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1. Uvod

Slovenija se je v zadnjem desetletju prejSnjega stoletja sooCala z dvojno tranzicijo. 1z
socialistichega gospodarstva je bilo potrebno preiti v trzno in iz regionalnega v
nacionalno gospodarstvo. Poleg dvojne tranzicije se je Slovenija odpravila tudi na pot
globalizacije.

Sama globalizacija je poleg Stevilnih prednosti s seboj prinesla tudi svoje slabe
strani. Tako smo lahko dnevno opazovali nastajanje novih podjetij, odpirala so se
nova delovna mesta, kajti investitorji iz tujine so odpirali podjetja, slovenska delovna
sila pa je bila cenejSa kakor nems$ka ali francoska. Vendar s ¢asom tudi to mine.
Zaradi globalizacije in Sirjenja na tuje trge so tuji investitorji nasli nove priloZnosti na
tujih trgih. Zaradi manjSih potreb po delovni sili in sprememb na trgu so se Stevilni
posamezniki odloCili poskusiti ustanoviti podjetje. V novonastalih podjetjih je
zavladalo vse veclje zanimanje za storitvene dejavnosti. To so bila navadno manjsa
podjetja, z nekaj zaposlenimi, ki navadno niso imela izoblikovane svoje strategije, ki
bi nakazovala pot do dolgoro¢nega obstoja in razvoja. TakSna podjetja so poslovala
iz danes na jutri in Ze manjSa sprememba trga je lahko podjetju povzrocala Stevilne
tezave. Opazovanje in predvidevanje sprememb trga ter s tem prilagajanje
poslovanja podjetja pa postane kljuCni element preZivetja in nemalokrat klju¢ do
uspeha podjetja. S tem namenom je nastalo tudi to delo, saj Zelim izbranemu
podjetju oziroma njegovemu projektu ponuditi kaksno informacijo ve€, ki bi lahko
podjetje pripeljalo do ustreznejSe celovite in poslovne strategije in dolgoro¢nega
uspeha.

Osnovni namen diplomskega dela je predlagati bodocCe celovite in poslovne strategije
podjetja Ogladevanje, Darijan Rajer s.p. in njegovega projekta Delo v tujini, v
nadaljevanju DVT, ki bi lahko bile v pomoC vodstvu podjetja pri sprejemanju
strateSkih odloCitev. Delo uposSteva tako teoretiCne kot tudi praktiCne reSitve
strateSkega managementa. Z diplomskim delom Zelim pokazati, kako pomembno je,
poleg operativhega vodenja poslovanja, razviti v podjetju proces strateSkega
managementa, kar lahko omogocCi podjetju konkurencnost na dolgi rok in s tem
lastnikom oplemeniti vioZeni kapital in delo.

Cilj diplomskega dela je analizirati prednosti in slabosti podjetja Oglasevanje, Darijan
Rajer s.p. ter priloznosti in nevarnosti, s katerimi se podijetje sreCuje na slovenskem
trgu. S povezavo teh elementov nameravam pripraviti podlago za izbor primerne
strategije in razmisljanje o moznih smereh delovanja podjetja.

Celovito oceno podijetja bom opravil s SWOT analizo. Zaradi lazje izdelave SWOT
analize je potrebno predhodno narediti Se analizo uspesnosti poslovanja. Prednosti
in slabosti izvirajo iz notranjega okolja podjetja, priloZznosti in nevarnosti pa iz
zunanjega okolja. Pri analiziranju zunanjega okolja sem si pomagal z domaco in tujo
literaturo, z viri, s prispevki in Clanki o dejavnosti, v katero usmerja podjetje svoj
projekt. Podatke o notranjem okolju sem ¢rpal predvsem iz internih informacij in
informacij od zaposlenih v podjetju. Zaradi primerljivosti podatkov sem pri analiziranju
poslovne uspesSnosti, ki delno temelji na napovedi trenda poslovanja podjetja,
uporabil inflacionirane podatke iz bilance stanja in izkaza poslovnega izida. Podatki
za leto 2005 so izrazeni v stalnih cenah leta 2006 in so tako tudi realno primerljivi s
tem letom. Ob vsem tem je poleg tega, da je podjetie Se zelo mlado, potrebno
upostevati dejstvo, da je zamisel o projektu DVT, ki jo podjetje uresniCuje, nastala ze
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pred petimi leti. V vsem tem Casu pa je poleg ideje neprestano potekalo zbiranje
informacij, navezovanje stikov, oblikovanje internetnega portala, izbor nacina
oglasevanja in hkrati analiziranje zanimanja za storitve s strani potroSnikov.

Diplomsko delo je zasnovano na sedmih poglavjih s podpoglavji. Uvodu sledi kratek
teoretiCen pregled bistva strateSkega managementa, ki predstavlja podlago za boljSe
nadaljnje razumevanje dela. Po predstavitvi podjetja, ki je predmet tega dela,
nadaljuiem s podrobnostmi zunanjega okolja podjetja. Le-temu sledi analiza
uspesnosti poslovanja podietja, ki je pomembna za nadaljnje odloCanje in lazji izbor
koncnih strategij, za kar je predhodno potrebno opraviti Se SWOT analizo, ki je
predstavljena v Sestem poglavju. 1z vseh zgoraj omenjenih delov je v zadnji tocki
predstavljen Se predlog moznih celovitih in poslovnih strategij. Temu nato sledi Se
sklep diplomskega dela.

2. Strateski management

Upravljanje in managiranje se razlikujeta predvsem v odnosu do lastnine. Upravljanje
je po Lipovcu povezano z lastniStvom. Upraviljavci podjetja so dejansko njegovi
lastniki ali njihovi pooblas€enci. Management samega podjetja mora skrbeti za
izvajanje odlocitev in sledenje ciljev podijetja, ki so dolo€eni s strani lastnikov. Naloge
upravljavcev in managementa pa se lahko tudi prepletajo, zato je v€asih tezko
doloCiti meje. Zato lahko govorimo o upravljavsko-managerskem procesu, ki se
razvije s planiranjem, uresniCevanjem in kontroliranjem (Turnsek, 2005, str. 2).

V strateSkem managementu je potrebno videti sredstvo za povezovanje delov
podjetja v celoto. Je orozje v borbi proti temu, da bi deli podjetja, njihovi delni cilji in
strategije nadvladale in zasencile pogled na podjetje kot celoto (Pucko, 1999, str. IX).
StrateSki management je opredeljen kot oblikovanje in uresniCevanje planov ter
izvajanje aktivnosti, ki pomembno vplivajo na zadeve, ki so Zivljenjskega, celovitega
in stalnega pomena za celotno podijetje. Gre bolj za poslovno filozofijo kot eksaktno
tehniko, ki temelji na dinamiki okolja podjetja. Daje nam odgovor, kaj je in kaj naj bo
poslovno podrocCje podjetja (Pucko, 1999, str. 106). V stvarnosti obstaja relativho
veliko Stevilo opredelitev modela strateSkega managementa. Vsak avtor ima svojo
razlago za njegov proces. Modeli se med seboj razlikujejo v vecini le v tem, da so
nekateri osredinjeni na fazo planiranja in zato ne vkljuCujejo v celoti vseh drugih faz
procesa strateSkega managementa, vendar pa je pri avtorjih mo¢ najti konéno
skupno to€ko, da gre v bistvu za oblikovanje in uresniCevanje strategij. Strateski
management je opredeljen kot skupek poslovnih odlocitev in akcij, katerih rezultati so
vidni v obliki izdelave in izvrSitve naCrtov za doseganje pomembnih ciljev in usmeritev
podjetja (Pearce, Robinson, 1991, str. 3).

2.1. Model strateskega managementa

Z vsakim modelom se da poenostaviti stvarnost. Vsak model je potrebno individualno
prilagoditi glede na potrebe podijetja, da postane uporaben za podjetje. Seveda je v
model potrebno vkljuciti tudi vse bistvene spremenljivke. Dejansko dandanes Se ni
mogoce govoriti 0 Ze razvitem enotnem in hkrati celovitem modelu podjetja. Kljub
mnogim razliCicam modelov pa se ti v svojem temelju bistveno ne razlikujejo. Razlike
se pojavljajo predvsem v stopnji detajliranja in v drugaénem nacinu sistemiziranja
sestavin, ki so objektivne sestavine procesa strateSkega managementa. Na podlagi
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Studije Stevilnih avtorjev je svoj model razvil tudi PuCko. Ravno zaradi te Studije
njegov model zdruZuje elemente vecjega Stevila modelov in menim, da je za
predstavitev tudi najprimernejsi. V PuCkovem modelu so prikazane vse faze
strateSkega planiranja. Model ponuja moZen logiCen prijem pri raziskovanju in pri
izvajanju procesa strateSkega managementa v podjetju. Proces strateSkega
managementa moramo razumeti kot zaporedje treh glavnih faz: oblikovanje
predpostavk za strateSko planiranje, planiranje v ozZjem pomenu besede ter
uresniCevanje in kontrola uresniCevanja strategij (Pucko, 1999, str. 111, 119). Za
lazjo ponazoritev zgoraj omenjenih treh glavnih faz si je potrebno pogledati
shematiCni prikaz procesa strateSkega managementa v podjetju (glej Sliko 1 na str.
4).

Pri izdelavi planskih predpostavk je potrebno omeniti (Mozina et al., 1994, str. 300):
e razjasnitev vseh pomembnih okvirov in omejitev, ki jih organizaciji na dolgi rok
postavljajo njena glavna podokolja,
e oceno preteklega poslovanja podjetja,
¢ izdelava napovedi razvojev v okolju na dolgi rok,
¢ izoblikovanje vizije in poslanstva podjetja za prihodnje obdobje.

Slika 1: Model procesa strateSkega managementa v podjetju

Planske Proces strateSkega planiranja UresniCevanje in
predpostavke kontrola
Ocenjevanje Celovito Postavljanje | Razvijanje | Ocenjevanje Takti¢no
okolja ocenjevanje planskih strategij: strategij planiranje
podjetja: ciljev
Analiza celovitih in Programiranje
poslovanja prednosti in in
slabosti, poslovnih izbira PredraCunavanje
Vizija in ugotavljanja
poslanstvo priloznosti in planske funkcijskih Kadrovanje
nevarnosti vrzeli
Usmerjanje
Kontrola

Vir: Pucko, 1999, str. 120.

Fazi izdelave planskih predpostavk sledi druga faza, imenovana proces strateSkega
planiranja v ozjem smislu, ki jo lahko razdelimo na vsaj §tiri podfaze (Pucko, 1999,

str. 120):

e celovita ocena organizacije (SWOT analiza, torej celovita metoda ocenjevanja
prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podjetja),

e oblikovanje strateskih planskih ciljev in ugotavljanje planskih vrzeli,
e razvijanje strategij (celovitih, poslovnih, funkcijskih),
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e ocenjevanje razvitih strategij in izbira najboljSih, ki jih nato pogosto uporabimo
v strateskih planih.

Tretja oziroma zadnja faza je uresniCevanje in kontrola uresniCevanja strategij, v
katero spadajo naslednji elementi (Mozina et al., 1994, str. 300):

e taktiCno planiranje,

e programiranje, predraCunavanje, kadrovanje in usmerjanje,

e Kkontrola.

Za ugotavljanje odklonov in razlik med uresni¢enim in planiranim je zadolZzena
kontrola. Kontrola se prav tako ukvarja s stalnim preverjanjem, ali so sprejeti strateski
plani glede na razvoje v okolju podjetja in v samem podjetju Se vedno ustrezni.
Tehnike in metode, ki spadajo v fazo uresni€evanja in kontrole, so sestavni del
modelov, ki jih uporabljamo za ocenjevanje razvitih strategij na posameznih
poslovnih podrocjih, hkrati pa so nam potrebne tudi v drugih fazah.

2.2. SWOT analiza

Celovito ocenjevanje podjetja, je po Puckovem modelu, prva faza v procesu
strateSkega planiranja in igra pomembno vlogo v procesu strateSkega managementa.
Bistvo celovite ocene je analiza preteklih in sedanjih informacij, ki se nanaSajo na
mozno prihodnost (Pucko, 1999, str. 133).

Celovito ocenjevanje podjetja je po mnenju vecine strokovnjakov najtezja faza v
procesu odloCanja. Obstaja ve€¢ moznih nacinov, kako narediti slednjo. Najpogostejsi
nacini spoznavanja in analiziranja poslovnih razvojnih problemov so (Kozuh, 2004,
str. 5):

e SWOT analiza,

e portfeljska analiza,

e analiza na osnovi verige vrednosti.

Zaradi najbolj razSiriene in hkrati enostavne uporabe ter preglednosti se
osredoto€am na SWOT analizo. SWOT analiza predstavlja klju¢ni pripomocek in
temelj za izdelavo strategije podjetja. Z natanénim analiziranjem vseh dejavnikov
podjetja dobimo sliko o njegovem realnem stanju in na podlagi tega razvijamo
ustrezno strategijo.

Beseda SWOT izhaja iz zaCetnih &rk angleskih besed, in sicer:

S - Strenght =  Prednost
W - Weakness =  Slabost

O - Opportunity =  Priloznost
T- Threat = Nevarnost

V literaturi v slovenskem jeziku je mo€ zaslediti tudi slovensko razliCico okrajSave -
PSPN, kar je razvidno iz zgornjega prevoda angleskih besed.

S SWOT analizo poskuSsamo ugotoviti, kje ima podjetje, ki ga analiziramo, svoje

prednosti v primerjavi s konkuren¢nimi podjetji in kje so njegove glavne slabosti.

Obenem iS€¢emo tudi poslovne priloznosti za podjetje in seveda tudi glavne

nevarnosti, s katerimi se bo podjetje moralo soociti v bliznji ali daljni prihodnosti.

Namen te analize je dejansko opredeliti potencialne vire konkuren¢ne prednosti in
4



tako pomagati managementu podjetja pri sprejemanju odlocCitev o tem, v katere posle
se bo usmerilo in katere posle bo opustilo. Uporabna vrednost analize se pokaze
Sele s prenosom njenih spoznanj v strategijo, ki mora odstraniti slabosti in izkoristiti
prednosti.

Prednosti in slabosti predstavljajo aktivnosti, nad katerimi ima podjetje nadzor in se
lahko izvajajo dobro ali slabo. Nana$ajo se na vsa poslovno-funkcijska podrocja
samega podjetja (proizvodnja, finance, prodaja, marketing, raziskave in razvoj ...).
Osnovna aktivnost strateSkega managementa je identificiranje in vrednotenje
prednosti in slabosti podjetja. Uspesna podjetja vedno sledijo strategijam, ki temeljijo
na prednostih in zmanjSujejo slabosti. Dejavnik, ki kljuéno vpliva na prednosti in
slabosti, je konkurenca. Prednost lahko predstavlja na primer lastnidtvo koncesije,
lastnistvo naravnih virov ali tudi zgodovinska kakovostna poznanost na trgu (David,
1998, str. 10). Prednosti in slabosti so torej povezane z viri, veS€inami ali
sposobnostmi podjetja glede na konkurenco. Ti dejavniki lahko izvirajo iz finan¢nih
virov, podobe podjetja, blagovne znamke, trznega polozaja, odnosa s kupci ali
dobavitelji ipd. (Hunger, Wheelen, 1996, str. 182).

Priloznosti in nevarnosti se nanaSajo na socialne, kulturne, ekonomske,
demografske, okoljske, politicne, zakonske, tehnoloSke in konkurencne trende
dogajanja, ki lahko koristijo ali Skodujejo podjetju v prihodnosti. Priloznosti in
nevarnosti so v pretezni meri izven nadzora ali velikega vpliva posameznega
podjetja. Kot primer priloZznosti in nevarnosti v preteklih letih bi lahko navedli sprva
tranzicijo, sledi ji globalizacija ter seveda posledi¢ni vstop novih podjetij na do sedaj
»neosvojene« trge. Dober primer priloznosti in nevarnosti sta tudi racunalniSka
revolucija ter raziskovanje »velikih in majhnih svetov« (vesolje na eni in biomedicina
ter molekularna biologija na drugi strani ipd.). Spremembe v okolju spremenijo
potrosSnika in posledi¢no tudi njegove potrebe po proizvodih in storitvah. Podjetje
mora oblikovati strategijo na nacCin, da se oprime in izkoristi priloZnosti in da se ¢im
bolj izogne ali zmanjSa vpliv nevarnosti. Za uspeh je torej bistvenega pomena
identifikacija, nadzorovanje in vrednotenje priloznosti in nevarnosti (David, 1998, str.
9-10).

