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UVOD

Naslov diplomskega dela je Vpeljava logisticne resitve ClickTrans 3.0 na hrvaski trg. Zakaj
nisem uporabil besede izvoz namesto vpeljava? Zato, ker je potrebno storitev ne samo vpeljati
na tuji trg, ampak jo je treba vpeljati tudi v podjetje. Veliko lazje je najti trzno pot za vpeljavo
aplikacije do tujega podjetja, kot pa jo integrirati v poslovni proces podjetja. V nalogi bom
pisal o obeh nacinih vpeljave.

RastoCa internacionalizacija in globalizacija poslovanja sta vefino podjetij prisilili v
razmislek, kaj je tisto, kar prispeva k njihovim konkuren¢nim prednostim (Rundh, 2007, str.
181). Hamel in Prahalad (1996) pravita, da so podjetja, ki uspevajo v mednarodnem
poslovanju, tista, ki so znala spremembe v mednarodnem poslovanju predvideti in so bila
zmozna razviti strategije, ki omogocajo pravilno odzivanje na spremembe.

Vecja in manjsa transportna podjetja se v zadnjih letih soo€ajo z zaostreno konkurenco, vedno
vecjimi stroski ter vse slabSimi dobicki. Lastniki in direktorji so ugotovili, da uspesno
obvladovanje in nadziranje procesov, ki jih poznamo v prevoznem sektorju, prinasa
informacije, kako je Se mozno kaj privar¢evati. To spoznanje vodi do optimizacije logisticnih
procesov in najoptimalnejo razporeditvijo svojih kapacitet. Ce hode podjetje rasti in se
razvijati, potrebuje zmogljiv, prilagodljiv in racionalen informacijski sistem.

Slovenija je majhna drzava, ki nima veliko naravnih virov. Je pa visoko industrializirana in
Prav njena lokacija med Vzhodno in Zahodno Evropo je naredila drzavo pomembno za
prehodni transport in turizem (Saner, Yie, 1996, str. 54). Podjetniki so se zaceli zavedati, da je
prihodnost v ponudbi storitev ali pa dodatnih storitev. Sama storitev je sestavljena iz: temeljne
storitve in pomoznih ali dodatnih storitev, slednje pa prispevajo k vecji kakovosti osnovne
storitve (Poto¢nik, 2000, str. 40). V mojem primeru je ponujena storitev intelektualna
lastnina, znanje, racunalniska aplikacija, ki se stalno razvija. Ker pa piSem o storitvi, se bom
skozi celoten proces pisanja osredotocal na posebnosti, ki so znacilne za storitvene dejavnosti.

Kot je ze vidno iz naslova diplomske naloge, slovensko podjetje Infotrans d.o.o. izvaZza svojo
poslovno reSitev na hrvaski trg. S to nalogo predstavljam potek takega posla, njegova
tveganja in probleme, ki jih morajo podjetja reSevati s skupnimi moc¢mi, ¢e zelijo, da bo posel
uspesno zakljucen za obe stranki. Namen diplomske naloge je raziskati, ali podjetje dobro
pozna ciljni trg in njegove odjemalce, in preveriti, ali so bili dosedanji sistemi vpeljave
informacijskega sistema uspesni. Glavni cilj diplomske naloge je ugotoviti, ali je dosedanja
oblika vpeljave informacijskega sistema na hrvaski trg najprimernejsa. Podal bom predloge za
ustrezno vstopno strategijo. Dodatni cilj naloge je preveriti, ¢e se je poslovanje hrvaskih
podjetij, ki so se odlocila za menjavo ali nadgradnjo starega informacijskega sistema s
programsko resitvijo ClickTrans 3.0, spremenilo. Vprasanje je, ali sta poslovanje podjetja in
izvedba poslov boljsa ali slabSa kot pred uvedbo nove programske resitve. Postavljam dve
hipotezi:



H1: Nova programska reSitev je poenostavila izvedbo logisti¢nih procesov v podjetju.
H2: Nova programska reSitev je racionalizirala poslovanje podjetja.

Hipotezi sem preveril s pomocjo metode zbiranja primarnih podatkov na podlagi
strukturiranega vprasalnika.

Diplomsko delo je sestavljeno iz treh glavnih sklopov in Sestih vsebinskih poglavij. Prvi
sklop, predstavlja uvod in predstavitev podjetja. V uvodu opredeljujem problem, namen, cilja
in strukturo diplomske naloge. Prvo poglavje obsega predstavitev podjetja Infotrans d.o.0. in
njihovega glavnega produkta logisticne aplikacije ClickTrans 3.0 Drugi sklop obsega Stiri
poglavja (drugo, tretje, Cetrto in peto poglavje) in predstavlja teoreticno raziskovalni del
naloge s katerim zasledujem glavni cilj naloge. Drugo poglavje zajema PEST analizo trznega
okolja Republike Hrvaske. V tretjem poglavju analiziram panogo informacijske tehnologije v
transportnih podjetjih. V Cetrtem poglavju opisujem proces internacionalizacije s poudarkom
na storitvah, vstopne oblike na tuje trge in tveganja, ki so v tem procesu prisotna. V petem
poglavju pa predlagam vstopne strategije za podjetje Infotrans na hrvaski trg. Tretji sklop
obsega $esto poglavije in sklep. Sesto poglavje obravnava raziskavo o uporabnosti logistiéne
aplikacije. Zanima me, Ce je vpeljava nove programske resitve v podjetje izboljsala njegovo
poslovanje. Ugotovitve raziskave so pomemben del pri izbiri nove strategije. V poglavju
opredelim cilje raziskave, predstavim hipoteze, opiSem nacrt raziskave in predstavim rezultate
raziskave. Na koncu dela predstavim Se ugotovitve in sklep.

1. PREDSTAVITEV PODJETJA INFOTRANS D.O.O.

Podjetje Infotrans d.o.o. informacijske tehnologije v transportu izdeluje programsko opremo,
ki je potrebna v prometni pisarni sodobnega transportnega podjetja. Standardna klasifikacija
dejavnosti podjetja Infotrans d.o.o. je raCunalnsko programiranje. Ciljne stranke podjetja so
majhna in srednje velika transportna podjetja. ReSitve in razvoj programske opreme so plod
izkuSenj pri delu v prometnih pisarnah. Podjetje Infotrans ponuja izdelke in resitve za popolno
in sodobno opremo prometnih pisarn transportnih podjetij, njihov cilj pa je zadovoljstvo
strank, ki so jim zaupale transport svojega blaga, in najvecji mozni dobicek glede na vloZen
kapital (Predstavitev podjetja Infotrans, 2009).

Glavna konkurencna prednost podjetja Infotrans je, da ne ponuja logisticne reSitve na dveh
CD plosckih, ampak za reSitev ponuja celotno ekipo strokovnjakov iz podjetja. Ko ima kupec
enkrat licenco aplikacije ClickTrans 3.0, s tem dobi celoten paket, stalno sodelovanje s
podjetjem Infotrans. To pomeni stalno svetovanje in pomo¢ pri vzdrzevanju informacijskega
sistema. Zraven pa sodijo Se pomo¢ in osebno Solanje pri uporabi aplikacije in stalno
dosegljiva pomo¢ uporabnikom. Tako nastajajo strateSka zavezniStva med transportnimi
podjetji in podjetjem Infotrans. Veliko transportnih podjetij ne uporablja informacijskih
resitev, da bi si u€inkovito organizirala administracijo vodenja prometa. Podjetje Infotrans
nudi racunalniski program, ki olajSa in optimizira nacrtovanje najvecjega moznega izkoristka
kapacitet.



1.1 Vizija podjetja Infotrans

Vizija kot tudi konkuren¢na prednost podjetja sta, da njihove stranke dobijo na enem mestu,
na eni telefonski Stevilki celovito ponudbo oziroma resitev problemov, ki jim jo povzrocajo
informacijske tehnologije v njihovem podjetju. Podjetje Infotrans razvija lastne reSitve
aplikacije ClickTrans 3.0, ki se uporablja za vodenje in upravljanje transportno logisti¢nega
podjetja. Certificirani strokovnjaki pomagajo pri nacrtovanju, izvedbi in vzdrZevanju
strankinih lokalnih mrez ter jih kvalitetno in hitro povezejo v svetovni splet. Najvecja
prednost pred konkurenco je stalno sodelovanje s stranko, ki so ji vedno na razpolago pri
reSevanju najrazli¢nejSih vprasanj in tezav, ki so neposredno in posredno vezane na program.
Podjetje Infotrans d.o.o. ima mocan oddelek za pomoc¢ uporabnikom (angl. help desk), ki ne
podpira samo njihove resitve ClickTrans 3.0, ampak stranko podprejo tudi v vseh Microsoft
Windows aplikacijah, sistemskih problemih in GPS tehnologijah. Nudijo tudi svetovanje pri
postavitvah celovitih in kompleksnih reSitev za mala podjetja (1 do 2 delovni mesti v pisarni),
srednja podjetja (3 do 7 delovnih mest) ter tudi vecja podjetja (ve¢ kot 10 delovnih mest).
Tehnologije podjetja Infotrans podpirajo delo oddaljenih poslovnih enot (angl. remote
povezava)' kakor tudi kompletno podporo, pomo& uporabnikom na daljavo ali pri
vzdrzevanju. Sposobnost obvladovanja informacij o nakladanju in razkladanju tovorov, o
trenutnih razporedih in o prevozniskih kapacitetah je postal kljucni dejavnik konkuren¢nosti
transportnega podjetja. Podjetje Infotrans d.o.0. ne ponuja samo ene aplikacije, ampak Sirok
spekter storitev, ki jih podpira tudi z zunanjimi sodelavci (Vizija podjetja Infotrans, 2009).

1.2 Opis informacijske reSitve ClickTrans 3.0

V zadnjih Sestih letih se je razvila poslovna aplikacija, ki se izvaja na Microsoftovi
programski opremi (Windows server 2003, Microsoft small business server 2003, Microsoft
office, Microsoft Windows XP, Windows Vista, Microsoft .NET, Visual studio.) in zadovolji
skoraj vsakega prevoznika. Aplikacija je zgrajena modularno. Lahko se namesti vsak modul
zase ali pa kar vsi moduli. Program uporablja SQL bazo, kar je primerno za manjsa, srednja in
vecja podjetja. Trenutno je mogoca integracija z ekonomsko racunovodskimi programi, kot
so: Phantheon podjetja Datalab, SAOP, VASCO, HERMES, itd. Omogoca tudi povezave s
programi za satelitsko navigacijo GPS. Infotrans pogodbeno sodeluje tudi s podjetjem
Mobitel d.d. ter preko njihovega paketa M:vrata® izvajajo posiljanje in sprejemanje SMS
sporocil. Sporocila poslana preko resitve ClickTrans 3.0 omogocajo vodenje korespondence z
voznikom in so ¢asovno in zaporedno doloCena. Razvili so veliko reSitev v aplikacijah, ki so
specifi¢na za transportna podjetja na osnovi zakonov in predpisov: Zakon o cestnih prevozih,
Pravilnik o notranji kontroli, ISO9001 in 2000, problematika dovolilnic. Vse aplikacije so
izdelane tako, da se z majhnimi prilagoditvami vpeljejo v vsako transportno podjetje v
Sloveniji ali v tujini. Vse aplikacije so izdelane tako, da se z majhnimi prilagoditvami vpeljejo
v vsako transportno podjetje v Sloveniji ali v tujini.

