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1 UVOD

Reforme kitajskega gospodarstva, predvsem vstagdkié v Svetovno trgovinsko organizacijo
(WTO) leta 2001, so sprozili val tujih investian selitev delovno intenzivnih panog iz preostalih
delov sveta na kitajski trg. Posebnosti urbaniértoa in priviacnin davnih politik so pritegnile
tuji kapital na takrat Se popolnoma nerazvite piedetajske. Od takrat neprestano govorimo o
Kitajski kot groznji, a hkrati o Kitajski kot prilnosti. Danes pomeni slovenskim podjetjem, Ki
SO0 ze prisotna na kitajskem trgu, priloznost z@esirsvoje prodajne mrezea Se neosvojene
kitajske predele, saj je to pogoj za obstoj na tadikem trgu.

Podjetje Sinoslo Technology (SIP) Co., Ltd., (v algg/anju Sinoslo) je slovensko proizvodno
podjetje na Kitajskem. Zastavljeno je bilo kot pverproizvodnje na podége s konkuretinejSo
delovno silo, na velik in perspektiven trg in sjemh biti blizje dobaviteljlem in gm
odjemalcem. Ker gre zacérinsko podjetje treh ma&hih podjetij, to so Le-tehnika, Iskra
Mehanizmi in Iskra ZaSte, so tudi osnovne dejavnosti Sinosloja kami Posebe] so
predstavljene v drugem poglavju. Najyeobseg poslovanja pa predstavlja proizvodnja
telekomunikacijskih komponent ter proizvodnja hidrénih cilindrov.

Hidravlika je podrdje strojniStva, ki je uporabna v domala celotnemizwodnem spektru, s
potencialom vstopati tudi na storitveno pageo Hidravlicni sistem predstavlja priporiek za
upravljanje povsod tam, kjer se nekaj giblje (vaiini stroji, delovni stroji, tek& trakovi ...).
Hidravli¢ni cilinder je eden od klgnih elementov takega sistema. Lahko bi mu rekli tmae
roka, ki prenaSa néoin je natadna v dol@eni tatki. Tak sistem omog@ prenos tudi
nepredstavljivo tezkih tovorov, omo&d popolnoma nat&no podajanje in tako zamenjuje
zmotljivo, nestabilno in SibkejSdovesko roko.

Zaradi vsesplosne uporabnosti hidravlike je leSeaposebno na hitro razvijggm se kitajskem
trgu, v visoki rasti. Podjetje Sinoslo belezi hinast prodaje cilindrov, zeli pa svojo ponudbo
predstaviti tudi zahtevnejSim trgom Kitajske, kagtkio na Sanghajsko obgfje. Osnovni namen
diplomskega dela je torej podati predloge Sinoslop kakSen ri@n naj zastavi Siritev prodaje
hidravli¢nih cilindrov v Sanghaju.

S temeljito makroekonomsko analizo, ki jo predgtaml v tretiem poglavju, dobimo oshovno
predstavo o regionalnem trgu. Vendar nam za obdéikg trzenjskega spleta primanjkuje
konkretnejSih informacij o odjemalskih trgih. NajpernejSi néin pridobivanja teh informacij je

izpeljava primarne raziskave. Namen, potek in t@duprimarne raziskave so predstavljeni v
petem poglavju, takoj za opisom konkurence, kjen segrobem radenila vrste konkurentov in

nekatere tudi podrobneje predstavila. Diplomsk®@ delm zaokrozila s trzenjskim spletom, ki je
osrednji del naloge in rezultat analiz. Poudarek semenila predvsem izdelku in trznemu
komuniciranju, saj sta kljina v uresnievanju ciljev podjetja na medorganizacijskih trgih.



Ostale, tj. cene in trzne poti, so prav tako pomeenlzato sem skuSala tudi te kar najbolje
razleniti. S konkretnimi predlogi o razvoju trzenjskegpleta pa zakljwjem diplomsko delo.

2 PREDSTAVITEV PODJETJA SINOSLO

Podjetje Sinoslo je bilo ustanovljeno maja 2002 ke v celoti slovensko proizvodno podietje
na Kitajskem. Gre zaderinsko podjetje treh slovenskih investitorjev: teénika, d. o. 0., Iskra
Mehanizmi, d. d., in Iskra Z&#e, d. 0. 0. (Sinoslo Technology (SIP) Co., L2D06).

Podra@ja poslovanja Sinosloja se nanaSajo na poslovnie enaténih podjetij:

LE-TEHNIKA — razvoj, proizvodnja in prodaja telekamkacijskin komponent, hidra¢iih in
pnevmatskih komponent ter kriogenike (Le-tehnikay.. (izdelki), 2006).

ISKRA MEHANIZMI — svojo osnhovno dejavnost, proizvgd finomehaninih in
elektromehartinih izdelkov, udejanja v petih nosilnih programiasovni in impulzni Stevci,
mali motorji, sistemi prikazovalnikov, gospodinjsikparati in izdelki osebne nege za Philips ter
avtomobilske komponente (Iskra Mehanizmi, d. d. AIN1 2006).

ISKRA ZASCITE — glavna dejavnost druzbe je razvoj, proizvadin prodaja prenapetostnih
zagit za nizkonapetostne omrezne sisteme, telekomaipgkainformacijsko tehnologijo in
projektiranje (Iskra Zaste, 2006).

Sinoslojev prodajni program obsega naslednje izlgl poslovnih enotah (Interni podatki
podjetja Sinoslo, 2006):

1.
* LET: 3 adapterji za telefone in telefonske naprave,

prenapetostne zéte,

telekomunikacijski inStalacijski sistemi in kompaone za inStalacijske
sisteme;

» podaljski za telefone in telefonske naprave,

» prikljucki in kabelni sklopi za razine uporabe;
* MEH: % informacijski displeji za transportna sredstva;
e ZAS: 3

>

* CYL:  » nidraviieni cilindri.

Administrativha opravila (kaunovodstvo, kadrovski oddelek ...) se odvijajo umkem oddelku
COMMON podijetja Sinoslo. Skupaj ima podjetje Simo8b zaposlenih (Interni podatki podjetja
Sinoslo, 2006).

L LET, MEH, ZAS in CYL so imena poslovnih enot.



Podjetje Sinoslo je leta 2005 prodalo v vrednodirilijona USD izdelkov, od tega je prodaja
hidravliécnih cilindrov predstavljala priblizno 150.000 USBhen Qing Ming, 2006). Slika 1
prikazuje strukturo celotne prodaje po regijaheta POOS.

Slika 1: Celotna prodaja podjetja Sinoslo po régga leto 2005
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Vir: Interni podatki podjetja Sinoslo, 2006.

2.1 Oddelek hidravlike (Cyl)

V Sinosloju so sprva zasnovali proizvodnjo celothidravlicnih sistemov, vendar so se v
oddelku hidravlike zaradi nar&nja povpraSevanja po cilindrih odilb za specializacijo v
programu proizvodnje cilindrov, tako je proizvodnjrugih hidraviénin elementov v
zanemarljivem obsegu ter v upadanju.

Sinoslo trzi hidraviine cilindre véinoma (90 %) na dondam trgu, predvsem v provinci Jiangsu
(65 %), posredno preko agentov pa tudi v Hubei, nBiangxi, Beijing, Shanghai (skupaj 25
%); manjSi del pa je namenjen izvozu (Japonska.aNgelandija, Koreja — 10 %). TrZzne poti in
komuniciranje podjetja na podija cilindrov je omejeno, naj¥enovih strank je podijetje do
sedaj pridobivalo na podlagi ustnega prigtieoZe obstojéh strank. MreZa posrednikov je na
Kitajskem potrebna predvsem na oddaljenih pd&drp kjer mora posrednik stranki tudi
svetovati, ji nuditi poprodajni servis in montiratilindre. Po oceni podjetja priblizno 50 %
hidravlicnih cilindrov vgradijo v hidravtini sistem stranke same, 50 % pa posredniki, ki
ponavadi prodajajo hidravie sisteme, med katerimi je cilinder ena od kompbon®inoslo je
do leta 2006 v Sanghaj prodajal 10 % proizvodnjéravilicnih cilindrov, in sicer preko
posrednika Shanghai ACC. Sinoslo predvideva velikoznosti Sirjenja prodaje v Sanghaju
zaradi velikosti samega trga in zaradi moznost$irdze proizvodnje, odvisnost Sinosloja od
enega posrednika pa nidvieako m@na in tvegana. Podjetje Shanghai ACC je nastopaltigu
prvo leto kot ekskluzivni zastopnik Sinoslo Tectowy SIP Co., Ltd., na obmiju Sanghaja,
kasneje, leta 2005, pa je bil njegov status sprggnen navadnega zastopnika. V letu 2007 je
prodaja zastopniku prekinjena, saj so santielzazdelovati hidraviine cilindre (Shen Qing
Ming, 2006).



Slika 2: Potek izdelave hidravhiega cilindra v Sinosloju
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Vir: Interni podatki podjetja Sinoslo, 2006.

V oddelku CYL potekajo naslednji organizacijski pesi:
* razvojni (dve osebi),

» proizvodni (osem oseb),

* nabavni (ena oseba),

» prodajni in upravljalski (dve osebi).

Slika 2 prikazuje potek izdelave cilindra od naledo prodaje.

3 PREDSTAVITEV HIDRAVLIKE

Razvoj sodobne civilizacije je neposredno povezeawzojem tehnike, slednje pa si brez strojev
ne moremo predstavljatCe pa govorimo o strojih, potem Ze na sameretka zgodovine
strojniStva naletimo na osnovna medija za prenesgge: to sta voda in zrak. Danes se v svetu
za to podrgje vse bolj uporablja beseda fluidna tehnika flaidus = teka, v smislu prenosa
energije) (Beow, 1994, str. 7).



Za fluidno tehniko, kamor uvédmo hidravliko in pnevmatiko, torej lahko¢emo, da je to
podraije, ki po definiciji obravnava prenos energije iiormacije s pomgo tekasin (fluidov),
to je kapljevin in plinov — predvsem v hladnem gigiBeovic, 1994, str. 7).

Beseda hidravlika prihaja iz grskih beskeidor = voda inaulos = cev, kar nam da besedo
hidraulikos. V skladu z definicijo torej pomeni pos energije in informacije s pokjo
tekatine. Obtajno je to, v industrijski uporabi, mineralno offgeovic, 1994, str. 7).

Hidravlika v povezavi s pnevmatiko, mehaniko in kéleniko omogda uspesSne resSitve
tehninih problemov, ki nastopajo pri gradnji (Bedvi994, str. 8):

* obdelovalnih strojev,

* preoblikovalnih strojev,

» transportnih naprav, vozil in plovil,

* letal in raket,

* metalurskih postrojen;j,

e gradbenih, rudarskih, poljedeljskih ter gozdarstiiojev.

3.1 Hidravli éne naprave, komponente in hidravli  ¢éni cilinder

Beseda »avtomatizacija« sodi v danasfgs in pomeni tehtho novost, napredek. lzraz
»avtomaténo« pomeni samodejno, torej nekaj, kar se samodejuga in deluje. V industriji to
pomeni, da avtomatizacija omagosamodejno odvijanje raznih delovnih procesov €Kik 997,
str. 1). Prav hidrawine naprave so najpogostejSe gonilo avtomatizaogeyndnje. Definiramo
jih kot skupek zglobov, komponent in delov, ki sedeebojno povezani tako, da tvorijo delovne
enote, ki zdruzujejo vso hidragtio opremo nekega stroja (Betvi994, str. 7).

Hidravli¢ni sistem, v katerem se sila prenaSa s pritiskoakgihidravlénega olja (tudi vode),
sestavlja veliko funkcionalno raztih elementov. Ti vkljdujejo pogon, tj. motor akrpalko na
sprednjem delu, ki nato afajno vodijo do cilindra preko mreze komponent, kKotrezervoar,
ventili, filtri in cevi (Liquid asset, 2006, str.13 Hidravlicni cilinder (valj) je torej pretvornik
energije, ki jo izrabi delovni stroj.

Hidravlicha naprava v osnovi sestoji iz dveh, s cevjo pavibzaaljev, ki sta napolnjena s
tekatino (npr. hidraviéno olje). V vsakem od valjev je pretni bat. Sunek bata na eni strani
potisne olje po cevi do drugega valja, sila teéke pa potisne ven drugi bat. Prednost je v tem,
da je cev prozna za razliko od naprav s trdnimi, dgito lahko valje namestimo kamorkoli in
pod kakrsnimkoli kotom. Hidrawine naprave tako delujejo kot p@esalci bodisi mei bodisi
gibanja. Vse je odvisno od velikosti potisnega dtisnega bataCe je premer potisnega bata
manjSi od premera iztisnega bata, je napravadewadec meoi (Taylor, Pople, 1999, str. 131).



3.2 Ciljni trgi podjetja Sinoslo

Potencialni trg Sinosloja predstavljajo vse panaggdustrije pa tudi nekatere storitvenega
sektorja. Torej povsod tam, kjer lahko stroj nadstinecno delo.

V Sliki 3 so predstavljeni delezi panog v celotnbghaji hidraviEnih sistemov na kitajskem trgu
za leto 2002. Panoge v tej sliki predstavljajo mapljiv trg Sinosloja. Osredotda se bom
predvsem na ciljni trg podjetja, ki hkrati preddfawnjegov dejanski trg, torej gre za tiste
segmente trga, ki jih podjetije Ze danes zadovoljnjebi se na njih osredaido tudi na
Sanghajskem obndu, saj so v tovrstni proizvodnji potrebna znanpaizkusnje za uspesno
zadovoljitev odjemalkvih potreb.

Slika 3: Celotna prodaja hidra#tiih sistemov po panogah za kitajski trg v letu 2002
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Vir: Statistics Data of China Fluid Power Sec&®p2.

Podjetje nastopa na trgih, ki jih prikazuje Slikaz3zjemo gradbene panoge. Podjetja gradbene
panoge imajo navadno lastno proizvodnjo cilindregj je to eden od Kklfmih elementov
njihovega operiranja. Sinoslo cilindrov avtomobilgk lahki industriji neposredno Se ni prodal,
vstopa pa na ta trg posredno preko orodjarjevgkajujejo cilindre v doldeno strojno opremo,
namenjeno tem industrijam. MoZnost neposrednegapast lahko industrijo (elektronika,
prehrambena, predelava plastike, tekstilna ...) jgosa primeru okvare in zamenjave cilindra na
obstoje&ih strojih, kar pomeni predvsem majhne odjemalde(8Qing Ming, 2006).

4 ANALIZA OKOLJA

UspesSna podjetja imajo dober zunaniji in notrargigted njihovega poslovanja. Zavedajo se, da
Jim poslovno okolje nenehno ponuja nove prilozndstitudi nevarnosti, tem neprestanim
spremembam pa se je potrebno vztrajno prilagdfatilér, 1996, str. 151).



Ocenjevanje zunanjega okolja je potrebno usmeaitinej na ugotavljanje razvojnih tendenc v
najSirsem okolju, potem pa na analizo potencialrentele organizacije. Analiza konkurence je
tudi sestavni del takSnega ocenjevanjakBu1995, str. 49).

Kateri so najpomembnejSi zunanji in notranji dejavrvpliva na poslovanje podjetja, bom
razlenila v nadaljevanju. Pomagala si bom z analiz& PEki vkljucuje demografsko in fizno
okolje, politcno-pravno okolje, gospodarsko okolje, sociokultuokmlje in tehnoloSko okolje
(Makovec Bretii¢, Hrastelj, 2003, str. 28).

4.1 Kitajska

Kitajska obsega 22 provinc, pet avtonomnih regigiimi mestne uprave, od katerih je najbol
razvita mestna uprava Sanghaj, najmanj pa provBuwahou, ki dosega le eno trinajstino nivoja
Sanghaja, glede na BDP p? Kitajska vlada uporablja delitev drzave na triijega prikaz
ekonomskega stanja in razvoja, in sicer na obagoa, centralno in zahodno. Zahodna regija je
dale najveja, saj obsega 72 % celotne povrSine drzave, olpnaajmanjsa, 11 %, medtem ko
vsaka regija obsega priblizno eno tretjino popygadz tega sledi, da je gostota prebivalstva
najvetja na obalni regiji in najmanjSa na zahodni. TudiBDP p. c. prednja obalna, ki pridela
64 %, in najmanj zahodna z 19 % celotnega BDP plako zahodna regija dosega raven
najrevnejSih drzav sveta, obalna pa najrazvitef$tayashi, 2003, str. 5). Z omenjenimi
zn&ilnostmi sem Zelela prikazati ogromne razlike v mkmskem razvoju razinih predelov
Kitajske, zato je potrebno obrje Sanghaja, ki prav tako omejuje mojo raziskavezéti in
analizirati posebe.

4.2 Demografsko in fizi éno okolje Sanghaja

Sanghaj na severu od preostalega dela Kitajskaéga Yangtze, na vzhodu Vzhodno kitajsko
morje, na jugu zaliv Hangzhou in na zahodu provii@ngsu in Zhejiang. Sanghaj se je razvil na
vzhodnem obrobju delte Yangtze. Ugodna lokacijazmost razvoja pristania ter obsezno
gospodarsko zaledje so botrovali preférerpoliticni usmeritvi v razvoj mesta in poslédo
izgradnji ustrezne logistne ter infrastrukturne ureditve v razvoj prijaznegiolja za tuja
vlaganja. Sanghaj s tremi otoki pokriva 6.340,5 kBitanghai Statistical Yearbook 2005, 2005).