3. Predstavitev podjetja in idejnega projekta

Podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. je nastalo v pomladnih mesecih leta 2005.
Po standardni klasifikaciji dejavnosti spada podjetje v skupino z oznako K 74.400 -
Oglasevanje. Pri zgradbi samega podjetja gre za navadno podjetnisko strukturo. Ob
ustanovitvi podjetja se je redno zaposlil direktor in hkrati lastnik podjetja Darijan
Rajer. Zaradi zelo specifiCnih zelja in usmeritev je podjetju, pri njegovi ustanovitvi, s
prostovoljnim delom pomagalo Se pet ¢lanov, ki bi jih skupaj lahko imenovali tudi
zagonska ekipa. Ob koncu prvega poslovnega leta je imelo podjetje 0,97 mio SIT
Cistih prihodkov od prodaje, redno je bila zaposlena ena oseba, preko Studentskega
servisa pa so pomagale Se tri osebe. V strokovni literaturi s podrocCja organizacijske
teorije, je v veCini mocC najti naslednje oblike organizacijskih struktur: enostavno,
poslovno-funkcijsko, produktno, decentralizirano in projektno-matricno (Rozman,
1993, str. 147). V primeru podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. gre za enostavno
organizacijsko strukturo. Enostavna organizacijska struktura je znacilno prisotna v
majhnih podjetjih z nekaj zaposlenimi. Lastnik je glavni manager, obenem je tudi
glavni podjetnik in opravlja tudi posamezne poslovne funkcije. Slabost te
organizacijske oblike je velika odvisnost od managerja (Rozman, 1993, str. 147). Ker
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je bilo podijetje ustanovljeno z namenom ustanovitve oziroma zacCetnega zagona
posameznih projektov, ki bodo plod trdega dela in razmisSljanja ustanovitelja in drugih
Clanov zagonske ekipe, se v nadaljevanju osredoto€am na projekt, imenovan Delo v
tujini - DVT.

Med prvimi projekti je priSel na vrsto projekt DVT oziroma Delo v tujini. Ideja samega
projekta DVT sega Ze leta nazaj. Clan razvojne ekipe projekta DVT je odpotoval v
Veliko Britanijo po nove izkusnje. Delo je naSel v Center Parc-u, ki je eden izmed
najveCjin parkov na svetu. S svojo razvejano mrezo v Veliki Britaniji, na
Nizozemskem, v Belgiji, Franciji in Nemciji pa ponujajo moznost sprostitvenega
dopusta. Poleg dela, ki ga je Clan ekipe opravljal, je hkrati poskrbel tudi za svojo
ozavescenost in si pridobil veliko informacij, ki so povezane z delom v Veliki Britaniji.
Te informacije so temeljile na spoznavanju lokalne in mednarodne zakonodaje,
spoznavanju moznosti zaposlovanja tujcev v Veliki Britaniji ter hkrati, katere panoge
S0 najprimernejSe za zaposlovanje tuje delovne sile.

Po vrnitvi domov je sledilo dodatno iskanje informacij in pridobivanje moznih
poslovnih zvez in poznanstev, ki bi doprinesla k hitrejSi implementaciji ideje v prakso.
Prvi poskusi so temeljili predvsem na lastnem delu in angaziranju. Postavljena je bila
internetna stran, ki je nudila osnovne informacije o delu v tujini in o potrebnih
dovoljenjih za zaposlitev v Veliki Britaniji. Zaradi relativno majhnih izkuSenj na
poslovnem podrocju in hkrati relativno nizkega zanimanja trga, se je odloCil poiskati
partnerja na tem podrocju. Danes najbolj uveljavljen medij, imenovan internet, je
omogocil stik takratnega idejnega vodje projekta in ostalih Clanov ekipe. Tako se je
osnovala skupina ljudi, na kateri Se danes sloni veliko dela in idej, ki se deloma Ze
uresnicujejo pri projektu DVT.

V prvotni fazi samega vodenja in ustanavljanja projekta so seveda sledili Stevilni
pogovori s tujino, pogovori z delodajalci, z uradi v Veliki Britaniji in Sloveniji, na
pomoC so priskoCila tudi diplomatska in konzularna predstavnistva, Gospodarska
zbornica Slovenije in Stevilni drugi. V pripravi je bila povsem nova spletna stran, ki
omogoca informiranje bodocCih strank. Seveda je bilo potrebno poskrbeti tudi za
ustrezno promocijo in predstavitev projekta zainteresiranim za delo v tujini. Cilj ekipe
je bil v prvem letu implementacije doseci raven od 5 do 10 strank, ki pa bodo
priskrbele tudi Stevilne nove informacije, ki bodo koristile podjetju v prihodnosti.

4. Analiza okolja podjetja

Vsako podjetje deluje v nekem okolju, od katerega je v veliki meri odvisno bol;j ali
manj uspesno poslovanje in doseganje ciljev, zato je potrebno pri strateSkem
managementu okolje zunaj podjetja obravnavati enako previdno kot znotraj podjetja.
Okolju pripadajo vse organizacije in vsi posamezniki, ki zaradi svojih interesov
vplivajo na poslovanje in doseganje ciljev. Podjetje lahko le z dobrim poznavanjem
okolja, v katerem deluje, doseZze maksimalno uspesSnost in ucinkovitost poslovanja.
Vodilni kadri morajo proucevati zunanje okolje z namenom, da ne zamudijo na trziS¢u
ponujenih priloznosti in seveda tudi ne spregledajo nevarnosti (Gomez-Mejia et al.,
2005, str. 282). Analizo zunanjega okolja sem razdelil na dva dela, v prvem delu sem
proucil SirSe okolje, v drugem pa oZje okolje podjetja.

4.1. Sirse okolje



Podjetje mora nenehno spremljati dejavnike makrookolja, kajti le-ti pomembno
vplivajo na celotno poslovanje podjetja. Vsa okolja, v katerih deluje vsako podjetje, je
mocC razdeliti na manjSe celote oziroma okolja ali podokolja. Med te manjSe enote
spadajo naravno, gospodarsko, tehni¢no-tehnolosko, politi€no-pravno in kulturno
okolje (Pucko, 1999, str. 9). Podjetjie mora za svoj obstoj in rast odkrivati in
predvidevati spremembe SirSega okolja, saj le-te potem vplivajo posredno ali
neposredno na njegovo delovanje. Okolje pa ima lahko razli¢en vpliv na podjetja, kar
je odvisno predvsem od dejavnosti, preteklega razvoja in seveda velikosti podjetja.
Podokolja predstavljam podrobno (glej Tabelo 1 na str. 9), s kratkim opisom vsakega
podokolja ter njegovih spremenljivk.

4.1.1. Naravno podokolje

|zvajanje te dejavnosti ne predstavlja nevarnosti za naravo, ekolosko torej ne pomeni
nikakrdne groznje okolju. Podjetje ima Zeljo po ohranitvi naravnega okolja in posveca
temu ustrezno tudi skrb za neonesnazevanje okolja. Vse to je tudi del trenutnih
svetovnih trendov. Dandanes je vedno ve€ pozornosti namenjeno okoljevarstvu, Se
posebej, Ce primerjamo pomembnost tega dejavnika v preteklosti in danes.

Poleg glavne dejavnosti projekta, ki je zaposlovanje v tujini, je seveda pri tem na
voljo tudi moznost koriS€enja pocitnic v tujini, kar pa je mozno Koristiti tudi
neposredno, kot samostojno dejavnost v podjetju. Pri tem je potrebno upostevati
trend povecCanja deleza starejSih ljudi, saj podaljSevanje Zivljenjske dobe vpliva na
razvoj turizma. StarejSi ljudje bodo bolj zdravi in bodo imeli ve¢ razpolozljivega
dohodka. To pa bo povzroilo ve€je povprasevanje po kakovostnih, primernih in
varnih ponudbah, po sprosScujoCih aktivnostih tudi v izvensezonskih mesecih in s
poudarkom na udobju.

Tabela 1: Ocenjevanje klju€nih razvojev v SirSem okolju

Podokolje in Glavne priloznosti in

. Preteklost Prihodnost g
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Nadaljevanje Tabele 1

Podokolje in

Glavne priloznosti in

-struktura prebivalstva

Zivljenjska doba
[judi

doba ljudi - vpliva
na razvoj turizma

e Preteklost Prihodnost .
spremenljivke nevarnosti
Naravno podokolje
uporaba ekolosko
- ekoloske omejitve ni vpliva na sprejemljivih in vedno vecC posvecanja temu
ekologijo ugodnih vidiku
transportnih poti
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Vir: Lastna ocena.

NarasCanje zavesti o zdravju ne bo vplivalo na povecanje povprasevanja, ampak na
odloCanje glede destinacije dopusta in obnaSanja med potovanjem. Turisti se bodo
izogibali destinacij z nalezljivimi boleznimi, upadlo bo povprasevanje po klasicnih
poletnih potovanjih, povecCalo pa se bo povprasevanje po aktivnih potovanjih in
wellness programih. Zavest o okoljevarstvu in skrb za ohranitev nedotaknjene narave
se bo povecevala, prav tako pa se bo povecalo povprasSevanje po destinacijah, kjer
bosta narava in prebivalstvo odigrala glavno vlogo. Prenaseljene destinacije in
destinacije z neusklajenim naravnim okoljem ne bodo privlaCne. Zaradi moznega
loCevanja ponudbe storitev podjetja, med zaposlovanjem in prezivljanjem pocitnic, ni
odvecC razmislek o izboru pravih destinacij, ki so primerne tako za prvo kot tudi drugo
dejavnost.

4.1.2. Tehnolosko podokolje

Podjetje za svoje delo trenutno uporablja ve¢ racunalnisSkih sistemov, ter seveda ob
pomoci interneta in internetne telefonije, sledi tempu razvoja na tem podro€ju, saj za
svoje delo tudi potrebuje dobro strojno in programsko podporo. Glavni informacijski
pripomocCki ki se uporabljajo, omogocajo celovito pokrivanje tako pridobivanja
informacij, kot tudi na drugi strani sledijo vsej komunikaciji z naroCniki delovne sile in
komunikaciji s potencialnimi delavci oziroma strankami.



V razvojni fazi projekta je bil glavni vir informacij internet. Preko interneta so bile
pridobljene informacije o mozZnostih zaposlitve, nastanitve ter o transportnih
moznostih. V nadaljevanju je glavni komunikacijski kanal omogocal tudi direkten
kontakt preko elektronske poste, kjer so se sklenila tudi poznanstva med nosilci
projekta. Z razvojem internetne telefonije je tudi ta cenovno ugodna in dokaj
zanesljiva reSitev predstavljala velik korak naprej, saj so se Klici v tujino s tem
pocenili za priblizno 60 %. Ker se je veclina klicev, ki so omogocali nastanitve in
opravljanje dela, opravila s tujino, so se s tem povprecCni stroSki na posamezno
stranko znizali.

Zaradi velike koli¢ine podatkov, ki so se zbirali in se Se zbirajo vsakodnevno, je bilo v
podjetju potrebno poskrbeti za ustrezno zascito in arhiviranje le-teh. Uvedel se je
postopek dnevnega arhiviranja podatkov, saj tedensko arhiviranje ne bi bilo
smiselno, kajti teden dni dela na zbiranju podatkov in izguba le-teh, bi pomenila
veliko neposredno in posredno Skodo za podijetje. Za arhiviranje podatkov se tako
uporabljajo magnetne kasete in DVD mediji, ki omogocajo zapis zelo velike koliCine
podatkov. Seveda je veclina podatkov ki so pridobljeni, tudi glavna prednost pred
tekmeci na trgu, zato je bila tudi potrebna dobra zaSCita sistema. Za zaScito skrbi
eden izmed najbolj sufisticiranih produktov, ki so na voljo na trgu, imenovan
NetworksDefender. lzdelek nudi tako zaSCito pred vdorom v sistem, kakor tudi
omogoc¢a povezavo med racunalniki v mrezo, ter seveda posameznim racunalnikom
omogoc€a dostop do spleta. Poleg tako imenovane strojne zaScite se uporablja tudi
programska za&cita pred virusi, ki pa dejansko le dopolnjuje strojno zascito.

V obdobju nastajanja podjetja se je kot glavni pripomoc¢ek zapisovanja podatkov
neposredno »makro«, Ki je bil narejen za Microsoftovo programsko okolje. Zaradi
potrebe po ucinkovitem in hitrem dostopu do podatkov se je pojavila potreba po novi
programski aplikaciji. Tako se sedaj v podjetju uporablja, na trziS€u eden najbolj
priljubljenih in ucinkovitih programov, imenovan Act. Za prihodnost pa je Ze v planu
implementacija novega programa, imenovanega Super Office, ki pa bo dejansko le
Se dopolnil tiste posamezne manjkajoCe funkcije, kar bo omogocalo Se hitrejSe delo s
podatki.

Poleg pridobivanja podatkov, internet omogoc€a tudi poceni oglasevanje in seveda
tudi neposredno kontaktiranje bodocCih strank preko elektronske poste v obliki
»mailing« liste. Tako se vsakotedensko ¢lanom »mailing« liste poSlje elektronsko
posto z novostmi na podrocCju zaposlitve v tujini, ter s posebnimi ponudbami prostih
del.

Pri tehnoloSkem podokolju je potrebno omeniti tudi razvoj na drugih podrodjih, ter s
tem ponudbo vecljega Stevila nizkocenovnih letalskih prevozov, ki predstavljajo
dodaten prihranek pri stroSkih na posamezno stranko. Zaradi pricakovane rasti
obsega poslovanja in potrebe po prevozu Ze potekajo dogovori z nizkocenovnimi
ponudniki letov o zakupu letalskih kart vnaprej in s tem tudi posledi¢no ugodnejSe
cene le-teh.

Zaradi tehnoloSkega in informacijskega razvoja v preteklih letih, ima dejansko
podjetje veliko laZje delo, tako pri zagotavljanju prostih del, kot tudi z iskanjem
delovne sile oziroma potencialnih strank, saj Ze skoraj ni ¢lana sodobne druzbe v
starosti do 30 let, ki ne pozna interneta ali ga ne uporablja celo vsakodnevno.
Seveda pa je s promocijo preko drugih virov, kot so oglasi v revijah in Casopisih ter
na radiu, poskrbljeno tudi za tiste, ki ne sodijo v prej omenjeno skupino.
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4.1.3. Kulturno podokolje

Projekt DVT je osnovan na ideji, ki se je porodila v glavah mladih podjetnih ljudi,
katerim nacionalne meje ne predstavljajo ovir. Zaradi pogostih stikov s tujino se je
potrebno zavedati dejstva, da lahko naletijo na tezave, saj so ljudje na Otoku vajeni
drugih navad kakor ljudje v Sloveniji. Seveda so bile potrebne dolo¢ene manjSe
pozornosti pri stikih in vljudnostne navade, ki pa so za seboj potegnile tudi uspeh
sodelovanja s tujimi podjetji.

Kulturno podokolje je pomemben dejavnik pri preuCevanju SirSega okolja, saj
vsakodnevni stik z ljudmi predstavlja tudi velik izziv. Iskalci zaposlitve so bili v€asih
vajeni, da so dobili delovno obleko in kup sena, kjer so lahko prespali. Danes je
situacija seveda popolnoma drugacna, saj ima tudi mlajSa generacija delovne sile
doloCene Zelje oziroma celo zahteve, preden se napotijo na delo. Tako je v podjetju
poskrbljeno za to, da dobijo stranke ustrezno namestitev v tujini, da se pocutijo dobro
v okolju, v katerem opravljajo delo, ter seveda tudi, da imajo moznost opravljanja
teCajev angleSkega jezika neposredno tam, kjer je angleSCina tudi pogovorni jezik,
kar pa predstavlja dodatno prednost pri u€enju tujih jezikov. Danes je kvalitetno
znanje tujih jezikov lahko odlocilnega pomena za pridobitev ustrezne izobrazbe ali
delovnega mesta. Tako je tudi velika prednost podjetja, da nudi zaposlitvenim
kandidatom ustrezne tecaje, ki jih lahko obiskujejo po opravljenem delu.

Z narasCanjem povprecne stopnje izobrazbe se povecuje zanimanje za umetnost,
kulturo, zgodovino, izobrazevanje in duhovnost. S tem se bo povecalo povprasevanje
po specializiranih produktih, ki bodo vkljuCevali elemente umetnosti, kulture,
zgodovine ali samostojno organizirane vsebine potovanj. PriCakuje se povecCanje
potreb po bolj iznajdljivi komunikaciji in povecanje povprasevanja po destinacijah, ki
jih ne najdemo v vsakem turisticnem katalogu. Slednje je omogocCeno za tiste, Ki
opravljajo delo v Veliki Britaniji preko projekta DVT. Po opravljenem delu je tako
mogocCe samostojno ali v skupini obiskati podezelje v Angliji, Walesu ali na Irskem. S
tem se lahko prebudi tudi tista avanturisticna stran vsakega mladega Cloveka, Ki
mora v ¢asu svojega odrascanja kdaj tudi oditi v neznano. Seveda neznano v tem
primeru ne pomeni izgubljeno, ampak odkrivanje tistih delov neke pokrajine in
narave, Ki ju ni mogoce najti v rodni dezeli.