! (angl. remote povezava)-ReSevanje problemov na daljavo, preko interneta.
? M:Vrata so Mobitelov komunikacijski sistem, namenjen podjetjem za razvoj razli¢nih mobilnih storitev
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Resitve, ki so se razvile, temeljijo na reSitvah, ki jih uporabljajo razna podjetja na
Nizozemskem, v Nemciji, Italiji, itd. ReSitve, ki so se razvile, temeljijo na reSitvah, ki jih
uporabljajo razna podjetja na Nizozemskem, v Nemciji, Italiji, itd. Na podrocju informacijske
tehnologije v transportu in logistiki je pomembno tudi aktivho spremljanje razvoja
programske opreme, strokovnih dosezkov in tudi poslovnih dogodkov, kot so sejemske
prireditve, npr. TAA (Frankfurt 2000, Hanover 2002 ) ali Transport and Logistic (Munchen
2001, 2003) in CeBET, Hanover 2008.

Slika 1: Zacetna stran aplikacije ClickTrans 3.0
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Legenda : Zacetna stran aplikacije vsebuje vse module do katerih dostopamo s klikom miske.

Vir: Interno gradivo Infotrans, 2008

Logisti¢na aplikacija ClickTrans 3.0 je Ze dobro poznana po Sloveniji, saj jo trenutno
uporablja priblizno 60 slovenskih in 5 hrvaskih podjetij. Skupno Stevilo kon¢nih uporabnikov
aplikacije je priblizno 250. Ker se program izvaja na programski opremi Microsoft Windows,
se lahko uporabljajo vsa orodja, ki olajSajo delo v pisarni (datoteni server, fax server,
exchange server, SQL server, terminalski servisi, Microsoft Windows server 2003, Microsoft
SBS 2003 ter Windows server 2008). Program se vseskozi razvija in izboljsuje, je prijazen do
uporabnikov, saj deluje na sistemu click once in se na Zeljo uporabnika lahko prilagodi
specificnim potrebam. Prednost takega pristopa je v tem, da so vse funkcije transportnega
podjetja integrirane ter uporabljajo enotno Microsoftovo programsko opremo, ki omogoca
kontinuiran razvoj in prilaganje programske opreme poslovnim izzivom v prihodnosti. Ker se
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uporablja enotna platforma so eventuelni razvojni stroski dosti nizji. Aplikacijo ClicTrans 3.0
lahko ocenjujemo tudi na osnovi bonitet, ki jih stranka pridobi, ko kupi licenco. Z njo pridobi
tudi pravico za ostale storitve in usluge, ki jih nudi podjetje Infotrans in so bistvenega
pomena za transportno podjetje (Opis aplikacije ClickTrans 3.0, 2008).

Osnovni moduli paketa ClickTrans 3.0

ClickTrans 3.0 ima $tiri osnovne module: NAROCILO, PROMET, RACUN in ANALIZE ter
veliko dodatnih modulov (partnerji, voznik, avtopark, prisotnost, ...), ki jih posameznik
uporabi glede na svoj sistem dela. Uporaba aplikacije in njenih modulov zagotavlja
centralizirano, organizirano in optimirano izvajanje postopkov za zajem in racunalnisko

obdelavo podatkov ter nadzor nad variabilnimi stroski vozila in voznika (Opis aplikacije
ClickTrans 3.0, 2008).

NAROCILO omogo¢a enotno evidenco naroéil prevozov, ki jih posredujejo kupci. Pri vnosu
je ze v fazi naro¢anja mozno preveriti ceno oziroma voznino za posamezno relacijo. Lahko se
izpiSe nalog za prevoz: interni, za podprevoznika, za voznika oziroma potrditev naloga za
prevoz naro¢niku. Iz naro¢il je mozno sestavljati zbirnik za eno ali ve¢ strank.

PROMET je jedrni modul aplikacije, ki je izdelan za delovno mesto prometnika v sodobnem
transportnem podjetju. Modul omogoca nadzor nad trenutno situacijo voznega parka in
prevzetimi tovori. V prometu se spremljajo prevozi, sortirani po pomembnosti. V modulu
PROMET se vodijo evidenca, nadzor in reSevanje skod, ki se pojavljajo med opravljanjem
prevoza. Zaradi integracije z Microsoft MapPoint Europe 2002 je mozno prikazati relacijo
prevoza grafic¢no.

RACUN omogoda enostavno fakturiranje, saj so vsi podatki ze vneseni v NAROCILO,
potem obdelani v PROMETU in preneseni v. RACUN. Obracunski referent vse postavke $e
enkrat prekontrolira in izpiSe ra¢un. Vse omenjeno se tudi samodejno prenasa v racunovodski
program, ¢e imamo izvedeno integracijo. Omogoceni so obracuni zbirnih prevozov in
obracuni za razli¢na obdobja odvisno od zahtev stranke (npr. mese¢ni obracuni, tedenski, ...).

ANALIZE omogocajo nadzor nad vsemi pomembnej§imi parametri v avtoprevozniSkem
podjetju: Stevilo opravljenih prevozov, financni rezultati opravljenih vozenj, rezultati po
posameznih strankah, Stevilo prevozenih kilometrov skupaj za celo podjetje oziroma po
posameznem vozilu.

PN - POTNI NALOG omogoca: 1. kvaliteten nadzor ter evidence nad stroski, ki jih naredijo
vozniki in tovorna vozila pri opravljanju prevozov; 2. moznost pregledovanja vseh vnesenih

stroskov pri vseh kombinacijah in obdobjih v razli¢ni soodvisnosti; 3. odlicen na¢in nadzora
nad porabo goriva; 4. graficni prikaz karic in moznost kontrole kartic po vozilu in dolo¢enega
voznika; 5. moznost belezenja koli¢ine natankanega goriva po posameznih bencinskih



¢rpalkah; 6. grafi¢ni prikaz lokacij ter kontrolo relacij in ustreznosti tankanja; 7. spremljanje
koli¢ine prevozenih kilometrov, povpre¢no porabo in ceno goriva v litrih.

2. ANALIZA TRZNEGA OKOLJA — HRVASKI TRG (PEST ANALIZA)

Ob vstopih na tuji trg ali razSiritvi dejavnosti na trgih, kjer podjetje Ze deluje, je analiza trga, v
katero vstopa, Se toliko bolj pomembna, saj gre za nepoznavanje ali delno poznavanje okolja.
Spoznavanje dejstev o novem trgu nam sluzi kot podlaga za odlocanje, na kateri trg vstopiti
ali kje razsiriti delovanje (Makovec Brenci¢, Lisjak, Pfajfar & Ekar, 2006, str.28). Razli¢ni
avtorji razli¢no sistematizirajo dejavnike okolja, v najnovejsi literaturi opazamo vedno nove
vrste okolij, npr. ekolosko okolje in trZzenjsko okolje (Malhotra, 1999, str. 718).

V splosnem delimo okolje na zunanje in notranje. Zunanje okolje predstavljajo spremenljivke
zunaj podjetja, na katere podjetje na kratek rok nima vecjega vpliva, notranje okolje pa
predstavljajo spremenljivke znotraj podjetja (Jakli¢, 2002, str. 1).

Trzniki so odgovorni, da naredijo kakovostno analizo okolja, na katero podjetje vstopa.
Rezultati analize so podlaga za strateSke odlocitve. V mojem primeru bom za panogo
transport in logistika na hrvaskem prouceval v okviru PEST analize naslednja okolja:
ekonomsko okolje, naravno in demografsko okolje, politicno-pravno okolje, tehnolosko
okolje, kulturno okolje.

2.1 Ekonomsko okolje

Ekonomija drzave, v katero izvaza, ima velik vpliv na makro okolje podjetja. Ekonomsko
bogastvo drzave so njeni ljudje, naravni viri in lastni razvoj tehnologije. Ti dejavniki
zagotavljajo konkurencnost drzave in ustvarijo privlacen trg za tuje investitorje (Muhlbacher,
Leihs & Dahringer, 2006, str. 90-93).

2.1.1 Gospodarska rast Republike Hrvaske

V letu 2008 in v prvi polovici 2009 se je gospodarska rast nizala, kar je moc¢no prizadelo
investicijsko potrosnjo. Po ocenah se je BDP znizal za skoraj 5,0 odstotkov in bo tudi v 2010
belezil skromen padec. Domaca poraba se je v 2009 zmanjSala za 5,2 odstotka, saj se je
zmanjsal tudi razpolozljiv dohodek gospodinjstev, predvsem na rac¢un nizanja pla¢ in dodatno
Se novega kriznega davka, ki je priSel v veljavo s 1. avgustom 2009. K padcu BDP in zunanji
trgovini je v 2009 prispevala tudi nizje nalozbeno povprasevanje, ki je zabelezilo 9,1 odstotni
padec. Negativnemu trendu v letu 2009 je sledila industrijska proizvodnja, ki je po
pricakovanjih dosegla skoraj 10-odstotni padec. Energetika je sicer zabelezila rast,
proizvodnja ostalth pomembnejsSih sektorjev, kot so proizvodnja kapitalskih dobrin,
polizdelkov in trajnih dobrin, se je v letu 2009 v primerjavi z letom 2008, zmanjsala (Izvozno
okno, 2009).



2.1.2 Inflacija, nezaposlenost in place

Gospodarska politika HrvaSke je in bo tudi v prihodnje podrejena priblizevanju EU in
izpolnjevanju njihovih zahtev. Med njimi so dokoncanje privatizacije in povecanje vloge
zasebnega sektorja, s ¢cimer bo omogoceno znizanje davkov, uravnovesenje proracuna do leta
2010, izboljSanje infrastrukture, zmanjSevanje regionalnih razlik ter konsolidacija
zdravstvenega in socialnega sistema. V svojih smernicah za vodenje gospodarske politike za
obdobje 2009 - 2011 vlada poleg omenjenih ciljev dodaja Se povecanje gospodarske rasti,
ustvarjanje novih delovnih mest in upocasnitev rasti zunanjega dolga. Povprecna inflacija bo
v letu 2009 po napovedih znasala 3,2 odstotka. Stopnja brezposelnosti pa 10,5% (Izvozno
okno, 2009).

2.1.3 Izvoz blaga

V prvih osmih mesecih 2009 je Hrvaska realizirala izvoz v vrednosti 4,9 milijard evrov, kar je
v primerjavi z lanskoletnim enakim obdobjem za 23 odstotkov manj. Uvoz je bil nizji za 28,4
odstotke in belezil le 10,1 milijarde evrov. NajpomembnejSa zunanjetrgovinska partnerica je
Italija, sledijo pa ji Nemcija, Slovenija in Avstrija. BiH je na drugem mestu najpomembnejsih
hrvaskih izvoznih trgov, Rusija pa je postala tretja najpomembnejSa dobaviteljica (nafta in
plin). Visoki zunanjetrgovinski primanjkljaj je glavni vzrok za primanjkljaj na tekoCem
racunu. Ta se bo letos po ocenah nekoliko znizal ter predstavljal Se vedno visokih 9,7
odstotka BDP (Izvozno okno, 2009).