V letu 2005 je imel Sanghaj registriranih 17,78 ijmilov prebivalcev, kar vkljtuje 13,4
milijonov ljudi s stalnim prebivali&m in 4,38 milijonov migrantov, ki Zivijo v mestied kot
Sest mesecev. Od leta 2000 je prebivalstvo naeaslb, 7 milijona, od tega je bilo 80 % novih
migrantov. Migracijski tokovi so zelo intenzivni e v zadnjih letih poveijejo s povpréno
stopnjo 7 %. Imigranti pogosto prevzamejo delog&i domaini ne Zelijo opravljati, kot je
gradbeni delavec, gospodinjska pamica, natakarica, prodajalec zelenjave in sadja itd
Relativno visji naravni prirastek med imigrantietd 2005 v primerjavi z naravnim prirastkom
rezidentov za leto 2005 je zasluzen za Sanghajskipmzitivni naravni prirastek vse od leta

2 BDP p. c. pomeni bruto dorigoroizvod na prebivalca.
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1993. Le-ta je dosegel 0,96 %0. Od 123.900 novorbjetrok jih je tretjina otrok migrantov.
Velik izziv Se vedno ostaja staranje mesta, kotquiisa »baby-boom« generacije v petdesetih
letih prejSnjega stoletja ter omejitvene politikerawnega prirastka v devedesetih. Ljudje, stari
60 ali v let, Stejejo 19,6 % prebivalstva v letu 2005. Bipa Sanghaj sledi oljnim
svetovnim prestolnicam, kar se&dirasti deleza nekmetijskega prebivalstva, ki jetu 2005
dosegel 82% delez; povgre Zivljenjska doba je 80,29 let, zaposlenih vitenem sektorju je
ve¢ kot polovica, v sekundarnem dobra tretjina, maaoj} BO % pa v primarnem, delez
terciarnega sektorja raste naua upadanja zadnjih dveh (Migrant Wave Drives Shaiig
Population Growth, 2006; Shanghai Statistical Yeakb2005, 2005).

4.2.1 Delitev Sanghaja na okrozja

Sanghaj je administrativno razdeljen na 19 okrddgd najgosteje poseljene spadajo Huangpu,
Luwan, Jing'an, Hongkou, Zhabei, Yangpu, Xuhui, @mang, Putuo (Shanghai Statistical
Yearbook 2005, 2005). Gre za vse najmanjse distridnghaja, ki leZijo ob reki Huangpu,
najpomembnej3i transportni poti v notranjost Sajaha

Slika 1: Sanghaj, razdeljen na 19 okroZij
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V Tabeli 1 v Prilogi 1 predstavljam vsako okrozjespbej. Poudarek je namenjen razvojnim
usmeritvam posameznih okroZij, ki so jih déle okcinske oblasti okrozja. Mestna uprava je
samostojna pri strateSkem usmerjanju Sanghaja,jesgpanghaj administrativno na ravni
province.

Glede na n&atovane podporne dejavnosti okroZij ter glede nanjdamje deleza kmetijskega
prebivalstva v Sanghaju ugotavljam, da se primaghitor seli v predele izven Sanghaja, kar
predstavlja doléen izpad odjemalcev hidradtiih cilindrov, ki pa je sicer manjSi. Strateski
razvojni na&rt Sanghaja se torej osredéona storitveni sektor in na industrijo z visokaldono
vrednostjo. Okrozja, ki jim je potrebno namenitigpitetno pozornost Sinosloja za prodajo
hidravli¢nih cilindrov, so Qingpu, Jinshan, Jiading, Puizabei, Baoshan, Nanhui in Fengxian.
Pri vseh gre za usmerjanje okrozja v tiste panndastrije, ki predstavljajo ciljni trg Sinosloja.

4.3 Politi éno-pravno okolje

Ljudska republika Kitajska je enopartijska drzaka,ji viada Kitajska komunistina partija.
Parlament predstavlja Nacionalni ljudski kongrasg& sestavlja 2.979 delegatov, izvoljenih na
ravni provinc, mestnih uprav, avtonomnih regij ihoocoZenih sil. Nacionalni ljudski kongres
izvoli predsednika drzave in X%anov drzavnega sveta. Predsednik drzave in genexeiretar
Kitajske komunistine stranke je Hu Jintao, premier pa Wen Jiabaoari3&p na Kitajskem
vlada politbiro Kitajske komunisthe stranke, ki ga sestavlja 2@&nov, oziroma sedettanski
komite politbiroja, ki oblikuje politiko in hadzoj@ imenovanja vseblanov na administrativni,
zakonodajni in izvrSilni ravni oblasti. Zadnje ok ¢lanov Ljudskega kongresa so bile marca
2003 (naslednje bod&ez pet let), na njih pa je prisSlo do novetrte generacije vodij partije in
drzave (Predstavitev drzave, 2006).

Kitajska je administrativno razdeljena na 22 provim Stiri mestne uprave, ki so neposredno pod
centralno vladno kontrolo, torej imajo status emavinci, ter na pet avtonomnih regij. Ti
izvolijo lokalni ljudski kongres in jih upravljajgudske vliade. Sanghaj je ena izmed omenjenih
tirih mestnih uprav. Ména okroZij Sanghaja se naprej deli na mestngineb (Political
structure, 2006).

4.3.1 Davéna politika

Sanghaju kitajska centralna vlada namenja posebeferprien sistem. Obravnavan je kot
inkubator reform in pilotskih projektov. StroSkivesticij in poslovanja so v povpfje Visji kot v
okoliskih mestih, vendar je poslovno okolje v sple$ transparentnejSe (Shanghai — U.S.
Commercial Service China, 2006).

Zakon opredeljuje 33% davek na didk. 30 % gre neposredno v drzavni ptorg 3 % pa
lokalni skupnosti. V praksi pa se viSina davka zedalikuje glede na lokacijo in glede na
lastniStvo ter panogo poslovanja pa tudi pogajalskeultate. V posebnih ekonomskih in
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tehnoloSkih conah ter v primeru tujega lastniStva solastniStva med tujim in kitajskim
investitorjem je davek na dalgk 15%. Namen je, da organizirajo proizvodnjo n&ozarejenem
obmaju in da privabijo vé&je investitorje, ki bi ustvarjali visoko dodano drest ter veliko
zaposlovali, saj pri trgovinskih podjetjih ni telawinih znizanj, Se dodatna pa obstajajo pri
visoko tehnoloskih podjetjih in izvozno usmerjenitvesticijah. 24% davek na daékk je
uveljavljen v obalnih brezcarinskih conah (Law &tdtute, 2002).

Vlada je med prioritetne sektorje vidjla transport, komunikacije, energetiko, metaluwgij
gradbene materiale, stroje, kéme proizvode, zdravila, medicinsko opremo, varsiiolja in
elektroniko (Predstavitev drzave, 2006). Za omenjpanoge se davek na di#k zmanjSa na
7,5 %, pl&evati pa se zame Sele tretje leto po prvem letu ustvarjenega dabiPostopno
stopnjevanje daine obveznosti poznajo tudi pri proizvodnih podietjki ne spadajo v to
kategorijo visokotehnoloSkih proizvodenj, kamor isaatdi panoga hidrawnih elementov in
sistemov; torej, prvi dve leti po prvem letu usjgaga dobika je davek na dobek 0%,
naslednja tri leta 7,5%, v nadaljnjih pa 15%. PradsStva ne ustvarjajo datka iz poslovanja,
zato poznajo davek na strosek v visSini 5-12 %, sitviod vrste panoge. Prispevki in davki na
place se razlikujejo glede na lokacijo 0z. cono, v Kgiesluje podjetje (Law and Statute, 2002).

S prvim januarjem 2006 je priSel v veljavo nov zaks katerim se je éhtno zmanjsal
zahtevani osnovni ustanovitveni vlozek, in sicer080 RMB za domge podjetje — d.0.0. — v
vseh industrijskih panogah, za razliko od 500.000BR kar je bil prej zahtevani vlozek za
proizvodno podjetje, 300.000 RMB za trgovsko in . 000 RMB za storitveno podjetje. Poleg
tega je dovoljen 70% nedenarni viozek v osnovnitkbpZa ustanovitveni kapital je dovolj 20
% osnovnega kapitala, ki ga je énadplaiati v dveletnem obdobju. S to reformo zelijo po#pes
ustanavljanje dont#h podijetij in aktivhost domi# proizvodnje ter terciarnega sektorja. Kitajska
je pred tem novim zakonom imela zakon, s katerinesavrstila na osmo mesto v svetovnem
rangiranju po zahtevanem minimalnem osnovnem Kap{teC and World Bank Laud China's
Revision of Company Law, Making Entry of New Busiees Easier, 2005).

Vlada je marca 2007 sprejela nov zakon (v veljagostopil s 1.1.2008), v katerem odpravlja
preferencialno dawno politiko za tuja podijetja ter uvedla enoten dava tuja in doméa
podjetja (25%). Kljub temu Se vedno obstajajo deto da¥ni privilegiji za manj razvite regije
Kitajske ter za visokotehnoloSke panoge in za [ftejev ekoloski in kmetijski razvoj in
izboljSave (China's parliament adopts enterprisenme tax law, 2007).

Ce povzamem, je v prihodnosti verjetno¢plovati bistveno wgo konkurenco v hidravliki s
strani lokalnih podjetij. Med prioritetnimi sektgriza katere velja ugodna daa politika, je
proizvodnja nujen sestavni del, kamor spada tudizgodnja hidravknih sistemov.

4.4 Gospodarsko okolje

Dezela uresienih sanj, kot so dasih dejali ZDA, danes pravijo Kitajski. Napje uvoznik
tujega kapitala, najwg gradbenik, najv&i zaposlovalec, najv@ potencialni trg, vse to lahko
pripiSemo danes najhitreje rasmu gospodarstvu na svetu.
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V poznih osemdesetih je &do kitajsko vodstvo usmerjati stagnirégo gospodarstvo iz
centralnega planskega sistema v bolj trzno usmegpenizpeljali so unikaten tranzicijski prehod
v trzno gospodarstvo, kjer je sistem Se vednoagstrpoliticnih okvirih komunisttne kontrole.

Za kitajsko tranzicijo je zmdlen postopen, parcialen in decentraliziran prehGtlast je
decentralizirala nadzor nad kmetijskimi pogjro ve¢jo kontrolo je prepustila vasSkim
skupnostim, industrijo ter storitveni sektor lokainoblastem, samo gospodarstvo pa odprla
tujim vlagateljem ter mednarodni trgovini. Se pacsos problemi nenadnega hitrega napredka,
pregrevanjain nato maéne kontrole in zaustavitve (Harvie, 1998, str. 5).

4.4.1 BDP Kitajske in razvojni naérti vilade

Kitajska je v letu 2005 zabelezila 10,4-odstotrst ra v letu 2006 10,7-odstotno rast. Po pariteti
kupne mdi je v letu 2005 uvi&na na tretje mesto v svetovnem merilu, takoj z& ZD EU.
Kljub temu nam kazalec BDP p. c., 6.300 USD (za& [2005), pokaze raven nizje srednje
razvitih drzav in prav tako nam podatek o 150 milih prebivalcev (kar je 9 % celotnega
prebivalstva Kitajske) pod mednarodno mejo & pove o Se vedno ogromnih razlikah v
razvitosti med raztinimi regijami Kitajske kljub preferencialnim d&vm in drugim spodbudam
kitajske vlade do investitorjev v notranje provinkeso najmanj razvite. Tuje investicije ostajajo
mocan element v kitajski izredni ekspanziji mednarodrgovinske menjave ter pomemben
faktor v rasti urbanih delovnih mest (The World F8ook, 2006; China's GDP grows 10,7 % in
2006, 2007).

Gospodarska politika je bila tudi v letu 2006 ugera v umirjanje pregretega gospodarstva, v
omejitev rasti obsega investicij na 18 odstotkov, zagotavljanje dolgokmo vzdrzne
gospodarske rasti in v premagovanje Stevilninh stmmkh neskladij (med panogami, med
provincami, med razinimi oblikami porabe). Prehitra gospodarska rastzpma tezave v
nerazvitem bainem sektorju, infrastrukturi, oskrbi s surovinamianergijo ter okoljevarstvu,
zato je vlada v letu 2004 sprejela paket ukreposrefarm, ki bodo odpravili te tezave. Dodea
nalozbe so zato preusmerjene v infrastrukturojtgesre sektorje ter v razvoj srednjih in malih
podjetij. Dolgor@éne posledice za kitajsko gospodarstvo bo imela smtememba rezima
deviznega t&mja, saj bo fleksibilni & lahko w@inkoviteje alociral vire in odpravljal
neravnovesja v gospodarstvu (Predstavitev drz&@5)2

4.4.2 Ekonomski kazalniki Sanghaja

Sanghaj je industrijsko, fin&no in trgovsko sredé& Kitajske. Je center avtomobilske, strojne,
tekstilne proizvodnje, elektronike, telekomunikagijoizvodnje jekla in Zeleza ter petrokéme
industrije. V letu 2005 je imel 17,8 milijonov piighlcev, kar je 1 % celotnega kitajskega
prebivalstva, ustvari pa 5 % kitajskega BDP-ja (@iaocial and economic indicators, 2006).

% Pregrevanje gospodarstva nastopi takrat, ko puijia zmoznost ne dohaja agregatnega povprase\kamjana
Vv prvi vrsti za posledico &pavanje ali prezaposlenost resursov in visokadaijib (Wikipedia, the free ecyclopedia,
2006).
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lzvoz Sanghaja v druge drzave je v letu 2005 dd@@4 milijard USD, kar pomeni porast za
23 % v primerjavi z letom 2004, ustvari kar 25%edetelotnega kitajskega izvozZdvoz je
dosegel 95,62 milijard USD, kar predstavlja pomstl0,5 % v primerjavi z letom 2004. Saldo
trgovinske bilance za leto 2005 je tako pristalpnananjklaju 4,88 milijard USD, kar kaze na
vecje povpraSevanje po tujih visokotehnoloskih prodio lokalnega prebivalstva zaradi
internacionalizacije na podfju potroSniSkega blaga, stalnega hitrega viSanjemdkov in zaradi
vecanja povprasevanja tujin podjetij v Sanghaju. W 18005 je bil Sanghaj rangiran na prvo
mesto med svetovnimi pristatigo pretovoru ladijskega tovora (Shanghai Statstyearbook
2005, 2005; Major social and economic indicato€€)6).

Tuje investicije nara®jo vse od leta 1992, ko je v veljavo priSel nokarao odpiranju Kitajske
za tuje nalozbe. V Sanghaju je bilo v letu 2005izeganih za 6,9 milijard USD neposrednih
tujih nalozb. Kljub visokim tujim investicijam jeiloSe vedno v&i delez doprinosa k BDP-ju s
strani podjetij v drzavni lasti, priblizno 40 % pa r&un privatnega sektorja. Delez nejavnega
sektorja v BDP-ju vse od leta 1978 vztrajno ragtaradi odpiranja gospodarstva za tuje
investicije in preoblikovanj drzavnih podjetij vipatna. Pod nejavna podjetja spadajo tuje in
domae privatne osebne in kapitalske druzbe ter podjetjastitorjev iz Hong Konga, Taiwana
in Macaa (Major social and economic indicators, 08hanghai Statistical Yearbook 2005,
2005).

Tabela 1: Velikost in struktura BDP-ja Sanghajdaiitn 1999—-2004

Leto 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006

BDP [mrd $] 52,7C 59,44 64,66 70,64 81,64 97,30 119,43 134,48
V BDP-ju:
Primarni sektor 1,04 1,08 1,12 1,15 1,21 1,27 1,04 /

% 2,0 1,8 1,7 1,6 1,5 13 0,9 /
Sekundarni sektor 25,32 28,26 30,77 33,50 40,89 49,47 58,46 /

% 48,4 47,6 47,6 47,4 50,1 50,8 48,6 /
Terciarni sektor 26,18 30,09 32,78 36,00 39,53 46,56 59,92 /

% 49,6 50,6 50,7 51,0 48,4 47,9 50,5 /
BDP p. c. [$]* / / / / 5.019| 5.842| 6.717| 7.203

Vir: Shanghai Statistical Yearbook 2005, 2005; Majocial and economic indicators, 2006;

Shanghai's GDP exceeds one trillion yuan for trst fime, 2007.

* opomba: BDP p. c. se nanaSa na prebivalstvdsistdivaliSéem in prebivalstvo, ki ima v
Sanghaju z&asno bivalie ve kot pol leta.

Tabela 2: Stopnja rasti BDP-ja in stopnje rastsgektorjih v letih 1999-2004

Stopnja rasti [%] / Letg 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

BDP 10,4 11,0 10,5 11,3 12,3 14,2 11,1
Primarni sektor 2,2 3,4 3 3 2,3 -5,0 -8,9
Sekundarni sektor 9 9,8 12 12,1 16,1 14,9 11,5
Terciarni sektor 13 12,9 8,7 10 8,0 12,9 11,8
BDP p. c. / / / / 16,4 15,0 7,2

Vir: Shanghai Statistical Yearbook 2005, 2005; Majocial and economic indicators, 2006.
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Tabela 1 in Tabela 2 na str. 12 prikazujeta vis@sb BDP-ja, predvsem je ta povezana z visoko
rastjo sekundarnega in terciarnega sektorja. Ketegica vstopa Kitajske v WTO je Sanghaj
dozivel naval tujih investicij in leta 2004 belepibveEanje uvoza na dvakratno vrednost uvoza iz
leta 2002 in skoraj 2,5-krat $€ izvoz glede na leto 2002. To se kaze tudi ¥argu deleza
sekundarnega sektorja v zadnjih letih in z zamikadi v vetanju terciarnega sektorja. Vzrok
nekoliko manjSe rasti sekundarnega sektorja v 2804 in 2005 je predvsem zaradi vladne
restriktivne makroekonomske politike 0z. posledregsevanja gospodarstva, kar neposredno
upaiasni visoke rasti gradbene panoge, strojne, patiigke industrije. Sekundarni sektor ima z
zamikom tudi velik dinek na terciarni sektor. Primarni sektor pa narmkgauje tiptni proces
urbanizacije te regije in na priblizevanje Sanghagébolj razvitim prestolnicam na svetu, kar
naznanjajo tudi podatki o vsakoletnem padanju dekaposlenih v primarnem sektorju, le-ta je
v letu 2005 po podatkih stati&tiega urada dosegel 7 %. Med tem pa podatki o gibanj
sekundarnega sektorja podajajo obratni zakku Razlog je v posebnosti razvoja Sanghaja oz.
Kitajske nasploh zaradi mnd@he selitve delovno intenzivnih in drugih panog &zvitih
predelov sveta na to obrje. Zato je tu industrija ravno toliko pomembna ktidritveni sektor.
Naj Se omenim, da so panoge kvartarnega sektorjavpmpski statistiki vkljgene v terciarni
sektor v kitajski statistiki (Shanghai Statistid@arbook 2005, 2005; Major social and economic
indicators, 2006).