Danas$nji nacin Zivljenja spodbuja ve€ krajSih oddihov in sprostitev, kar pa je
neposredno ob opravljanju dela v tujini tudi mogoce, saj so vikendi, ki so sicer vedno
zapolnjeni z razliénimi opravili, lahko tudi sproSc¢ujoCi in odmaknjeni od domace
okolice in vrveza, hkrati pa obisk britanske obale v poletnem Casu tudi ni slab cilj za
krajsi oddih.

Teroristi€ni napadi, regionalne vojne, onesnaZevanje in druge krize so na Zalost
postali dnevni dogodki in vplivajo na potrebo po varnosti. V prihodnosti se bo
povecalo povprasSevanje po varnih destinacijah. Leta 2005 izveden teroristi¢ni napad
v Londonu je lahko delna ovira pri trenutnem odlo€anju o napotitvi v Veliko Britanijo.
A kaj, ko nas nesreCa lahko doleti tudi na domacem pragu. Zato menim, da taksni
teroristi¢ni napadi in drugi konflikti, ki se dogajajo v Evropi, ne puscajo vecjih vplivov
na Zeljo po opravljanju dela v tujini. Po rezultatih javnomnenjskih raziskav je namrec¢
znano, da se Evropejci v Evropski uniji poCutimo varne.
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Seveda ob upoStevanju dejstva, da je tipi€no misljenje povpre€nega mladostnika v
Sloveniji, da je v tujini vse lazje in da je mozno v kratkem Casu veliko zasluziti in ob
upostevanju, da je ponudba del v Sloveniji preko Studentskih servisov vedno slab$a,
menim, da je delo v tujini dobra in resna alternativa opravljanju dela v Sloveniji. Tudi
v praksi se potrdi, da je dejanski zasluzek v istem Casu lahko tudi do petkrat vis;ji
kakor v Sloveniji, kar z drugimi besedami pomeni, da lahko v treh tednih zasluzijo
delavci veC kakor v celih pocitnicah v Sloveniji. Dodatno pomo¢ pri odlo¢anju o
napotitvi v tujino pa predstavljajo tudi spomini na pretekle Case, ko so ljudje
mnozi¢no hodili na delo v Nemcijo, domov pa so se pripeljali v Mercedesu ali BMW-
ju. Seveda so to po eni strani spomini na znance ali prijatelje, mogoce tudi starSe, po
drugi strani pa tudi zelja, da si podobne sanje uresnicijo sami.

4.1.4. Politiéno-pravno podokolje

Za vstop v Veliko Britanijo potrebujejo slovenski drzavljani le veljavni potni list ali
veljavno osebno izkaznico. Pot je torej zaradi uveljavitve naCela prostega pretoka
veliko lazja kakor pred leti. Po 1. maju 2004 za vecino drZzavljanov novih ¢lanic, razen
Cipra in Malte, ki delajo v Veliki Britaniji, velja »Sistem registracije delavcev iz
pridruzenih drzav« (Accession State Worker Registration Scheme). Delavec se mora
registrirati, Ce zeli delati za delodajalca v Veliki Britaniji ve€¢ kot en mesec. Po 12
mesecih neprekinjenega dela pa lahko delavec uveljavlja vse pravice prostega
gibanja in pridobi dovoljenje za bivanje. Tako lahko ugotovimo, da za delo, ki bi
potekalo vec€inoma v poletnih in jesenskih mesecih in bi ga opravljali Studentje ter bi
bilo krajSe od 4 tednov, ne bi potrebovali dovoljenja in prijave v »Sistem registracije
delavcev iz pridruzenih drzav«. Bodoci delavci, ki pa bi Zeleli delo opravljati dalj ¢asa,
se morajo registrirati na Notranjem ministrstvu (Home Office) in prav tako registrirati v
»Sistem registracije delavcev iz pridruzenih drzav«. Vlogo za registracijo v okviru prej
omenjenega sistema je potrebno oddati takoj, ko oseba priéne z delom. Ce se oseba
ne prijavi v roku enega meseca po nastopu delovnega razmerja, je delo po izteku
tega obdobja nezakonito. Nelegalno je vse dotlej, dokler oseba ne pridobi potrdila o
registraciji. Registracija v sistem je mozZna z obrazcem WRS, na katerega se
navedejo osebni podatki in podrobnosti o zaposlitvi. Ce je vloga ugodno resena,
prejme oseba potrdilo, ki ga pooblas¢a, da lahko dela za delodajalca, ki ga je oseba
navedla na vlogi. Kopijo registracije pa prejme tudi delodajalec. Potrdilo poteCe z
dnem prenehanja delovnega razmerja z na vlogi navedenim delodajalcem. Ce oseba
zamenja sluzbo, se mora ponovno prijaviti v »Sistem registracije delavcev«.

Prav tako osebe, ki delajo v Veliki Britaniji, potrebujejo Stevilko nacionalnega
zavarovanja, katero je potrebno predloziti delodajalcu. Stevilko nacionalnega
zavarovanja je mozno pridobiti na Uradu za delo in pokojnine (Work and Pension
Office).

Drzavljanom clanic EU, ki v Veliki Britaniji Zelijo delati kot varuSke-au pairs, se ni
potrebno prijaviti v sistemu registracije delavcev. Gospodinjska pomoc pri gostiteljski
druzini za manjSe denarno nadomestilo se ne Steje za zaposlitev in zato registracija
ni potrebna. Varuskam, ki ze zivijo v Veliki Britaniji in zelijo ostati Se naprej, se ni
potrebno registrirati, pod pogojem, da ne opravljajo nobenega dodatnega dela. Ce pa
Zelijo spremeniti dosedanjo ureditev, ki jo imajo z gostiteljsko druzino oziroma vstopiti
v bolj formalno delovno razmerje (sprememba delovnega Casa, placila ipd.), se
morajo prijaviti v sistem registracije delavcev.
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Veljavni bilateralni sporazumi med Republiko Slovenijo in Veliko Britanijo na podrocju
gospodarstva so sledeCi: Sporazum o za&Citi investicij, Sporazum o izogibanju
dvojnega obdav€evanja, Sporazum o mednarodnem zracnem in cestnem prevozu -
Pogodba RS z Evropsko unijo.

4.1.5. Gospodarsko podokolje

V preteklosti smo lahko govorili o nizki kupni moc€i prebivalstva. Tako je v povprecju
ljudem ostalo le za tiste pomembne primarne dobrine. Dandanes pa Ze lahko
govorimo o povecCevanju kupne moci prebivalstva, ki pa je za projekt, kot je DVT,
zelo pomemben dejavnik. Namre€ z viSanjem standarda ljudem poleg sredstev za
zagotavljanje primarnih dobrin ostajajo tudi sredstva, katera je potrebno investirati za
pridobitev informacij in moznosti za opravljanje dela v tujini.

Hkrati je eden glavnih dejavnikov odlocitve, ali oditi na delo v tujino ali ne, denar.
Zasluzek, katerega je mogocCe pridobiti, kljub temu, da se je potrebno odreci
doloCenemu delu zasluzka zaradi stroSka s potovanjem in bivanjem v tujini, je
bistveno vedji, kot bi bil zasluzek v Sloveniji. Zaradi potrebe po delavcih v dolo¢enih
panogah, med drugim tudi v servisnih dejavnostih in pri agrarnem gospodarstvu, je
dosti laZje zagotoviti delo tudi veCjemu Stevilu delavcev. Seveda pa je pomemben
faktor tudi €as. V razlicnih obdobjih leta so seveda razlicne potrebe po delavcih.
Seveda je potreba dosti viSja v poletnem in jesenskem Casu. V poletnih mesecih je
tako glavna usmerjenost na tako imenovano delo »au pair« in na pomo¢ pri fizi€nih
ali drugih delih, v jesenskih mesecih, pa je vecja potreba po delavcih pri obiranju
sadja in zelenjave ter skladiS€enju le-tega. To so predvsem dejavnosti, katerim
primanjkuje delovne sile oziroma je zanimanje med domaco populacijo zelo majhno,
zato pa ta dela z veseljem opravljajo predvsem mladi, kar pa se je tudi potrdilo v
Stevilnih raziskavah in anketah o priljubljenosti razlicnih del med mladimi.

V Veliki Britaniji znaSa zajamceni dohodek za starostno skupino od 18 do 21 let 4,10
GBP (priblizno 1.420 SIT oziroma 5,92 EUR), za starejSe od 22 let pa 4,85 GBP
(priblizno 1.680 SIT oziroma 7,02 EUR). Torej lahko Ze s precej enostavnim racunom
izraCunamo, da lahko delavec v 4 tednih bivanja in opravljanja dela v Veliki Britaniji, s
40-urnim tedenskim delavnikom, zasluzi skoraj 270.000 SIT (1.127 EUR). To je
precej viSja vsota, kot jo je mozno zasluZiti z delom doma. Zaradi cenovno ugodnih
letalskih in drugih transportnih povezav, ter zaradi moznosti dogovora o nastanitvi pri
delodajalcu za zelo nizko ceno, tudi ti stroSki niso visoki. Torej, ¢e od zasluzka
odsStejemo stroSke prevoza, bivanja, dokumentacije in drugih potrebnih postopkov,
ugotovimo, da znaSa Cisti zasluzek po prihodu domov lahko Se vedno ¢ez 150.000
SIT.

Za zagon projekta in ustanovitev podjetja je bil seveda potreben tudi kapital. Zaradi
vse vecje konkurence med slovenskimi bankami in zaradi znizevanja pasivnih
obrestnih mer, lahko posledicno podjetje zaradi lahkega dostopa do ugodnih
finan€nih virov nemoteno nadaljuje svoj investicijski ciklus in razvojno smer.

4.2. OZje okolje
Ozje okolje lahko povezemo s panogo, v kateri podjetje deluje, zato je smiselno pri

ocenjevanju tega okolja izdelati oceno privlaCnosti panoge. Stopnja privliaénosti
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panoge pomeni dosegljivo donosnost za podjetja, ki v tej panogi delujejo (Pucko,
1999, str. 127).

Eden izmed najpogosteje uporabljenih prijemov za ocenjevanje privlaénosti panoge
je Porterjev model. Po Porterju je namrec privlacnost panoge odvisna od petih skupin
dolocljivk: pogajalske moc€i kupcev proizvodov ali storitev, pogajalske moci
dobaviteljev, nevarnosti vstopa novih konkurentov v panogo, nevarnosti pojava
substitucije proizvoda ali storitve in stopnje rivalstva med obstojeCimi konkurenti (glej
Sliko 2). Z ocenjevanjem delovanja vseh omenjenih petih skupin dolocljivk pa lahko
ugotavljamo poslovne moznosti in nevarnosti za prihodnji poslovni uspeh podjetja
(Pucko, 1999, str. 127).

Ce hoéemo oceniti stopnjo privlaénosti panoge, moramo dobro poznati dejavnike, od
katerih so odvisne posamezne doloCljivke, saj imajo le-te mocCan vpliv na cene,
stroSke in investiranje, s tem pa na donosnost, ki jo panoga dosega.

Slika 2: Model skupnih dolocljivk privlaénosti panoge

POTENCIALNI
KANDIDATI ZA
VSTOP

Nevarnost novih
vstopov

v
KONKURENTI V PANOGI

DOBAVITELJI |—— «—  KUPC|

Pogajalska mo¢
Pogajalska mo¢ kupcev
dobaviteljev

RivY imi
konkurenti

Nevarnost nastopa
substitutov

SUBSTITUTI

Vir: Pucko, 1999, str. 127.

4.2.1. Analiza strukturnih znacilnosti panoge

Pogajalska moc¢ kupcev

Eden izmed ciljev vsakega podjetja naj bi bil dati zadovoljstvo svojim kupcem, tako
na cenovni kakor tudi kakovostni ravni. Kupci lahko s svojim obnasanjem pomembno
pozitivno ali pa negativno vplivajo na poslovanje podjetja. Na pogajalsko mo¢ kupcev
vpliva ve€ dejavnikov, najpomembnejSi pa so: Stevilo kupcev in obseg storitev, ki jih
kupujejo ali uporabljajo, stopnja informiranosti kupcev, stopnja diferenciacije ali
standardizacije storitev in proizvodov, v pomenu nabavne cene za kupca, pri
proizvodih tudi stroSki zamenjave (Pucko, 1999, str. 128).
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Pogajalska moC kupcev v nasi panogi je relativno nizka, saj veCina kupcev ni dosti
informiranih 0 mozZnostih zaposlitve v tujini, velik vpliv na njihove odloCitve pa ima
tudi moznost velikega zasluzka v kratkem Casu. Majhno Stevilo kupcev prav tako
zmanjSuje pogajalsko mo¢ le-teh. Prednost v Sloveniji predstavlja dejstvo, da
dejansko v panogi ni vecjih resnih konkurentov, ki bi ponujali podobne in tako
popolne storitve. Glavni interes kupcev je pridobiti informacije in oditi na delo, ¢eprav
dejansko za to nekaj placajo, a vseeno je njihov zasluzek lahko dosti visji kot doma.
Pri tem velja omeniti tudi kratke dobavne roke, saj je mozno po odlocitvi za delo v
tujini v relativno kratkem C€asu to tudi uresniciti. Seveda pa postaja delo v panogi
sCasoma tudi tezje, saj je vedno veC kupcev informiranih in imajo dolo€ene dodatne
Zelje, ki lahko vc€asih predstavljajo manjSo oviro. Ob povzetku vsega zgoraj
omenjenega panogo ocenjujem kot srednje do visoko privlatno, saj je le-ta
priviacnost v veliki meri odvisna tudi od zaposlenih v podjetju, saj le-ti s svojim delom
lahko veliko olajSajo ali otezijo sam prodajni proces.

V sklopu priprave diplomske naloge je bila opravljena tudi anketa med ciljno
populacijo oziroma potencialnimi strankami. Odziv na samo anketo je bil zelo mocen.
Poudarek ankete je bil predvsem na preverjanju informiranosti potencialnih strank,
saj sem s to anketo Zelel potrditi svojo tezo, da potencialni kupci storitev o taksnih
storitvah niso informirani ali so zelo slabo informirani. VeC kot 50 % vpraSanih ni
vedelo, da delo lahko opravljajo v Veliki Britaniji, ve¢ kot 90 % vprasanih pa ni
poznalo primera podjetja, ki bi se s tem ukvarjalo ali bi ponujalo takSne storitve na
trgu. Zanimiva je bila tudi ugotovitev, da je bilo med vpra$animi zelo veliko zanimanje
za storitve, katere ponuja podjetje. PovpreCna starost anketirane osebe je bila 22,7
let. Med anketiranimi so prevladovale Zenske (54,2 %), 85 % vpraSanih pa je bilo
dijakov ali Studentov. Zaradi starostne neprimernosti dela v tujini za mlajSe se pojavi
vprasanje, zakaj so bili anketirani tudi dijaki. Gre za enostaven recept. Trenutni
Studentje so najvedji potencial za danasnje stranke, danasnji dijaki pa so potencialna
stranka za prihodnje Case, saj z leti prihaja tudi Zelja po tujini, seveda pa tudi
odgovornost, ki jo potencialni kupec mora imeti.