Tabela 1: Statisticni indikatorji

2009 2008 2007
BDP per capita (vEUR) 9.787 10.627 11.510
Rast BDP (v %) -4,9 2,4 5,7
Rast zasebne potrosnje (v -5,2 0,8 6,2
%)
Rast investicij (v %) -9,1 8,2 6,5
Rast celotnega domacega -5,0 4,9 5,8
povprasevanja (v %)
Stopnja nezaposlenosti (v 10,5 13,2 15,1
%)
Stopnja inflacije (letno 3,2 6,1 34
povprecje, v %)
Saldo tekocega racuna (v -3,9 -9,6 -10,1
% BDP)
Uvoz blaga (v mlrd EUR) 12,9 15,8 13,1
Izvoz blaga (v mlrd 11,5 13,3 9,0
EUR)
Slovenski izvoz (v mio 767,2 1.694,0 1.567,6
EUR)
Slovenski uvoz (v mio 372,6 832,9 849.,4
EUR)

Legenda: Podatki so projekcija. *Podatki se nana$ajo na prvih sedem mesecev omenjenih let.

Vir: Izvozno okno, 2009.

Ekonomske napovedi niso vzpodbudne. Negativna gospodarska rast, dvig brezposelnosti in
7




prelaganje investicij na kasnejSa obdobja niso vzpodbudni kazalci. Recesija predstavlja tezave
za pridobivanje novih uporabnikov aplikacije. Podjetja se tezje odloCajo za dolgoro¢ne
investicije. Zato se mora podjetje Infotrans Se bolj posvetiti trzenju. Prepricati morajo
transportna podjetja, da je logisti¢na aplikacija kljuc za izboljSanje poslovanja podjetja.

2.1.4 Slovenske investicije na Hrvaskem in hrvaske investicije v Sloveniji

Slovenija najve¢ svojih izhodnih nalozb (ve¢ kot 30 %) usmeri na Hrvasko. Prevladujejo
vlaganja v trgovino in storitve. Hrvaske investicije v Sloveniji so po obsegu ve¢ kot trikrat
manjSe in med vsemi tujimi investicijami zasedajo osmo mesto (Slovenske investicije na
hrvaskem in Hrvaske investicije v Sloveniji, 2009).

Tabela 2: Obseg neposrednih tujih investicij v mio EUR, stanje konec leta 2009

Leta NTI iz Slovenije na HrvaSko | NTI iz Hrvaske v Slovenijo
2000 380,2 54,6
2001 455,0 62,9
2002 530,5 84,1
2003 617,5 304,3
2004 673,1 293,5
2005 816,9 287,8
2006 926,9 278,0
2007 1.074,6 277,8
2008 * 181,8 3,2
2009, 1. tr.* 29,9 -0,8

Legenda: * Podatka za leto 2008 in 2009 sta podatka Hrvaske Narodne banke in se nanasata na obseg
viaganj v tekocem letu.

Vir: Banka Slovenije.

Gospodarska rast Hrvaske se je v letu 2008 in 2009 upocasnila zaradi Sibke potrosnje ljudi ter
zmanjSanja socialnih transferjev, SibkejSe rasti kreditov in kréenja javne porabe. Upocasnitev
rasti se nadaljuje tudi v letu 2009 kot posledica slabitve domacega povprasevanja in padca
izvoza, ki je posledica recesije na evroobmocju gospodarstva. Padec povpraSevanja in
zniZanje cen energentov je prispevalo k zmanjSevanju napetosti inflacije v letu 2009. Sektorji
z najvecjo rastjo so vkljucevali storitve, veleprodajo in turizem. Medtem ko so najSibkejsi
sektorji avtomobilski sektor, transport na splosno in ladjedelnice (Country Risk Assessment
Croatia, 2009).

2.2 Naravno/demografsko okolje

Pod naravno okolje spadajo: Stevilo in rast prebivalstva, urbana in ruralna porazdelitev,

klimatski ter vremenski pogoji in prevozne razdalje. Pomembne demografske znacilnosti za

izdelek/storitev so fizicna distribucija in komunikacijske povezave ter naravni viri. Poleg

demografskih znacilnosti prebivalstva ima vse vecji pomen tudi ekologija. Hrvaska je

neodvisnost razglasila junija leta 1991 ter pol leta kasneje dosegla mednarodno priznanje.
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Danes je HrvaSka srednje razvita drzava s 4,4 milijona prebivalcev, njen BDP na prebivalca
pa znasa 9.787 EUR (ocena za leto 2009). Po povrsini meri 56.610 kvadratnih kilometrov ter
ima vklju¢no s 718 otoki kar dobrih 5.800 kilometrov obale, ki vsako leto privablja Stevilne
turiste, devizni prilivi od turizma pa po ocenah dosegajo skoraj 20 odstotkov BDP (Izvozno
okno, 2009).

2.3 Politi¢no-pravno okolje

Na trzenjske odlocitve mocno vplivajo dogajanja v politicnem in pravnem okolju, ki obsega
zakone, vladne urade in dolocene skupine, ki vplivajo na razlicne ustanove in posameznike v
druzbi ter jih omejujejo. Z nekaterimi zakoni so dane tudi nove priloznosti za podjetja.
Politicno okolje predstavlja vladne institucije, politi¢ne stranke in razliéne organizacije, ki
delujejo v okviru drzave. Pravno okolje sestavljajo zakoni, sodi§¢a, pravni zastopnik, pravni
obicaji ter praksa (Keegan & Schegelmilch, 2001, str. 132). Za podjetje je zelo pomembno, da
pozna pravni sistem poslovanja na tujem trgu, kajti ta doloCa pravila poslovanja na trgu
(Doole & Lowe, 2001, str. 13).

Na zadnjih parlamentarnih volitvah novembra 2007 je ponovno zmagala HDZ, njen
predsednik Ivo Sanader pa je ostal na mestu premiera. Ivo Sanader je julija 2009, pred
potekom mandata, odstopil s poloZzaja predsednika vlade in predsednika HDZ-ja. Nasledila ga
je Jadranka Kosor, ki je bila pred tem podpredsednica vlade. Naslednje parlamentarne volitve
bodo konec leta 2011, predsedniske pa leta 2010 (Izvozno okno, 2009).

Poslovno okolje Hrvaske ima Se zelo veliko slabosti, ki odbijajo tuje vlagatelje. Zaradi
stalnega zadolZevanja je HrvaSka postala odvisna od tujega kapitala. Tako privatni kot tudi
javni sektor sta v rdecih Stevilkah in ni¢ ne kaze, da bi se deficit zmanjSeval, saj se dolg kljub
direktnim tujim investicijam veca. Posledi¢no pa javni sektor Se vedno predstavlja prevelik
delez v celotni ekonomiji Hrvaske (Country Risk Assessment Croatia, 2009).

2.4 Tehnolosko okolje

Tehnologija postaja eden izmed bistvenih elementov konkuren¢ne diferenciacije. Ravnanje s
tehnologijo in njena vloga v strategiji podjetja sta med klju¢nimi dejavniki uspeha v
poslovnem okolju, ki se soofa z vedno hitrejSimi tehnoloskimi spremembami. Tehnoloski
razvoj je namre¢ temelj vsake proizvodnje, kajti ¢e podjetje preneha investirati v razvoj in
inovacije, ga bodo konkurenti prehiteli (Prasnikar, 2004, str. 258). Trzniki morajo spremljati
naslednje tehnoloske trende: hitrost sprememb, inovacijske moznosti, razlike v obsegu
sredstev za R&R in povecano regulativo. TehnoloSka razvojna stopnja tuje deZele nam pove
predvsem, kolik$na in kakSna je doseZena stopnja tehnoloskega razvoja drzave in kolik$na je
njena odvisnost od mednarodnega tehnoloSkega okolja (Kotler, 2004, str. 170). Transportna
panoga se s tehnoloskega vidika razvija zelo hitro. Vsi novi sistemi, ki se razvijajo, stremijo k
racionalizaciji stroskov, ¢esar se podjetja dobro zavedajo. To se najbolj kaze v recesiji. Ce
podjetje nima popolnega nadzora nad porabo goriva, voznika, poti ... , se pojavljajo dodatni
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nepotrebni stroski. Uporaba novih tehnologij v transportu te dodatne stroske zmanjSuje.

Transportna panoga na Hrvaskem ima dobro tehnolosko zasnovo za uvajenje novih
informacijskih sistemov, vendar kot sem ze omenil je transportni sektor zaradi recesije v krizi.
Hrvaska ima Ze dolgo tradicijo v transportni panogi. Kar jo Se pesti, je pomankanje moderne
infrastrukture in informacijske podpore. Svetovna banka se je tega zavedala Ze prej in je leta
2005 HrvasSki odobrila posojilo 40 milijonov dolarjev za raziskave in razvoj. Projekt bo
pripomogel k izboljSanju konkuren¢nosti hrvaske industrije tako na domacem in na tujih
trgih in ima zapadlost 15 let, vklju¢no s petletnim podaljSanim placilnim rokom. Svetovna
banka pravi, da bo projekt koristil hrvaskemu gospodarstvu na dolgi rok z zmanjSanjem
bremena za raziskave in razvoj za drzavni proracun. Lokalna zasebna podjetja bodo imela
koristi zaradi vecjih dohodkov, vecje konkuren¢nosti, povecanim trznim delezem in s
pozitivnim vplivom na izvoz (World Bank Approves Loan for Croatia's Technological
Development, 2008).

Prodaja racunalniSke opreme na Hrvaskem

Na Hrvaskem je bila v tretjem Cetrtletju 2008 rast prodaje racunalniske opreme 24 %. Najbolj
se je povecala prodaja prenosnikov, ki je bila vec¢ja od skupne rasti trga in se je v tretjem
cetrtletju 2009 povecala za 40 %. Skupno je bilo v omenjenem Ccetrtletju prodanih 47.705
prenosnikov. Prodaja PC racunalnikov se je povecala za 9 %. Cene racunalnikov na hrvaskem
trgu Se naprej padajo, kar je posledica razvoja tehnologije in mo¢ne konkurence. Najvecji
prodajalec na nasem podrocju je HP, sledita mu Acer ter Dell (Rast prodaje racunalniSke
opreme v Sloveniji, na Hrvaskem in v Srbiji je moc¢na, 2008).