4.4.3 Industrija

Sanghaj igra najpomembnejSo viogo v kitajski téaliustriji (energija, predelava Zeleza, jekla,
strojna in kemina industrija). Le-ta se razvija hitreje kot lahkaustrija (Market Profiles on
Chinese Cities and Provinces, 2006). Njegova ramvagmeritev v prihodnosti, sprejeta s strani
mestnih oblasti, temelji na strojni industriji, Jadelnicah, letalski in vesoljski industriji,
avtomobilski, biotehnologiji, medicini, farmacijigej Tab. 1 v Prilogi 1). V nadaljevanju
predstavljam tiste panoge industrije na kitajskegn,tki predstavljajo ciljni trg Sinosloja.

Strojna industrija

Od leta 2002 so v tej industriji belezili visokostacelotna vrednost proizodnje je v povipue
dosegala 25% rast letno (podatki se nanaSajo nabgbdreh let: 2002—2004). Z restriktivho
politiko vlade zaradi pregrevanja gospodarstvatpprga rasti te panoge ze v letu 2004eta
padati in se konec leta 2004 zaustavila na 20 %né2hMachinery Industry Survey, 2007).
Vlada zelo pospesSuje razvoj Stirih sklopov: prodno tehnéne opreme, ki pospesuje razvoj
celotne ekonomije (gradbeni stroji, pridobivanjesigie), vkljukno z opremo za nacionalno
varnost, nadalje strojno mehanizacijo za avtomkbilgdustrijo, kmetijsko mehanizacijo in
strojno opremo, ki je numeéno upravljana in oskrbuje celotno strojno industi(jOth Five-
Year Plan, 2006).

Tabela 3 na str. 14 prikazuje potencialne odjemalS&anghaju razthe strojne opreme, Stevilo
podjetij v posamezni panogi in njihovo povgme donosnost.
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Tabela 3: Ciljni trzni segmenti, podatki se nanagg Sanghaj za leto 2005

<, . . Povpre ]
Stevilo Povpreni 3 Povpreni
Vista panoge podietij | prihodki [mio $] ”'[';?A ROE [%]

Kmetijski stroji 5 1,70 5,93 27,15
Oprema za izkope in
- 25 13,05 2,28 7,61
Oprema v metalurgiji 27 13,51 2,77 10,04
Metalno obdelovalni stroji 30 4,63 0,47 1,48
Metalno rezalni stroji 60 6,03 2,17 8,49
Stroji za brizganje plastike 30 6,68 2,85 8,43
Stroji petrokemine industrije 13 5,37 7,44 13,73

Vir: China Markets Yearbook, 2006.
Metalurgija

Proizvodnja jekla na Kitajskem je v letu 2005 zaash 25 %. To je nad pakovanji vlade, saj
so uvedli doléene omejitve v kreditiranju industrije in v uvedimvih davkov na izvoz. S tem
Zelijo do dol@ene mere z&#iti kitajske naravne vire. Vlada prav tako omejujjim podjetjem
nove investicije v panogi in ureja konsolidacijgarv prid domé&mu sektorju. Na ta g zeli,
da deset najwgh domaih podjetij povéa skupni trzni delez s 30 na 50 % do leta 201Gai@®
% do leta 2020 (Anwar, 2006, str. 1; Dyer, 2008, &t

Elektronika

Ta sektor je imel na Kitajskem v povppe 15% rast od leta 2000, pritegnil je veliko tujih
podijetij, ki so ustanavljale svoje verige trgoyoa, tudi prevzemale Ze obstégelokalna podjetja.
Kitajska podjetja v tej panogi se danes zaradimedkonkurence povezujejo (Dyer, 2006, str. 1).

Petrokeména in kemiéna industrija

Rast industrije je v letu 2005 glede na leto 2004egla 32,3 %. Leta 2004 je petrok&na
industrija dozivela vrh uspeSnega obdobja. Panaghapa v obdobje zrelosti. Rakovati je
nizji, a enakomeren in stabilen razvoj do leta 2068j je potencialno povpraSevanje po
petrokeménih proizvodih visoko. Kendna industrija ima visoke rasti v proizvodnji pestay,
umetnih gnojil in gume, v proizvodnji sint&tih materialov pa je rast negativna (China's
Petroleum Industry & Chemical Industry Recordedfity@f RMB 370.79 billion, 2006).

Rudarstvo

Problemi z rudarsko panogo se kazejo v nizkih cendhin in v varnostnih razmerah. Posebno
rudniki premoga so na slabem glasu glede varnoddrfev. To velja za rudnike v drzavni lasti
in tudi v privatni. Zaradi nizkih cen premoga zamgjajo investicije v varnostne ukrepe. V
zadnjih letih poskuSa vlada racionalizirati panagaapiranjem majhnih in neekonamih
rudnikov (Country Views Wire China, 2007).

14



Ladjedelnistvo

Kitajska je danes tretji naj¢g proizvajalec ladij na svetu (za Juzno Korejo Japonsko).
Povpré&na rast te panoge na Kitajskem je v obdobju 20004-20la v povpréu 26 % na leto. V
letu 2004 pa se je povpraSevanje naglo paleeza 33 % in v letu 2005 za 42 % glede na leto
poprej. V letu 2006 pa je bila stopnja rasti nizjasicer 20%. 70 % proizvodnje izvozi (China's
Shipbuilding Industry Survey, 2007).

Avtomobilska industrija

Od leta 1999 so belezili visoko stopnjo rasti sjeda in viSjega razreda osebnih avtomobilov,
kar je prineslo s seboj investicijsko mrzlico. Predn letom so bile investicije predvsem na
osnovi drzavnega in tujega kapitala, potem pa {elzaritekati tudi privatni kapital in delniski
kapital (Nanjing Motor Group Acquired MG Rover f@ver 50 Million Pounds, 2006, str. 1).
Stopnja rasti proizvodnje motornih vozil je na Ksteem v povpr&u dosegala 15 % v zadnjih
desetih letih (do leta 2005), kar pomeni najhitejast te proizvodnje na svetu (Min, 2005,
str. 99).

V letih 2001-2002 je prodaja avtomobilov prineslaliko davkov v lokalni proréun ter
zmanjSanje nezaposlenosti, zato so lokalne vla@® provincah namenile ¥g del investicij v
razvoj avtomobilske industrije in proizvodnjo os#bavtomobilov. V teh letih se je tudi veliko
proizvajalcev bele tehnike vkijevalo v proizvodni proces avtomobilov. Samostojitajéka
avtomobilska proizvodnja na globalnem trgu ne mareziveti z letno proizvodnjo manj kot
milijon enot. Z razprSenostjo panoge in premajhetikestjo podjetij je kitajska industrija v
neodvisnem razvoju preSibka. Ker je tezko konktiriga tujo konkurenco, se ta podjetja
zdruzZujejo, pripojujejo, prevzemajo. To je ten danasnji trend v kitajski avtomobilski
industriji (Gospodarske novice iz Kitajske, 200#, 41). Prodaja vozil je v letu 2006 zrasla za
25,1 % glede na leto 2005 (China's Auto Industryafihg Ahead, 2007, str. 1).

Zaradi visoke rasti avtomobilske industrije je gtraudi povpraSevanje po avtomobilski plastiki.
V letih 1994-2004 je industrija avtomobilske plkstina Kitajskem rastla po letni stopnji
27,8 %. Napovedi kazejo 18,1% letno rast proizvedaytomobilske plastike do leta 2009.
Kitajska bo kljub nartovanemu Sirjenju kapacitet v tej industriji ostalelik uvoznik
avtomobilske plastike, da zadosti damau povpraSevanju. Kitajska vlada skuSa reorgaatizir
ta sektor, saj je wna podijetij manjSe velikosti. Veliko podjetij se e zdruZilo v vi§e kemine
skupine (The demand for automotive plastics in @hepredicted to continue to grow over the
next five years, 2006).

4.4.4 Sociokulturno okolje

Temelji kitajske civilizacije so avtokracija, neéwat ter hierarhija in so dale@d demokratinih
nael. Deloma si te kulturne posebnosti lahko razlag&ot posledico konfuncionizma, ki je
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imel prevladujé vpliv na kitajsko kulturo preko 3.000 let. Man vpliv je imel na Sest glavnih
podraiij druzbe (Wang, Zhang, Goodfellow, 2005, str. 19):

* hierarhija,

* Kkolektivizem,

* »0obraz,

* pragmatizem,

* izogib negotovosti,

» egalitarizem.

Danes se ta pod@ v kitajskem podjetju odrazajo predvsem v spa@tqy, poslusnosti in
lojalnosti nizjega hierarlinega sloja do viSjega, v zameno se od nadrejeniakuje prijaznost
do svojih podrejenih. Kolektivnost se odraza takmogajanjih kot v timskem delu, kjer so lastni
interesi v ozadju in se sledi pakovanemu vedenju, tj. vedenju, ki ga zahteva okofiWang,
Zhang, Goodfellow, 2005, str. 19). Temu sledi tkdhcept »obraza«, ki se nanaSa na osebno
dostojanstvo, ugled in status v druzbi, sluzi ofaajm harmonije v druzbenih odnosih in
vzajemnosti v doleenem razrednem nivoju in spoStovanje nadrejenih oslelgvijo
komplimentov (tudi daril) in se prilagajati njihawi mnenjem in vedenju (Cardon, 2006, str.
439). Prakiino se nanaSa na strah pred zadrego oz. sramotazbidprav tako tudi pred
zadrego, ki bi jo sam povzib drugemu. Javno priznati napako pomeni »izgubibraz«
(Trombly, 2006, str. 1). Pomembno je razumeti, dlanilen odgovor na uslugo svojemu
nadrejenemu pomeni zavrnitev ne le odgovord,gaaodnosa, razmerja. Zato je¢akovati, da
ima ve&ina vprasSan] pozitiven odgovor, ne glede na tgealiazumel dodeljeno nalogo ali ne.
Prav tako se Kitajci v poslovnem odnosu z zunanparinerji raje izognejo neposredni zavrnitvi
ponudbe oz. odgovoru »ne«. To bi lahko pomeniloakei obraz« in ogrozitev prijateljskih
odnosov. Pogosto raje zavrnitev zavijejo v bes&deso »ponudba je Se v premisleku« ali pa
sploh ne podajo nobenega odgovora. V takem prinserye potrebno posluziti drugah
nainov reSitve problema, kot npr. pogostitve in obangogovora o predlogih ponudbe. Enako
velja za sklenitev pogodbe, sam dogovor in podmgopbe ne zagotovi nujno izpolnitve
pogodbenih obveznosti, zato je potrebna stalna kdaija in kontrola nad potekom kitajskega
partnerja (Schuster, 2004, str. 37). Vzajemnostnosih na konkretnem primeru pomeni, da
moras gostoljubje, ki si ga bil delezen pri kitajskboslovnih partnerjih, ob njihovem prihodu
najprej izkazati (vé&erja, ogled znamenitosti itd.), Sele nato sled@stanki in poslovni dogovori.
Prijateljstvo je v kitajski kulturi prvi pogoj, dae razvije dolgor@en odnos. Brez tega je
poslovanje obsojeno na propad (Woo Seng, Wilsam, 2001, str. 352). Temu namenjajo zelo
velik pomen, pogosto bolj kot zakonskim pravilomkonénemu rezultatu, seveda se twpkiuje
recipraznost in vrnitev usluge. Za prijateljske vezi seefaramenja ogromnéasa in denarja. V
prijateljskem poslovnem odnosu se tudi posli opagwlbolj na podlagi zaupanja kot pa pravni
podlagi (Leung, 2004, str. 62).

Prednost razvoja, ohranitve in vzdrZevanja prijskét poslovnih vezi na Kitajskem v veliki
meri zmanjSa tveganje, konkurenco in negotovost wudrivatnem Zivljenju. V ta namen se
utrjujejo obSirne mreze »guanshi, v katerih se zajipanje in za$ta drug drugega v poslu ter
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vzejemnost uslug (Leung, 2004, str. 61). Prijakelj@dnose skuSajo gojiti tudi z ljudmi na
visokih polozajih oz. z visokimi uradniki, ki lahkmomagajo podjetju pri birokratskih preprekah.
Vzajemen odnos, ki je poleg zaupanja &fja vodilo mreze guanshi, se lahko poglobi tudielo t
mere, da se izvajajo tudi ilegalni posli. Te mrdbeej pomenijo kitajskemu poslovnezu
investicijo v poslovno prihodnost (Wang, Zhang, Getlow, 2005, str. 30).

Pragmattnost konfuncionizma se kaze vagih napotkih, kako graditi kariero in kljub temu
slediti etiki ter moralnim vrednotam. Nagjepreobrat pa je dozivelo galo egalitarizma, ki je
po konfucianskem vodilu poudarjalo enakost v posaram sloju. Danes se enakost rezultatov
nadome&a z enakimi priloznostmi, ki omogajo vzpon podjetnikov, s tem pa bogatejSo
prihodnost za vso druzbo. Konfucionizem prav takg da je wWinkovit napotek za izogib
socialni negotovosti spostovanje tradicije in igkasrednje poti, torej nobenih ekscesnih
demonstracij, tekmovalnosti in tveganja. V poslawnsvetu se to danes kaze v izogibanju
konfrontacijam z drugimi in eksplicitnim komentarje kot npr. »zelo slabo« (Wang, Zhang,
Goodfellow, 2005, str. 30)Ce zaposleni naredi napako pri svojem delu, tégligre za
podrejenega, je potrebno z njim »ravnati v rokawicdmajo tudi posebno, za zahodni svet zelo
nadlezno navado smehljaja na obrazu, ko @le zadeve ne razumejo, 0z. ko so v zadregi.
Takrat so torej potrebne dodatne pojasnitve. Pake se je potrebno izogibati kakrSnemukoli
kritiziranju. To razumejo kot aroganten in ponizujodnos do njih, rezultat pa je ponavadi
nasprotujo tistemu, kar smo zeleli das€Woo Seng, Wilson, Liu, 2001, str. 352).

Ce povzamem, je za uspedno poslovanje najprej pairabtvariti poslovni odnos, ki temelji na
prijateljstvu. Za dosego tega je potrebna v prvemaku pogostitev, ta se nadaljuje s sestankom,
obvezno brez advokatov, v katerem se poudarja dmigpb odnos in prijateljstvo, sledijo
pogajanja, pri katerih je kljgno biti potrpezljiv. Kitajci radi preizkuSajo pogpljivost, Se
posebej tujcev, pogosto na tacima da s pritiskom na svoje postavljene pogoje zgsajo
popustljivost nasprotnega. Potrebno se je izogilgatektnemu negativnemu odgovoru in
kritiziranju Kitajske ali Kitajcev, darila pa so wézen protokol.

Poleg konfucionizma je imel in ima Se danes veppkwzaprti centralizirani sistem, ki je bil v
veljavi do sprejetja reform (. 1978). Kitajska @& je s svojim hierartinim vladanjem vedno
poudarjala tradicijo in sledenje konfucionizmugdicia pa je narekovala spoStovanje hierarhije
in ni tolerirala deviantnega vedenja. To je vodioslabitev sposobnosti za adaptacijo na
spremenljive razmere in na inoviranje (De MenteD£0str. 16). Ena od z#éitnih posledic je
pomanjkanje samoiniciativnega reSevanja problenpmstavijanja vprasanj ali lotevanja se
pogovorov o stvareh, ki so potrebne pogovora. Magernposlusnosti in sledenja ukazom. Sami
se iskanja reSitev ne bodo nikoli lotili. Zato jetgebno znova in znova uvajattiokovite
motivacijske metode in jih tudi nepretrgoma koritadl ter nadzorovati. Kontrola in nadzor sta
Se posebej potrebna zato, ker ni samoumevno, aaloga izvedenaetudi je bil tak dogovor.
Nadzor je Se pomembnejSi v samostojnih oddelkidabenih poslovnih prostorih, saj so Kitajci
nagnjeni k prevzemanju poslov, kupcev, dobavitelfakoj, ko se pojavi prva priloznost.
Opravljanje poslov za podjetje hkrati pa za sv@urapogosto privede do tega, da delavec
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zapusti podjetje, s seboj pa odnese tudi celotro rredenih poslov, dobaviteljev in/ali kupcev
(De Mente, 2004, str. 102).

4.5 TehnoloSko okolje

Prihodnji razvoj hidravlike gre zaradi okoljevamstvh razlogov v smeri naravi prijaznemu
prenosnemu mediju, in sicer v uporabo vode namuasteralnega hidrawlinega olja, saj je voda
nevnetljiva, netoksna in okolju prijazna, tako povztfa tudi manj Skode pri otajnem
pu&anju, prav tako je takoj na razpolago, primernegakladigenje in stroSkovno dostopnejsa.
Aplikacija te oblike je prisotna v jedrski indugtrrudnikin premoga, jeklarnah in prehrambeni
industriji. Torej povsod tam, kjer lahko pride daiga ali do stika s prehranskimi proizvodi.
Tako se veéa zanimanje za okolju prijazne tekoe v vseh povezanih industrijah, kmetijstvu,
lesni, keméni, farmacevtski, predelovalni in papirni indusirikjer pug€anje in razlitje olja
povzraa veje probleme. Trenutno hidravho olje daje v&e rezultate v &inkovitosti in
Zivljenjski dobi elementov, poleg tega je cena apegki temelji na vodi, od 30 do 200 % viSja.
Veliko raziskav poteka v smeri izboljSav opreme,bkikot medij uporabljala vodo, saj bi na
dolgi rok to pomenilo boljSo alternativo (Lim, Chude, 2003, str. 239; Rydberg, 2004, str. 6).
Poleg vode pa raziskave potekajo tudi v smeri pjamg uporabnosti rastlinskih olj kot
alternativi hidraviénemu olju (Wan Nik et al., 2005, str. 249) ter vesnboljSega tesnenja, kar
pomeni proizvesti tesnila iz novejSih materialovpknogaajo Siroko odpornost glede kemih

in temperaturnih vplivov in tako izpolnjujejo state, dinamine in okoljevarstvene zahteve
(Top Trends Impacting Design Engineers: Hydraudiess better with age, 2003).