Pogajalska moc¢ dobaviteljev

Med osnovne dejavnosti podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer s.p., ki izhajajo iz
registracije podjetja, Steje oglasevanje, ki je dejansko namenjeno uresniCevaniju ciljev
posameznih projektov, ki bodo po zacCetnem zagonu takoj osamosvojeni v
samostojno pravno osebo, druzbo z omejeno odgovornostjo. Kapital, potreben za
ustanovitev, se zbira z izvajanjem doloCenih reklamnih projektov v razvojni fazi in
hkratnemu delnemu nagrajevanju iz posredovanja informacij o zaposlovanju v tujini.
Ce se osredotogimo na primerno usmerjenost cilia, bi veljalo o pogajalski mogi
dobaviteljev omeniti naslednje. Dejansko v segmentu podjetja, za katerega je
napisana ta diplomska naloga, sreCujemo vecje Stevilo dobaviteljev, saj so ti
dobavitelji za razlicna podrocja. V prvi vrsti je dobavitelj Britansko ministrstvo za delo
in njihov davcni urad, vendar ta dobavitelj nima velike pogajalske moci, saj so cene in
postopki za pridobitev ustrezne dokumentacije in dovoljenj standardizirani in cene
zanje doloCa Britanska vlada oziroma njeno Ministrstvo za delo. Kot drugo vrsto
dobaviteljev velja omeniti ponudnike prevoza. Prevozniki, katere bi lahko razdelili na
mednarodne in lokalne, imajo relativno dobro poznano ponudbo in so zaradi velikega
Stevila nizkocenovnih ponudnikov v zadnjem Casu relativno omejeni. Njihove cene so
zaradi njihove konkurence relativho ugodne, Se posebej, Ce jih primerjamo s cenami
izpred nekaj let, saj so bili ti stroSki prevoza v Veliko Britanijo in stroski lokalnih
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prevozov dosti viSji. Kot najpomembnejSega dobavitelja podjetja velja omeniti
ponudnike dela. Ti dobavitelji imajo relativno veliko pogajalsko mo¢€, saj oni s svojimi
potrebami in Zeljami dejansko dajejo smernice za iskanje primerne delovne sile, ki
mora seveda ustrezati dolo¢enim merilom. Prav tako so ponudniki dela v praksi
dostikrat tudi ponudniki prenocCiS¢ oziroma nastanitve in tudi prehrane. Dejansko torej
ponudniki dela dobijo delovno silo, ki je platana glede na standarde, ki veljajo v Veliki
Britaniji in tukaj dobavitelji nimajo moCnega vpliva, razen seveda na variabilni del
plaCe oziroma za posebne oblike nagrajevanja. Cene nastanitve in hrane pri
ponudnikih dela so dogovorjene, kajti le s taktiko skupnega sodelovanja imata tako
ponudnik kot tudi odjemalec najveC koristi. Potrebno je poudariti, da =zaradi
dolgoro¢nih skupnih interesov in potreb z dobavitelji v Veliki Britaniji podjetje dobro
sodeluje, v teku pa so tudi pogovori za Se ugodnejSe pogoje in nadaljnji skupni razvoj
ter pomoc€. Kot zanimivost velja omeniti tudi dejstvo, da je podjetje Ze vzpostavilo stik
tudi z nizkocenovnimi ponudniki letov, ki so za zakupljene aranzmaje pripravljeni
ponuditi popust na Ze tako relativno nizke cene. Na podlagi vsega napisanega
ocenjujem pogajalsko mo¢ dobaviteljev kot srednje mocno, saj imamo na eni strani
dobavitelje, ki nimajo pogajalske modi, in na drugi strani dobavitelje, ki imajo relativho
veliko pogajalsko moc.

Nevarnost substitucije

Nevarnost substitutov se kaze v razmerju med cenami in kakovostjo nadomestkov, v
stroSkih spremembe proizvoda oziroma storitve, to je zamenjave s substitutom, ter
nagnjenostjo kupca k substituciji (Mozina et al., 1994, str. 304). Za panogo velja, da
je neprivlaCna, Ce obstaja veliko Stevilo substitutov oziroma zamenjav. Nadomestni
proizvodi oziroma storitve vplivajo na ceno tako, da jo znizujejo, zato mora biti vsako
podjetje pozorno na ceno substitutov na trgu.

Nevarnost substitucije oziroma konkurenco nadomestkov podjetju Oglasevanje,
Darijan Rajer s.p. predstavljajo razne druge zaposlovalne agencije oziroma
Studentski servisi, vendar slednji omogocajo dosti nizZji zasluzek v tako kratkem Casu.

Ne glede na navedene substitute pa raziskave okolja kazejo na to, da mladi, torej
potencialne stranke, vedno bolj iS€ejo nove izkuSnje in dozivetja, ki jih lahko
uresni€ijo ob opravljanju dela v tujini. PovpraSevanje po avtentiCnih izku$njah,
vkljuéno s kulturo in stikom z naravo, Se vedno naras€a. Tu pa ima podjetje
OglaSevanje, Darijan Rajer s.p. e vedno prednost pred ostalimi, saj drugi ponujajo le
delo, v primeru naSega podjetja oziroma njihove ponudbe pa gre dejansko za
zdruzitev dela z obiskovanjem novih krajev, spoznavanjem novih ljudi, navad,
obiCajev itd. Nevarnost substitucije zaradi omenjenih razlogov ocenjujem kot
relativno nizko.

Konkurenca med obstojecimi podjetji v panogi

V vsaki panogi obstaja konkurenca med podjetji. Z vstopom Slovenije v Evropsko
unijo se je le-ta $e dodatno povecala in se bo v prihodnje $e povedevala. Ce podjetje
pridobiva informacije o strategijah konkurentov, njihovih ciljih ter prednostih in
slabostih, je to lahko klju€nega pomena za nadaljnji uspesni razvoj. Dobro
poznavanje konkurenénih podjetij omogoc€a tudi doloCanje svojih strategij tako, da
povecuje svoje konkuren¢ne prednosti in minimizira prednosti konkurence. Dejavniki
rivalstva konkurentov pa so sledeCi: Stevilo konkurentov, pomen panoge za
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konkurente in ovire za vstop v panogo, stopnja rasti panoge, nacin povecanja
zmogljivosti in odnos med fiksnimi strodki in dodano vrednostjo v panogi (Pucko,
1999, str. 128). Konkurencne prednosti so v primeru obravnavanega podjetja zelo
velike, saj so informacije, poznanstva in povezave z dobavitelji kljuénega pomena za
panogo. Stevilo podjetij v omenjeni panogi je nizko, prav tako pa tudi konkurenca
zaradi specifiCnosti posla ni mo¢na. Razviti trgi v Evropski uniji postajajo pocasi
zasiCeni, zato je v veliki meri podjetje usmerjeno le na slovenski trg. Problem
predstavljajo predvsem podjetja iz Poljske in podobnih drzav, saj je tam storitev
poznana ze nekaj let, medtem ko je posredovanje dela v Veliki Britaniji med Slovenci
relativno nepoznano. Podjetje iz drugih drzav, ki ponujajo konkurencne storitve, na
trgu obstajajo ze nekaj let, kar lahko v praksi pomeni, da imajo nekaj konkurenénih
prednosti. V prihodnjih letih bi se lahko pojavilo zanimanje teh podjetji za slovenski
trg, kar bi lahko zaostrilo konkurenco v panogi. Kot povzetek vseh vidikov
konkurence, bi lahko dejal, da je rivalstvo med obstojeCimi podjetji v panogi na
slovenskem trziS€u relativno nizko, a je v prihodnjih letih priCakovati povecCanje
rivalstva med konkurencnimi podjetji.

Nevarnost vstopa novih konkurentov v panogo

Nova podijetja, ki se pojavijo v panogi, lahko dolgorocno v veliki meri vplivajo na
zmanjSanje trznega deleza obstojeCih podjetji. Seveda lahko vstop novih
konkurentov prinese tudi nizje cene in posledicno potrebo po iskanju moznosti
znizevanja stroSkov. Posledica neuspednega znizevanja stroSkov je lahko propad
uveljavljenih podjetji, katera ne morejo slediti konkurencnim prednostim vstopajocih
podjetij. Vecje kot so vstopne ovire za panogo, manjsi je vstop novih konkurentov.
Ovire, ki onemogocajo vstop v panogo, so lahko: diferenciacija proizvodov in storitev,
blagovne znamke, zahteve po kapitalu, izrabljanje ekonomije obsega, stroSki pri
zamenjavi dobavitelja, dostop do prodajne poti, stroSkovne prednosti, neodvisne od
ekonomije obsega in zakonske ovire (Tajnikar, 1996, str. 208-210). Glavne ovire za
vstop v panogo lahko v nasem primeru predstavljajo stroSkovne prednosti, ki izvirajo
deloma iz ekonomije obsega. Klju¢nega pomena je tudi informiranost novih
konkurentov, saj le-ti stezka najdejo dobavitelja v tujini, Se posebej, Ce gre za
novonastalo podjetje, katerega dobavitelj ne pozna. V panogi postajajo vse
pomembnejse izkusnje, ki si jih podjetje lahko pridobi le z dolgoletnim poslovanjem.
Kajti vsak kupec kot tudi dobavitelj ima svoje potrebe in Zelje, katere pa je potrebno
uskladiti in poiskati reSitve za vsako stran. Seveda je lazje iskanje kompromisov z
vecjim Stevilom dobaviteljev in seveda vecjim Stevilom odjemalcev, kajti le tako je
moc¢ zadovoljiti potrebe in zahteve tako ene kot tudi druge strani. Dejansko bi lahko
rekli, da je uspeSen razvoj v veliki meri odvisen tudi od poznanstev poslovnih
partnerjev, saj le-ti omogocajo normalen potek dela in seveda tudi potrebo po delovni
sili. V danasSnjem Casu postajajo vse pomembnejSe tiste prednosti, ki izhajajo iz
ucinkov krivulje u€enja, saj so postopki pri iskanju ustreznega kadra, dela, dovoljenj
in prevoza po eni strani zelo zapleteni, ob izkuSnjah in poznavanju sistema
zaposlovanja pa relativho enostavni. Zahteve po kapitalu v panogi niso visoke, zato
slednje ne predstavlja velike ovire za vstop novih konkurentov, prav tako kot tudi
diferenciacija storitev ne, razen v primeru, ko pogledamo ponudbo dela, saj v tem
primeru naletimo na veliko razli¢nih del. Veliko Stevilo razli¢nih potreb po delavcih pa
je mocC dobiti le s poCasnim Sirjenjem potreb po delavcih, saj je za slednje potrebno
veliko zaupanje v tujega partnerja, da bo vse teklo, kot je potrebno. Relativho visoke
ovire za vstop v obravnavano panogo kazejo relativno visoko privlacnost panoge za
podjetja, ki so Ze v njej.
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4.2.2. Analiza prodajnega trga

Obstojeci trzni potencial podjetja predstavljajo slovenski drzavljani, predvsem mlajSe
generacije, starosti med 18 do 28 let. To je populacija, ki se je zaradi viSjega
dohodka za doloCen €as bolj pripravljena odreci druzini in prijateljem, kakor starejSi
ljudje, ki imajo zaradi druzin in drugih obveznosti vecje zadrzke pred odhodom. Za
laZje orientiranje in razlago zelja ter hkrati trznega potenciala podjetja, bom v
nadaljevanju predstavil rezultate ankete, ki je bila deloma opravljena v Casu
nastajanja diplomske naloge deloma pa ze med ustanavljanjem samega podjetja. V
prvi fazi je torej bila anketa opravljena, ko se je ideja o samem projektu in podjetju
pojavila v glavah gonilnih sil podjetja, do podobnih in zelo primerljivih podatkov pa
sem priSel tudi sam. Po elektronski posti sem poslal anketne vpraSalnike med
znance in prijatelje, ki pa so to anketo v vecini posredovali naprej, kar menim, da je
dodatno vplivalo k objektivnim rezultatom, saj vecina anketirancev ni poznala
namena diplomske naloge in zagona samega projekta Delo v tujini.

Med anketiranci so prevladovale Zzenske (54,2 %), povpreCna starost anketiranca pa
je bila 22,7 let. Povpre€en anketiranec je bil Student (65 %), ki je pripravljen v ¢asu
pocitnic opravljati delo v tujini in se tudi zaveda dejstva, da lahko brez vecjih ovir delo
opravlja v Veliki Britaniji, delo med pocitnicami naj bi zanj trajalo 6 tednov, tedensko
pa bi opravil 33,63 delovne ure. NajzanimivejSa dela zanj so v administraciji,
sezonska dela, pa tudi strezba, CiS€enje in selitvena dela. Glavni motivi dela v tujini
za povprecnega anketiranca so: visji zasluzek, spoznavanje novih krajev in ucenje
tujega jezika. 25 % anketiranih oseb je pripravljeno pla¢ati za dostop do informacij, ki
bi jim omogocale opravljanje dela v tujini, hkrati pa menim, da se bo ta odstotek Se
zviSal, zaradi uveljavljanja podjetja in vse veclje prepoznavnosti storitev, seveda tudi
ob &iritvi prodajnega programa, to je opravljanje dela na Svedskem, Irskem in v
Spaniji, ter seveda ob dodatnih moznostih izkorid¢anja prostega ¢asa, izobraZevanja
itd.

Z aktivnim trzenjem storitev kot tudi z bistveno vecjim poudarkom na razvoju
diverzificirane ponudbe storitev, prilagojene posameznim segmentom potencialnih
kupcev, bi moralo podjetje v srednjeroCnem obdobju doseci veliko prepoznavnost
blagovne znamke Delo v tujini, kar bi seveda doprineslo velike trzne uspehe na
daljSe obdobje. Prav tako lahko v bodoc€nosti podjetje zaradi intenzivne usmerjenosti
v trzenje doseze prodajne uspehe tudi na drugih trgih, saj podobno kot za slovenske
drzavljane, veljajo zakonske omejitve oziroma zakonske podlage za opravljanje dela
v Veliki Britaniji, na Svedskem in Irskem tudi za ostale »nove« élanice Evropske unije
(Clanice od 1. 5. 2004), razen Malte in Cipra.

5. Analiza uspesnosti poslovanja

Ocenjevanje uspesnosti poslovanja podjetja OglaSevanje, Darijan Rajer s.p. je v
diplomskem delu izvedeno na podlagi kazalcev poslovne uspesnosti. Kazalci so bili
izraCunani s pomocjo ustreznih formul (glej priloge). Za lazjo razlago pregleda
finan€ne uspesnosti najprej podajam kratek pregled knjige prihodkov in odhodkov v
prvem polletju leta 2006, ter podatkov iz bilance stanja in izkaza poslovnega izida za
leto 2005 (glej Tabelo 2).

Tabela 2: Analiza uspesSnosti poslovanja podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer s.p.
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Podjetje
Postavka
2005 2005 v 2006 (prvo | Napoved za | l2006/2005
stalnih polletje) leto 2006

] cenah
Cisti prihodki od 971 995 2.067 4.134 415,5
prodaje (v 1.000 SIT)
Odhodki (v 1.000 SIT) 660 677 1.255 2.510 370,8
Stroski materiala in 616 631 815 1.630 258,3
storitev (v 1.000 SIT)
Celotni poslovni izid 311 319 812 1.624 509,1
(v 1.000 SIT)
Sredstva (v 1.000 SIT) 754 773 1.525 3.050 395,7

Vir: Pregled stanja knjige prihodkov in odhodkov 1.1.2006 — 30.6.2006; Bilanca
stanja podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer, s.p., 2005; lzkaz poslovnega izida
podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer, s.p., 2005.

Podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. je v preteklem letu poslovalo dobro, kar je
razvidno tudi iz njegovih finan¢nih podatkov. Podatki za leto 2005 so preraCunani na
stalne cene leta 2006, podatki za leto 2006 pa so podvojeni v delu, ki govori o
celoletni napovedi. Kot faktor za izraCun stalnih cen sem uporabil ustrezno
povpre¢no medletno stopnjo inflacije, ki znasa 2,5 % (Faji¢, 2006, str. 2).

Poslovanje bi lahko pozitivho ocenili tako na podlagi posameznih podatkov, ki kazejo,
da se je podjetje ustalilo na trgu, kot tudi iz delnih podatkov za leto 2006, Ki
napoveduijejo rast tako prihodkov kot tudi dobi¢ka. V letu 2005 je podjetje poslovalo
pozitivho in Ze doseglo zavidljiv dobicek, Se posebej, e upostevamo dejstvo, da je
bilo podjetje ustanovljeno junija 2005, tako da je dejansko poslovalo manj kot 7
mesecev. Zal vseh podatkov in trendov ni mogoge natanéno dologiti, saj vsi podatki
za panogo, predvsem iz preteklih let, niso na voljo. Potrebno je upoStevati tudi
dejstvo, da je podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. dejansko le zacetni del
oziroma projekt, kajti v drugi fazi je predvidena odcepitev posameznih projektov v
samostojna podjetja. To se bo zgodilo, ko bodo projekti dosegli dovolj visoko
dobi¢konosnost, kar bo posledi€no omogocalo ustanovitev podjetja brez dodatnega
vlaganja kapitala. Zaradi zelo specificne usmeritve podjetja se nisem odloCil za
konkuren¢no analizo, saj le-ta ne bi podala dejansko nobenih dodatnih koristnih
napotkov, saj podjetje ne deluje kot klasi¢no oglasSevalsko podjetje, ampak kot
podjetje, ki dejansko oglasuje in promovira ter oskrbuje ljudi z informacijami o delu v
Veliki Britaniji in ostalih drzavah EU. Na slovenskem trgu dejansko kot primer
direktne konkurence le steZzka najdemo primerljivo podjetje.