Uporaba interneta na Hrvaskem

Uporaba interneta in drugih omreznih tehnologij omogoc¢a povezavo poslovnih enot znotraj
podjetja in povezovanje poslovnih procesov, ki prispevajo k boljsi poslovni u¢inkovitosti. Od
97% hrvaskih podjetij, ki imajo dostop do interneta, jih 88% uporablja fiksni Sirokopasovni
dostop (DSL, kabelski internet, zakupljeni vodi). Uporaba informacijske in komunikacijske
tehnologije je izjemno pomemben del sodobnega poslovanja. Raziskava na ozemlju
Republike HrvaSke je pokazala, da 98% podjetij uporablja racunalnike pri izvajanju
vsakdanjih opravil in da ima 97% podjetij dostop do interneta. Internet je postal bistveni
element ucinkovitega poslovanja in 64% podjetij ima tudi lastno spletno stran. To
poenostavlja izvajanje posameznih poslovnih procesov, kot sta bancniStvo in financne
transakcije, ter podjetju omogoca, da uporabi upravne storitve javne uprave (e-uprava)
(Uporaba informacijskih in komunikacijskih tehnologij v podjetjih, 2008). Hrvaska ustvarja
okolje, ki je ugodno za razvoj in uporabo informacijskih tehnologij. Rast povprasSevanja po
racunalniSki opremi tako fizi¢nih oseb kot podjetij to tudi dokazuje. To je zelo pozitiven
dejavnik za podjetje, ki ponuja IT storitve. Znatno je obcCutna tudi rast uporabe in
dostopnosti do interneta. V podjetju Infotrans je uporaba novih informacijskih tehnologij in
njene optimizacije nuja, ¢e hocCe ostati vodilni ponudnik informacijskih tehnologij v
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transportu. Aplikacija ClickTrans 3.0 je do dolocene mere standardizirana, vendar se na zeljo
uporabnikov prilagodi njihovimpotrebam ali zeljam. Moznosti dodatnih modulov za razli¢ne
storitve, ki jih stranka ponuja svojim kupcem, pomenijo, da vodstvo in zaposleni v podjetju
nenehno optimizirajo in podpirajo lastno poslovanje z novimi tehnologijami tako v
informacijskem smislu kot tudi organizacijsko. Vsa ta znanja in izkusnje pa lahko dobijo tudi
njihove stranke.

2.5 Kulturno okolje

Druga¢no kulturno okolje in socialne razlike v tujih drzavah imajo mocan vpliv na
mednarodno poslovanje podjetij. Globalno gledano ima vsaka drzava svoje poslovne in
kulturne navade in obicaje. Socialne razlike, religija in jezik vplivajo na porabnikovo
zaznavanje in nakupno obnasanje. Preden se odlo¢imo za investicije na tuje trge, je potrebno
dobro preuciti kulturne in poslovne obicaje, da kasneje ne pride do negativnih posledic pri
sklepanju poslov (Hollensen, 2004, str. 193).

Republika Hrvaska je obmorska drzava, ki lezi v jugovzhodni regiji Evrope, s severnim
robom pa se umesca tudi v Srednjo Evropo. Drzava pripada srednjeevropskemu oziroma
mediteranskemu kulturnemu okrozju. Hrvaski jezik je uradni jezik Republike Hrvaske.
Hrvaska je vecinsko katoliska drzava. Ob popisu leta 2005 se je 87,8% prebivalcev izreklo za
rimokatolike, 4,4% za pravoslovce, za agnostike 5% prebivalcev in za muslimane 1,3%.
Pravoslavci v vecini pripadajo srbski etni¢ni manjSini, za muslimane pa se opredeljujejo
Bosnjaki in Albanci, zivec¢i na Hrvaskem (Republika Hrvaska-demografski kazalci, 2009).

Tabela 3: Elementi hrvaskega trga pomembni za Infotrans d.o.o.>

Politi¢no-pravni elementi Sociolosko-kulturni elementi
- politi¢no stabilna drzava - lokacija
- prva kandidatka za vstop v EU ob - rast prebivalstva
naslednji $iritvi - razvoj infrastrukture, ceste, Zeleznice,
- Schengenski sporazum, odprt trg pristanisca
- drzava si izposoja denar za R&R - jezik
- slabi politi¢ni odnosi s Slovenijo - odskoc¢na drzava za Siritev v bivse

drzave Jugoslavije
- podobni poslovni obicaji

Ekonomski elementi (2009) Tehnoloski elementi
- BDP je -4,9% - vlada vlaga v R&R
- inflacija 3,2% - uporaba interneta raste
- nezaposlenost 10,5% - prodaja racunalniske opreme se visa
- visok javni dolg - zastarela tehnologija se menja z
- dvig cen naftnih derivatov novejs$o
- slo. uvoz in izvoz na hrvasko rasteta | - 97% podjetij uporablja internet

Legenda: Podatki se nanaSajo na vsa $tiri trzna okolja Republike Hrvaske.

3 Povzetek vseh pomembnih dejavnikov iz analize okolij.
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3. MODEL PORTERJEVIH 5 SILNIC

Preden se odloci za pohod na tuje trge, mora podjetje pretehtati ve¢ moznih tveganj in preuciti
panogo v katero vstopa. Morda mu ne bo uspelo ugotoviti tujih pricakovanj in ne bo moglo
ponuditi privlaénega izdelka, ki bi lahko tekmoval s konkurenco (Kotler, 2004, str. 411). Za
podjetje je bistvenega pomena mesto, ki ga zavzema v panogi oziroma na trgu. Pomembna je
struktura panoge, Stevilo konkurentov in njihovi relativni trzni delezi (Sfiligoj, 1993, str. 98).

Slika 2: Model dolocljivk privlacnosti panoge (Porterjevih 5 silnic)

POTENCIALNI KANDIDAT

ZA VSTOP
NEVARNOST
NOVIH VSTOPOV
POGAJALSKA MOC

M,\ KONKURENTI V PANOGI | | POGAIALSKA
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DOBAVITELJI — vr_i.' <

Rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti

T

SUBSTITUTI

KUPCI

NEVARNOST
NASTOPA
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Legenda : Prikaz petih nevarnosti za podjetje, ki na novo vstopa v panogo.

Vir : Pucko, D., Stratesko upravljanje, 2006, str. 122.

Pred opisom Porterjevih petih silnic, sem predstavil Se trende v transportni panogi na
HrvaSkem in pomen logistike pri poslovanju podjetij.

3.1 Trendi v transportni panogi na Hrvaskem

Ko je Slovenija vstopila v EU, se je obseg dela v logisti¢no transportnih podjetjih povecal za
15 - 30%. Hrvaska ze koncuje pristopna pogajanja z EU tako, da bo v naslednjem krogu
siritve EU vstopila na trg s skoraj 500 mio prebivalcev. Pricakuje se, da se bo povecalo:
Stevilo prevozenih km za 20 - 30%, hitrost pretoka informacij za 30%, povprecno Stevilo
opravljenih storitev-prevozov zal5%, padec cen prevozov od 5 do 15%. Cena goriv se bo
dvigala zaradi dviga cen nafte na svetovnih trgih. Vprasanje je tudi, v kakSnem stanju so
kupci v panogi. Ali so podjetja sposobna vlagati v novo tehnologijo tako v finanénem kot tudi
v organizacijskem pogledu? To je samo nekaj dejvanikov, ki jih morajo podjetja ustrezno
preuciti, preden se odlocajo za vstop na tuji trg (Transportna panoga na HrvaSkem, 2009). Za
podjetje Infotrans je pomemben tudi podatek o delezu cestnega transporta saj so njihove
stranke v veCini avtoprevozniki. Delez prevozenega blaga v cestnem transportu je bil leta

2008 na Hrvaskem 67%. Kar pomeni, da se skoraj 70% vsega blaga prepelje po cestnem
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omrezju. Ta procent pa vsako leto Se raste. Zanimiv je tudi podatek, da se je od leta 2008 do
leta 2009 stevilo registriranih tovornjakov in delavnih strojev povecalo za 4962 (Republika
Hrvaska-Drzavni zavod za statistiko, statisticne informacije, 2008). Spodnja slika prikazuje
razmerje uporabe transportnih sredstev za prevoz blaga. Pozitivne statistike o hrvaski
transportni panogi so za Infotrans zelo ugodne. Transportna panoga na HrvaSkem raste in se
razvija. Za podjetje Infotrans to pomeni, da se bo v prihodnosti Stevilo transportnih podjetij,
potencialnih odjemalcev njihove storitve, na hrvaskem trgu povecevalo.

Slika 3: Struktura transporta blaga po vrstah transportnih sredstev, 2009
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B Cestni transport
018,50% |@zelezniski transport
I

\ H Plinovodi

00,20% O Pomorsko obalni
transport

ORec¢ni transport

1
m66,80%

Legenda: Delezi uporabljenih transportnih sredstev za prevoz blaga.

Vir: Republika Hrvaska-Drzavni zavod za statistiko, statisticne informacije 2009.

3.2 Pomen logistike v transportnih podjetjih

Logistika postaja najpomembnejSa gospodarska dejavnost. Logistino trziS€e je najvecje
svetovno trzis€e. V letith od 2000 do 2010 v EU predvidevajo 50% povefanje prometa.
Navzklic vsem naporom za razvoj transportnega sistema, vedno ta predstavlja najSibkejsi Clen
v logisticnem sistemu in stalno oviro pri iskanju boljSe ucinkovitosti pri nacrtovanju,
produkciji in distribuciji produktov. To je tudi razlog, zakaj ljudje, odgovorni za logistiko in
oskrbne ali distribucijske verige, zelijo poznati in razumeti sodobne prometne izzive —
probleme in resitve (Lipi¢nik & Kramar, 2006 str. 2). Informacijske tehnologije u¢inkujejo na
upravljanje logisti¢ne funkcijen, ne glede na to ali je njihov vpliv negativen ali pozitiven.
Pozitivni vpliv se doseze s pravilno opredelitvijo konceptov logistike, upravljanja, informacij
in tehnologije (Lucas Introna, 2008). Resitev ClickTrans 3.0 lahko razlagamo iz zornega kota
dveh vidikov opazovanja logistike. To sta: logistika kot miselnost in funkcija.
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Logistika kot miselnost

Osrednji pomen logisticnega koncepta temelji na teoriji sistemov, ki poskuSajo s celostnim
opazovanjem raznovrstnih razmerij izboljSati poslovne odlocitve (podobnost z marketingom,
benchmarkingom, controllingom ...) (Logozar, 2004, str. 29) Panoga Transport in logistika
postaja zelo zahtevna. Ze zaradi visokih stroskov goriv je odlogitev o pravi in racionalnejsi
poslovni politiki zelo pomembna. Transport ni ve¢ dejavnost, s katero se lahko ukvarja vsak,
ki ima 5 tovornih vozil. Konkurenca v panogi je neizprosna, stroski vzdrzevanja se visajo,
spreminja se zakonodaja. Brez investicij v celovit sistem za podporo in nadzor celotnega
sistema vodenja transportno logisticnega podjetja ne gre ve€. Zato se transportno logisti¢na
podjetja odlocajo za prenovo infrastrukture, uvajanje nove programske in strojne opreme, s
katero postane vodenje logisti¢nih in poslovnih procesov u¢inkovitejse in racionalnejse.