PovpraSevanje po natarejSem upravljanju hidrawinih komponent pomeni ¥¢g uvajanje
elektronskih krmilnih sistemov, v povezavi z mikropesorji in senzorji. Postopoma prihaja do
poveane potrebe po sodobnejSih, elektronskih krmilnikihomoga@ajo hitrejSo realizacijo z
vecjo natartnostjo, pospeskom, hitrostjo in &fien pretokom kot dosedanji hidravhi sistemi
(Carbone, 1995, str. 1). Zadnji industrijski hidrami cilindri vsebujejo vgrajene senzorje, ki
omoga@ajo povratno informacijo, v kombinaciji z elektrodminimi streznimi ventili za
kontroliranje hitrosti in pozicije (Bartos, 200%¢.51).

5 KONKURENCA PODJETJA SINOSLO V PROIZVODNJI
HIDRAVLICNIH CILINDROV NA KITAJSKEM TRGU

Konkurentje oz. ponudniki hidra¢hih cilindrov na kitajskem trgu se po svoji osnovni

dejavnosti delijo na:

» proizvajalce celotnih hidrawnih sistemov,

» trgovce oz. posrednike d@enih hidravlénih komponent in proizvodov drugih dejavnosti,

» proizvajalce raznih dvigal, dviznih sistemov incve gradbenikov, gre za proizvajalce, ki
potrebujejo hidraviine cilindre kot sestavni del svojega osnovnegalkadez. storitve in
imajo za spremljevalno dejavnost tudi prodajo hititaih cilindrov,
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* uvoz hidravlénih elementov in sistemov iz tujine; gre z&tinska podijetja 0z. podruznice
na Kitajskem matinih podijetij v tujini.

Hidravlika (in proizvodnja hidrauinih cilindrov) velja za panogo, za katero so vs®wvire
relativno visoke. Kar pomeni, da so potrebni dobmanje, bogate izkusnje in visok kapital za
proizvodnjo. Z rastjo povpraSevanja na Kitajskem panoga vendarle pritegne nove
proizvajalce, tudi nove tuje investitorje. Drugavamost so substituti, ki v sploShem
zadovoljujejo isto potrebo. Tu gre za pnevrirai cilindre skupaj s celotnimi pnevniatimi
sistemi. Vendar pa pnevmatika ne nadomesti hideavpiri vetjih tezah in pri potrebi po zelo
natargnih gibih. Lahko pa v dokenih primerih réno delo nadomesti nek stroj, nek dvizni,
gibalni sistem in podobno, kar Se izrazito velj&#ajsko, kot drzavo cenejSe delovne sile.

Ugotovitve o kunkurenci lahko strnim v naslednjsteeek: Hidravlika je zelo néoa panoga v
provinci Zhejiang, ki meji na Sanghaj, v juzni pimsi Guangdong ter Pekingu in Sanghaju,
povsod tam, Kjer je industrijski sektor zelo raz\#Wrav tako ugotavljam, da izredno veliko
podjetij za hidravliko posluje Sele nekaj let. Tefauna pripisati razlog v visoki rasti panoge.
Ugotavljam tudi, da je poudarjanje kakovosti in dtkrcene najpogostejSe. Oba dejavnika sta
torej pomembna. Prav tako radi izpostavijo pridebitertifikata ISO 9001, demonstrirajo ga na
nain boljSe kakovosti svojih izdelkov, ni pa to pogasrtifikat. Certifikata ISO 14001 nisem
nikjer zasledila.

V Tabeli 2 v Prilogi 2 se osredaiam na nekaj wgih konkurentov, lociranih v Sanghaju ter
bliznjih provincah.

6 TRZNA RAZISKAVA O POTREBAH IN ZAHTEVAH KUPCEV
HIDRAVLICNIH CILINDROV V SANGHAJU

Potek trzenjske raziskave ima d&doe zaporedne faze, ki si smiselno sledijo. V faui je
potrebno definirati problem. Sledijo izbira vrseziskave, doléitev metode zbiranja podatkov,
izbira n&ina zbiranja podatkov, datdev raziskovalnega vzorca in zbiranja podatkosliaa in
interpretacija podatkov ter priprava raziskovalnpgexila (Churchill, 2001, str. 54).

6.1 Namen in cilj raziskave

Podjetje Sinoslo Zeli iriti prodajo hidrasih cilindrov v Sanghaj. Razlogi so predvsem:

« prekinjeno sodelovanje s predstavnikom Sinoslojeilihdrov v Sanghaju,

* blizina te province 0z. mestne uprave, saj lezihBuz baza Sinosloja, 100 km zahodno od
Sanghaja,

» perspektiva je v velikem, naprednem in hitro regajem se trgu, temu sledi tudi
avtomatizacija proizvodnih procesov, kar ima zdguiso vejo porabo cilindrov,
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- zaradi razvitosti Sanghaja Sinoslo lazje prodajlize z visjo dodano vrednostjo in dosega
viSje cene,

* moznosti Siritve proizvodnje v Sinosloju,

« preko Sanghaja vodijo vse poti, saj je center VreoKitajsk& in najveji poslovni ter
izvozni center Kitajske sploh, kar sem ze omenifaakroekonomski analizi.

Priskrbeti je torej potrebno dovolj informacij, i pripomogle k ugotovitvi, kakSnemu
trzenjskemu spletu mora podjetje slediti, da lakéokurira v omenjeni provinci.

Namen raziskave sledi poleg osnovnemu cilju tudedenim ciljem:
» ugotavljanje velikosti trga hidra¥inih cilindrov,

« kak3en je vpliv konkurence v tej panogi na obju&anghaja,

* prepoznavnost Sinosloja pri potencialnih odjemalcih

* kdo so potencialni odjemalci podjetja Sinoslo,

» oblikovna primernost kataloga podijetja Sinoslo.

Za doseganje opredeljenih ciljev sem se é@tiazvesti primarno raziskavo.

6.2 Raziskovalna metoda

Metoda, s katero sem pridobivala primarne podagtkggostno anketiranje. »PoStna anketa je
zn&ilna za raziskave podijetij, saj jim omagg da vpraSalnik izpolnjujejo takrat, ko jim ostalo
delo to dopu&; in predvsem, da p@djo podatke, ki jih potrebujejo za izpolnjevanjéBkegar,
Ograjensek, Bavdaz, 2005, str. 89). Kot inStrumeaiskovanja sem uporabila strukturiran
vprasalnik (glej Prilogo 3).

Pri sami raziskavi sem uporabila tudi sekundarme, @trokovno literaturo, interne vire podjetja
in izvedla pogovor z vodjo oddelka CYL, g. Shenormd@Mingom, ter z vodjo oddelka
hidravlike v maténem podjetju, g. Damjanom Golmajerjem, da se s#Enanim z globalnim in
lokalnim trgom hidravlike.

Glavni problem poStnega anketiranja je odzivnostoimost odgovorov, na kar v veliki meri
vpliva tudi obseg in vsebina vprasanj, zato senaSqinik skuSala oblikovati z nedvoumnimi in
krajSimi odgovori, torej enostavno za izpolnjevarelzivnost pa sem skuSala vzpodbuditi tudi s
predhodnim klicem v podjetja in z zahtevo za pogam&ebe, ki se v podjetju ukvarja z nabavo
cilindrov. Predhodni Klic je izvajal sodelavec vn8sloju zaradi komunikacije v kit&j$i.
Potencialnega anketiranca je prosil za izpolniterasalnika, ki sem ga potem poslala po e-posti
ali faksu. Na ta nan so stroski relativno majhni, zaradi geografskeprSenosti pa je to tudi
najprimernejsa oblika, prav tako je vpliv izpradeagori tem n&inu minimalen. VpraSalnik sem
poslala matinemu podjetju v Sloveniji ter Sinosloju, da prewerimorebitne napake v

* Vzhodna Kitajska imenujejo regijo, ki obsega Sajghiangsu, Zhejiang, Anhui, Jiangxi, ShandonBjian. Gre
za najbolj razvito regijo Kitajske (Wikipedia, tfree encyclopedia, 2006).
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vprasalniku, nekoliko so mi svetovali pri vpraSamene. VpraSalnik je bilo treba prevesti v
kitajs¢ino. Najprej sem ga prevedla v angleski jezik, naéoga je iz angléie v kitajEino
prevedla kitajska profesorica angleSkega jezika Waing, zaposlena v Sinosloju. Pamo
prevajalke je ponovno potrebna pri analizi odgovora ker je Slo v@noma za zaprti tip
vprasanj z vnaprej pripravljenimi odgovori, je biladelava odgovorov lazja.

6.3 Struktura vprasalnika

Anketni vpraSalnik sestavlja 19 vpraSan (glej &30 3), veji del z zaprtim tipom vprasanj,
odprti tip sem uporabila za utemeljitve ter demégia vprasSanja. Vprasalnik je razdeljen na tri
sklope. V prvem sklopu spraSujem po tipih cilindr&vjih uporabljajo v podjetju in kupujejo,
ter kakSna je povpraSevana kKola. V drugem sklopu se osredéaon na nakupne dejavnike
(dobavni rok, cena, kakovost, blizina proizvajalg@prodajni servis, potreben CN- ali EU-
standard) ter podobo Sinosloja; postavljeno jepgasanje o primernosti pripravljenega kataloga
ter vpraSanje, kje pridobivajo informacije o hidramih cilindrih. Zakljwila sem z vpraSanji o
demografskih podatkih anketiranega podjetja. K sam&prasalniku, ki je obsegal dve strani,
sem dodala Se tri strani kataloga, kjer so pregstavrije cilindri, skupaj torej pet strani.

6.4 Ciljna populacija in izbira vzorca

Ciljna populacija so bili kupci hidrawhih cilindrov, locirani v Sanghaju. In sicer je $ta
podjetja, ki kupujejo hidrawne cilindre in jih prodajajo naprej, torej niso &alrproizvajalci
tega proizvoda, ter za vse proizvajalce tamh gibljivih sistemov. V teh gibljivih sistemih je
nujen sestavni del hidravhi cilinder, nimajo pa sami vpeljane proizvodnjgaeproizvoda. Pri
tem je Slo predvsem za proizvajalce kmetijskih jetro gradbene mehanizacije, strojev,
namenjenih predelovalni industriji, elektroniki,zrah dviznih sistemov, raznih rezalnih in
obdelovalnih strojev za plastiko in kovine.

Izbira vzorca je temeljila na neverjetnostnem ¥eoju, saj sem enote zbirala preko r&zh
kitajskih in tujih spletnih imenikov (glej Prilog6), preko seznamov razstavljavcev na sejmih v
Sanghaju (Exhibitor list - PTC Asia, 2005; Exhibitist - MWCS, 2005) in preko interne
dokumentacije podjetja. VpraSalnik sem posredoutada Sinoslojevemu posredniku v Sanghaju
za njihovo bazo kupcev, le da sem v anketi sprelaémienovanje Sinosloja v Shanghai ACC.
Vzorec je bil pomanjkljiv predvsem v enotah, ki @jm svoje spletne strani, to so predvsem
manjSi kupci cilindrov, ter v enotah, ki niso v eplih imenikih in hkrati niso prisotni na
omenjenih sejmih zadnjih treh let. Skupaj je bitmtaktiranih 128 podijetij.

6.5 Cas in potek raziskave — zbiranje primarnih podatkov

Raziskava je potekala v aprilu in maju 2005 teroweambru 2005. V aprilu in maju je bilo
kontaktiranih 110 podjetij. Vrnjena sem dobila dyaasalnika. Odzivnost je bila izredno slaba.
Vecinoma so navajali, da ne izpolnjujejo anket kljugjstivu, da sem jim bila pripravljena
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posredovati rezultate raziskave. V vmesni fazi sposkuSala pridobiti na odzivnosti s
telefonskim anketiranjem, pri tem pa izKijia vpraSanje o katalogu, ceni in dobavnem roku ter
prosila za pom® drugo zaposleno osebo v podijetju. Rezultatov te. bSodelovanje so
odklanjali takoj, ko so bili seznanjeni z namendin& Bilo je tudi nekaj neprimernih reakcij pri
odklonu, kar me je posebno presenetilo. Pri tentgzdoga za zavrnitev niso navedli 0z. so
navajali le to, da ne izpolnjujejo anket. Prav takdila pomembna vsebina in na kakSne&ima

je predstavljena ali pa kdo jo izvaja.

Edini n&in, za katerega menim, da bi bil m@gdahko uspesnejsi, je osebni kontakt z vsakim
podjetjem, kar pa je precej draga in dolgotrajriarahtiva. Poleg tega je globinski intervju zelo
tezko izvedljiv, saj se je za obisk v nekem podjgiptrebno napovedati in pojasniti razlog
obiska, kar spet privede do odklona. Zato sem $&ital za izvedbo anketiranja na sejmu PTC
(Power Transmission & Control) v Sanghaju noven8@5, kjer je Sinoslo tudi razstavljal. Na
sejmu so bile moznosti pogovorov s predstavnikigijdazstavljavcev. Z anketo sem se obrnila
na 18 podjetij. Prodajniki, v ¥ei prisotni na sejmu, nimajo dovolj znanja za ikpi@v
vpraSalnika, zato naj bi tega posredovali nabawnikz. tehninemu osebju v podjetju. Kljub
obljubam in zagotovilom, da bodo anketo predalirapm poslali odgovore, mi je to uspelo
dobiti le od treh anketirancev, pri vseh treh paSie za tujo osebo (osebo iz zahoda) na
razstavnem prostoru. Skupaj sem torej prejela pgenih vprasalnikov.

6.6 Predstavitev rezultatov raziskave

Pri anketiranju se niso pojavljale le napake newdgp enote, pa pa tudi neodgovora
spremenljivke, kar pomeni, da na dédoa vprasanja niso odgovarjali. Vseh pet vpraSainj&
nepopolnih, so tudi napai odgovori, ki niso v skladu z navodili. Vzorecpereprezentativen,
zato rezultatov anketiranja tudi ni smiselno updraii oblikovanju smernic podjetju.

Vse odgovore anket predstavljam v Prilogi 5. @idiéosem se za preprosto analizo odgovorov,
saj zaradi majhnosti vzorca in nepopolnih vpra&awini smiselna in ne mozna uporaba
zahtevnejSih statisiih metod. Odgovore po posameznih vpraSanjih paefiam v
razpredelnicah za vseh pet podijetij, ki so vrnpaagalnik. Podjetja so v vseh tabelah razemg

po enakem vrstnem redu, na tacinase lazje sklepa o razlogih odgovorov posameznega
anketiranca.

6.7 Problematika izbora metode anketiranja na Kitaj skem

Neuspesnost raziskave pripisujem nezadostnemu pazjuaposlovne in raziskovalne kitajske
kulture. Raziskavo sem izvajala n&’ima kot je obéajen za zahodni svet. Ta pristop pa se je na
Kitajskem izkazal za neuspeSnega. Moje mnenje @,jedrazlogov v& ti pa izvirajo iz
posebnosti kulture. Razloge, za katere menim, daas®Sajo na anketiranje, povzemam iz
poglavja o kulturni analizi okolja (Wang, Zhang, @aééellow, 2005, str. 19-46; De Mente, 2004,
str. 122-177):

22



1. Potrebno je najprej do&eprijateljski odnos, da je poslovanje lahko usmesn
2. V odnosih velja pogoj reciptoosti. Usluga torej vrne uslugo.

3. Kitajec ne bo prevzel dotene nalogeie mu ni bilo izrecno nateno s strani svojega
nadrejenega. Racionalno vedenje mu narekuje, t@ seem niesar pridobil¢e dela veé
kot je od njega zahtevano. Pri tem pa je tudi foioenajprej ustvariti prijateljski odnos, Sele
temu sledi vzajemen poslovni odnos.

4. Delegiranje odgovornosti med Kitajci v podjetjuiadgib odgovornosti Kitajci radi
prenesejo odgovornost drugendie nekdo zunanji vprasa za dovoljenje narediti nakaj
dobiti odobritev za nekaj, za kar ni démega precedensa, je &djna reakcija zavrnitev
prosnje. Nilte ne Zeli sprejeti odgovornosti za nekaj novega.

5. Kitajci, kot tudi ostali Azijci, so znani po vljuasti in formalnem protokolu v formalnih in v
osebnih sr&anjih. Na splosSno pa se to vljudnost omeji le n&uho, prijatelje in znance.
Nepoznani presezejo njihov krog druzbene odgovairr®s tudi izogibajo nepotrebnih
kontaktov in zapletanju z neznanci ali skupinana.nE pomeni, da so sovrazni do
neznancev, so pa do njih indiferentni, le-to pa@gosto stopnjuje v nepotrpezljivo ali
sovrazno vedenje, ko se zaradi konkurenceifjo ogrozene ali pa ko zelijo nekaj poudariti
in vztrajati na svojem.

6. Omejevanje komunikacije na skupino ljudi ima negatvpliv tudi na poslovanje podjetja.
Komunikacija v podjetju je omejena na posamezereladd kakrSnikoli prenos informacij
med oddelki je zato oteZzen ali onemdgo. Informacije se nhavadno pretakajo do svojih
nadrejenih, nato navzdol do déémih oseb v drugem oddelku, kar izredno podaljs&ws
izvrSitev naloge. Ne posluZujejo se spreminjanjst@ih, ustaljenih postopkov, z njimi,
kakrsnikoli Ze so, so zadovoljni.

7. PotrpeZljivost v poslovanju je kifma. Zelja po hitrem rezultatu se navadno obrne v
neuspesnost posla.

8. Konfucianstvo je tezilo k neselniim in kolektivnim naporom za blaginjo drzave. Tiula
poslujejo na Kitajskem, so tam iz svojih &t motivov, motivov doliika, in lahko
odidejo,ce ne plaajo cene privilegija, tj. prisotnosti na kitajskieh. To n&elo vodi k
zara&unavanju vsega, kar trg Se prenese.

9. Medosebnega zaupanja med Kitajci samimi ali med mjKitajci ni (low-trust society),
zato namenjajo velikdasa in denarja razvoju in utrjevanju prijateljskitzaupanja vrednih
odnosov. Raje poslujejo s tistimi ali sploh naredilugo le tistim, ki so del guanxijav
katerem so sami, kot pa nekomu zunanjemu (Wand, 200 5).