V nadaljevanju sem se odlocil, da analiziram tudi kljuCne kazalce uspeSnosti
poslovanja. Zaradi dejstva, da gre v primeru podjetja za pravno obliko samostojni
podjetnik, je dejansko onemogocena celotna analiza kazalnikov uspesnosti
poslovanja. Klju¢ni kazalniki, ki so bili uporabljeni v analizi, pa so: proizvodnost
sredstev, dobiCkonosnost sredstev, ekonomicnost in kosmata dobi¢konosnost
skupnih prihodkov (glej Tabelo 3).
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Tabela 3: Analiza kazalnikov uspesSnosti poslovanja podjetja Darijan Rajer s.p.

Postavka Leto 2005 Leto 2006 |2006/2005
(prvo polletje)
Proizvodnost sredstev (v %) 129 136 105,4
Dobickonosnost sredstev (v %) 41 53 129,3
Ekonomicnost 147 165 112,2
Kosmata dobi¢konosnost skupnih 32 39 121,9
prihodkov (v %)

Vir: Pregled stanja knjige prihodkov in odhodkov 1.1.2006 — 30.6.2006; Bilanca
stanja podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer, s.p., 2005; Izkaz poslovnega izzida
podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer, s.p., 2005.

Prihodki, odhodki in poslovni izid

Skupni prihodki v letu 2006 naj bi se po napovedi, glede na predhodno leto, povecali
zaradi povecCevanja Cistih prihodkov od prodaje. Ti prihodki znaSajo za obe
opazovani obdobiji ve€ kot devet desetin vseh prihodkov, kar pomeni, da je v podjetju
OglaSevanje, Darijan Rajer s.p. prodaja storitev najbolj pomemben vir zasluzka.
Poslovni odhodki so se v opazovanem obdobju zvisali. Glavni razlog gre iskati
predvsem v investicijah, ki so prepotrebne v tej fazi razvoja podjetja. V prihodnje je
mozno priCakovati e vecje poslovne odhodke, nekoliko pa se lahko zviSajo tudi
izredni odhodki, ki sedaj predstavljajo zanemarljiv delez v skupnih odhodkih. Podjetje
Darijan Rajer je Zze v prvem letu svojega poslovanja izkazalo pozitiven poslovni
rezultat. Po analizi je v letu 2006 priCakovati izboljSanje poslovnega izida, kar bo
posledica veCjega obsega poslovanja, viSje produktivnosti in znizanja cen
dobaviteljev.

Kazalci uspesnosti poslovanja

Proizvodnost sredstev je izraCunana kot razmerje med skupnimi prihodki in
povpreCnimi sredstvi. Kazalec kaZze zmerno rast proizvodnosti sredstev in se bo po
napovedih za leto 2006 realno povecal za 5 %.

Dobickonosnost sredstev je razmerje med celotnim dobiCkom in povpreénim stanjem
sredstev. Kazalec kaze precejSnjo rast v primerjavi poslovnih let 2005 in 2006. 100
enot vloZenih sredstev je v letu 2005 prineslo 41,25 enote dobi¢ka, medtem ko naj bi
po napovedih 100 viozenih enot sredstev v letu 2006 prineslo 53,25 enot dobicka,
kar je za 29,1 % vec.

Kazalec za ekonomicnost poslovanja je izraCunan kot razmerje med skupnimi
prihodki in skupnimi odhodki. Kazalec ekonomi¢nosti poslovanja nam pokaze, da bo
po napovedih podjetje doseglo napredek tudi na tem podrocju. Kazalec je v letu 2005
znaSal 147,12, v letu 2006 pa 164,70, kar pomeni, da bo podjetje na 100 enot
odhodkov imelo 164,7 enot prihodkov. V obravnavanem obdobju kaze kazalec realno
12 % rast.

Kazalec kosmate dobickonosnosti skupnih prihodkov je izraCunan kot razmerje med
dobickom pred davki in Cistimi prihodki od prodaje. V obravnavanem obdobju se je
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kazalec kosmate dobi¢konosnosti skupnih prihodkov realno povecal za 23 %, kajti v
letu 2005 je podjetje na 100 enot prihodkov od prodaje pridelalo 32,03 enot dobicka,
v letu 2006 pa 39,28 enot dobicka.

6. Celovita analiza prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podjetja

Namen SWOT analize je identificirati notranje prednosti in slabosti ter zunanje
priloznosti in nevarnosti. Pri ocenjevanju prednosti, slabosti, priloZnosti in nevarnosti
gre za analizo preteklih, sedanjih in prihodnjih podatkov in informacij. Notranji del
SWOT analize se ¢asovno nanasa predvsem na sedanjost ter skuSa razloziti, katere
strukture so bolj ali manj prispevale k uspesSnosti podjetja. Zunaniji del analize pa se
Casovno nanasSa na prihodnost ter skuSa odgovoriti, kateri dejavniki pomenijo za
prihodnjo poslovno uspesSnost predvsem priloznost in kateri dejavniki predvsem
nevarnost. V nadaljevanju bom analiziral podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. po
bistvenih podstrukturah. Za laZje razumevanje najprej podajam zbirno oceno

prednosti, slabosti, priloZnosti in nevarnosti (glej Tabelo 4).

Tabela 4: SWOT matrika za podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p.

Notranje okolje

Prednosti

Slabosti

- zaposleni so se pripravljeni uciti
upravljavskih metod in procesov

- informacijski sistem je postavljen na
novo

- vodstvo se vkljuCuje v reSevanje
problemov in pomaga pri organizaciji
delovnih postopkov

- dober odnos do strank ter velika
ciljna usmerjenost in dobro
poznavanje trzis¢a

- poznanstvo med delodajalci in
vodstvom podjetja

- deloma slabo razporejeno delo

- neuporaba upravljavskih orodij

- pomanjkanje kadra s praktiCnimi
izkusnjami

- prepletanje delovnih postopkov

- veckrat slaba komunikacija med
vodstvom in zaposlenimi

- nepopoln nadzor izvajanja dejavnosti

- pomanjkanje ponudbe v tej panogi v
Sloveniji

- dobre transportne moznosti

- cenovna ugodna komunikacija s
tujino

- moznost »zajezitve« delovne sile v
nadaljnje izobrazevanje

- gospodarska in politiCna trdnost na
SirSem podrocju

- nepoznanost te vrste storitev v Sloveniji
- zavajajoCe reklame o dobrih zasluzkih
tudi v Sloveniji

- nevarnost vstopa konkurentov v panogo
in njihove ugodnejSe ponudbe

- globalno manjs$anje kupne modi in s tem
odloCanje za potovanja

- stalna groznja terorizma (Velika Britanija
je med bolj ogrozenimi drzavami)

Priloznosti

Nevarnosti

Zunanje okolje

Vir: Lastna ocena.

Na osnovi ocene prednosti in slabosti podjetja poskusamo z dodatnim upostevanjem

izdelanih napovedi gospodarskih, konkurencnih, tehnolo$kih, politi€nih in drugih

razvojev v SirSem in ozjem okolju podjetja oceniti Se poslovne priloZznosti in
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nevarnosti, ki se lahko pojavijo v prihodnosti. Prednosti in slabosti podjetja so
povezane z njegovimi priloznostmi in nevarnostmi (Pucko, 1999, str. 141). Pri
ocenjevanju prednosti in slabosti ter priloznosti in nevarnosti podjetja sem poslovni
sistem razdelil na Stiri podstrukture. Vsako podstrukturo sem poskuSal oceniti s
stalis€a prednosti, slabosti, priloZnosti in nevarnosti.

6.1. Podstruktura storitev

Glavna storitev podjetja je informiranje in posredovanje informacij kandidatom za
delo v Veliki Britaniji, pomocC pri urejanju dokumentacije ter urejanje nastanitve in
posredovanje pri dogovorih z delodajalcem, storitveni program pa dopolnjuje
moznost naknadnega izobrazevanja in prezivljanja dopusta v Veliki Britaniji. Storitve
oziroma ponudbo je mo¢ ponuditi strankam tudi lo€eno, torej samo izobrazevanje,
samo dopustovanje ipd.

Prednosti:

Osnovna storitev je v celoti prilagojena individualnemu povprasevanju posamezne
stranke, kar pomeni, da mora zadovoljiti priCakovanja vsake stranke. Podjetje
ponujanja celovite reSitve, torej moznost opraviljanja dela s predhodnim urejanjem
ustrezne dokumentacije, preskrbo s transportom in nastanitvijo, ter dodatne storitve,
kot so izobrazevanje in prezivljanje pocitnic. Kontakt s podjetjiem stranki predstavlja
dejansko zacetno in kon¢no postajo pri odpravljanju na delo, kar pomaga prepreciti
fluktuacijo strank. Dobro informiranost strank podjetje doseze predvsem s prakti¢nimi
navodili, ki jih dajejo potencialnim strankam in z dobro podporo na internetu, kjer je
prav tako mo€ dobiti ustrezne informacije. Stranke zaradi te moznosti informiranja po
navadi ob prvem obisku podjetja oziroma prvem klicu Ze vedo, kaj zelijo, torej
poznajo moznosti, ki jih ponuja podjetje. Seveda je temeljna prednost osnovne
storitve mozZnost zelo dobrega zasluzka. Stranka lahko zasluzi do 100 % vec ali Se
ve€, kakor lahko zasluzi v enakem obdobju v Sloveniji, seveda zZe upoStevajol
stroSke prevoza, nastanitve ter stroSke urejanja dokumentacije.

Struktura ponudbe storitev se v preteklem letu ni dosti spremenila. Podjetje ima
poleg prej omenjenih storitev, ki jih lahko uporabljajo stranke trenutno, v nacrtu Se
dodatno Siritev storitvenega programa. Posledi¢no bo zbiranje podatkov privedlo do
velike koliCine podatkov o iskalcih delovne sile ter na drugi strani o iskalcih
zaposlitve. Dolgoro¢no to pomeni preusmerjanje posameznega zaposlenega iz
enega na drugo podjetje, ter seveda s tem omogocCanje Se vecCjega zasluzka in
dolgoro¢no tudi moznost stalnega bivanja v Veliki Britaniji. V razvojnem planu
podjetjia je seveda tudi omogo&anje opravljanja dela na Svedskem, Irskem in v
Spaniji ter dolgorogno tudi v ostalih &lanicah Evropske unije, vendar je podjetje pri
tem deloma omejeno z zakonodajo posameznih drzav. Zaradi omejene ponudbe
tovrstnih storitev pri nas ima podjetje dodatno olajSano delo, saj se podjetje
neposredno ne bojuje z nobenim drugim podjetiem. Slednje bi lahko pripisali
predvsem kreativnosti ¢lanov razvojne ekipe, ki je poskrbela tako za uresniCevanje
ideje v praksi, kot tudi za dobro informacijsko podporo, ter za razvoj storitvene palete,
ki daje podjetju dobro moznost za uspeh.

Slabosti:

Storitev posredovanja pri delu v tujini oziroma konkretno pri delu v Veliki Britaniji, je v

Sloveniji relativno nepoznana storitev. To predstavlja deloma omejitev v prvi fazi

nacrtovanega trZzenja, saj po navadi storitve, ki niso poznane, ne kazejo velikega
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povprasevanja na trgu. Zaradi dobre zasnovanosti projekta je le tezko najti vecjo
kritiko podstrukture storitve, slednjo bi bilo mozno pripisati le nepripravljenosti na
spremembe na trgu, saj podjetje tako reko€ ez no€ ni sposobno ponuditi svojih
storitev tudi na tujih trgih, kar pa bi bilo lahko v veliko korist tako podjetju kot tudi
potrosnikom.

Kot manjSo slabost podstrukture storitve, bi veljalo omeniti slabo kontrolo kvalitete
storitve, predvsem na kraju samem. Podjetje nima stalnega zastopnika na podrocju,
kjer delo opravljajo stranke podjetja, kar predstavlja delno slabost z vidika podpore
stranki. Prav tako zaradi pomanjkanja podpore na kraju samem podjetje posledi¢no
pridobiva manj informacij o poteku dela, zadovoljstvu strank, moznih izboljSavah ipd.
Podjetje dobi informacije o zadovoljstvu s storitvijo ponavadi Sele ob povratku stranke
v Slovenijo. Stranka navadno obis&e podjetje, ko prispe denar za opravljano delo. Ce
upostevamo faktor navduSenja stranke nad izplaCilom, ki lahko zamegli marsikatero
pomanjkljivost, podjetje dejansko ne dobi realne slike zadovoljstva stranke. Zbirno
oceno prednosti in slabosti podstrukture storitev podajam v Tabeli 5.

Tabela 5: Ocena prednosti in slabosti podstrukture storitev

Ocena
Komponente Zelo Dobro | Srednje | Slabo Zelo
) dobro slabo
Sirina storitvenega programa X
Kakovost storitve X
Rast prodaje X
Kontrola kvalitete storitve X
Konkurenca X
Skupna ocena 1 2 1 1 0
Skupna ocena podstrukture Dobro

Vir: Lastna ocena.

Priloznosti:

Glavne priloznosti, ki se ponujajo podjetju, so Siritev storitvenega programa na
podrocju posredovanja pri delu v Veliki Britaniji in uvajanje storitve posredovanja pri
delu v Spaniji ter na Svedskem in Irskem. Zaradi po&asnega spreminjanja
zakonodaje na podroCju omejevanja prehoda delovne sile oziroma zaradi
sporazumov o prostem pretoku delovne sile, bo podijetje lahko v prihodnosti ponudilo
storitev posredovanja pri delu v ostalih ¢lanicah EU. Glavni motivi za opravljanje dela
v ostalih Clanicah EU pa so, poleg dobrega zasluzka, tudi mednarodne izkusnje,
ucenje tujih jezikov ter seveda tudi potovanja, kar pa je zelo priljubljena oblika izrabe
prostega Casa danes.

Management podjetja bi torej moral razmisliti o CimprejSnji moznosti dodatne Siritve
storitvene palete. Kot mozZnost se poleg samostojnih dopustov ponujajo tudi dela na
Svedskem, Irskem in v Spaniji. Se posebe;j bi veljalo izpostaviti tako Svedsko kot tudi
Spanijo. Svedska je znana po svojem relativno visokem standardu, kar bi lahko
pomenilo $e visji mozni zasluzek za stranke. Spanija je trenutno najbolj topla dezela,
kjer lahko slovenski drzavljani opravljajo delo. Z vkljucitvijo storitve posredovanja pri
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delu in nastanitvi v Spaniji, v storitveno paleto, bi podjetje pridobilo potencialno veg;i
krog zainteresiranih odjemalcev. Spanija bi bila e priviaénej$a za mlajso populacijo,
ki bi lahko pocitnice prezivljala na kakSnem izmed Spanskih otokov, ki so znani po
svoji velikoduSnosti do turistov. Seveda so za spoznavanje novih krajev potrebna
doloCena sredstva, le-te pa omogoc€a primarna storitev podjetja, torej lahko storitvi
delujeta med seboj dopolnjujoCe. Podjetje lahko poleg dolo€enih zacetnih stroskov in
variabilne provizije, ki jo zaraCuna stranki, prihodke poveca tudi na raCun provizije pri
posredovanju izobraZevanj in nastavitev, ki jih Kkoristijo stranke v ¢&asu po
opravljenem delu. Gre torej za moznost sodelovanja z izobrazevalnimi ustanovami in
turisticnimi organizacijami, ki skrbijo za nastanitve po opravljenem delu. Zaradi
moznosti zakupa turistiCnih in izobrazevalnih aranZmajev se bo povecal neto
prihodek na posamezno stranko.

Nevarnosti:

S pojavom novih tehnologij in Siritve interneta v preteklih letih na gospodinjske
uporabnike in ne le na izobrazevalne institucije, lahko dejansko vsaka potencialna
stranka sama pridobi informacije 0 moznostih opravljanja dela v tujini, zato podjetje
teh informacij ne pojasnjuje na prvem razgovoru s potencialno stranko. Stranka izve
vse informacije, kako pridobiti ustrezno dokumentacijo Sele po podpisanem dogovoru
o posredovanju informacij, kar predstavlja dejansko temeljno podlago za opravljanje
storitve. Dejansko gre pri storitvi za oglaSevanje in posredovanje informacij, torej so
slednje klju€nega pomena. Zaradi tega dejstva je v podjetju narejeno kar se da
maksimalno za zascito informacij.