Logistika kot funkcija

Logistika je tok materiala, podprt s tokom informacij. Za podjetje je kljucno, da postavi v
srediS¢e pozornosti nacrtovanje in krmiljenje celotne logisti¢ne verige, torej koordiniranje
materialnega toka kot dejansko logisti¢no inovacijo. S povecano fleksibilnostjo in izboljSanim
dobavnim servisom ima logistika neposreden vpliv na zniZevanje stroSkov, ki temeljijo na
povecani sinergiji in vkljuCevanju logistike v dolgorocne odlocitve, in finan¢ni rezultat
podjetja (Logozar, 2006, str. 7).

Gre za koordinacijo delnih elementov (ob upoStevanju materialnih in informacijskih
komponent) v neko celoto, ki uresnic¢uje koncept logistike kot miselnosti. Za izvedbo tega
dela procesa logisitke lahko poznamo Ze vse omenjene podatke, ki jih rabimo. Vendar je treba
te podatke tudi pravilno uporabiti in zapisati v centralno bazo. Ta del procesa je najbolj
pomemben in mora biti podprt iz logisti€ne pisarne, sicer lahko pride do velikih zapletov.
Logisticna pisarna, ki jo vodijo prometniki, disponenti in logisti, vodi celoten proces
transporta in logistike. Vsa delovna mesta v pisarni morajo ¢rpati podatke iz interne centralne
baze podatkov. Ta baza bodatkov je ClickTrans 3.0. S pomocjo te reSitve ustvarimo bazo
"Sifrante" * vseh partnerjev, pa naj bodo to kupci, dobavitelji, posiljatelji, prejemniki, Sifrant
zaposlenih in Sifrant vozil. Na podlagi te baze se sprejema narocila, vodi celotni proces
prevoza, skladis¢enja, pretovarjanja, odpravljanja skod, pranja vozil, komunikacije voznika s
pisarno preko SMS sporocil, satelitski nadzor nad relacijo in potjo vozila in nadzor nad
voznikom z uporabo potnega naloga.

Z uporabo informacijske resitve se dejavnost organiziranja, ki je vodstvena vloga, lahko za¢ne
izvajati s programsko opremo. Program sili v organiziran proces dela, ki daje rezultate, Ce le
zaposleni sprejmejo nov nacin dela in organizacije. Informatika mora biti v podjetju nacrtna,
urejena in mora delovati v skladu s strateskimi cilji podjetja.

* Baze podatkov o partnerjih, vozilih in zaposlenih. Glej (prilogo 1).
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3.3 Obstojeci konkurenti v panogi

V vecini panog so podjetja medsebojno odvisna in poteza enega ali ve¢ konkurentov povzroci
odziv drugih, ki skusajo svoj poloZzaj ohraniti ali ga izboljsati (Porter, 1980, str. 17-23).
Dejavniki tekmovalnosti v panogi :

1. Stevilo enakovrednih konkurentov - Vegje kot je Stevilo podjetij, vedja je tekmovalnost, ker
se ve¢ podjetij bori za enake vire in enako Stevilo kupcev. Stopnja boja med podjetij se Se
poveca, ¢e imajo podjetja podoben trzni delez, ker vsa podjetja stremijo k temu, da bi postala
vodilna v panogi.

2. Stopnja rasti panoge — PocasnejSa kot je rast panoge, vecja je stopnja tekmovalnosti med
podjetji. Ce panoga hitro raste, podjetja lahko ustvarjajo dobiek zaradi vecanja $tevila novih
kupcev, zato jim ni potrebno tako ostro tekmovati med sabo.

3. Stroski menjave proizvoda — V primeru, da potencialni kupec zelo lahko menja ponudnike,
se tekmovalnost v panogi mo¢no poveca, saj je potrebno ohraniti vsakega kupca.

4. Nasicenost panoge — Panoge, ki so v rasti, privabljajo nove konkurente, s ¢imer se poveca
proizvodnja, posledi¢no pa tudi dobava. S€asoma pridemo do tocke, ko je panoga nasicena s
konkurenti, ponudba preseze povprasevanje, rast panoge se upocasni. Tako pride do povecane
tekmovalnosti, cenovne vojne in propada podjetij (Porter, 1980, str. 17-23).

Logisti¢ni program, kot je ClickTrans 3.0, je zelo specificen program. Zato ima le malo
neposrednih konkurentov. Veliko je podjetij, ki se ukvarjajo s programskimi reSitvami, vendar
v drugih panogah. Vecina programov je narejena za upravo, ratunovodske storitve,
proizvodnjo in trgovino. Posredno so lahko ta podjetja, ki razvijajo substitute, tudi
konkurenca, vendar programi niso dovolj specifini in specializirani za transportne procese.
Hrvasko podjetje, ki je neposredna konkurenca Infotransu in se ukvarja s programskimi
reSitvami za transportna podjetja, je Marimex Ramon d.o.o. iz Zagreba. Dejavnost podjetja so
telekomunikacije, programska oprema za transportna podjetja in prodaja racunalniSke opreme.

Med konkurente na hrvaskem trgu spada tudi slovensko podjetje Ferbit d.o.o., ki je ze
prisotno na hrvaSkem trgu in je eno izmed treh podjetij v Sloveniji, ki predstavljajo
najmocnejSo konkurenco podjetju Infotrans d.o.o. . Podjetje Ferbit pokriva podrocje razvoja
programske opreme za vse vrste informacijskih sistemov. Podjetje je bilo ustanovljeno 2002.
leta, vendar so zaposleni izkuSeni na razlicnih podroc¢jih racunalni$tva in programiranja.
SedeZ podjetja je v Ilirski Bistrici, storitve pa ponujajo v precej $irsi okolici - po celotni
Sloveniji in na HrvaSkem. Vsem, ki se odlo¢ijo za njihove storitve, zagotavljajo konkuren¢ne
reSitve, primerno ceno in prijateljski odnos. Njihovi produkti so posamezna programska
orodja kot so PlaceF 3.29, Prevoznik 3.0 in SkladiSc¢e 2.2. To so orodja, ki niso zdruzena v eni
aplikaciji ampak so namenjena posamezni poslovni funkciji. Namenjena so podjetjem, katerih
osnovna dejavnost je avtoprevozni$tvo in si Zelijo imeti urejeno in azurno poslovanje,
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ki bo omogocalo vecji nadzor nad stroski in prihodki (Predstavitev podjetja Ferbit d.o.o.,
2009).

3.4 Nevarnost substitutov

Konkurenca v dolo¢eni panogi ni omejena le na podjetja znotraj panoge in v potencialna nova
podjetja, ampak jo sestavljajo tudi podjetja, ki proizvajajo substitute. Substituti so proizvodi
ali storitve, ki se zdijo drugacni, vendar lahko z vidika zadovoljevanja potrosnikovih potreb
nadomestijo prvotne proizvode ali storitve. Substituti podjetjiem v panogi omejujejo ceno
njihovega izdelka ali storitve in povecujejo izdatke za kakovost in trzenje, kar posledi¢no
zmanj§uje dobiek (Zizmond, 2005, str. 100).

Ker je aplikacija ClickTrans 3.0 zelo specifi¢na, so njeni substituti vsi rac¢unalniSki programi,
ki pomagajo podjetju pri organizaciji poslovanja. Velikokrat so to tudi ra¢unovodski programi
(SAOP, VASCO) ter druga programska orodja, npr. Microsoft Windows Exel in Access. Ti
programi pa ne morejo urejati prometnih pisarn v celoti, saj so presplosni ali pa niso prirejeni
za urejanje logisti¢nih procesov, ki se izvajajo v transportnih podjetjih. ClickTrans 3.0 pa je v
celoti prirejen, da ustreZe vsem Zeljam in zahtevam, ki so potrebne za izvajanje logisticnih
procesov. Program pa se lahko tudi spreminja na Zeljo stranke. Transportna podjetja, ki
uporabljajo te substitute, porabijo veliko ve¢ Casa za organizacijo svojih naro€il in prevozov,
saj nimajo vseh podatkov in orodij na enem mestu. Tako pride do zamud, izgube informacij,
povrSnosti in iz¢rpanega kadra. Vse to pa pomeni dodatne stroske in manjSe dobicke.
Omenjene programe so nekatera podjetja uporabljala, preden so se odlocila za ClickTrans 3.0.

3.5 Pogajalska mo¢ kupcev

Kupci vplivajo na konkuren¢nost panoge z znizevanjem cen, z zahtevo po dvigu kakovosti
proizvoda in z medsebojnim tekmovanjem. S tem pocetjem podjetjem v panogi posledi¢no
zmanjSujejo dobicek in s tem donosnost panoge. Kupci imajo pogajalsko mo¢, ¢e (Porter,
1998, str. 24). :

¢ 5o informirani o povprasevanju, dobaviteljskih stroskih in trznih cenah;

e obstaja velika koncentracija kupcev, se pravi, da imamo le nekaj kupcev, ki imajo velik
delez na trgu povprasevanja;

e malo kupcev kupi vecinski del proizvedenega v doloceni panogi,

e distribucija in produkti ustrezajo dolo¢enim standardom;

e imajo kupci moznost, da sami za¢nejo proizvajati izdelek (vertikalna integracija nazaj — na
primer avtomobilska industrija lahko kupi proizvajalce gum);

¢ imajo kupci nizke dobicke in so zato pri nakupih cenovno obcutljivi.

za reorganizacijo in vpeljave nove informacijske podpore, se zavedajo, da je ta korak nujen in
potreben, Ce Zelijo preziveti in ohraniti korak pred konkurenco. Ker pa govorimo o storitvah,

te pa so minljive, se tisti, ki kupuje storitev, pred nakupom posvetuje z drugimi kupci, preden
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se odlo¢i za nakup. Ce nezadovoljni kupci $irijo negativno kritiko med nove potencialne
kupce, imajo ti idealno izhodisca pri zacetnih pogajanjih. V ostalih primerih pa transportna
podjetja nimajo neke pogajalske izto¢nice razen temeljite priprave za kooperativno delo z
izvajalcem.

3.6 Pogajalska moc¢ dobaviteljev

Besanko (2000, str. 263-264) je mnenja, da je pogajalska mo¢ dobaviteljev tem vecja, ¢im
bolj so kupci vezani na svoje dobavitelje, saj lahko tako dvignejo ceno ali/in znizajo kakovost
storitev in proizvodov. Dobavitelj je v mojem primeru podjetje Infotrans d.o.o0. Kot dobavitelj
mora biti izjemno pazljiv v odnosu do strank, ker Ze eno propadlo partnerstvo lahko sprozi
negativne govorice med ostalimi kupci. V skrajnem primeru se mo¢ dobavitelja pokaze, e
pride do resnih zapletov pri nespostovanju pogodbenih obveznosti kupca. Dobavitelj
aplikacije lahko ohromi celotno poslovanje transportnega podjetja, saj je le ta v celoti odvisen
od delovanja logisti¢nega programa, ki pa ga nadzoruje dobavitelj. Vse to pa je v nasprotju s
poslovno etiko. Kupci/naro¢niki storitve so zelo odvisni od dobaviteljev, saj brez ustreznega
delovanja logisti¢ne aplikacije ne morejo poslovati. To bi dobavitelj lahko izkoris¢al. Zato se
v primerih, ko pride do trenj, uporabi tretjo stranko npr. sodisce, arbitrazo.