Gilber A. Churchill v svojem delu predstavlja prinmaveh azijskih drzav, v katerih je trznikom
mocno otezkdena pridobitev informacij o podjetjih. Korejcem pem posredovanje
kakrsnihkoli informacij zunanjim osebam nezvestalmopodjetja, v katerem delajo. Japonce pa
omenja kot nepripravljene za izpolnjevanje anketlelovnemcasu, saj to predstavlja krajo
svojemu delodajalcu (Churchill, 2001, str. 289).

® Za razlago guanxija glej poglavje o trzenju nalpgdodnosov 7.5.
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Moje mnenje je, da je anketiranje na Kitajskem tahispeSno le v nekem krogu ljudi, ki jih
relativno dobro poznaS o0z. oni dobro poznajo tebauganje, prijateljski odnos) ali pa
anketirance finatno stimuliras.

7 TRZENJSKI SPLET

Trzenjski splet je kombinacija trzenjskih spremenljivk, kh jpodjetje mora kontrolirati za
dosego ustrezne prodaje na ciljnem tzigDevetak, 2000, str. 4). Te izvorne sestavinetaii
P-je predstavljajo (Makovec Br&®, Hrastelj, 2003, str. 188):

* izdelek (product),

* cene in prodajni pogoji (price),

» prodajne poti (place),

* trzno komuniciranje (promotion).

Z vidika mednarodnega trzenjskega spleta je v ngadozacijskem smislu najpomembnejSa
sestavina izdelek. Medtem ko se porabnisko trzenpeedorganizacijsko trzenje razlikujeta bolj
po naravi kupca kot po naravi izdelka — pomembnorej, kdo in v kakSen namen kupuje. K Se
vegji kompleksnosti pripomorejo okoljske razlike na danarodnem medorganizacijskem trgu
(Makovec Bretii¢, Hrastelj, 2003, str. 338).

Poglavitni vplivi na medorganizacijske kupce inhoyo kupovanje so tako ekonomski (cena,
kakovost, storitev) kot tudi osebni. Ti vplivi sejdvniki okolja (npr. raven povpraSevanja, stanje
gospodarstva), organizacijski dejavniki v podjefppr. cilji, politika in postopki v podjetju),
medosebni dejavniki (npr. ugled, vpliv) ter osetigjavniki (npr. osebnost, kultura, motivacijski
dejavniki) (Kotler, 1996, str. 212).

Sestavine trzenjskega spleta predstavljam v nadadje. Njihova vsebina je osnovana na
globinskem intervjuju z vodjo oddelka hidravlike titaega podjetja in z vodjo oddelka
hidravlike Sinosloja ter na predstavljeni analiZkofpa in lasthem poznavanju podja
hidravlike. Intervjuja sem izvajala v juliju 200pptekala pa sta v smeri oporniltkan vsebin,
kot so obravnavane v nadaljevanju (glej Prilogo 7).

7.1 lzdelek

Hidravli¢ni cilinder je proizvod, uporabljen v mnogoterihnpgah, povsod, kjer gre za gibljive
stroje. Z razvojem Kitajske in Sanghaja ter z awtimranjem poslovanja proizvodenj je
povprasevanje po cilindrih¢edalje veéje. Hidravliéni cilinder je tipten proizvod
medorganizacijskega trzenja, kjer je najpomembnsgsavina trzenjskega spleta izdelek oz.
ozje kakovost izdelka. Kitajci zelo cenijo zahodebnologijo in imajo v&§o mero zaupanja v
tiste proizvajalce cilindrov, ki vkljigujejo v svoj proizvodni proces zahodno tehnologijo
repromateriale iz Evrope. Kitajska podjetja nainiedi izvazajo doldene stroje na evropske,

24



ameriSke in druge trge. Pri teh kupcih so pk#jprejSi, ¢e nastopajo z evropskimi

komponentami in z izdelki, ki so narejeni v podjetj evropsko tehnologijo. Zato menim, da je
poudarek na Sinoslojevemu italijanskemu dobavitéigravlicnin elementov in poudarek na
tujem lastniStvu kljien za uspeh Sinosloja v Sanghaju.

Vecji ugled podjetja pripomore tudi pridobitev ceiitdita ISO 9001 in certifikata 1ISO 14001.
Kot sem Ze v poglavju konkurence omenila, sem 189019zasledila pri «gih podjetjih za
hidravliko, medtem ko z ISO 14001, ki daje poudatatti na okoljevarstvene ukrepe, nisem
zasledila nobenega proizvajalca. Kitajska na splostiokaj nedinkovito uveljavlja
okoljevarstvene zahteve. Se pa v prihodnostighuje odl@ilnejSe ukrepe v tej smeri. To velja
Se posebej za Sanghaj, saj je velik poudarek ldkalhlasti Sanghaja v prihodnjih razvojnih
nartih v ostrejSih okoljevarstvenih ukrepih (Clea@oduction in China, 2006).

Avtomobilska industrija ima v Sanghaju posebno wvloggj gre za najpomembnejsi oz. najive
center te panoge na Kitajskem, ki se tudi hitrovifaz Kot sem Ze v predstavitvi Sinosloja
zapisala, je Sinoslo Ze vstopilo v to panogo prpksrednika, in sicer strojne industrije, ki
oskrbuje avtomobilsko industrijo. Najja priloznost v Sanghaju za Sinoslo je ravno saojn
industrija, ki dobavlja strojno opremo prakto vsem industrijskim panogam v regiji in za izvoz.
Zaradi pomembnosti avtomobilske panoge intgkovane prihodnje rasti je pakovati tudi
Sirjenje dobaviteljske mreze, zato je nujen bistéy&@n prodor v segment dobaviteljev
avtomobilske industrije.

Prav tako izkuSnje matiega podjetja v Sloveniji lahko pripomorejo képekonkurerénosti
Sinosloja. Le-tehnika se tudi usmerja v proizvodeijmdrov in hidravlgnih sistemov za plovna
prevozna sredstva, jadrnice, jahte in podobno. Z/ajem Sanghaja je povpraSevanje po
luksuznih dobrinah vedno #e. Gre za razvoj novih reSitev in za spegifiproizvodni proces,
nestandardne aplikacije, zato so neprecenljiveSizjaumatinega podjetja vir Siritve proizvodnje
tudi na to panogo. Potrebna so Solanja kitajskitemirjev v Sloveniji in postopno uvajanje
prijemov v proizvodnjo. S tem so seveda povezasokii stroSki investicije, zato te aktivnosti
predlagam v drugi fazi Sirjenja prodaje v Sanghaj.

Zivljenjski cikel cilindra je tipten do te mere, da gre razvoj v smeri uporabe drumksih
materialov ter vge avtomatizacije proizvodnje, s tem cenejSe ini zahesljivejSe, saj se
¢loveski faktor izl@éa, posledino pa manjSa verjetnost napak. Temu trendu moditistadi
Sinoslo.

Podoba korporativne blagovne znamke Sinoslo na takelji predvsem na kakovosti, trajnosti
in zanesljivosti izdelkov. Dobavni rok je predvsgmomemben pri cilindrih, namenjenih za
izvoz, in se prilagaja posameznemu kupcu. Prav takelja za proizvodnjo samih cilindrov, saj
so cilindri narejeni izrazito po meri kupca. Latdmrazlénih dolzin, razlénih premerov, jakosti,
za razléne pritiske. Pri cilindrih tako ne gre za proizvgmima zalogo, kar posleftio pomeni
pricakovanje daljSih dobavnih rokov s strani kupcevavPtako se ptiakuje fleksibilnost pri
financiranju oz. prilagoditev vsakemu kupcu posePegdvsem je le-to odvisno od malo- ali
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velikoserijskih dobav. Zato predlagam véetku osredoté&enost na v§e kupce v Sanghaju —
proizvajalce strojev. Saj je v primeru i@ koli¢in enakih cilindrov proizvodnja lahko bolj
avtomatizirana, s tem cenejSa, v primeru manjSimpeajo biti strojne obdelave in postopki bolj
specifini in unikatni.

Kot kulturoloSko razseznost proizvoda bi omenil@jsko posebnost glede barvanja cilindrov. V
Evropi proizvajalci cilindrov ne barvajo, saj jitokcni uporabnik vgradi v stroj in se isi@sno
stroj in cilinder barvata z isto barvo. Kitajci papobarvan cilinder smatrajo za nedaiamega,
zato je tu proizvodni proces nekoliko daljSi, topgtreben je univerzalni premaz kot @&t
osnova in nato doten barvni odtenek, ki ga da@lokupec (Shen Qing Ming, 2006). Zaradi
izvozne usmerjenosti Sanghaja je tudi deleZ ciimgnamenjenih za izvoz, e Verjetno bodo
zato tu mozna odstopanja pri omenjenem proizvodo@stopku.

7.2 Prodajna cena

Pomen cen je v medorganizacijskem trzenju manjsivkporabniSkem trzenju. PovpraSevanja
namre& ne spodbujajo le pogoji dobaviteljev, teriymvprasevanje na trgih kémh porabnikov
(izvedeno povpraSevanje). Majhne spremembe v cekafaj ne vplivajo na povpraSevanje v
trzenju med organizacijami. Ostaja pa prepoznavnogelkov, polizdelkov in surovin iz
posameznih drzav tradicionalna prednost in celoorizdodane vrednosti kljub danasnji
globalizaciji trzenja. Od tod tudi neposreden vplevcene (Makovec Breéig, Hrastelj, 2003, str.
341).

Ze v makroekonomski analizi sem prikazala razvitSanghaja in wgo kupno maé kot v
preostalem delu Kitajske. V Sanghaju se dosega vajen cen storitvenega sektorja in visje
cene tistih izdelkov, ki so v Sanghaju proizvedenisjo dodano vrednostjo. Pri slednjih je $e
posebej pomembna kakovost sestavnih elementovvoaez kar je tudi en od prioritetnih
razlogov Siritve prodaje Sinosloja v Sanghaj. Kupo, po dosedanjih izkudnjah podijetja,
pripravljeni pla&ati do 30 % viSjo ceno na izdelek evropskega parekato predlagam strategijo
viSjih cen v zameno za visoko kakovost. Pri temzwadu je mozna do neke mere diferencirana
politika cen, saj je le-ta vedno rezultat dogovgrjadvisna je od prilagajanj izdelka, prilagajan;j
njegovih funkcij, od velikosti natila, od samega kupca in panoge.

Kreditiranje kupcev je obajno, predvsem kadar gre za e vecjih koli¢in. Fleksibilnost je
tu temeljna. Glede oblik ptda bi dodala, da so na Kitajskem vcéud akreditivi edini ngin
placila mednarodnih poslov. B&ne garancije, menice niso ¢ajne oblike instrumentov. Tu
Sanghaj izstopa, saj ima Ze dobro razvit fimarnsektor. Zato je tu Ze moZno poslovati z
novejSimi oblikami financiranja, kot so factorirfgrfetiranje in lizing.
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7.3 Prodajne poti

Sinoslo je imel dosedaj enostopenjsko prodajno/ganghaju. Prodajo hidrawtiih cilindrov je

Siril preko posrednika v Sanghaju. Za Siritev svojedaje zdaj Zeli Weneposrednih prodajnih

poti. Razlogi so predvsem:

« spor na prodajni poti: prekinitev poslovanja s pdsikom v Sanghaju, le-ta se je adlpda
bo sam izdeloval cilindre; Kitajci zelijo skupnodsovanje s tujimi poslovnezi le, dokler jih
ti ne nauijo dovolj, da lahko potem sami prevzamejo posad @ente, 2005, str. 123),

* veXji dobicek,

* izdelek zahteva visoko raven storitev zaradi paliitev izdelka potrebam in Zeljam kupca,

* boljSi prenos tehgnih informacij, manjSa verjetnost napak,

» zaradi strokovnega ugleda tako sami svetujejo lsitran

* hitrejSe dobave,

* nadolgi rok stroSkovnodinkovitejSe,

* vedji nadzor,

e vecfja prilagodljivost podjetja.

Sinoslo naj se najprej osredéitma tiste trzne segmente, za katere je Ze darexsadigiran in
ima potrebno znanje ter izkusnje, to so proizvaj&imetijskih strojev, orodij za plastiko,
obdelovalnih strojev, strojev za metalursko, petrakno industrijo in avtomobilsko industrijo,
proizvajalci vilicarjev. Podjetja v omenjenih panogah so ¥imeprisotna v okrozju Qingpu,
Jinshan, Jiading, Zhabei, Putuo in Baoshan. Sdcdm, prilagojenim plovnim prevoznim
sredstvom, pa naj vzbudi zanimanje pri podjetjibalnem okrozju Nanhui in Fengxian.

Potrebno je intenzivno iskanje kupcev v trzenjskaadelku. Svetujem, da torej trznik, ki je Ze
dalj ¢casa zaposlen v podjetju, usposobljen in ima ZeSizjeus prodajo hidrawdnih cilindrov,
pokriva izkljutno Sanghajski trg. Pri tem pa je potrebna stalmdr&ta in ocenjevanje uspesnosti
ter motiviranje zaposlenega z nagrado za vsako padobljeno stranko. Poudarjam tudi prenos
informacij, saj se tako podjetje lahko prilagajdnteaam trga ter sledi njegovim spremembam.
Nove stranke je miodobiti preko interneta, kitajskih spletnih imenk@odijetij, imenikov
industrijskih parkov omenjenih okroZij.

7.3.1 Natanénost obdelave nardil, odzivni ¢asi in razpolozljivost zalog

V Sinosloju se vsako natilo sprejema v oddelku CYL zaradi speéifosti in tehnine
zahtevnosti. V nekaterinh primerih se zahtevajo tmmlatehnina pojasnila problema oz.
aplikacije, da lahko svetujejo pravilno izbiro t&dmh lastnosti cilindra. Vsaka dogovorjena
sprememba mora biti potrjena z risbo, saj je le t@tarno definiran izdelek osnova za
narcilo. Morebitno odstopanje od k®éno potrjene risbe pomeni tudi odgovornost za pnavil
izpolnitev nargila s strani narénika in izvajalca. Zato so eventualna predhodnaosemja oz.
opozorila namenjena odpravi morebitnih slabih t&hihi definiranosti s strani kupca.
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Zaloge v podjetju na podtu hidravlike sestavljajo:

» zaloge osnovnih repromaterialov, ki so namenjeri&egiu spektru kupcev (npr. tesnila, Zze
pripravljene koknecevi, batnice raztnih debelin, prikljgki ...),

» zaloge posebnih repromaterialov (npr. tesnila zeesagne tekdine, nerjavée cevi in
batnice ...).

Zaloge so v sorazmerju s pogostostjo, tj. planory &lo manj standardnih oz. gakovanih
narcil. Pri tem igrajo pomembno viogo tudi hitrost deba cena posameznih komponent in
strateSka raven dalenega kupca. Za pos@nje zanesljivosti dobav imajo z nekaterimi
strateSkimi kupci sklenjene pogodbe, kar jim katiprajalcu omogéa dolaene kontinuirane
dobave, kupcu pa pova zanesljivost dobav glede na Zeleno dob, rok in préakovano
kakovost.

O odzivnih ¢asih lahko v& povem v primerjavi z mathim podjetiem. lzdelavnicasi
Sinoslojevih cilindrov v primerjavi z Le-tehniko so povpré&ju daljSi. Zato predlagam ve
pozornosti na tem podtiu. Razlika sicer izhaja pretezno iz dejstva, daoSio skoraj vse
podsestave naredi sam, medtem ko jih Le-tehnika oldtkooperantov. Predlagam pa dodaten
NC- in CNC-stroj za premostitev ozkih grl. Predlagtudi dodatne operativne kadre za delo v
drugi izmeni, podobno reSitev, kot jo je Sinosledegl Ze pri telefoniji. In sicer je na Kitajskem
dokaj obtajen potek proizvodnje v dveh izmenah. Prva potek&. do 18. ure, sledi ji druga, s
pricetkom ob 20. uri, kota pa se ob 6. uri zjutraj. Tako je tudinkovitejSa izraba strojev.

7.3.2 Organiziranost prevoznistva in embaliranje

Sinoslo svoje blago distribuira s Spediterskimijpgg ki poslujejo tudi ob nedeljah, vk§ao s
hitrimi poStami (npr. UPS), pri tem pa je cena en&hbt ostale dni. Poleg tega so transportne
storitve na Kitajskem cenovno zelo ugodne, zatom$§o nima lastnega prevoza. Torej tu ne
predlagam nobenih sprememb. Se eno kitajsko posebn@menila, to je embaliranje. Zaradi
visoke vlage, ki je zndna za veji predel Kitajske, se zahtevajo dodatnac¢#asa pakiranja.
Izjema so le drazje izvedbe cilindrov, nerj@yaarejeni iz specialnega jekla, vendar je teh za
zdaj Se relativno majhen delez v celotni prodap (D %).lzjema so tudi manjSa naiita
lokalnih kupcev, pri vseh ostalih n&ilih, ki nimajo lokalne dostave, kar vkijuje tudi Sanghaj,
pa je embaliranje nujno. Kot zunanja embalaza smema uporablja lesen zaboj s prekati in
lesena paleta.

7.3.3 Ugotavljanje zadovoljstva strank

Ta cilj je klju¢en za uspesSnost Sinosloja. Zadovoljitev dayh pricakovanj glede kakovosti in

prava:iasnosti dobave ter cene mora nepretrgoma sprenmmtien Se povati dobavo

posameznim kupcem, kar v kom fazi pomeni povéanje efektivnosti poslovanja. Saj se nam v

primeru dobave Ze znanemu kupcu vazlicnih izdelkov spremljajéi stroski, kot so z&tno

tehnino usklajevanje in dogovarjanje, proizvodni stro$kitransport na enoto proizvoda,
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zmanjSajo. SplosSna ugotovitev glede pridobljenipday je, da se s kakovostno ponudbo baza
kupcev poveéuje, saj novi evidentirani kupec pomeni hkrati phdev novega odjemalca, ker
osipa obstojgh kupcev na ta r@n ni. Zaradi teh razlogov je pomembno stimuliranje
komercialistov v smislu pridobitve novega kupca, hikrati pomeni tudi pou@nje prodaje
hidravlicnih cilindrov.

7.4 Trzno komuniciranje

Komunikacijski splet sestavljajo (Kotler et al.,989 str. 638):
* oglaSevanje,

e pospeSevanje prodaje,

e odnosi z javnostmi,

* neposredno trzenje,

* osebna prodaja.