Dodatno nevarnost pri podstrukturi storitve predstavlja moznost teroristiCnih napadov
na ciljne regije, kar lahko v veliki meri negativho vpliva na prihodnje delovanje
podjetja. Zaradi vse vecjega posvecanja varnosti na globalni ravni bi lahko nevarnost
teroristiCnih napadov na ciljne regije vseeno ocenili kot minimalno.

Zaradi vse vecje konkurence, ki vlada na vseh podrocjih, bi veljalo kot nevarnost
izpostaviti tudi moznost odprave predpisov 0 minimalnem placilu delavcev v tujini. To
bi lahko kratkotrajno pomenilo nekonkuren¢nost storitev podjetja, saj bi se lahko
place delavcev v deficitarnih dejavnostih v Veliki Britaniji znizale na raven, ki ne bi
veC omogocala tolikSnega zasluzka ob soCasno pokritih stroskih bivanja, prehrane
ipd.

6.2. Trzna podstruktura

V podjetju Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. je sistem trZzenja in promocije prilagojen
sicer na masovno raven, vendar je prodaja ciljno usmerjena na individualne kupce
oziroma stranke. Dejavno trzenje komercialne funkcije je usmerjeno k domacim
strankam, ki iSCejo delo, dobro moznost za zasluzek, moznost ucenja tujih jezikov ali
spoznavanja novih krajev. Osnovni medij za oglaSevanje in trzenje je internet, saj le-
ta omogoca Siroko dostopnost do ponudbe podjetja, hkrati pa omogoca tudi cenovno
ugoden nacin oglasevanja in promocije.

Prednosti:

Kot je bilo Ze predhodno omenjeno, glavno trzno in promocijsko pot predstavija

internet, kar predstavlja veliko prednost, saj je mozZen tako rekoC »nakup iz

naslonjaCa«. Dobro izdelana internetna stran omogoc€a dobro informiranje SirSe
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skupine potencialnih strank. Internet pa predstavlja hkrati tudi glavni komunikacijski
kanal z odjemalci, saj lahko preko elektronske poste podjetje posreduje tako
konkretne ponudbe, kot tudi obrazce in formularje, ki jih je potrebno izpolniti za
pridobitev ustrezne dokumentacije in dovoljenj. Zaradi elektronskega podpisa je v
prinodnosti pricakovati Se vecje prednosti na tem podroCju. Podjetja, ki bodo kasneje
vstopila v panogo, bodo morala sprva pripraviti ustrezno storitveno paleto, ki bo
morala biti konkuren¢na ponudbi podjetja Oglasevanje, Darijan Rajer s.p., nato pa
bodo morala poskrbeti Se za promocijo itd. Podjetje oglasuje svojo spletno stran in s
tem ponudbo na drugih spletnih straneh z izmenjavo oglasov, njihovo spletno stran
pa je moc€ najti tudi s pomocjo spletnih imenikov in iskalnikov. Zaradi precejSnje ciljne
usmerjenosti v prodajo se je podjetje odloCilo za »zakup besed« v spletnih iskalnikih.
Slednje, kljub polemikam v zadnjem ¢€asu, omogoca ucinkovit nadin preusmerjanja
kupcev iz ene v drugo panogo ali bolje reCeno v tej specificni panogi omogoca
kupcem, da sploh izvedo za moznost opravljanja dela v tujini.

Zaradi velikega zanimanja sodelujoCih partnerjev in zaposlenih se je pojavila potreba
in Zelja po dodatnem izobrazevanju zaposlenih. To bo neposredno vplivalo na
trzenje, saj je poleg komunikacijskin sposobnosti, retorike in poznavanja
racunalniskih sistemov oziroma programov, tudi vedno ve€ja potreba po
obvladovanju tujih jezikov. V prvi vrsti gre tukaj izpostaviti tudi izobrazevanje, ki bo
cilino usmerjeno v opravljanje izpitov za pridobitev certifikatov, za potrjevanje znanja.

Kupci podjetia so trenutno v celoti drzavljani Slovenije, vendar je nacrtovan
dolgoroc¢ni vstop na tuje trge in s tem posledi¢no pridobivanje novih tujih strank.
Razprsenost strank je dokaj velika, saj zaradi ne tako dolgega poslovanja podjetja Se
ni priSlo do primera, ko bi ena stranka veckrat uporabljala storitve podjetja, vendar je
prisotno mo¢no zanimanje za slednje.

Slabosti:

Zaradi razvoja tovrstnih storitev v zadnjem Casu je tezko razmejiti oziroma opredeliti
temeljne slabosti podijetja, saj tako rekoC obstajajo moznosti za izboljSave na skoraj
vseh podroc€jih. Poleg poCasnega razvoja obstojeCe ponudbe, bi lahko nasli Se eno
slabost trzne podstrukture. To bi veljalo pripisati raziskavam trga, saj bi s tem
podjetje imelo veliko vecje mozZnosti za prodor in uspeh na tujih trgih, vendar zaradi
relativno kratkega obstoja podjetja temeljita raziskava Se ni bila opravljena. Podjetje
oglasuje na internetu, v Casopisih, ki so hamenjeni mladi populaciji, in v posameznih
oglasih na radijskih postajah. Za potencialne stranke, ki nimajo dostopa do interneta,
to predstavlja rahlo oviro, saj so konkretne informacije in navodila dostopna le na
spletu. Zaradi vedno vecje informacijske ozavesScenosti ljudi je pri¢akovati izniCenje
oziroma zmanjSevanje te slabosti. V podjetju bi prav tako morali poskrbeti za
moznost pridobivanja informacij na drugih mestih, kot so v predstavnistvih oziroma
poslovalnicah, kar bi 8e olajSalo stike s strankami, vendar bo tudi za te nacine v
prihodnjih letih poskrbljeno. Zbirna ocena prednosti in slabosti trzne podstrukture je
predstavljena v Tabeli 6.

Tabela 6: Ocena prednosti in slabosti trzne podstrukture

Ocena

Komponente Zelo Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
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Promocija prodaje X

Rast prodaje X

Sestava kupcev X

Raziskave trga X
Dolgoro¢na moznost izvoza X

Skupna ocena 0 3 1 1 0
Skupna ocena podstrukture Dobro

Vir: Lastna ocena.

Priloznosti:

Podjetje Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. uporablja kot glavno pot komunikacije s
strankami internet, ki pa je danes dejansko najbolj razSirjen medij. Uporabljati ga je
moc tako v reklamne in oglasevalske namene, kot tudi v trzne namene, kar v praksi
pomeni neposredno prodajo preko spleta. Na podlagi raziskave »Uporabniki
interneta in spletna obiskanost: RIS 2005«, ki je bila opravljena v pomladanskih in
poletnih mesecih leta 2005, je bilo leta 2005 v starosti med 10 in 75 let kar 46 %
mesecnih uporabnikov interneta, z odstranitvijo slu€ajnih oscilacij pa naj bi se ta
Stevilka gibala proti 48 %, kar v praksi pomeni 820.000 ljudi. Med najbol;j priljubljenimi
spletnimi stranmi sta Najdi.si in Google.com. Raziskava je bila opravljena telefonsko,
velikost vzorca pa je obsegala 1.297 strank (Uporabniki interneta in spletna
obiskanost, 2005).

Velika trzna priloznost se pojavlja pri trzenju izobrazevalnih teCajev ter prezivljanju
dopusta v Veliki Britaniji. Hkrati pa se podjetje pogovarja z letalskimi prevozniki, v prvi
vrsti zaradi lastne potrebe po transportih, v drugi vrsti pa se odpira nova moznost,
kajti tudi tuji letalski prevozniki so zainteresirani za njihovo promocijo in trzenje. Torej
bi z ugodnim rezultatom dogovorov to lahko pomenilo tudi moznost trzenja letalskih
kart nizkocenovnih ponudnikov v Sloveniji, kar bi seveda pomenilo dodaten pritok
denarja v podjetje in s tem tudi kasnejSo moznost za Se vecjo Siritev na trgu ali
samostojno poslovno enoto. Seveda bi partnerstvo pri skupnih projektih z enim
izmed nizkocenovnih ponudnikov letov lahko pomenilo tudi odlicno poslovno
referenco, kar bi lahko seveda dodatno izboljSalo prepoznavnost podjetja in s tem
posledi¢no verjetno povecanje prodaje.

Podjetje mora v okviru trzne podstrukture iskati priloznosti tudi na tujih evropskih
trgih, saj je slovenski prostor relativno omejen. lzvoz storitev v druge drzave bi
posledicno pomenil tudi utrjevanje polozaja na slovenskem trgu. V prihodnje
priCakovana razSirjenost elektronskega podpisa, bo dodatno olajSala trZzenje, saj
bodo tudi stranke iz tujine, kot tudi domace stranke, Se lazje poskrbele za avtorizacijo
in s tem varovanje osebnih podatkov.

Dobra priloznost za dolgoro€ni razvoj je izdajanje publikacije, ki bi bila namenjena
iskalcem dela v tujini. Podobna publikacija je pred kratkim izSla na Poljskem, kjer ta
storitvena dejavnost Se ni dolgo poznana, a so rezultati delovanja tak$nih agencij
presenetljivi. Po mnenju g. Matthew L. Krzysztofik, direktorja zaposlitvene agencije
Jobs.pl, se za selitev in delo v tujini odlo€ajo pretezno brezposelni in mladi diplomanti
vseh fakultet. Vecina njihovih strank, ki se odpravi na delo, je kvalificiranih delavceyv,
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najve¢ pa jih delo dobi v gradbenistvu in zdravstvu, ki sta dve izmed deficitarnih
panog v Veliki Britaniji v smislu pomanjkanja Stevila delavcev. Delo je seveda moc¢
najti tudi v nekvalificiranih in polkvalificiranih dejavnostih. Po besedah Krzysztofika so

svae

tudi na vi§jih polozajih (Kenda, 2005, str. 25).

Nevarnosti:

Zaradi vstopa Slovenije v prostor EU so se dejansko meje odprle tako za domaca
podjetja v tujini kot tudi za tuja podjetja na slovenskem trziS€u. V praksi to pomeni
nevarnost vstopa novih konkurentov predvsem z drugih trgov v Slovenijo, saj so
podobna podjetja zZe dosti razSirjena predvsem v vzhodni Evropi, kjer je najvedji
ponudnik takSnih storitev agencija Jobs.pl. Seveda prisotnost takSnih agencij, na
internetu lahko pomeni posledicno tudi prehajanje potencialnih strank iz ene na
drugo agencijo. Menim, da zaradi nepoznanosti tovrstnih tujih agencij pri nas in tudi
deloma =zaradi njihovega nezanimanja za slovensko trziS€e, to trenutno ne
predstavlja vecje nevarnosti.

Kot nevarnost trzne podstrukture, upostevajo¢ Zeljo po Siritvi na tuje trge, velja
izpostaviti nepoznavanje posebnosti tujih trgov in zakonodaje tujih drzav. Ta je lahko
odloCujoega pomena, pri namenu Siritve na tuje trge, saj posamezne drzave
zahtevajo posebna dovoljenja ali celo koncesije za opravljanje tovrstnih storitev. V
celoti bi bilo na podlagi zgoraj omenjenega mo¢ oceniti, da trzna podstruktura za
podjetje predstavlja veC priloZznosti kot nevarnosti.

6.3. Organizacijska in kadrovska podstruktura

Kadri, ki jih ima podjetje, objektivno pomenijo doloCen delovni potencial, ki ima
praviloma pomemben vpliv na uspesnost poslovanja podjetja. To je razlog, da
moramo zaposlene v podjetju spremljati in ocenjevati s tistih vidikov, ki pomembneje
vplivajo na uspesnost poslovanja (Pucko, 1998, str. 35).

Organizacijska struktura je odvisna od razmer, v katerih podjetje posluje. Moc€ jo je
opredeliti kot sestav razmerij med ljudmi. Z razmerji povezani delujocCi ljudje dobivajo
s tem doloCene vloge, ki jih opravljajo v svojem delovanju. Te vloge oziroma funkcije
SO v resnici samo na ljudi odsevana organizacijska razmerja (Lipovec, 1987, str. 60).

Management podjetja predstavlja direktor in lastnik podjetja Darijan Rajer. Podjetje je
organizirano po posameznih projektih, katerih temeljni namen je ustvariti dovolj
prihodkov za ustanovitev lo€enega podjetja. Seveda je za takSen podvig potreben
Cas in izkuSnje, ki seveda v veliki meri temeljijo na prostovolinem delu clanov
posamezne ekipe pri projektih. Projekt, ki je temeljno obravnavan v tej diplomski
nalogi, imenovan Delo v tujini, zdruzuje ekipo Stirih ¢lanov, ki skrbijo vsak za svoje
podroCje dela, razdeljeno po skrbniStvih, torej vodstvo projekta, informacijska
tehnologija - IT, stiki z javnostjo in finance. Med drugim je eden izmed temeljnih ciljev
druzbe vlaganje v izobrazevanje in osebnostni razvoj zaposlenih.

Prednosti:

Obravnavano podjetje spada po Zakonu o gospodarskih druzbah (ZGD) med majhna

podjetja. Dejansko se na trgu nemalokrat pokazZe prednost majhnih podjetij predvsem

z vidika fleksibilnosti poslovanja, kar je v panogi, v katero je projekt podjetja ciljno
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usmerjen, zelo pomembno. Neprestano je potrebno spremljati konkurenco in na
podlagi informacij o le-tej spreminjati, dopolnjevati in izpopolnjevati ponudbo, po
drugi strani pa so ravno zaposleni kljuénega pomena za dobro delovanje. Stopnja
centralizacije v podjetju ni visoka, saj skrbniki posameznih podroc€ij sami zbirajo
informacije in jih interpretirajo, vodstvo pa pri odlo€itvah svetuje in jih tudi kontrolira
ter se bolj ukvarja s strateSkimi informacijami. Podjetje organizacijsko gledano ni
najbolj kompleksno, saj ni veliko ravni, ki loCijo vodstvo od najnizje ravni, tako da
medsebojno sodelovanje in obvescanje ni problemati¢no. Vodstvo podjetja (direktor)
in vodje posameznih podrocji pogosto skupaj analizirajo probleme in nacrtujejo akcije
reSevanja za posamezno podrocje. VecCina delavcev se vkljuCuje v razliCne oblike
funkcionalnega izobrazevanja (seminarji, delavnice). Namen izobrazevanja je
predvsem, da se zaposleni seznanijo z novostmi s SirSega podroCja kadrovanja in
znanja tujih jezikov. Stopnjo fluktuacije bi zaradi relativno kratke dobe poslovanja
podjetja tezko ocenili, kajti takSnih primerov zaenkrat ni bilo.

Poleg razdelitve dela je za podjetie pomembna tudi izobrazbena struktura
zaposlenih. V podjetju je izobrazbena struktura na precej visoki ravni v primerjavi z
ostalimi povpre¢nimi podjetji, saj dejansko vsi zaposleni Ze imajo ali konc€ujejo visjo in
visoko stopnjo izobrazbe. Povprecna starost zaposlenih je nizja od 30 let, kar potrjuje
dejstvo, da gre za podjetje z izrazito mladim kadrom, ki pa ima po drugi strani ze
nekajletne delovne izkusnje na razli¢nih podrogjih.

Slabosti:

Zaradi specificne dejavnosti, s katero se podjetje ukvarja trenutno in v katero je ciljno
usmerjen tudi projekt DVT, se nemalokrat dogaja, da se doloCeni delovni postopki
prepletajo in so zaposleni odvisni drug od drugega, saj je za napotitev posamezne
stranke v tujino potrebno sodelovanje veC zaposlenih. V prihodnosti bi moralo
podjetje delovati v smeri, ko bi lahko v izrednih razmerah Ze en sam zaposleni
poskrbel za eno stranko, kar bi dejansko tudi pospesilo pretoCni Cas. Podjetje tudi
nima posebne kadrovske sluzbe, kajti to podrocje pokriva direktor sam. Poleg izbora
kandidatov za delo, skrbi tudi za promocijo iskanja novih kadrov za lastno podjetje,
ter seveda deloma tudi za izobrazevanje novih zaposlenih. Vseh postopkov in
nacinov dela, katere je potrebno poznati, se je mo€ nauciti le z opazovanjem in ne s
teorijo o delu.

Kot dodatno slabost moram izpostaviti slabo moznost napredovanja, kar v praksi
lahko pomeni kasnej$o vecjo fluktuacijo zaposlenih. Odhod dobre delovne sile je Se
kako pomemben dejavnik v panogi, v kateri deluje podjetje. Zaposleni v podjetju
oziroma panogi morajo, poleg poznavanja vseh vrst informacij, obvladati tudi retoriko,
nacin komunikacije z ljudmi, tuj jezik ter $e mnoga druga podrocja.