3.7 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Vstopanje novih konkurentov pomeni za obstojeca podjetja v panogi nevarnost izgubljanja
trznega deleza, nevarnost zblizevanja cen in zviSevanja stroSkov zaradi boja za kupce.
Nevarnost nastopi, ko je dobi¢ek v panogi za potencialne vstopnike dovolj privlacen in
vstopne ovire ne previsoke. Vstopne ovire zmanjSujejo Stevilo potencialnih vstopnikov v
panogo in tako ohranjajo viSino dobicka in raven cen obstojecim podjetjem v panogi (Porter,
1980, str. 7-13). Vstop novih konkurentov v panogo prizadane obstojece konkurente na dva
nacina in v obeh primerih vpliva na zmanjSanje dobicka obstojecih ponudnikov. Prvi¢ novi
konkurenti prevzamejo del poslov od obstojecih subjektov na trgu, saj se obstojece
povprasevanje na trgu porazdeli med ve¢ ponudnikov. Na drugi strani pa novi igralci
zmanjSanjo koncentracijo na trgu, kar poveca rivalstvo znotraj panoge in vpliva na
zmanjSanje marz (Besanko, 2000, str. 362).

Poslovno okolje Republike Hrvaske je relativno dobro, vendar Se premalo odprto. V zadnjih
letih je sodelovanje Hrvaske z Evropsko unijo zelo napredovalo. Veliko sredstev in truda je
bilo investirano v razvoj infrastrukture, ki je izjemnega pomena (Country Risk Assessment
Croatia, 2009).

Vsi glavni slovenski konkurenti v omenjeni panogi so tudi potencialni novi konkurenti na
hrvaskem trgu. To so podjetja Priber d.o.o., Ferbit d.o.o., ki je na hrvaskem trgu Ze prisotno in
podjetje Mentek d.o.o. Podjetje Priber d.o.o. je s svojim produktom SQ Trans mocno prisotno
tudi na slovenskem trgu. Njihov cilj je zagotavljanje kakovostnih in celovitih reSitev na
podro¢ju programskih in strojnih reSitev. Pri uresni¢evanju njihovega cilja upostevajo trg in
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potrebe naro¢nikov, ki jim nudijo strokovnost, natan¢nost, zanesljivost in kreativnost. Z
njihovo resitvijo SQ Transom se hitro in enostavno ureja vsa potrebna dokumentacija za
vodenje transportnega podjetja na enem mestu. S tem postanejo aktivnosti transportnega
podjetja preglednejSe in poslovanje urejeno. Uporabnik ima pregled nad vsemi prevoznimi
aktivnostmi, vse potrebne podatke za izboljSanje poslovnega procesa in vodila za
zmanjSevanje stroSkov. Podatki sluzijo tudi kot osnova za obracun pla¢ posameznega
zaposlenega glede na njegove dosezene rezultate (Predstavitev podjetja Priber d.o.o., 2009).
Podejetje Mentek d.o.o. pa ne razvija lastne transportne aplikacije, ampak se bolj usmerja v
podporo posameznih elementov v logistiénem procesu npr. upravljanje skladis¢ (Predstavitev
podjetja Mentek d.o.o., 2009). Ker se tarnsportna in informacijska panoga hitro $irita, je
nevarnost vstopa novih konkurentov visoka. Novi konkurenti pa bodo imeli velik problem, saj
se obstojeca stranka tezje odloca za menjavo logisticne aplikacije. Zato bi se morali novi
konkurentje bolj skoncentrirati na novo ustanovljene transportne firme.

4. PROCES INTERNACIONALIZACIJE IN DEJAVNIKI ODLOCANJA

Pri odlocanju za delovanje na tujih trgih so mala in srednje velika podjetja v precej
drugacnem poloZaju kot velika podjetja in korporacije. Zaradi pogosto omejenih dostopov do
razli¢nih virov (finan¢ni, ¢loveski, raziskave in razvoj itd.) in tezav, povezanih z dostopom in
preverjanjem ustreznih podatkov (trg, trZzenje in prodaja, druge znacilnosti), mala in srednje
velika podjetja namre¢ nimajo moznosti zagona celovitega poslovanja na mednarodni ali
globalni ravni, kot je to obicajno za velika podjetja. Prav zato veliko teh podjetij ni primernih
oziroma ustrezno velikih, da bi lahko resneje delovala na mednarodni ravni. Podjetja, ki ze v
osnovi niso dovolj velika in imajo v povezavi s tem tudi zelo omejen dostop do potrebnih
resursov, predvsem kadrovskih in finan¢nih, ter ne ustvarjajo dovolj dobicka, ki je eden izmed
nujnih pogojev za zagotavljanje potrebnih lastnih sredstev pri izvajanju projekta (delovanja na
tujih trgih), ne morejo racunati na uspesno delovanje v tujini (Kauci¢, 2007). To pa ne drzi za
storitvena podjetja. Storitvena podjetja so lahko majhna podjetja z omejenimi resursi in so
kljub temu uspesno prisotna na tujih trgih. Taka so na primer podjetja, ki razvijajo
informacijsko tehnologijo. Pucko (2000, str. 16) pravi takole: »Najve¢ storitvenih podjetij je
majhnih in nimajo razvitega trzenjskega koncepta poslovanja ali menijo, da trZzenja sploh ne
potrebujejo zaradi visokega povpraSevanja.« Ko pa se podjetja odlo¢ajo, da bodo nastopila na
tujih trgih, morajo razviti svoj trzenjski koncept in se v celoti posvetiti internacionalizaciji
podjetja.

4.1 Internacionalizacija

Proces vstopa na tuje trge imenujemo internacionalizacija. Internacionalizacija podjetja se

pricne, ko podjetje s svojimi izdelki/storitvami vstopa na tuji trg, najpogosteje najprej z

domacega trga oz. domicilne drzave. Tako internacionalizacija kot globalizacija sta danes

soodvisno povezani, saj omogoca globalizacija rast internacionalizacije podjetij in obratno.

Globalizacija (pa tudi liberalizacija svetovne trgovine) namre¢ omogoca, da podjetja i8¢ejo

svoje vire preko meja, §irijo svojo proizvodnjo preko meja in razvijajo trzenjske strategije na
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razli¢nih trgih (Makovec Brencic, et al., 2006, str. 17). Internacionalizacija je vecrazseznostni
proces, ki z vidika podjetij vsebuje strategijo izbora trgov, strategijo vstopa, strategijo
izdelkov/storitev in strategijo razvoja posameznih poslovnih funkcij podjetij (Katsikeas &
Morgan, 1997, str. 78). Calof in Beamish (1995, str. 116) menita, da je internacionalizacija
proces prilagajanja (strategije, strukture, virov, operacij) podjetja na tuji trg.

Starejsa teorija o internacionalizaciji pravi, da je to postopni (angl. Contingency approach)
proces, pri katerem gre podjetje skozi veC stopenj spoznavanja tujega trga. Kasneje se je
izkazalo, da podjetja ne sledijo vedno postopnemu procesu internacionalizacije. Podjetja
lahko vstopijo na tuje trge tudi direktno z zdruzitvami, odkupi in prevzemi. Dobre trzne
priloznosti in trzne niSe silijo podjetja, da preskocijo nekatere stopnje pri vstopu na tuji trg.
Zaradi razvoja mednarodnega okolja so se tako pojavile nove oblike internacionalizacije.
(Rundh, 2007). Nove oblike internacionalizacije, njene vstopne strategije, tveganja, vstopne
in organizacijske ovire opisujem v nadaljnjih poglavjih.

Internacionalizacija slovenskih podjetij je eden od klju¢nih instrumentov ekonomske politike
Vlade RS za povecanje mednarodne konkuren¢nosti slovenskega gospodarstva ter pomemben
generator pospeSevanja gospodarske rasti. Spremembe v gospodarstvu, zaostrena konkurenca,
nasicenost domacega trga, potreba po Siritvi, novih izzivih in zagotavljanju rasti so samo
nekateri izmed razlogov, zaradi katerih morajo mala in srednje velika podjetja intenzivno
razmi$ljati o moznosti delovanja tudi zunaj meja Slovenije. Projekt internacionalizacije
podjetja je dolgorocno strateSko naravnan projekt, ki s seboj prinasa tveganje in stroSke, kar
pa direktno vpliva na poslovne rezultate mati¢nega podjetja. Projekti vezani na mednarodno
poslovanje morajo zato temeljiti na premisljenem in kvalitetno nacrtovanem planu,
zahtevnem vodenju, upravljanju in nadzoru. To je zahtevno strokovno delo z veliko
specificnega znanja. Razlogi, zakaj se mala in srednje velika podjetja odloc¢ijo za delovanje na
tujih trgih, so zelo razli¢ni. V osnovi pa se delijo na zunanje in notranje razloge. Zunanji
razlogi so gospodrasko in politicno okolje v tuji drzavi. Notranji razlogi so: zmoznosti
podjetja, strateSke usmerjenosti in zastavljeni cilji, dejavnosti in nacina opravljanja le-te.
(Rajter, 2008). Hollensen (2004 str. 40) meni, da so zunanji razlogi naslednji: trzno
povpraSevanje, konkurenca, trgovinske organizacije, zunanji partnerji. Notranji pa: dojemljivo
vodstvo podjetja, specificen dogodek v podjetju in uvoz kot vhodna internacionalizacija.

Ob vstopu podjetja Infotrans na hrvaski trg je bil njihov glavni motiv Siritev baze odjemalcev.
Za konstantni razvoj storitve je podjetje potrebovalo stalni priliv kapitala. Nova stranka
pomeni novo licen¢nino. Najpomembneje je, da so pomemben vir prihodkov dodatne storitve,
ki se izvajajo po sklenitvi partnerskega odnosa. Zato je bilo v fazi rasti pomembno pridobiti
¢im vec strank.

Internacionalizacija storitev

Do sedaj sem govoril o internacionalizaciji na splosno. Obstaja pa velika razlika med
internacionalizacijo izdelka in internacionalizacijo storitve. Czinkota, Ronkainen in Moffett
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(1998, str. 515) omenjajo avtorja, ki pravi takole: »lzdelek je objekt, naprava, stvar; storitev
pa je dejanje, nastop, trud«. Po definiciji je razlika med storitvijo in izdelkom v tem, da so
storitve bolj neopredmetene, personalizirane in bolj narejene po meri kot pa izdelki. Storitve
so trenutno tudi najhitreje rastoci sektor v svetovni trgovini, zaposlitvene moznosti v sektorju
storitev pa postajajo vse bolj globalne (Czinkota et al., 1998, str. 515).