Osredotgila sem bom na dva dela spleta, in sicer pospefepandaje in osebne prodaje, saj sta
za medorganizacijsko trzenje najpomembnejSi in naglrimernejSi obliki za Sinoslo (Makovec
Brerci¢, Hrastelj, 2003, str. 234). Pri pospeSevanju ge@eedlagam prisotnost na sejmih, saj
se tam sré&ijeta ponudba in povpraSevanje, predvsem pa zdegstiva, da je pri kupcih, sploh
Kitajcih, najwtinkovitejSi osebni kontakt. Namen promocijske akasti je tudi moznost prikaza
tehniéne dovrSenosti izdelkov, z moznimi podvariantamitypadi dobrega imena kot posledice
evropskega porekla podijetja Sinoslo. Torej predtagasotnost na sledd sejmih:

* PTC Asia (Power Transmission & Control): Na tem sejmu jedSlo vsako leto prisoten kot
razstavljavec. Gre za sejem fluidike, melkiaega prenosa, druge opreme in delov; poteka v
drugem tednu oktobra v Sanghaju. To je drugi rgijtevrstni sejem na svetu (Znak, d. o. o.
— vsi sejmi sveta, 2006). Istasno s sejmom PTC ter na isti lokaciji potekatdiezanimiva
sejma za Sinoslo: CEMAT Asia in INTERKAMA Asia. Pje mednarodna razstava obrtnih
materialov, tehnoloSke avtomatizacije, prevoznisiglstemov in logistike, drugi pa
mednarodna razstava za avtomatizacijo proizvodiij@K, d. 0. 0. — vsi sejmi sveta, 2006).
Problem tega sejma je le v tem, da je hkrati pmisoveliko konkurentov in si v mnozici
manj opazen. Zato bi bilo smiselno razmisliti todirugih sejmih, ki so do daiene mere Se
vedno povezani s hidravliko. Izpostavila bom nasjedejme:

e CIIF (China International Industry Fair): CIIF je pra@movan SIF (Shanghai Industrial
Fair), mednarodni industrijski sejem; poteka preidén v novembru, gre za sejem
industrijske opreme, na njem je veliko izdelovalckviahko ali pa Ze vgrajujejo cilindre v
svoje izdelke. Cilj predstavitve na tem sejmu ji lbizu stranke. Udelezba je Stela 106.000
obiskovalcev in 1968 razstavljavcev leta 2006 (@himternational Industry Fair -
Introduction, 2007).

e CCMT (China CNC Machine Tool Fair): mednarodni sejenChC-komponente, strojnega
orodja in povezav. Obiskovalci so kupci strojevzstavljavci pa orodjarji in proizvajalci
strojev, kar je povsem primerna stranka Sinoskgeka tretji teden v februarju. Sejem je v
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letu 2005 privabil ve kot 40.000 obiskovalcev, razstavljavcev pa 530NIISHOW News
Detail, 2006).

» East China Machine Tool & Mold Technology Exhibition: potekacetrti teden v avgustu.
Sejem je organiziran v Suzhou, sedezu Sinoslojaalbit je 367 razstavljavcev v letu 2006,
razstavlja se stroje za brizganje plastike, stagevlivanje jekel, tlano vlivanje, stroje za
vlivanje gum, obdelovalne naprave za kovino, hititame stiskalnice, rezalne stroje,
pnevmattna in hidraviéna orodja, naprave za toplotno obdelavo kovineer8ege v letu
2006 obiskalo 28760 ljudi (The 9th China InternasibMachine Tools & Moulds Exhibition,
2006).

* IAC, TME & Sensor (Industrial Automation & Control, Test and MeasemhExpo): drugi
teden v maju; razstava industrijske avtomatizanijeontrole ter testiranja in meritev, poteka
v Sanghaju. Sejem je privabil 611 razstavljavcéety 2006, obiskanost sejma pa je bil& ve
kot 11200 ljudi (About IAC, 2006).

« EMT China: prvi teden v aprilu, v Sanghaju. Mednarodna razstsivojnega orodja. 462
razstavljavcev in 17280 ljudi je obiskalo sejemetul 2007. Gre za razstavo industrijske
opreme, sistemov in materialov (Izvozno okno - $e3006).

Nastela sem Sinosloju primerne sejme glede na fsfieast dejavnosti in blizino. Seveda je
udelezba odvisha predvsem od ptorga, namenjenega tej obliki komuniciranja. Zadrje tso
nekoliko manjsi sejmi, vendar je temu prilagojendi tena razstavnega prostora. Poleg tega ima
Sinoslo svojo razstavno stojnico, tako da v tenmsknpomeni manjSi dodatni strosek.

Prav tako navajam nekatere od sejmov, ki so usmevjeavtomobilski sektor, saj sem ze v
poglavju o izdelku navedla pomembnostjeerisotnosti v tej panogi:

« AUTO SHANGHAI: Najveji in najstarejsi sejem, ki poteka v Sanghaju v ilapr
Organiziran je na dve leti. Leta 2005 ga je obisk281.593 obiskovalcev, razstavljalo pa je
1.036 podijetij (IMAG — Auto Shanghai — Informatid06).

* AUTO COMPONENTS SHANGHAI (Shanghai international tAmotive Parts &
Accessories, Workshop & Service Station Equipmettiiliition): Za razliko od prejSnjega
predstavljenega sejma je ta o0zje usmerjen, in siceopremo in rezervne dele za
avtomobilsko industrijo, s prejSnjim sejmom se ictkd izmenjuje na dve leti. Leta 2006 je
privabil 146 razstavljalcev in 6.500 obiskovalcéMAG — Auto Components — Information,
2006).

* AUTOMECHANIKA Shanghai: Sejem avto delov, komponerazlicnih sistemov, opreme
za avtomehatine delavnice in pralnice. Privabil je 12.000 obisdoev in 615
razstavljavcev v letu 2006 v Sanghaj (Final Re®006).

Pri vseh treh razstavljajo tudi potencialni kupdndsloja, saj razstavljajo tudi dobavitelji
razlicnih sistemov 0z. strojev.

Priporatam registracijo pri spletnih poslovnih imenikih. My so brezplkni. V Prilogi 6 so
dodani spletni naslovi imenikov.
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Osebna prodaja jecimkovita predstavitev svojih izdelkov in prednosii sluzi navezovaniju
stikov s kupci, saj je kot &eno osebni kontakt najinkovitejSi. Na Kitajskem je to Se posebej
izrazito, ker stranka kupuje pretezno od dobawtelki jim lahko osebno zaupa, s katerimi se
vzpostavi nek ménejSi prijateljski stik. Brez tega je prodaja ndadfskem dolgoréno obsojena
na propad.

Pridobivanje novih kupcev je samo prva faza trd@yga procesa, naslednja in tudi najbolj
zahtevna pa je vzpostavitev in vzdrzevanje dobmagasebojnega odnosa z njimi (Medved,
2003, str. 11).

7.5 Trzenje na podlagi odnosov kot primeren koncept na
medorganizacijskem trgu

Koncept trzenja na podlagi odnosov razsiri viogeboe prodaje. Poudarek je na interakciji med
obema stranema v poslu in na razvijanju odnosov,jenened prodajnim zastopnikom in
nabavnim referentom, tem¥eso pomembni tudi stiki in odnosi vseh zaposlekihpri tem
kakorkoli sodelujejo (Gummesson, 2000, str. 26). tPrenju na podlagi odnosov gre za
osredotdenje na vse aktivnosti, ki vzpostavijo, razvijejirjujejo in ohranjajo uspeSen odnos s
poslovnimi partnerji (Hutt, Speh, 2001, str. 88)odjno osebje mora narediti¢vieot le Klicati
kupca, ko misli, da jéas za novo natdo. Vzpostaviti je potrebno kontinuirano pozornast
usmerjenost. Kupca je potrebno klicati in obiskoyatgosteje, ga povabiti na &exjo, podajati
uporabne predloge za njegovo poslovanje. Prodajeebje mora kontrolirati kuevo
poslovanje, poznati njegove probleme in biti pryjen, da jim ustreZze na razhie n&ine
(Kotler et al., 1999, str. 758).

To je ena od strateSkih prioritet uspesnih podjetigdvsem zaradi dejstva, da so zvesti kupci
veliko bolj dobtkonosni kot tisti, ki so cenovno &lljivi, in zaradi dejstva, da na ta da
uspeSna podjetja ustvarjajo prednosti, ki jih kaekega tezko kopira (Hutt, Speh,
2001, str. 88).

Kljub dejstvu, da je trzenje na podlagi odnosowprgn in uspesen koncept v zahodnem svetu,
je prenos uveljavitve le-tega v nekaterih &hmstih na kitajski trg vprasljivo (Chatterjee,
Pearson, Nie, 2006, str. 1). Zato v nadaljevanjjgprep razlenjujem znailnosti trzenja na
podlagi odnosov (Hutt, Speh, 2001, str. 91):

» informacijski pretokpricakovan je odprt pretok informacij v korist obehasir obe strani sta
pripravljeni posredovati klgne informacije (o razvojnih planih, stroskih, lastau ...),
tukaj je bistvena odsotnost oportunisgga vedenja

e operativho povezovanj&draza stopnjo, do katere so sistemi, procesuting povezani, da
olajSajo in pospesSijo postopke; omdgm osnovo za ponovha néia, »just-in-time«
dobave, tehitho poma@ kupcem

* norme sodelovanja:odrazajo ptiakovanja v medsebojnem sodelovanju za doseganje
skupnih in individualnih ciljev
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» prilagoditve odjemalca oz. dobaviteljavkljucuje investicije v procese, proizvode in
postopke, ki dosegajo speciie potrebe partnerja v odnosu (npr. spremembeizyadnem
procesu)

* pravne povezaveobe strani veze pogodba, ki definira dolznosblweznosti posameznega
v odnosu; priskrbijo pa z&$o v primeru nesoglasij in odstopanj od dogovoejga

e zaupanje, zvestoba in dolg@ro odnos(Medved, 2003, str. 14)3a je odnos ploden, mora
biti obojestransko koristen, nameni obeh strandmasu morajo biti jasni, obstajati morajo
odprte, iskrene in pogoste komunikacije, prevladatrajo skupne norme in vrednote,
partnerji pa morajo biti pripravljeni tudi dajathe samo sprejemati. \je je zaupanje v
partnerja, v&a je zvestoba v odnosu. Tako zvestoba kot zaupamjen@no vplivata na
dolgora@no usmerjene partnerske odnose. Dolgorgartnerski odnosi so plod percepcije
obeh partnerjev, da so le-ti koristni na dolgi rok.

» vpletenost vseh strani v odndszenje na podlagi odnosov ne vKijje le trzenjski oddelek,
ampak vse zaposlene v podjetjih na obeh straneag&omez, 1998, str. 147).

Kitajska je Se vedno »pravitdoveka« (a rule-of-man) za razliko od »pravila za&e (a rule-of-
law) (Tang, 2003, str. 1). Allan Gibb v svojetanku opisuje uspesen pristop za razvoj podjetja.
Prvi korak je osredot®nje podjetnika na pridobivanje kijpih kontaktov na svojem podijo
poslovanja, naslednji je spoznavanje in poglabdappznanstev, z njimi nadalje poslovno
sodeluje in opravlja obajne transakcijske izmenjave in te nato namenskenspja v odnos
sodelovanja. Ti partnerji stez ¢as postali prijatelji, prijatelji »druzina« in dina mreza, ki ji
zaupa in s katero si izmenjuje usluge (Gibb, 2@®6,5). Opisan pristop je na Kitajskem znan
pod imenom »guanxi«.

Pomen besedne zveze guanxi sestajuian kar pomeni vrata, iri, kar pomeni zveza. Torej je
potrebno skozi vrata, da se lahko poveze8asi mreze (Wang, 2005, str. 1). Guanxi je
kompleksen oseben odnos, ki odréaatvene, materialne in druzbene dolznosti posarkegni
in organizacij v povezani mrezi (Chatterjee, Peaydbe, 2006, str. 1).

Medtem ko je trzenje na podlagi odnosov postalaakb v zadnjih dvajsetih letih, je guanxi, Ki
je posebna oblika trzenja na podlagi odnosov najskem, v kitajski druzbi ze 2.500 let (od
¢asa Konfucija). O njem pa se je intenzivnejéetaraziskovati in obravnavati Sele z mrioiim
vstopanjem zahodnih podjetij na Kitajsko (Zhanga@dp, 2006, str. 375).

Kar lo¢i uspesnost uveljavitve trzenja na podlagi odnas®zahodu in na Kitajskem, je socialni
kontekst. Pri zahodnem tipu gre za prehod iz pampy in podietij, kot enot analiziranja, na
ljudi in organizacije, v katerih so. Kljub temu agt osnovni predmet interakcije med akterji
posel, druzbeni procesi pa Ryemu kot posledica dolgofoega poslovnega odnosa. Tu lezi
bistvena razlika pri guanxiju, ki je mreza druzlbendnosov in povezav (Arias Gomez, 1998,
str. 148). Osebni odnosi in osebne povezave Kiajogjo previadujoo viogo v poslovanju
med podjetji in Kitajci namenjajo veliko pozorngstiasa in denarja razvoju obseznih
prijateljskih povezav. V njihovem pogledu §as, porabljen za trdo delo samo po sebi, brez
povezav, v koéni fazi zaman porabljetas (Wang, Zhang, Goodfellow, 2005, str. 47).
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Guanxi preraste pomen uspeSnega in dolgmonaravnanega poslovnega odnosa oz.
sodelovanja, ki je obajen za zahodni svet. Da razumemo to, bi rada pitgasekaj besednih
zvez, ki podrobneje opisujejo odnose v guanxiju ifi@/&005, str. 1):

« Xinyong:pomen je podoben besedi zaupanje, ugled. Kljulu teemnekoliko razlikuje, gre za
to, da je oseba vredna zaupanja, da je in bo spasaiaati usluge (tudi materialno), torej
ne samo, ali je njen z&aj poSten in zanesljiv ter vreden zaupanja.

* Renqing:unikaten termin v kitajskem jeziku, ki ozhge sposobnost, ki jo oseba lahko
podari v druzbenem procesu izmenjav in hkrati shediti druzbenih norm in pravil
obnaSanja, ki bi jim moral slediti vsakdo za doberuspeSen medosebni odnos. Vodilo
renginga je vzajemnost in empatija — sposobnostmaxanja, upostevanja 0z. vziveti se v
custva drugega.

« Ganging:nanasa se na d&ltja in emocionalno navezanost m#dni guanxija. NajtesnejSa
custvena povezava obstoji methni druzine, to 0Zjo povezavo oznge besedna zveza
gingging.Clani guanxija investirajo v ganging, da doseZejoeden guanxi.

Guanxi je torej poseben tip sodelovanja niahi, v katerem le-ti opravljajo medsebojno
izmenjavo, na podlagi vzajemnih dolznosti in medgaib zagotovitev posredovanja virov skozi
dolgorano in stalno sodelovanje in izmenjavo uslug. Tezdosti se opirajo na @akovano
vedenje, vzajemnost, dolga@rost, emocionalno predanost in razumevanje za dogegiljev in
koristi (Millington, Eberhardt, Wilkinson, 2005,rs57).

Guanxi ima z zahodnim tipom trzenja na podlagi aiwoveliko skupnega, in sicer gre prav tako
za odnos sodelovanja partnerjev, kjer soddjunformacijski pretok, operativnho povezovanje,
prilagoditve, dolgordnost, zaupanje in zvestoba (W. Geddie, Franco,ded@, 2005, str. 2).
Razlika se kaze v osnovnih mehanizmih, ki usmegainoseclanov in zaradi katerih je guanxi
uspesSna oblika trzenja na podlagi odnosov. Poslodmosi v zahodnem svetu temeljijo na
pravnih podlagah, medtem ko v guanxiju temeljijonmaralnih, préakovanih druzbenih normah
(Chatterjee, Pearson, Nie, 2006, str. 1). Najponmem$la znéilnost guanxija je renging, ki v
najvesji meri usmerja obnasanjéanov in zagotavlja vzajemnost obveznosti in mebode
koristi, ki pa so lahko povrnjene na dolgi rok. &ose prtakuje dolgoréni odnos in vzajemnost
uslug v bliznji ali daljni prihodnosti, ko ena strpa to potrebuje. Od posameznegjana se
pricakuje tudi, da razume in se uzivtustva ostaliftlanov v guanxiju. Guanxi deluje na osebni
ravni in prijateljski osnovi, s ciliem izmenjavelug (W. Geddie, Franco, F. Geddie, 2005, str.
2). Ne gre pa le za komercialni cilj, saj je gamgiki ustvarja medosebni odnos, bolj prijateljski,
je kot neko merilo, kako so predani in povezéani med sabo. Kitajci pogosto pravijo, da se
lahko zanesejo le na tiste osebe, ki imajo gandungih zagiti v slabih ¢asih in omog®a
doseganje ciljev v boljSikkasih (Wang, 2005, str. 3). Xinyong, ki predstaWmmpetentnost
osebe v odnosu, se gradi predvsem na podlagi ugtegaeteklin zmoznostih izpolnjevanja
obljub ali obveznosti, kar pa se prenasa iz usustptorej ne gre za uveljavljanje pogodbenih
obveznosti in dogovorov (Wang, 2005, str. 3). Vpramem primeruge ¢lan guanxija ne
izpolnjuje obljub ali obveznosti, pride do »izgulmbraza« (v& o tem glej poglavie o
sociokulturnem okolju 4.4.4) in izgubi vse povezésesocialne funkcije v guanxiju. Posl&ad
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tako tudi ponujena boljSa ponudbatlama guanxija ne bi bila zadostna za nekoga, dastiap
guanxi mrezo, ki sicer ponuja od firare do informacijske, socialne éustvene podpore in tudi
nasprotno, zaposleni, ki zapusti neko organizagpiegne za sabo Se celo mrezo poslovnih
partnerjev (Zhang, Zhang, 2006, str. 15).