Ocene prednosti in slabosti organizacijsko vodstvene podstrukture so podrobneje
prikazane v Tabeli 7. Seveda je prikazano tudi, katere komponente vplivajo pozitivho
in katere negativho na skupno oceno podstrukture. Organizacijsko vodstveno
podstrukturo sem v celoti ocenil z oceno srednje, vendar menim, da bi se z manjSimi
popravki ta ocena lahko spremenila v dobro.

Tabela 7: Ocena prednosti in slabosti organizacijske in vodstvene podstrukture

Ocena
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Komponente Zelo Dobro | Srednje Slabo Zelo
dobro slabo

Komuniciranje zaposlenih X

Starostna struktura X

Izobrazbena struktura

Fluktuacija

Moznost napredovanja X

Motiviranost zaposlenih X

Sistem nagrajevanja X

Skupna ocena 1 2 3 1 0

Skupna ocena podstrukture Srednje

Vir: Lastna ocena.

Priloznosti:

Glavna priloznost podjetja je v privabljanju uspesnih, izvirnih in kreativnih ljudi, za
katere pa ni nujno, da imajo visoko izobrazbo. Na ta nacin bi v podjetje priSle nove
ideje in tudi drugaCen pogled na trg. Izobrazbena struktura v podjetju bi se malce
spremenila, saj trenutno prevladujejo visoko izobrazeni. Seveda vzgoja lastnega
kadra, z mozno aktivno politiko Stipendiranja, tudi ne bi bil napacen korak, saj bi si s
tem podjetje Se lazje zagotovilo ze vnaprej ustrezno kakovost zaposlenih. Strategija,
ki bi deloma temeljila na znizevanju stroSkov delovne sile, ne bi bila najboljSi korak za
podjetje. Danes so vecCinoma vsi delavci usmerjeni v Zeleno nagrajevanje, ki pa
seveda ob ustreznih pogojih lahko kaze pozitivhe posledice tako za zaposlene kot
tudi za podjetje samo. Kot priloZnost organizacijske in kadrovske podstrukture bi
veljalo omeniti tudi moznost dodatnega izobrazevanja v tujini za zaposlene. Tovrstno
izobraZzevanje bi prvotno podijetje seveda nekaj stalo, a bi s tem zaposleni dobili Se
vec€ informacij in izkuSenj, ki bi koristile tako za sprotno delo kot tudi za uresni€evanje
dolgorocnih ciljev podjetja. Izobrazevanje v tujini ali koriS€enje storitev podijetja bi
lahko delovalo kot nekakSen generator idej, ki bi pokazal tako priloznosti za
izboljSanje, kot tudi priloznost za razvoj novih storitev. Zaposleni bi lahko tako v
praksi deloma preizkusili storitve podjetja, to pa bi posledi¢no privedlo tudi do
veCjega zadovoljstva in Se vecje ciljine usmerjenosti, zaradi popolne informiranosti
primarnih in ostalih storitvah podjetja.

Nevarnosti:

Glavne nevarnosti v organizacijski in kadrovski podstrukturi se kazejo v nizki
razprSenosti po izobrazbeni strukturi. Zaradi pretezno visokokvalificiranega kadra, Ki
naceloma dobro vpliva na poslovanje in razvoj, lahko slednje ogrozi poslovanje, saj
se vsak Clovek z drugacno izobrazbo drugaCe spopade s svojo okolico in ga
pritegnejo tudi druge stvari. V grobem povedano bi lahko rekli, da si s tem podjetje
deloma prikriva pogled, saj je pogled niZje izobrazenega Cloveka, ki zeli delati v tuiji,
drugacen kot pogled mladega diplomanta, ki si Zeli na delo v tujini. Potrebni so tudi
drugi postopki za prodajo, seveda pa morajo biti tudi navodila za takSne stranke
drugacna, kajti zagotoviti morajo vse informacije, vendar z drugim pogledom na
priloznost, ki se ponuja stranki. Nevarnost podjetja, ki se lahko pojavi v prihodnjih
letih, je privabljanje delovne sile podjetja, s strani konkurenta, saj bi s tem konkurent
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lahko pridobil $tevilne informacije, ki pa so lahko v tej panogi odlogilnega pomena. Se
posebej pride nevarnost fluktuacije do izraza, ¢e upostevamo trenutno slabo moznost
napredovanja zaposlenih, kar pa lahko ima slab vpliv na motivacijo. Z vidika vpliva na
prihodnost lahko torej na podlagi vsega zgoraj omenjenega sklenem, da
organizacijska in kadrovska podstruktura za podjetje pomenita tako nevarnost kot
tudi priloznost.

6.4. Finan¢na podstruktura

Ocena finanCne podstrukture dejansko pomeni analizo racunovodskih izkazov
podjetja. FinanCna analiza raCunovodskih izkazov nam torej dobro prikaze sliko o
finanCnem stanju in o trendu bonitete financiranja podjetja. Finan¢na podstruktura
prikazuje tudi uspesnost oziroma neuspesnost vseh ostalih podstruktur v podjetju.

Ocenjevanje finan€ne podstrukture naslonimo na znana finan¢na razmerja. Teh je v
poslovnih financah znanih kar precej. NajpomembnejSi so kazalci financnega vzvoda,
mnogokratnik ustvarjenih obresti, kazalci obra¢anja in kazalci placilne sposobnosti
(Pucko, 1999, str. 138).

Zaradi predhodno opravljene analize uspeSnosti in poslovanja, se bom na tem delu
poskusal osredotoCiti predvsem na ostale dejavnike, ki lahko tako pozitivno kot
negativno vplivajo na poslovanje podjetja.

V podjetju imajo vpeljan sistem nadziranja stroSkov, ki jih spremljajo po kraju
nastanka. Po posameznih stroSkovnih mestih naredijo meseéne analize, s katerimi
spremljajo prihodke od prodaje, stroske in dobicek.

Prednosti:

V podjetju Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. se vsi omenjeni podatki spremljajo glede
na letni naért, glede na prejSnje leto ter glede na zastavljene cilje. TakSen nacin
omogocCa tekoCe obveSCanje lastnika podjetia o finan€nem stanju podjetja.
Dejavnosti podjetja so povezane v enoten informacijski sistem, ki je oblikovan tako,
da je streznik na sedezu podjetja povezan z ostalimi enotami v mrezo preko
modema, tako da je mozno raCunovodske podatke spremljati dnevno. Stroski
poslovanja so dobro vnaprej predvidljivi, predvsem ko gre za projekt Delo v tujini,
kajti znani so tako administrativni stroSki kot tudi stroSki dovoljenj za delo, stroski
letalskih kart, stroski transporta ipd. Prav tako kot stroski so dobro predvidljivi tudi
prihodki po posamezni stranki, saj so provizije in pladila vnaprej pogodbeno
opredeljeni. Stranke, ki se odlocijo za vec€jo pomo¢ pri oskrbovanju z informacijami,
pa morajo placati tudi doloCen pogodbeni pavsal, ki pa prinaSa s seboj Stevilne
prednosti, tako za stranko kot tudi za podijetje. Poudariti je potrebno, da podjetje
konstantno izboljSuje rezultat poslovanja, kar je razvidno tudi iz predhodno
opravljane analize uspesnosti. Dodatna prednost, ki jo velja izpostaviti in je vezana
na stroSke reklame, je ta, da so ti stroSki za podjetje dejansko fiksni in deluje
ekonomija obsega, saj se obseg teh stroSkov, ne glede na povecanje obsega
poslovanja, ne spreminja. Podjetje je namre€ sam svoj lastni generator idej in
reklame ter seveda tudi predstavitve na spletu, ki pa je glavni vir oglaSevanja.

Slabosti:
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Podjetije Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. je bilo ustanovljeno v letu 2005, kar
nakazuje na relativno kratko zgodovino podijetja, kar seveda onemogocCa dobro
celovito analizo poslovanja ter s tem tudi ovira dobro napovedovanje razvoja.
Podjetje ima zaradi svoje specifike pri poslovanju in zaradi specificnega trga, redno
zaposleno le eno osebo, kar posledicno lahko privede do zmanjSane moznost
uporabe ugodnih kreditov, ki so zaradi Sirjenja v nove poslovne prostore v prihodnosti
seveda potrebni. Zaradi politike bank bo seveda pribitek pri obrestih vecji, kakor Ce bi
isti kredit najelo srednje veliko podjetje, ki ima tudi vi§jo boniteto, vendar ne zaradi
boljSih rezultatov, ampak zaradi tveganosti, kajti vse banke raje posojajo denar
vecjim strankam kakor manjSim. Kljub upostevanju prihranka pri stroskih plac, Ce
primerjamo zaposlovanje Studentov in redno zaposlovanje, bi lahko podijetie z
dodatno redno zaposlitvijo ene osebe, pridobilo veliko vec, kot bi ga to stalo, saj bi se
s Stevilom zaposlenih lahko izboljSala tudi boniteta na bankah.

Skupna ocena prednosti in slabosti finanéne podstrukture je prikazana v Tabeli 8. 1z
tabele je razvidno, da najvecjo slabost podstrukture predstavlja hitrost obracanja, saj
je le-ta vezana deloma tudi na precej sezonsko naravnano delo, ki je prisotno
predvsem zaradi mladosti podjetja in je tezje najti dolgoro¢no zaposlitev za nekoga in
seveda poiskati tudi takSnega delavca. Kot temeljno prednost bi veljalo izpostaviti
placilno sposobnost in stopnjo zadolzenosti, saj le-te dejansko ni oziroma je placilna
sposobnost zelo dobra.

Tabela 8: Ocena prednosti in slabosti financne podstrukture

Ocena
Komponente Zelo Dobro | Srednje | Slabo Zelo
dobro slabo
Struktura financiranja X
Placilna sposobnost X
Hitrost obracanja X
Finan¢na stabilnost X
Skupna ocena 0 1 2 1 0
Skupna ocena podstrukture Srednje

Vir: Lastna ocena.

Priloznosti:

Kot Ze predhodno omenjeno, bi veljalo finanéno podstrukturo oceniti z oceno srednje,
vendar je razlog za takSno oceno predvsem mladost podjetja, kajti dolgoro¢ni kazalci
in dolgoro€ne ocene, Ki jih bo mo¢€ narediti ez nekaj let, ne bodo vec takSne, ampak
precej boljSe. Seveda z boljSimi napovedmi, ocenami in tudi rezultati sledi tudi
zviSanje bonitete in posledicno mozno najemanje ugodnejSih posajil, ki bodo verjetno
zaradi selitve v nove poslovne prostore potrebni ¢ez nekaj let. Seveda je zaradi
dobrih pogajalskih sposobnosti vodilnega kadra podjetje pridobilo pri rokih placil
dobaviteljem, po drugi strani pa zaradi narave posla prihaja dejansko do vezave
tujega denarja v podjetju, za kar pa je poskrbljeno. Trenutno se ta sredstva nalagajo
v kratkoro¢nih depozitih, vendar se iSCejo tudi neprestano nove in ugodnejSe
moznosti za podjetje, ki bodo Se dodatno prispevale k uspesnosti poslovanja.
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Z vidika finan¢ne podstrukture bi kot dodatno priloznost omenil moznost kapitalskih in
drugih povezav s tujimi podjetji, kar bi lahko prineslo dolgoro¢no finan¢no stabilnost
in izkori§€anje ugodnih virov financiranja. Po drugi strani bi podjetje na takSen nacin
lahko pridobilo Se ugodnejSe cene pri dobaviteljih, ter mozZnost Siritve storitvenega
programa, kar bi imelo vpliv tudi na finanéno podstrukturo.

Nevarnosti:

Podjetje trenutno nima likvidnostnih tezav, vendar bi se morda lahko pojavile v
prihodnosti, ¢e bi priSlo do velikega zanimanja za panogo in posledicno tudi do
zaostrovanja konkuren¢nih razmer na trgu. Kot glavno nevarnost finanénega
podro€ja bi veljalo omeniti nevarnost slabih terjatev do kupcev, kar bi lahko bila
posledica poslabSanja razmer v gospodarstvu v Evropi. Seveda je v slednjih primerih
misljen predvsem posel z novim strankami oziroma novimi podjetji, ki bi zaposlovala
delovno silo, saj pri poslih s standardnimi partnerji te nevarnosti ni oziroma je le-ta
minimalna. Investiranje v opremo, ki bo omogocala Se ucinkovitejSe oglasevanje in
predstavitev v javnosti, lahko za podjetie pomeni mozZnost veljega obsega
poslovanja. Finan€na podstruktura predstavlja za prihodnjo poslovno uspesnost bolj
priloznost kot nevarnost.

Iz raziskave okolja, SWOT analize ter v povezavi s podanimi izhodis¢i glede smotra
in poslanstva druzbe lahko zaklju€¢imo, da trenutna gibanja na podrocju zaposlovanja
v tujini vodijo v smer, ki je za podjetje in njegove storitve ugodna. Podjetje ponuja
moznost, ki do sedaj na slovenskem trgu ni bila uveljavljena niti dobro poznana.
Podjetje lahko posledi¢no tovrstni ponudbi predvideva poveCano zanimanje v
prihodnjih letih, Se posebej pri trenutnih zaposlitvenih teZzavah v Sloveniji. V ozadju je
potrebno upoS$tevati tudi vse resnejSe namige o odpravi trenutno poznanega
Studentskega dela. V prihodnosti se bo pojavilo tudi vecje Stevilo mladih diplomantov,
za katere pa je pridobitev prve redne sluzbe prava no¢na mora. Mladim diplomantom
v vecini primerov manjkajo Stevilne izkusnje, katere pa je seveda mozno v tujini zelo
hitro pridobiti, le-te pa imajo Se dodatno vrednost, saj pri nas Se vedno velja
razmiSljanje: »Kar je domace, ni dobro, bolje je imeti proizvod ali znanje iz tujine.«

7. Razvijanje strategij

Poslovna strategija ali strategija poslovnega podrocja je strategija poslovanja z
doloCeno strateSko poslovno enoto oziroma skupino proizvodov. Opredeljevanje poti
do konkurenéne prednosti podjetja, od katere je seveda odvisna njena uspesnost, pa
je bistvo poslovne strategije. Praviloma naj bi bila le-ta izvedena iz celovite strategije
podjetja ali naj bi bila skladna z njo (Pucko, 1999, str. 204).

Nekako bi lahko razvijanje strategij pri podjetju Oglasevanje, Darijan Rajer s.p.
razdelil na dva dela. Prvi del opisuje predvsem razvoj celovite strategije. Ta poskusa
odgovoriti predvsem na vpraSanje, s katerimi poslovnimi podrocgji naj se podjetje
ukvarja, katere strateSke poslovne enote (v nadaljevanju SPE) naj obdrzi in katere ne
itd. Drugi del razvijanja strategij pa se nanaSa predvsem na razvijanje poslovne
strategije. Namen slednje je predvsem ohraniti konkurenéno prednost in s tem
pomagati podjetju pri nadaljnjem uspesSnem razvoju.

7.1. Strateski cilji podjetja
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Pri naCrtovanju in postavljanju strategij se je prvotno potrebno osredotoCiti na
strateSke cilje podjetja. Zavedati se je potrebno, da je temeljno poslanstvo podjetja
zagotavljanje kakovostnih delovnih mest z ustreznim placilom v tujini, ter po drugi
strani oskrbovati podjetja v Veliki Britaniji z ustrezno delovno silo. Seveda pa je
uposStevano tudi temeljno nacelo, ki naj bi veljalo v vsakem podjetju, nacelo dobrega
gospodarja. Tako kot v preteklih letih, bi tudi za prihodnost med primarne cilje
podjetja lahko Steli:

e razvoj dejavnosti,
razvoj celovite ponudbe storitev,
dopolnitev ponudbe z moznostjo dodatnih izobraZevanj,
dopolnitev ponudbe z moznostjo preZivljanja dopusta na Otoku,
usposabljanje lastnega kadra.

Med prednostne cilje podjetja vsekakor Steje tudi pridobitev ustrezne blagovne
znamke in poznanstva na slovenskem trziS€u. Seveda o pridobitvi ustreznega
poznavalskega znaCaja ne obstaja dvom, Se posebej, e upoStevamo dosedanje
strokovno delo, strokovno znanje s tega podrocja in predvsem dragocene izkusnje,
katere so v praksi spoznali tudi zaposleni v podjetju in drugi sodelujoCi €lani pri
projektu. Med nadaljnje cilie podjetja Stejemo tudi nalrtovano poveCanje obsega
prihodkov, pa najsibo to na podrocju zaposlovanja (provizije od plac in ¢lanarine), kot
tudi izvedene turisti¢ne ponudbe (prezivljanje pocitnic in izobrazevanje v tujini).