Tradicionalni pomen storitev je, da je storitev nekaj, kar se proizvaja na lokalnem obmocju,
kjer je locirano storitveno podjetje. DanaSnja storitvena podjetja pa postajajo vse bolj
mednarodna. Sprva so storitvene dejavnosti zaCele vstopati na tuje trge zaradi predhodne
proizvodnje na teh trgih in so proizvodnjo dopolnjevale. Danasnje oblike internacionalizacije
storitev so postale bolj raznolike in niso ve¢ odvisne od lokalnih operacij. Tehnoloski razvoj
ter razvoj informacijskih tehnologij in interneta omogocCata povsem nove oblike
internacionalizacije storitev. TehnoloSke spremembe so revolucionalizirale globalno
ekonomijo storitev in spremenile njihova konkuren¢na pravila. Podjetja, ki imajo dobro
tehnolosko podporo in investirajo v razvoj in raziskave, so bolj konkuren¢na, imajo vi$jo
produktivnost, kvalitetnejSe storitve, boljsi odnos do strank, se lazje prilagajajo njihovim
zahtevam in intenzivneje razvijajo nove storitve.. Christian Gronroos deli storitve na
posredne in neposredne. Posredne storitve zahtevajo manjSo prisotnost izvajalca kot
neposredne. Posredne storitve so: obrazevanje, glasba, ra¢unalniSki programi, zavarovanje.
Neposredne storitve pa so v zvezi s prehrano, zdravnisko oskrbo, turizmom in nastanitvijo. Pri
neposrednih storitvah morata biti izvajalec in stranka tesno povezana v nek simultan proces,
zato mora biti storitveno podjetje lokalno prisotno. Na podlagi teh dejstev Gronroos poda pet
glavnih strategij internacionaliziranja storitev: 1. neposredni izvoz, 2. izvoz sistemov,
procesov, 3. neposredni vstop, 4. posredni vstop, 5. elektronsko trzenje (Gronroos, 1999).
Podjetje Infotrans je majhno podjetje vendar tehnolosko zelo dobro podprto in je stalno v
stiku z najnovejSimi informacijskimi tehnologijami. S tako tehnolosko podporo ima na voljo
vse prej omenjene kazalce konkurencnosti. Internacionalizacija njihove storitve je bila samo
Se vprasanje Casa.

Pomembni dejavniki internacionalizacije storitev so:

1. Informacijske tehnologije — IT omogocajo podjetjem stalen kontakt s stranko (glej
prilogo 2). Tak odnos omogoca, da stranko najbolje servisira in predvidi njene zelje, ponudba
storitve se lazje prilagaja strankam. RacunalniSsko podprta komunikacija omogoca ponudniku
storitve trajni vpogled v  strankin nakupni proces odlocanja. Tako se ustvarjajo baze
podatkov, ki so mocno orodje za trzne analize. S pomocjo IT se storitev lahko izvaja 24 ur na
dan, . zaposleni pa lahko preko spleta vodijo procese in nadzor kar od doma.

2. Razli¢ne kulture narodov — Kulturoloska vprasanja imajo mocan vpliv pri odobravanju
dolocenih vrst storitev. Npr. narodi, ki dajo velik poudarek na vlogo zenske kot osebe, ki kuha
Cisti in skrbi za otroke, ne bodo uporabljali vrtcev oz. dnevnega varstva. Kulturno prilagajanje
mora biti ve¢je pri B2C storitvah. Podjetja morajo zato zagotoviti primerna izpopolnjevanja
zaposlenim.
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3. Geografska lokacija - StrateSko gledano izberemo lokacijo tam, kjer je povprasevanje
najvecje in imamo enostaven dostop do osnovnih virov.

4. Standardizacija (vs) prilagoditev ° — Za storitev na splo§no je pomembno vedeti, do
katere stopnje se storitev lahko standardizira. Kulturno, politi¢no, tehnolosko in pravno okolje
v mnogih drZzavah onemogoca standardizacijo storitev, kar ima za posledico, da se morajo
storitve prilagajati od drZzave do drzave. Pomembni so Se: okoljske omejitve, medcloveski
odnosi, upravljanje z materiali, u¢enje lokalnih jezikov. V mojem primeru sta zelo pomembni
prva in druga tocka informacijska tehnologija in standardizacija (vs) prilagoditev.

4.2 Nacini in oblike mednarodnega poslovanja

Podjetja se Sirijo na mednarodne trge predvsem zaradi iskanja novih kupcev za svoje izdelke
ali storitve. K $iritvi jih silijo tudi potrebe po doseganju nizjih stroskov, izkori§¢anje prednosti
glede zmogljivosti in virov, ki jih ima podjetje na razpolago ter tudi razpolozljivost naravnih
virov v drugih drzavah in razprSitev poslovnega tveganja na SirSe trge (Thomas & Strickland,
1999, str. 185). Seveda se morajo podjetja sama odlocati, v koliko in v katere drzave bodo
trzile svoje storitve. Hollensen (2004, str. 291) je mnenja, da je izvoz tipi¢na zacetna oblika
vstopa na tuji trg. Kasneje pa se iz izvozne dejavnosti s pomocjo neposrednih tujih investicij
razvije stalna prisotnost na tujem trgu. Med nacini in oblikami mednarodnega poslovanja
razlikujemo tri osnovne vstopne oblike (Makovec Brencic, et al., 2006, str. 51). :

e 7 izvozom (angl. export modes), pri katerih so temeljne znacilnosti: nizek nadzor,
relativno majhno tveganje in visoka fleksibilnost,

e pogodbeno (angl. intermediate modes), kjer sta temeljni znacilnosti deljeno tveganje in
nadzor v povezavi z deljenim lastniStvom,

e 7 investicijami oz. (naloZzbami) (angl. Hierarchical/investment modes) , kjer sta temeljni
znacilnosti visoka stopnja nadzora in tveganja ter nizka fleksibilnost.

Vse zgoraj navedene vstopne oblike se v teoriji in v praksi uporabljajo ze vrsto let. Termini,
kot so licenca, zastopnik, agent in franSiza, se uporabljajo, ko govorimo o izdelkih, vendar je
interpretacija omenjenih terminov pri podjetjih, ki razvijajo raCunalnisko programsko opremo,
veliko bolj zapletena. Storitvena panoga ne obravnava tradicionalnih vstopnih oblik enako kot
proizvodna. Storitvena podjetja se v vecino primerov raje odlo¢ajo za neposredno vstopno
obliko izvoza kot pa za postopno ustanavljane lokalne podruZnice. V splosnem pojav
interneta zelo vpliva na izbiro vstopne strategije in trga, na katerega hofemo izvazati.
Benjamin in Wigand (1998) menita, da internet ustvarja poslovno platformo brez meja, kjer
se srecujejo dobavitelji in potrosniki brez uporabe tradicionalnih trznih poti. Internet je
majhnim podjetjem omogocil poceni resitve, kako vstopiti na tuje trge, ne da bi se soocali s
tradicionalnimi vstopnimi ovirami. Clanek omenja tri take ovire. : 1. psihologka ovira, pri
kateri omogoca internet vecjo razgledanost in mednarodno zavedanje. 2. administracija, ki je s
pomocjo interneta poenostavljena, saj se z elektronskim prenosom dokumentov in placil

> Standardizacija (vs) prilagoditev, pomeni razmerje stopnje standardizacije in stopnje prilagoditve storitve.
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proces poenostavi. 3. organizacijska, kjer internet omogoca brezplacno raziskavo trga in
dostop do potrebnih podatkov, dvigne nivo znanja in tako zniza odvisnost podjetja od
tradicionalnih posrednikov (Moen, 2004).

Podjetje Infotrans je podjetje, ki razvija lastno racunalniSko programsko opremo, to je
aplikacija ClickTrans 3.0. Celotna ponudba podjetja temelji na informacijski tehnologiji.
Moderna tehnologija zelo olajSa internacionalizacijo, vendar mora programske resitve nekdo
znati uporabljati. Se tako natanéne raziskave trga in poznavanaja poslovnega okolja drzave ne
pomagajo, ¢e ne prepricamo bodocih kon¢nih uporabnikov, da je ta program zanje koristen. V
mojem primeru je poglavitna pogodbena oblika vstopa licencno poslovanje, zato se bom
omejil le na licen¢no poslovanje.

Pogodbene oblike vstopa na tuji trg

Kar nekaj vzrokov je, ki so v mednarodnem poslovanju podjetij povzrocili razvoj pogodbenih
(angl. intermediate) oblik vstopa na tuje trge. Najbolj pogosti vzroki za vstopanje na tuji trg s
pogodbami so: biti blizje kupcem (odjemalcem), zmanjSati stroske proizvodnje (npr. v
sosednji drzavi je cena delovne sile nizja), skrajSati trzne poti in znizati transportne stroske
(npr. zaradi velike geografske oddaljenosti tujih trgov, neugodnega razmerja med teZo in ceno
izdelka), izogniti se omejitvam vstopa, kot so carinske in necarinske omejitve, biti prisoten na
trgu neposredno kot ‘‘domaci’’ proizvajalec (zaradi usmeritev vladnih programov
pospesevanja nakupov doma proizvedenih izdelkov), razne oblike pospesSevanja lokalne
proizvodnje, kot so subvencije, spodbude (npr. k tujim vlagateljem) ipd. (Makovec Brencic,
et al., 2000, str. 59).

Pogodbene oblike vstopa na tuji trg se razlikujejo od izvoznih oblik po tem, da so ve¢inoma
sredstvo za prenos znanja in izkuSenj. To pomeni, da izvoz ali uvoz sploh nista ve¢ potrebna,
saj na izbrane tuje trge ne prenaSamo ve¢ izdelkov/storitev, ampak proizvodnjo, procese ali
znanje. Tako se na izbranem trgu pribliza ponudba odjemalcem. Danes je pogodbena oblika
prevladujoca oblika vstopa na tuje trge. Vendar je treba opozoriti, da se pri tej obliki vstopa
ustvarjajo dolgoletna partnerstva. Zato je pomembno, da sta obe strani, tako izvajalec kot
odjemalec, kredibilna, torej vredna zaupanja (Hollensen, 2004, str. 310). Najbolj pogoste
pogodbene oblike vstopov so: 1. licenéno poslovanje, 2. franSizing, 3. pogodbena
proizvodnja, 4. skupna vlaganja, 5. strateske zveze.

Licen¢no poslovanje

Licenc¢no poslovanje je sporazum dveh podjetij. Eno podjetje dovoli uporabo intelektualne
lastnine drugemu, kot kompenzacijo pa dobi licencnino (Moffet 1998, str. 383). Licen¢no
poslovanje pomeni, da se podjetje, dajalec licence, sporazume s podjetjem v tujini
pridobiteljem ali jemalcem licence za odstop zasSCitenih pravic in znanja, ki imajo zanj
doloc¢eno vrednost. V zameno za licenco pridobitelj placa licen¢nino. Licenc¢nina je obi¢ajno
zgrajena kompleksno in predstavlja kombinacijo zacetnega placila in minimalne licenc¢nine,
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gre za zajamceni najmanjsi letni znesek, ki ga bo dobil dajalec licence (Makovec Brencic, et
al., 2006, str. 62).