Dejavniki uspesnosti guanxija kot oblike trzenjapaalagi odnosov na Kitajskem:

* Pri zahodnem tipu trZzenja gre predvsem za odnosargahizacijami in kako se te strateSko
povezujejo, medtem ko je pri kitajski obliki bolppdarjen odnos med posamezniki oz.
ljudmi (Yau, Powell, 2004, str. 808). Posel se whewva tudi kot druzbeno interakcijo, v
kateri se izmenja usluga. Razvijajo tesen oseberprijateljski odnos ter poudarjajo
izmenjavo renginga (Wang, 2005, str. 5).

» Kitajci raje poslujejo s tistimi, ki so del guarijv katerem so sami, kot pa z nekom
zunanjim. Medosebnega zaupanja med Kitajci saminmad tujci in Kitajci ni (low-trust
society) (Wang, 2005, str. 5). Zato imajo tuja @ijdj pogosto teZave pri uveljavijanju na
trgu, veliko primerov tujih J¥ s Kitajci je propadlo, ko so Kitajci prevzeli peseno
tehnologijo in znanje ter se potem povezali s &l partnerjem (Parnell, 2002, str. 356).

 Pomemben je status in ugled posameznika v druzlgia klol@a tudi Stevilo kontaktov oz.
vezi z osebami in ne toliko z organizacijami. P@xez z osebo, ki je visoko na polozaju v
neki organizaciji, se razSirijo tudi na njegove mene, vendar ne obratno (Arias Gomez,
1998, str. 146).

» Darila in pogostitve so obvezen protokol za razwmdelovanja (glej poglavie o
sociokulturnem okolju 4.4.4). Pri tem pa naj poumarda je ganging Kligen za razvoj
dolgoratnega sodelovanja, saj kratkdnd odnos, ki ga ustvarijo darila, konkurentje velik
laZje posnemajo (Wang, 2005, str. 5).

» Zaposleni, ki je bil uspeSen na nekem prodajnemasumni nujno, da bo uspesen tudi na
drugem obmgu, saj je povezave potrebno na novo ustvarito iatlja za novo zaposleno
osebo, le-ta ne podeduje prodajnih vezi svojegdhm@nika. Guanxi je kot vir ali sredstvo
posameznika, torej ne podjetja, lahko pa postade za&tasno sredstvo podijetja (Zhang,
Zhang, 2006, str. 15).

» Za dolgor@no sodelovanje je pomemben xinyong, ki se ustvapadlagi ugleda, ki ga neka
oseba uziva, da izpolnjuje vzajemnost obveznogens»ne izgubi obraza«, saj nasprotno to
pomeni, da ne pozna in ne sledi rengingu, to p&egidao prinese izgubo poslov z vsemi
povezanimi partnerji. Torej nenapisan xinyong jggxio prvi korak do napisane pogodbe in
do izogiba oportunistnega vedenja katerekoli strani v poslu (Arias Gomé88, str. 146).

* Scustvenim odnosom z drugo osebo pokazemo naso yjgrast in uvidevnost, potrpljenje
in voljo, da ponudimo pon®p kadarkoli jo oseba potrebuje, pri tem pa ne&gkujemo
takojSnjega povikala. Je zagotovilo, ki deluje na dolgi rok (Wan@08, str. 5).

® JV pomeni skupna vlaganja dveh alty@avnih oseb, ki ustanovijo novo pravno oseboai italeo delijo stroske,
dobicek in kontrolo (Wikipedia, the free encyclopedi@pB).
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* In nenazadnje je vzrok v gangingu, zaradi katefjegguanxi Se uspesnejSi v poslovnhem
svetu in tudi v privatnem zivljenjélanov te mreze in zaradi kateregactamni raje odl@ajo
za interne transakcije ter vztrajajo v preverjenmslovnem odnosu (Wang, 2005, str. 5).

Guanxi se navadno razvije médni druzine in se Siri preko prijateljev, soSoleewsokrajanov.
Razlog je v v&em zaupanju do oseb, ki jih poznajo ze vrsto @uanxi povezave med
menedzerji podjetij imajo pomembnejSi vpliv na uspest poslovanja kot povezave med
ostalimi¢lani istih organizacij (Zhang, Zhang, 2006, str8 & uanxiji pa so tudi zelo odprti za
Siritev in vkljucevanje noviktlanov, s tem se njihove moznosti doseganja ciljeizpolnjevanja
odgovornosti Sirijo. V tem pogledu so Kitajci prgkti in ne zavrnejo nikogar brez predhodne
ocene (Vanhonacker, 2004, str. 52% poznanstva pomagajo do d#oe mere posamezniku na
zahodu, ga na Kitajskem tudi definirajo, definirjoj status, tvoj ugled in spoStovanje v druzbi
glede na poznanstva, ki jih imasS (Vanhonacker, 26042).

Negovanje guanxija je bistven del poslovanja najgkem. Zahodni svet gleda na guanxi kot
podkupovanje in izkor&nje drugih, kar je ne€ého. Vendar guanxi kot orientirano poslovanje
ne bazira na zahodni &ti podlagi in merilih, p& pa na kitajskih, zato ga je tudi potrebno
gledati s stali& kitajske kulture (Chatterjee, Pearson, Nie, 2G®6,5). Za Kitajce je guanxi
popolnoma sprejemljiv in tudi potreben za vzdrzgearrajemnega zaupanja in dolgémega
odnosa (Chatterjee, Pearson, Nie, 2006, str. Kpri&anje doléenega poznanstva ustvari
dolznost, da nekega dne v prihodnosti vrneS uslogee izpolniS to obveznost, potem se na
Kitajskem smatra tvoje ravnanje zacat. Danes se v gaunxijin pogosto dogajajo korukicijs
posli povezanih oseb, tu gre predvsentlaae, ki so izredno tesno medsebojno povezani (npr.
druzinskic¢lani), saj tesen odnos izpodrine dilemo koruptiadgjanja (Vanhonacker, 2004, str.
2).

Kljub dejstvu, da je Sinoslo Ze imel zastopnikaanghaju in se ta poslovni odnos ni izkazal za
uspesSnega, sem mnenja, da je to &etra fazi Se vedno najboljSa oblika nastopa na trgm.
Problem v odnosu s prejsSnjim zastopnikom vidim gvgt uradnem, pogodbenem poslovnem
odnosu, ki je oldiajen za zahodni svet. Pristop, ki Zanje veliko hspena kitajskem trgu, je
prijateljski, vzajemen, dolgoten in se gradi p@si ter postopoma. Potreben je torej premisljen,
nartovan pristop k ustvarjanju zaupanja in dolgmega poslovnega odnosa z izbranim
zastopnikom na Sanghajskem olgjno

Vsako uspesSno dorda podjetje na Kitajskem ima za sabo guanxi in tobid potrebno
izkoristiti. Ker Sinoslo sam ni vpet v nobeno mrefovezovanje, je najhitreje in najuspesneje,
da se poveze s takim podjetijem in z njindrEagraditi dolgoréen poslovni in prijateljski odnos.
Kot prvo fazo aktivnosti predlagam, da se peiduspedno trgovsko podjetie v Sanghaju.
Uporabiti je potrebno obstaje stike in poznanstva, ki pripeljejo do takSnegdjgipa. Le na tak
nain se lahko pride do partnerja, ki uziva ugled v in ima torej za sabo Siroko mrezo
poznanstev. M&rat sem na internetu zasledila podjetja v Sanghkijise promovirajo kot
posredniki in ki dobavijo vse, kar ZeliS kupiti,jrgre za proizvode za kénega porabnika ali
industrijsko blago (one-stop company). Pri tehigkdiu¢no za trgovsko podjetje, ki kupuje pri
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proizvajalcih na Kitajskem na podlagi prejetegaotidat, torej ne na zalogo, in prodajajo kupcem
na domé&em in tujih trgih. Preptiana sem, da imajo taka podjetja na kitajskem, acemaelo
konkurertnem trgu v ozadju nime prijateljske povezave, s posjmkaterih se obdrzijo na trgu.

V nadaljnjih fazah bi svetovala ¥g@remisljenega vkljgevanja in vzpostavljanja ter utrjevanja
prijateljskih odnosov z obstajeni in bodaimi kupci oz. partnerji. Vsak partner lahko odpre
vrata v svojo mreZzo povezav. Pri tem pa poudarjde,je nujno direktorjevo neposredno
vklju¢evanje v ta postopek, saj visji polozaj osebe vjgipnd pogojuje v& moznosti razvoja
prijateljskega odnosa. Prav tako je vpletenost gi@pega v podjetju v razne guanxi mreze
vprasljivo, saj lahko privede do koruptivhega dgaali do odpovedi zaposlitve, s tem pa
odpelje s seboj tudi poslovne partnerje. V neklateahodnih podjetjin poskuSajo ta problem
zmanjSati s spreminjanjem funkcije oz. nalog zagmsha (npr. z menjavo odgovornosti do
drugih dobaviteljev) z vpeljavo skupnih odgovormoétec oseb, vpletenih v isti posel,
transakcijo) in s soudelezbo zaposlenih seniolkewnora odobriti posel, naj¢&rat gre tu za
Nekitajca (Millington, Eberhardt, Wilkinson, 200&y. 264).

Guanxi je v svoji osnovi kulturna tvorba s posebeno v poslovnem svetu na Kitajskem pod
sedanjimi strukturnimi, pravnimi, institucionalnimpoliticnimi in gospodarskimi pogoji. Ti
pogoji pa se, sicer pasi, spreminjajo (Arias Gomez, 1998, str. 156)h&inost guanxija je
odvisna od procesa sprejemanja ukrepov in zavez \¥J@azvoja in izboljSave pravnega
sistema, elektronizacije birokratskih postopkov fBlsprejemanjem le-teh 0z. s sprejemanjem
zahodnega tipa poslovanja bo guanxi postal mawjcicnalen in bolj razprSen (Chatterjee,
Pearson, Nie, 2006, str. 5), manj opazen in naprddeib temu pa bo kulturna dedisa ostala,

to potrjujeta Hong Kong in Taiwan, kjer je guanxepivel v modernih, na zakonih temelje
gospodarskih sistemih (Vanhonacker, 2004, str. 53).

Zakljucila bom s stavkom, da guanxi ni zamenjava za uspgateski n&t, pa pa le orodje, ki
ucinkoviteje pomaga pri implementaciji poslovneg&rea (Vanhonacker, 2004, str. 3) in je vir
konkurergne prednosti pri poslovanju na Kitajskem (Chatterfeearson, Nie, 2006, str. 2).

8 SKLEP

Na kitajskem trgu obstaja mnozica konkurentov pipagj&inoslo v proizvodnji hidrawnih
cilindrov. Potrebno je izstopati iz mnozice. SkaSs¢m prikazati, katerim lastnostim trzenjskega
spleta je potrebno slediti v Sanghaju, da si spétiko opazen. Povprasevanje po hidenih
cilindrih je v fazi hitre rasti, raste z razvojerar§haja in raste z avtomatiziranjem procesov.

Sanghaj je najpomembnejsi trgovski, izvozni in tyabizvodni center Kitajske. Z izjemo
slednjega mesto razvojno sledi najrazvitejSim ptagtam sveta. Lokalna vlada drtuje in ze
realizira specializirano usmerjanje okroZij Sanghaj s tem sama usmerja potencialne
konkurente v regiji. Industrijsko bolj usmerjenazhodna okroZja Sanghaja ter obalni del. Prav
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tako s spremenjeno in priviao gospodarsko politiko pospeSuje vstop podjetimaiah
investitorjev v panogo.

Sinoslo ima v deh Kitajcev konkuretno prednost zaradi evropskega porekla. To moraetjed]
izkoristiti, da postane opaznejse v Sanghaju. Doneposrednih prodajnih poti lahko pripelje
intenzivnejSe iskanje strank. Podjetju zato pregitagejo prisotnost na sejmih in vpisovanje v
spletne poslovne imenike. Pri promociji mora pojatakakovost izdelkov in uvoz Kljnih
elementov hidravtinega cilindra iz Evrope, saj zahodno tehnologijtaj€i najbolj cenijo. Zanjo
so pripravljeni plaati ve:, tudi do 30 % ol#iajne cene. Predlagam tudi iskanje najprejjikie
odjemalcev, to so izdelovalci raznih orodij in g#ng in iskanje kupcev v dobaviteljih
avtomobilske industrije, v nadaljevanju pa tudiomfiranje proizvajalcev plovnih prevoznih
sredstev o Sinoslojevi ponudbi. Poleg tega je po@mepremostitev ozkih grl in premislek o
uvedbi dvoizmenske proizvodnje. Svetujem tudi ohsge obiskovanje kupcev in predstavitve
izdelka, postopoma pa poglabljanje poslovnega ano®sebnejSi odnos, saj je prijateljski
odnos na Kitajskem osnova za uspeSno poslovanjeeldem je torej premisljen, &dovan
pristop k ustvarjanju zaupanja in dolgémega poslovnega odnosa z izbranim zastopnikom na
Sanghajskem obndju. Pri tem pa poudarjam, da je nujno direktorjeeposredno vkljgevanje

v ta postopek, saj viSji polozaj osebe v podjetpgguje v€ moznosti razvoja prijateljskega
odnosa in s tem dolgafonega poslovnega odnosa.

Diplomsko delo je bilo sprva zastavljeno nekolikmgkte. Poudarek naj bi temeljil na analizi
primarne raziskave, ki je bila izvedena, vendassdu od samega &tka pojavljale tezave pri
povratnih informacijah. PriSla sem do zakka, da je z anketiranjem na Kitajskem tezko puti d
podatkov o podjetjih. Vzrok je v kulturnem dejavmikMoje mnenje je, da je anketiranje na
Kitajskem lahko uspesno le v krogu ljudi, ki jinagvno dobro poznaS oz. oni dobro poznajo
tebe (zaradi zaupanja, prijateljski odnos) ali pkegirance finatno stimuliras.

TeZave so se pojavljale tudi pri iskanju ustrezviifov podatkov za analizo Sanghaja, trgov
posameznih dejavnosti in podrobnejSo analizo kakee. Do teh podatkov je zelo tezko priti,
saj je pogosto potreben nakup podatkov ali pa medas obisk knjiznic v Sanghaju. Poskusala
sem kar najbolje, da bi se &on manj odrazalo na kakovosti naloge. Ostajata pajmpodrobna
analiza konkureinmih podjetij in pomanjkljiva analiza dejavnosti hadlike. Kljub temu mislim,
da sem z diplomsko nalogo Sinosloju podala é&ropregled in usmeritve, ki jih lahko upoSteva
pri nadaljnjem poslovanju na tem trgu.
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PRILOGA

Priloga 1: Opis posameznih okroZij Sanghaja

Tabela 1: Opis posameznih okroZij Sanghaja

OkroZje Sanghaja

Lokacija, opis

Usmeritev okrozja

Huangpu

Centralni Sanghaj; najpomembnejsi
nakupovalni center, turigtia taka in
moderna stanovanjskatrt.

Trgovina, storitve, nepreinine, turizem,
zabava.

Luwan

Centralni Sanghaj;

eno najman;jsih in najprestiznejsih
obmaij Sanghaja, s tighimi bulvarji,
kot ostanek francoske koncesijske
dobe.

Trgovina, storitve, nepregine, zabava.

Jing'an

Centralni Sanghaj, najmanjsi med
okrozZji; z luksuznimi rezidentskimi
kompleksi.

Storitveni sektor, trgovina, nepreatmnine.

Pudong New Area

Zahodni Sanghaj;

lezi ob izlivu reke Huangpu v Vzhodn
kitajsko morje; z najwgim
mednarodnim letali&m.

Center mednarodnih finanih institucij
(Lujiazui Finance & Trade Zone);
sredi&e novih in visokotehnoloSkih
panog (Jingiao Export Processing Zone
najvetje brezcarinsko obnéfe na
Kitajskem (Waigaogiao Free Trade Zon
ter center biofarmacije, mikroelektronike
in informacijske tehnologije (Zhangjiang
Hi-Tech Park).

O

~

D

Otoski del Sanghaja, zahodni Sanghs
drugi najveji otok Kitajske ¢e

J’Nac“rtujejo razvoj v ekootok. Podéje

QD

Chongming S ; . vrtov, zelenja; mesto za rekreacijo in
izklju¢imo Taiwan), tunel povezuje o
o pocitek.
celinski del.
Zahodni Sanghaj; znan po
znanstvenoraziskovalnih in&titucijah, . . “ . .
. e o Trgovina, visokotehnoloSke dejavnosti,
Xuhui pomembna turistha taka in T .
o P L nepreménine in turizem.
destinacija za tuje investicije; izmed
okroZzji ima najviSje cene nepregnin.
Zahodni Sanghaj, ¥det pomembno
zaradi edinega mednarodnega letalis
Changning v Sanghaju, danes to vlogo prevzema Predvsem storitveni sektor, neprénine.
Pudong New Area. Dom mnogih
ekspatriatov.
PULUO Centralni Sanghaj, »tretji svet« med | Papirna industrija, kertma, farmacevtska
distrikti; z najve&jo ZelezniSko postajo.| industrija.
Pomembna tako industrija kot storitveni
5 sektor; multimedijska dolina Sanghaja
Znan kot severni vstop v Sanghaj; (Shanghai Multimedia Valley) z bazo
Zhabei poleg luke in najvge Zelezniske multimedijske tehnologije R&R in
postaje. Sanghajsko multimedijsko bazo
industrializacije ter novi industrijski park
(Shibei Industrial New Zone).
Severovzho_dnl Sanghaj; z najyien Transportne, Spedicijske storitve;
Hongkou mednarodnim nakupovalnim . . : ’ .
. izobraZevalni center; trgovina.
sredigem.
Severovzhodni Sanghaj; nekdaj centerEno izmed dveh okrozij, s poudarkom n
Yangpu tezke industrije; pomembno izobrazevalnih in
rezidentsko podrge. znanstvenoraziskovalnih insStitucijah.
Na severu meji na Vzhodno Kitajsko
Baoshan morje, zato je pomembna luka, baza | Sekundarni sektor, trgovina, transport.

Zeleza, jekla.