7.2. Celovita strategija podjetja

V literaturi je moc€ zaslediti razdelitev celovitih strategij na (Pucko, 1999, str. 174):

o strategije rasti,

e strategije stabilizacije,

o strategije krenja.
V primeru obravnavanega podjetja gre za strategijo rasti, saj menim, da lahko
podjetje svojo dejavnost Se naprej aktivho Siri, tako s Sirjenjem produktne palete
oziroma z izpopolnjevanjem ponudbe ostalih storitev, kot tudi z ostalimi storitvami, ki
bodo priSle na vrsto Sele Cez nekaj let. V tem primeru je govora o moznostih
zaposlovanja tudi na Irskem, Svedskem, v Spaniji ipd. Podjetje z vstopom Slovenije v
Evropsko unijo lazje trzi in oglaSuje svoje storitve tudi v tujini, vendar zaradi
specificnosti posameznih trgov to ni primaren cilj podjetja. Tako bi nekako lahko
izbralo dve temeljni strategiji. Obe strategiji bi se izvajali v kombinaciji in s tem
izkoris€ali prednosti tako ene kot tudi druge.

Kot prvo strategijo, ki bi se izvajala v podjetju, bi navedel strategijo razvoja proizvoda
oziroma storitve. V tem primeru gre predvsem, kot sem Ze omenil, za Sirjenje
storitvene palete z dopolnjevanjem ponudbe v smislu popolne zaposlitve Casa
bivanja v tujini. Tako naj podjetje nadaljuje z iskanjem novih moznosti zaposlovanja,
novih moznosti prezivljanja pocitnic in raznovrstnih izobrazevalnih te€ajev. S tem so
seveda povezane tudi druge dejavnosti, kajti potrebno bo deloma spremeniti program
zaposlovanja in preZivljanja dopusta v tujini, saj bi se le-ta, vkljuCujo€ nove storitve,
podaljSal. Seveda je potrebno vse te nove storitve najprej pripraviti za stranke. Tu pa
so potrebne Stevilne aktivnosti. Tako je potrebno obiskati nove kraje, skleniti razlicne
dogovore s poslovnimi partnerji v tujini, predvideti transportne poti, seveda vse to tudi
vracunati v ceno. Kot je moc videti, se torej Sirjenje storitvene palete ne more zgoditi
kar Cez nocC, saj priprave na takSne storitve lahko trajajo zelo dolgo, ob tem pa je
potrebno upoStevati tudi moznost tezav zaradi nepoznavanja novih tujin partnerjev.
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Kot drugo strategijo, ki bi se izvajala vzporedno s prvo, bi v podjetju lahko uporabili
strategijo razvoja trga. Podjetje in dejavnost, v kateri podjetje deluje, sta v Sloveniji
relativno slabo poznana. Tako v razlicnih medijih kot tudi pri pogovorih s
potencialnimi kandidati je zaznati relativno slabo poznavanje storitve, kot Ze tudi
samih moznosti zaposlovanja v tujini. Zaradi te slabe poznanosti pa bi lahko podjetje
veC naredilo predvsem z oglasevanjem v medijih, namenjenim mladi populaciji, kot je
na primer oglasevanje v reviji Student in v ostalih prilogah dnevnikov, ki so ob&asno
namenjene mlajSi populaciji. Oglasevanje bi veljalo razsiriti tudi na oglasevanje na
prireditvah, namenjenim srednje$olcem in $tudentom, kot na primer Studentska
arena. V nadaljevanju je potrebna Se vecja azurnost spletne strani podjetja. Zavedati
se je namreC potrebno dejstva, da je internet sedanjost in prihodnost uspeSnega
promoviranja in oglasevanja, ob tem pa je internet tudi eden najcenejSih virov
oglasevanja. Seveda je v primerih oglasevanja potrebno skrbno paziti na negativne
vplive nekaterih oglasov iz preteklosti, ki so ponujale odlicne zasluzke, na koncu pa
so se pojavile le afere ali neprijetnosti ene in druge vpletene strani v posel. Menim,
da bi lahko podjetje predvsem zaradi svoje edinstvenosti v slovenskem prostoru
pridobilo Stevilne nove stranke.

Zaradi poznavanja, tako razmer na trgu slovenske delovne sile kot tudi razmer v
tujini, menim, da bi se podjetje lahko povezalo z doloCenimi tujimi in uglednejSimi
domacimi turisti€nimi agencijami in z njimi sodelovalo tako na podrocju zaposlovanja
kot tudi organiziranja izletov in izobrazevanj v tujini. Dobra trzna priloZnost bi bila tudi
omogocanje bivanja in izletov v Slovenijo tujim gostom, predvsem britanskim. Zaradi
poznavanja razlinih institucij v tujini bi le-te lahko organizirale bivanje svojih
zaposlenih v Sloveniji. Ta projekt bi bilo smiselno uvrstiti v prodajno paleto ¢ez nekaj
let, kajti trenutno mora podjetje poskrbeti za svoje primarne cilje.

S tema dvema strategijama bi lahko zaokrozil podroCje celovitih strategij, saj bi z
njima podjetje pokrivalo tako obstojeci trg kot tudi moznost doseganja novih trgov, ter
seveda del novih storitev, seveda ob ze znanem ,know-howu“ v naSem primeru.

Ce skusam predlagani strategiji povezati s teorijo strateSkega managementa, ju
lahko skuSam najprej umestiti v tako imenovano Ansoffovo dvodimenzionalno
matriko rasti, nato pa Se v nadgrajeno tridimenzionalno matriko rasti oziroma
raz8irjeno Ansoffovo matriko rasti (glej Sliko 3). V Ansoffovi matriki rasti bi se
strategijo razvoja trga in strategijo razvoja proizvoda oziroma storitve dalo povezati v
strategijo diverzifikacije. V razSirjeni Ansoffovi matriki rasti se poleg spremenljivk
prodajni trg in proizvodi oziroma storitve, ki so lahko novi ali obstojeci, pojavi Se tretja
spremenljivka, to je tehnoloSka osnova (Pucko, 1999, str. 178).

Slika 3: RazSirjena Ansoffova matrika rasti
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NOVI

PRODAJNI TRGI

OBSTOJECI

OBSTOJECI NOVI
PROIZVODI

Vir: Pucko, 1999, str. 180.

|z raz8irjene Ansoffove matrike rasti tako izhaja osem osnovnih strategij razvoja
podjetja, to so (Pucko, 1999, str. 178):
e A - strategija obdelave trga oziroma operativhega razvoja,
B — strategija razvoja trga,
C - strategija omejene produktno-trzne diverzifikacije,
D — strategija razvoja proizvoda,
E — strategija razvoja tehnoloSke podstrukture,
F — strategija omejene trzno-tehnoloske diverzifikacije,
G - strategija popolne (Ciste) diverzifikacije,
H — strategija omejene produktno-tehnoloske diverzifikacije.

Z upostevanjem Se tretje spremenljivke v razsirjeni Ansoffovi matrike rasti sem izbral
strategijo popolne (Ciste) diverzifikacije. Ta strategija zahteva spremembe v vseh treh
temeljnih materialnih podstrukturah podjetja. Dejansko gre za uvajanje novih storitev
v poslovni program, s katerimi namerava podjetja osvojiti nove trge, in gre za to, da
ob tem izpopolnimo ali spremenimo svojo proizvodno oziroma storitveno
usposobljenost (v Sliki 3 na strani 41 je ta strategija oznaena s podkocko G).

7.3. Poslovna strategija podjetja

Poslovna strategija ali strategija poslovnega podroCja je strategija poslovanja z
dolo¢eno strateSko poslovno enoto oziroma skupino proizvodov - SPE. Gre dejansko
za neko splosno usmeritev doloCene SPE. DrugaCe povedano, gre za opredelitev
poti do konkuren¢ne prednosti podjetja, od katere bo odvisna njena uspesnost. Za
oblikovanje poslovne strategije je potrebna poprejSnja opredelitev poslanstva
posameznega SPE. V naSem primeru bi tako kot poslanstvo SPE Oglasevanje,
Darijan Rajer s.p. - Delo v tujini, lahko opredelili kot upravljanje kadrov za
zaposlovanje v Veliki Britaniji in drugje v tujini, ter seveda biti ustrezen partner tujim
podjetiem pri iskanju delovne sile za suficitarne dejavnosti zaposlovanja. Kot je iz
samega poslanstva razvidno, gre za zagotavljanje dela po eni strani za iskalce dela z
ustreznim placilom, ter na drugi strani za iskanje primernega kadra za tuje partnerje,
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kar v praksi pomeni vzajemno delovanje obeh podrodji in s tem doseganje enega
ciia s pomocjo drugega. Zmogljivost oziroma ponudba del je omejena s
povprasevanjem tujih partnerjev, ki pa iz izkuSenj ugotavljajo ustreznost partnerstva z
obravnavanim podjetjem.

Tako bi lahko najbolj ustrezno doloc€ili poslovno strategijo na osnovi Zivljenjskega
cikla proizvoda (glej Sliko 4).

Slika 4: Krivulja zivljenjskega cikla proizvoda oziroma storitev
Uvajanje Rast Zrelost Upadanje

obseg prodaje,
dobicka in
denarnega toka

v R cas
N _f Legenda:

S [ prodaia
T dobicek
denarni tok

Vir: Pucko, 1999, str. 227.

Zaradi relativno kratke zgodovine podjetja bi veljalo v izhodiS€u racunati predvsem

na strategijo v fazi uvajanja. Med znacilnosti le-te bi veljalo Steti:
e potrebo po velikih investicijah,

potrebo po pridobivanju odjemalcev,

pomen promocije,

potrebo po razvijanju sposobnosti,

visoke stroske in cene,

potrebo po nadaljnjem razvijanju in izboljSavah proizvoda,

kratkoro€no izgubo iz poslovanja,

negativen denarni tok,

potrebo po riziCnem kapitalu.

Argumenti za izbiro te strategije so predvsem:
e pridobivanje ugleda in slovesa pionirja,
e ucinek krivulje izkuSenj,
e ucinek stroSkov spremembe,
e ipd.

Po drugi strani so zelo verjetne slabosti te strategije predvsem:
tehnoloska negotovost,
strateska negotovost,
ucinek “free riderja”,
komplementarno premozenje moznih konkurentov,
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e ipd.

Kot sem Ze predhodno v diplomskem delu navedel, je torej v prihodnjih nekaj letih za
priCakovati negativen denarni tok, ki bo predvsem posledica potrebnih investicij. Te
investicije bodo usmerjene predvsem v oglasevanje in deloma v pridobivanje novega
ustreznega kadra, ter ustreznih poslovnih prostorov, saj le s tem lahko podjetje uspe
tako na domacCem kot tudi na tujem trgu. Podjetje se je pred asom Ze oziralo za
tveganim kapitalom, vendar trenutne potrebe po kapitalu Se niso presegle meje
dosegljivega, zato tudi odloCitev o tem Se ni padla. Tako, kot je Ze v strategiji
poudarjeno, je potreben nadaljnji razvoj storitev, kajti podjetje lahko na ta nacin
izpopolni svojo ponudbo. V tem primeru ne gre le za Stevilo razlicnih delovnih mest,
ampak tudi za zagotavljanje zapolnitve prostega Casa za zaposlene oziroma za
stranke, ki bodo zaposlene za naroc¢nike v tujini. V prihodnjih letih se mora podjetje
ozirati tudi po priloznostih na tujih trgih, saj bodo z znanjem in izkuSnjami, ki jih bodo
v podjetju pridobili na domaem trgu, lahko Se veliko bolj uspesSni v tujini.
Pricakovana Siritev Evropske unije ¢ez nekaj let bo lahko Se dodatno pozitivho
vplivala na Siritev podjetja, saj bodo lahko po prehodnem obdobju tudi drzavljani
takratnih novih €lanic opravljali delo v tujini, s tem pa se ponuja tudi dobra trzna
priloznost za podjetje.

8. Sklep

Predmet mojega diplomskega dela je bila SWOT analiza, s pomocjo katere Zelim
vodstvu in zaposlenim v podjetju Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. podati usmeritve za
prihodnost in jim predlagati mozZne strategije, ki bi vodile do konkurenénih prednosti.
S SWOT analizo sem ugotovil, v kakSnem okolju podijetje posluje in kaksno je stanje
v samem podjetju. Analiza je pokazala, kakSne so prednosti in slabosti podjetja ter
kaj so priloznosti, ki jih mora podjetje izkoristiti, in nevarnosti, ki grozijo podjetju. Kot
sem Ze omenil, SWOT analiza ni edina mozna analiza sedanjega stanja in ocene
prihodnosti, je pa zagotovo ena od najprimernejSih metod. Dinami¢no in
nepredvidljivo okolje deloma kujeta usodo podjetja, saj je vecCkrat potrebno prilagoditi
strategijo, politiko in cilje podjetja.

Na podlagi izdelane SWOT analize lahko zaklju¢im, da je podjetje Oglasevanje,
Darijan Rajer s.p. relativno mlado podjetje, a se je popolnoma sposobno prilagajati
spremembam na trgu, v tehnologiji in informacijah. V prihodnjih letih je moc&
pricakovati neizprosen boj za trg, kjer bodo preZivela le najbolja podjetja, z dobrimi
idejami in sposobnimi ljudmi. Za podijetje je najbolje, da v prihodnosti izkoriS€a
dosezZene prednosti, ki se mu ponujajo v notranjem okolju, in na osnovi le-teh
poskuSa odpraviti oziroma se izogniti nevarnostim zunanjega okolja. ObstojeCe
kupce lahko v prihodnosti Se bolje zadovoljijo z izpopolnitvijo storitvene palete, hkrati
pa bo s tem podjetje pridobilo tudi nove kupce.

V podjetju Oglasevanje, Darijan Rajer s.p. si morajo v prihodnosti prizadevati za
Sirjenje na tuje prodajne trge. Zaradi poznanosti tovrstnih storitev v nekaterih
Clanicah EU bi bil vstop na te trge, seveda z dobro oblikovano celostno ponudbo,
zagotovo dober korak na poti k uspehu. Podjetie mora v prihodnje dati tudi vedji
poudarek trznim raziskavam, predvsem domaclega trziS€a, saj bo le tako lahko
podjetje zadovoljilo zahtevnejSe kupce. Smiselna bi bila povezava s podjetji, Ki

ponujajo sorodne storitve. V mislih imam predvsem povezavo z dobavitelji oziroma
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ponudniki turisticnih storitev v Veliki Britaniji, ponudniki transportnih povezav in
izobraZevalnih teCajev v Veliki Britaniji itd. Management podjetja mora ostati ciljno
usmerjen, organizacijska struktura se mora razvijati v skladu z vizijo podjetja, torej
mora delovati sveZe in fleksibilno. Menim, da bi bile mozne tudi izboljSave na
podroCju organizacije dela pri opravljanju storitev. V mislih imam predvsem razsiritev
na tuje ciline trge opravljanja dela, kot so Irska, Spanija in Svedska, ki Ze trenutno
dovoljujejo zaposlovanje drzavljanov novih €lanic EU, ravno tako kot Velika Britanija.
Ce povzamem vse zgoraj navedeno v celoto, bi lahko dejal, da mora podjetje v
prihodnjih letih poskrbeti za ucinkovito uresniCevanje strategije diverzifikacije, ter za
kontrolo uresniCevanja te strategije, saj lahko to prinese dolgoro¢no Se vecjo
uspesnost podjetja.

Na podlagi navedenih ugotovitev naj bi se bilo vodstvo podjetja sposobno lazje
odlocati o nadaljnji viziji in strategiji podjetja. V zelji po ¢im vecji uspesnosti podjetja
se bodo zaposleni pri postavljanju strategije podjetja in uresniCevanju le-te morali
spoprijeti s Stevilnimi izzivi, problemi, nevarnostmi in novostmi, ki jih bo prinesel Cas.

V prihodnosti se bo ovrednotila mozna strategija, ki je bila izbrana, in lahko bi vse
skupaj nekako povzel s podajanjem moznosti Sirjenja podjetja. S Sirjenjem podjetja
pa ne bi pripomogli samo podjetju samemu, ampak tudi naSemu trgu delovne sile, saj
je lahko brezposelnost v prihodnosti velik problem slovenskega gospodarstva ter trga
delovne sile. Za brezposelnost oziroma njeno zmanjSanje lahko dolgoro¢no poskrbi
obravnavano podjetje in le upamo lahko, da tudi tokrat drzavna birokracija z ukrepi
ne bo preprecila razvoja podjetja, kot je bilo to opaziti ze pri Stevilnih drugih podjetjih.
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