1



Nadaljevanje Tabele 1

bood

Okrozje Sanghaja Lokacija, opis Usmeritev okrozZja
Centralni Sanghaj, med centralnimi Razvijajaii se center letalske industrije,
Minhang distrikt najvesji, pokriva dobrsen del | YSSCUSKIN projektov I raziskay, vojasks
reke Huangpu tehnologije ter fotoelektronike
' (photoelectron) in mikroelektronike.
Jiading ii‘r’&”& Sanghaj; meji na provinco | 1o mobilski center.
Jugozahodni Sanghaj; meji na provin50Petrokemina industrija; sledijo lahka
Jinshan Zheiian ’ "industrija, strojna, tekstilna, avto deli in
Jlang. elektronika.
Songjiang ig?é)(:;llzﬁ?ggggjﬁ;kroqe, iz kateregg IT in elektronika, biomedicina, kegma.
Razdeljen na pet razvojnih obtiijo
o delovno intenzivne panoge, primarni
- sektor
Zahodni Sanghaj; meji na provinco 0 avtomobilski center
Qingpu g?ar;]%shtg:]n gg%;;n\?’ézaféﬁg?um o elektronika in rezidentsko obrtje
' o predelovalna industrija, rekreacijska
ponudba, neprerine
o ob jezeru turistina ponudba.
. Vzhodni Sanghaj, obkroza ga Vzodng Gleo!e na pome_mbnost pnsta@sso Se
Nanhui Kitaisko morie: bomembno pristate razvile temu primerne panoge: industrijg
! 1€ P P logisti¢ne in transportne storitve.
Fenaxian Lociran na juznem delu Sanghaja, na| Mednarodni ladijski razvojni center;
9 jugu omejen z morjem. Znan po plazahoptika, elektronika, telekomunikacije.

Vir: Shanghai Foreign Investment Promotion PlatfobDistricts and Counties, 2006.



Priloga 2 Konkurenti podjetja Sinoslo v panogi hidrawii cilindri

Tabela 2: Konkurenti podjetja Sinoslo v panogi audicni cilindri

PODJETJE KRATEK OPIS PODJETJA

Je ameriSko-kitajski JV, specializiran pa je v pvoidnji pnevmatinih in
hidravlicnin  komponent. Z dvema proizvodnjama v provinci jirey
poslujejo na kitajskem trgu Ze 20 let. Njihova pesla filozofija je
»Kvaliteta osvoji trg«. Povezuje se tudi z univenzav Sanghaju in Peking.
Celotno prodajo sestavljata doth&rg in izvoz v Evropo in ZDA.

Ningbo Eternal
Machinery Co., Ltd.

Locirano je v provinci Zhejiang. Ustanovljeno jeldbieta 1995, ima 40(

Hangzhpu Jinding zaposlenih. Z letno proizvodnjo 300.000 hidravin cilindrov, 250.000
Hydraulic Product ¢rpalk in 250.000 rezervoarjev zaseda prvo mestmvipci po proizvodnen
Manufacturing Co., Ltd. | 55y,

Ustanovljeno je bilo leta 1983 pod imenom Yuhuardidylic Pressure Tools
Taizhou Juli Tools Co., Factory. Locirano je v provinci Zhejiang. Proizvaj@redvsem hidrauvina in
Ltd. druga orodja. Od hidradiih cilindrov prevladujejo enojni cilindri. Sami
poudarjajo kakovost in prodajne storitve.

Ustanovljeno je bilo leta 1983 pod imenom Yuhuardidylic Pressure Tools
Riken Kiki (Shanghai) Factory. Locirano je v provinci Zhejiang. Proizajapa predvsen
Co., Ltd. hidravlicna in druga orodja. Od hidra#tiih cilindrov previadujejo enojnj
cilindri. Sami poudarjajo kakovost in prodajne #ia.

Podjetje ima zelo Sirok spekter proizvodnje, prajavoz. prodaja prakino
vse za proizvodnjo in proizvodno linijjo. Gre zawansko podjetje,
podruznicami oz. predstavnistvom v Sanghaju, SuziBeijingu ter nal

o

Taiwan Demao, Ltd.

Japonskem.
Ta Ta Science and Podjetje, ustanovljeno leta 2000 v provinci Anhpibleg cilindrov prodajs
Technology (Ningguo) tudi ostale hidravine komponente.S 100 zaposlenimi dosegajo 100
Co., Ltd. milijonov USD letnih prihodkov. Je tudi man izvoznik.
Zhejiang Leierda Specializirano v pnevmdtie in hidravléne cilindre s proizvodnjo v provingi
Pneumatic Hydraulic Zhejiang. Pod tem imenom je registrirano od et@520

Pressure Co., Ltd.

Podjetje je podruznica javnega podjetia JMET Corfigngsu Sainty
International Group, ki je bilo ustanovljeno let@74. Aktivho sodeluje 2
univerzo v Qinhua in univerzo v Zhejiang.

JMET lIron & Steel
Products Co., Ltd.

Podjetje iz province Jiangsu, specializirano v prodnjo cilindrov, z letnim
outputom 20.000 enot, proizvedenih za operativak tbkoli 200 MPa in
primernih za Sirok spekter proizvoden;.

Yiko International Co.,
Ltd.

Podjetje sodi v rang manjSih podjetij, z do 50 z@aimi in letnim
Yuning Trade Company, | prometom 5-10 miljonov USD. Osnovna dejavnost jeigzvodnja avto
Ltd. delov, poleg tega pa proizvaja tudi stroje za ¢aglipanoge in hidravine
sisteme ter hidrawe cilindre.

Proizvodno podjetje razinih komponent za elektme naprave, industrijsk
opremo in avtomobile, tudi hidravtie in pnevmatske elemente. Za razliko
od drugih podjetij le-to poudarja konstantne iniggt v izobraZevanje
zaposlenih.

O

Lyc Electric Co., Ltd.

Vir: Alibaba Manufacturer Directory, 2006; China M#dacturers on B2BChinaSources.com,
2006; China Manufacturer Directory Made-in-Chin@0® ter spletne strani omenjenih podietij.



Priloga 3 VpraSalnik v sloverggni

Spostovani!

Sem Anja Lemut, Studentka Ekonomske fakultete \bligmi, v Sloveniji. Prosila bi vas za
sodelovanje v raziskavi, ki jo izvajam v okviru limske naloge za podjetje Sinoslo Technology
(SIP) Co., Ltd., in se nanaSa na potrebe in zahtapeev hidraviinih cilindrov. Prosimge mi
izpolnjen vpraSalnik posljete po faxu: 0512-67261@5 po e-posti: anja.lemut@gmx.net

Raziskava je anonimna, zato j&m, da vase podjetje ne bo nikjer imenova@ie.vas zanimajo
njeni rezultati, vam jih bom z veseljem posredovala

Hvala vam za sodelovanje!

(=Y

. Ali v vaSem podjetju kupujete hidraiie cilindre oz. jih potrebujete za strojno mehatijp®
O Da O Ne

2. Katere tipe hidrawinih cilindrov poznate:

O teleskopski O enosmerni 0O dvosmerni
3. Katere tipe hidrawtnih cilindrov v vaSem podjetju uporabljate:
O teleskopski O enosmerni O dvosmerni

Odo 100 bar Omed 100 in 200 bardmed 200 in 300 bardmed 300 in 400 barnad 400 bar

4. Katere tipe hidrawtnih cilindrov kupujete:
O teleskopski O enosmerni O dvosmerni

O do 100 bar @ med 100 in 200 bard med 200 in 300 bar med 300 in 400 bard nad 400 bar

5. KolikSne kolEine hidravlnih cilindrov potrebuje vaSe podijetje na mesec?

6. Razvrstite po pomembnosti dejavnike nakupa hidtaelja cilindra:
(1 — najpomembnejSi dejavnik, 7 — najmanj pomendegavnik)
____c¢as dobave

___cena

___ kakovost

____blizina proizvajalca

_____poprodajni servis

____potreben CN-standard

____potreben EU-standard

N

Ali ste zadovoljni z vasSim dobaviteljem hidrairih cilindrov?
O Da. Zakaj?
O Ne. Zakaj?

o

Ali poznate podjetje Sinoslo?
O Da O Ne



9. Ce da, kako ste zadovoljni z njihovimi cilindri iakaj?

popolnoma nezadovoljen popolnoma zadovolje

1 2 3 4 5 6 7

Prosim, utemeljite, zakaj.

10.Ce ne poznate podijetja, bi Zeleli vedet wenjihovi ponudbi hidravéinih cilindrov?
O Da O Ne

11. Zelite dodatne informacije o samem podjetjwSlim in njegovi celotni ponudbi?
O Da O Ne

12. V priloZzenem dodatku so opisani trije tipi ladiicnega cilindra, pripiSite jim ceno.
Cilinder A: Cilinder B: Cilinder C:

13. KakSen dobavni rok gakujete za opisane cilindre?
Cilinder A: Cilinder B: Cilinder C:

14. So hidraviini cilindri v prilozenem dodatku dovolj podrobnoisgni?
O Da. O Ne.Véem je pomankljiv?

15. Kje pridobivate informacije o hidrawtiih cilindrih?
O Sejmi

O Strokovne revije. Katere?
0O Poslovni imenik
a
a

Poslovni partnerji, znanci
Internet.

16. Kaj je glavna dejavnost vaSega podjetja?

17. Stevilo zaposlenih v podijetju:

18. Struktura prodaje vaSega podjetju:
> Domai trg / tuji trg (v %): /
» Sanghaj / ostali del Kitajske (v %): /

19. Vase delovno mesto v podjetju:

Hvala za vagas!



Priloga 4 VpraSalnik v kitaj&ini
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Priloga 5: Rezultati anket

Demografski podatki anketiranih podjetij

Tabela 3: Prikaz demografskih podatkov anketirgadjetij

. .| Struktura prodaje
St. Gl dei X Struktura prodajg Anketirarteva
. avna dejavnos & i i - o
zaposlenih : domati / tuji trg Sanghaj / ostali de| ozicija v podietju
Kitajske
Podjetje 1 1,200 OPrema za 60/ 40 / Vodja oddelka
pristanisa hidravlike
. Trgovsko podjetje o
. Trgovsko podijetje, o
Tuje predstavnistvo,
Podjetje 4 2Q izdelovalec / / Prodajni inzenir
vili ¢arjev, dvigal
Podjetje 5 10.000 Kompresoriji zraka 10/90 20/80 Trznik

Vir: Rezultati ankete o hidravnih cilindrih, 2006.

Predstavitev odgovorov

» Katere tipe cilindrov pozna anketiranec.

Tabela 4: Prikaz odgovorov o poznavanju tipov dilov

Podjetje 1

teleskopske, eno- in dvosmerne

Podjetje 2

teleskopske

Podjetje 3

teleskopske

Podjetje 4

teleskopske, eno- in dvosmerne

Podjetje 5

teleskopske

Vir: Rezultati ankete o hidrawvnih cilindrih, 2006.




» Katere tipe hidravéinih cilindrov uporabljajo v podjetju.

Tabela 5: Prikaz odgovorov o tipih cilindrov, Kajuporabljajo v anketiranih podjetjih

Podjetje 1] teleskopske in dvosmerne; 100-300 bar

Podjetje 2| teleskopske; 200-300 bar

Podjetje 3| /

Podjetje 4| teleskopske, eno- in dvosmerne

Podjetje 5| dvosmerne; 300-400 bar

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

» Katere tipe hidravéinih cilindrov kupujejo.

Tabela 6: Prikaz odgovorov o tipih cilindrov, Kijanketirana podjetja kupujejo

Podjetje 1| teleskopske in dvosmerne

Podjetje 2| teleskopske; 100-200 bar

Podjetje 3 teleskopske

Podjetje 4| teleskopske, eno- in dvosmerne

Podjetje 5| dvosmerne

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

Iz zgoraj predstavljenih odgovorov lahko zakljn, da mora biti teleskopski tip clindra nujen
sestavni del ponudbe proizvajalca hidrawiln cilindrov.

» Kaolikdno kolicino hidravliénih cilindrov kupuje podjetje na mesec.

Tabela 7: Prikaz odgovorov o nabavnih &wmlah cilindrov na mesec

Podjetje 1 100
Podjetje 2 20
Podjetje 3 /
Podjetje 4 /
Podjetje 5 10

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

* Rangiranje po pomembnosti dejavnike nakupa hidmawmiicilindrov.
9



Navedenih je bilo sedem dejavnikov, ki so jih amagici rangirali po pomembnosti od 1 do 7,
kjer je 1 najpomembnejSi dejavnik, 7 pa najmanj porben dejavnik.

Podjetje 2 in podjetje 5 nista podala odgovoraladik z navodili. Podjetje 4 na to vpraSanje ni
odgovorilo. Odgovora Podjetja 1 in Podjetja 3 ptadgam v nasledn;ji tabeli s povre oceno
dejavnikov.

Tabela 8: Prikaz odgovorov o nakupnih dejavnikilhavlicni cilinder

Nakupni dejavnik Podjetje 1 Podjetje 8 Poyoiee
ocena
Cas dobave 4 3 3,5
Cena 2 2 2
Kakovost 1 1 1
Blizina proizvajalca 6 7 6,5
Poprodajni servis 3 4 3,5
Potreben CN-standard 7 6 6,5
Potreben EU-standarg 5 5 5

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

Obe podjetji, eno je proizvodno, drugo trgovska, gostavili kakovost na prvo mesto, sledi ji
cena. Tema dejavnikoma sledi@s dobave in poprodajni servis, Sele na to ceatifikakovosti,
kar je nekoliko sporno, glede na to, da so sle@gogtavili na prvo mesto.

» Zadovoljstvo anketiranih podjetij s svojim dobaljaen.

Tabela 9: Prikaz odgovorov anketiranih podjetipol@voljstvu s svojim dobaviteljem

Zadovoljen s svojim dobaviteljem Utemeljitev
Podjetje 1 DA dobra kakovost in drZijo se
dobavnega roka
Podjetje 2 DA /
Podjetje 3 DA ugodna cena
Podjetje 4 / /
Podjetje 5 NE predrag

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

Dva od stirih, ki so odgovarjali, sta kot razlogvedla cene, za trgovsko podjetje je bilo to
pricakovano, med tem ko sem presge nad odgovorom Podjetja 5, saj navaja, da $nsvoj
dobaviteljem niso zadovoljni. Ker gre za panoger k¢ konkurenca nmima, bi lahko sklepala,
da gre pri njihovi poslovni dejavnosti za zelo spéne cilindre in je le malo ponudnikov takih,
da zadovoljijo kupeve zahteve. Podjetje 4 na to vpraSanje ni odgalearkar je prtakovano,
saj kupuje cilindre pri svojem matiem evropskem podijetju.

10



* Prepoznavnost Sinosloja

Tabela 10: Prikaz odgovorov anketiranih podjefjoznavanju Sinosloja

Pozna Sinoslo Zeli izvedeti v& o Sinoslojevi

ponudbi hidr. cilindrov

Zeli vet informacij o samem
podjetju in njegovi celotni

ponudbi
Podjetje 1 NE DA DA
Podjetje 2 NE NE NE
Podjetje 3 NE DA DA
Podjetje 4 NE DA DA
Podjetje 5 NE DA /

Vir: Rezultati ankete o hidrawnih cilindrih, 2006.

Le trgovsko podjetje, ki je hkrati zadovoljno s prodobaviteljem hidravtinih cilindrov, ne Zeli
nobene dodatne informacije o Sinoslojevi ponudbi.

* Na vpraSanje, naj cenovno ocenijo hidravlicilinder, predstavljen v prilogi vprasalnika,
je odgovoril samo en anketiranec (Podjetje 5),dersie postavil ceno 5.000 RMB (500
EUR). Ista frekvenca odgovora je bila za adkwv dobavnega roka za te tri cilindre.

Odgovorilo je Podjetje 1¢im krajSi. Na vpraSanje o primernosti kataloga rjigvptako le
eno podjetje odgovorilo (Podjetje 2), in sicer nmgeren. Utemeljitve ni navedlo.

* Na vpraSanje, kje pridobivajo informacije o hidi&mih cilindrih, je frekvenca odgovora
3. Podjetje 2 je obkrozilo strokovne revije in mmet, Podjetje 5 pa poslovni partneriji,
znanci. Podjetje 1 pridobiva informacije preko \esewpStetega, torej sejmi, strokovne

revije, poslovni imenik, poslovni partnerji in zraner internet.
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Priloga 6. Naslovi spletnih imenikov

e www.made-in-china.com

* www.kellysearch.com/

* www.alibaba.com/

* www.globalsources.com

* www.manufacturers.com

* www.tradekey.com

* www.worldyellowpages.com
* www.thomasglobal.com

* http://business-china.com

e http://www.allproducts.com/
* www-hydraulicsinfo.com

* www-hydraulicsinfo.com

* www.chinapages.com

* www.manufacturers.com.tw/
* www.the-infoshop.com/

* www.globalspec.com/

* www.tradebig.com

* www.fastsupplier.com

* www.chinainfo.org

*  www.trade193.com.tw

* www.china-suppliers.org

* dmoz.org

» www.worldwideindustrialmarketplace.com
* www.b2bchinasources.com
* Www.powersourcing.com

* http://ccne.mofcom.gov.cn/



Priloga 7: 1zhodi&ha vprasanja za globinski intervju z vodjo oddelRéL v Sinosloju in z vodijo

oddelka hidravlike v mathem podjetju

Celotna prodaja in prodaja hidrasrih cilindrov Sinosloja v letu 2005, na katere trgeliko
je bilo izvoza ter kolik3na je bila prodaja termgeorganiziranost v Sanghaju.

Na katerih ciljnih trgih nastopate s svojimi cilnif@l

Va3 pogled na globalni trg hidravlike in razvoj tadike na Kitajskem ter v Sanghaju.
KaksSna je zaznana vrednost Sinoslojevih hidéauti cilindrov v @eh Kitajcev?

Kako pomembni so ostali dejavniki nakupa, cenadit in dobavni rok?

So kaksSne razlike v proizvodnji hidrautiega cilindra v Sinosloju v primerjavi s proizvodn]
v Sloveniji?

Kako ima Sinoslo organizirano dobavo izdelkov?

Katere oblike neposrednega komuniciranja izvaj@8mza podrgje hidravliénih cilindrov?
Katera orodja pospeSevanja prodaje uporabljate?

Kako poteka vasSa osebna prodaja?

Katere oblike pospeSevanja prodaje uporabljate?

Katere oblike oglaSevanja uporabljate?

Kako prodajalci v Sinosloju skrbijo za odnose s&@p

Katere aktivnosti s podéa prodaje bi lahko po vasem mnenju podjetje Semla?
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