Licenco opredelimo kot dovoljenje, ki ga da nosilec doloCene pravice industrijske lastnine
drugi osebi za opravljanje dolocenih dejavnosti ali za uporabo know-howa. Licence lahko
vkljucujejo patente, blagovne znamke, zZige in know-how. Dajalec lahko da jemalcu licence na
voljo patente za izdelavo proizvoda, proizvodni know how, ki ni predmet patenta, tehnicno
svetovanje in pomoc¢, lahko pa tudi dobavo sestavnih delov, materialov ali tistih delov
proizvodnje, ki so nujni za proizvodnji proces, trzenjsko svetovanje in pomo¢, uporabo
zaSCitene blagovne znamke ali imena. Osnove za razvoj licencnega poslovanja so: R&R
(raziskave in razvoj), nakup tehnologije, imitacija, kraja, tehnoloske banke, izvoz znanja
(Makovec Brencic, et al., 2006,str. 62-63).

Moj primer je klasi¢en primer podeljevanja licence za know how na hrvaski trg. Placilo
licen¢nine za uporabo logisti¢nega programa. Tudi na slovenskem trgu podjetje posluje na isti
nacin s podeljevnajem licenc programa. Poudariti je treba, da ob prejemu licence aplikacije
ClickTrans 3.0 odjemalec ne dobi le programa, ampak se s podelitvijo licence ustvari
partnerski odnos. Pricne se Solanje za uporabo programa in sistemska obnova informacijske
tehnologije v podjetju. Dajalec in jemalec licence pricneta sodelovati. Dajalec licence skusa
svojo storitev prilagoditi specifi¢cnim potrebam nove stranke, Ceprav vseskozi stremi k
¢imvedji standardizaciji logisticne aplikacije. Zakaj v mojem primeru druga vstopna oblika ni
primerna? Zato ker ta logisticna aplikacija poseze v samo strukturo organizacije in njene
delovne procese. Aplikacija se ne more prodajati na debelo kot veliko drugih racunalniskih
programov. Informacijska tehnologija se stalno razvija, posledi¢no se razvijajo tudi vse
programske reSitve, kot je aplikacija ClickTrans 3.0. Ta pa se stalno razvija tudi zaradi
sprememb v transportno logisti¢ni panogi. Prilagajati se mora vsem novim tehnologijam v
transportu, ki jih njihove stranke uporabljajo. Zato je pomembno, da jemalec in dajalec stalno
sodelujeta.

Tabela 4: Prednosti in slabosti za dajalca/jemalca licence

Dajalec licence

PREDNOSTI SLABOSTI
e licenca omogoca hiter vstop na trg, e dajalec licence si lahko s tem vzgoji
¢ ucinkovito in hitro pridobivanje, tekmeca,
izkuSen] e pridobi manjSe koristi od izdelkov,
¢ ne zahteva neposredne kapitalske e vcasih ne more doseci ustreznega
investicije, omogoc¢i porazdelitev nadzora nad proizvodnjo in trzenjem,
izdatkov R&R in izkoristek e velikokrat ima omejeno celovitost
potencialnih davénih prednosti na poslovanja.
nekaterih trgih,
e pomeni lahko ohranitev blagovne
znamke za dajalca licence.

Vir: Makovec Brencic, et al., Mednarodno poslovanje, 20006, str. 64.
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Jemalec licence

PREDNOSTI SLABOSTI
e jemalec licence si skrajsa Cas e s prevzemom licence se lahko
uvajanja izdelka. jemalec licence omeji v dotoku
e omogoci zmanjSanje izdatkov za svezih znanj,
R&R, izogne se napakam v zacetnih ¢ lahko nastopijo tezave pravocasnosti
procesih razvoja izdelka, dobav (npr. materialov),
e s pridobitvijo licence se lahko ohrani e dajalec licence lahko vpliva na
na podrocju raziskav in razvoja. zviSevanje cen inputov/dobav.

Vir: Makovec Brencic, et al., Mednarodno poslovanje, 20006, str. 64.

Stopnja vkljucevanja in zahtevnosti se povecuje sorazmerno s kompleksnostjo izbrane oblike
in s tem povezano zahtevnostjo obvladovanja poslovnih funkcij. Mala in srednje velika
podjetja se zaradi ze naStetih omejitev posluzujejo predvsem raznih nacinov izvoza,
poslovanja preko potnikov ali zastopnikov, pozneje in v manj$i meri pa tudi oblike skupnih
vlaganj, pri katerih z lokalnim partnerjem ustanovijo meSana podjetja. Ve€inoma je to tudi
koncna pravnoorganizacijska oblika, ki jo uporabljajo mala in srednje velika podjetja, saj nudi
optimalno kombinacijo vlaganja, nadzora, porazdelitve tveganja in nacCina vodenja ter
upravljanja podjetja.

4.3 Obstojeca strategija vstopa podjetja Infotrans na hrvaski trg

4.3.1 Izbira trga

Podjetja v sodobnem svetu i$¢ejo nacine, kako vstopati na tuje trge. Pred samo odlo¢itvijo,
kako vstopiti na trg, se morajo odlociti, na katere trge bodo vstopili. Nesmiselno je za vstop
proucevati vse trge hkrati, zato je potrebna izbira trgov, kar Se posebej velja za podjetja, ki
prvi¢ vstopajo v mednarodni prostor in nimajo izkuSenj z delovanjem na tujih trgih. V vecini
primerov podjetja najprej vstopajo na najblizje, znane trge, s katerimi so geografsko,
kulturolosko ali kako drugace povezana (Makovec Brenc¢i¢ & Hrastelj, 2003, str. 28).

Svetovna banka ugotavlja, da je hrvaska dosegla velik napredek pri prehodu v trzno
gospodarstvo, hrvaska vlada pa priznava, da je treba Se ve¢ storiti za izboljSanje
konkuren¢nosti hrvaskega gospodarstva in ga poganjati naprej na poti k trajnostni
gospodarski rasti (World Bank Approves Loan for Croatia's Technological Development,
2009).

Izbira Hrvaske kot drzave, v katero je podjetje Infotrans prvi¢ izvazalo svojo storitev, je zelo
povezana s tem, da je Slovenija na sploSno zelo prisotna na trgih bivSe Jugoslavije. Do prvih
stikov je prislo na mednarodnih sejmih v Mariboru in Zagrebu, na katerih je podjetje Infotrans
predstavljalo svoje storitve. Hrvaski jezik doloCene generacije Slovencev obvladajo, kar jim
omogoca nemoteno komuniciranje in pisanje v hrvaskem jeziku. Na Hrvaskem je podjetje
Infotrans sedaj prisotno ze 5 let in Ze dalj ¢asa nacrtuje tudi preboj na druge evropske trge.
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Eden od vzrokov, zakaj se je podjetje Infotrans selilo na hrvaski trg, je Siritev baze
uporabnikov. Ko je podjetje v fazi rasti, je potrebno veliko novih sredstev v kratkem Casu. S
tem ko je podjetje vecalo prodajo, je postajalo bolj likvidno in se je lahko znebilo starih
dolgov. Drugi vzrok Siritve pa je tudi konkurenca, ki te sili, da se stalno razvijas in se Siris.

4.3.2 Licenciranje kot oblika vstopa podjetja Infotrans

Trenutno podjetje Infotrans d.o.0. posluje s Hrvasko na podlagi podeljevanja licenc programa
ClickTrans 3.0. Med pogajanji pride do stika proizvajalca (razvijalca) in kon¢nega porabnika.
Prvo srecanje obeh strank je na predstavitvi programa ClickTrans 3.0 pri potencialni novi
stranki. Ce je predstavitev uspesna in &e stranka pokaZe interes za sodelovanje, se pripravi
celotni projekt in okvirni predraun. Se prej pa morajo sistemski vodje podjetja Infotrans
pregledati trenutno stanje informacijskega sistema in nain dela podjetja, kar imenujemo
posnetek stanja podjetja. Podjetje Infotrans ponuja logisti¢no resitev ClickTrans 3.0 preko
nakupa licence. Kupec kupi uporabnisko licenco, za katero placa licen¢nino v enkratnem
znesku. Ko stranka pridobi licenco za uporabo aplikacije ClickTrans 3.0, se ji aplikacija
nalozi in aktivira na njenem osebnem racunalniku. Aplikacijo se lahko nalozi direktno pri
stranki ali pa preko interneta z uporabo oddaljene povezave. Aplikacijo pa uporabnik ne more
uporabljati brez nekajmesecnega uvajanja in sodelovanja z Infotransom. Hollensen (2004, str.
310) meni, da se pri pogodbenih oblikah vstopa ustvarjajo dolgoletna partnerstva. Zato je
pomembno, da sta obe strani, tako izvajalec kot odjemalec, kredibilna, torej vredni zaupanja.

4.3.3 I1zvoz ob podpori zastopnika

Podjetje Infotrans nastopa na hrvaskem trgu tudi s pomocjo hrvaskega zastopnika. Zastopniki,
ki jih je ve¢ vrst, so v zaetnih stopnjah rasti podjetja prav gotovo najpogostejSa oblika
neposrednega vstopa na trg. Najbolj klasi¢na definicija zastopnika je, da posluje v imenu in za
racun svojih dajalcev nalog, torej za podjetja, ki ga pooblastijo za izvajanje zastopstva na
izbrani lokaciji ali regionalnem obmocju. Ponudbo predvsem posreduje, lahko jo pa tudi sam
sprejme ali zavrne. Za svoje posredovanje je najpogosteje plaan s provizijo, ki se obracuna
od realiziranih poslov. Zastopnik in podjetje obic¢ajno skleneta posebno, ekskluzivno
pogodbo. Pri tem se vse bolj poudarja dolgorocni vidik ekskluzivnega odnosa, pri cemer je
treba natan¢no opredeliti obmocje, blago, nakupne in prodajne pravice (Makovec Brencic, et
al., 2006, str. 57-58).

V mojem primeru je zastopnik samostojni potnik, kar pomeni, da samostojno pokriva izbrani
trg ali del trga, kot to navaja Makovec Brencic, M., (2006, str. 58). Za zacCetne nalozbe je
neposreden stik preko sejmov premalo, da bi si zagotovil dober prodor na trg. Iskanje strank
po sejmih in z osebnimi obiski pa je zelo drago zaradi potnih stroSkov, obenem pa je ¢asovno
zelo potratno. Zato je podjetje Infotrans pric¢elo delovati preko hrvaSkega zastopnika.
Zastopnik deluje kot vezni ¢len med podjetjem Infotrans in novimi zainteresiranimi strankami
na HrvaSkem. Zastopnik, ki zivi v drzavi v katero izvaza mati¢no podjetje, bolje pozna tuj trg
in navade potrosnikov. Tako bolj ucinkovito predeluje trg, kot pa bi ga podjetje Infotrans
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samo. Posledi¢no se zmanjsajo tudi stroski pri dodatnem oglasevanju na novem trgu. Ko
zastopnik vzspostavi stik in se vzbudi zanimanje s strani potencialne stranke, nadaljnji
pogovori potekajo z maticnim podjetjem v Sloveniji.Delo zastopnika razbremeni dolocen
kader v podjetju Infotrans in ti se lahko Se bolj posvetijo potrebam in Zeljam strank.

4.4 Tveganja v mednarodnem poslovanju

Tveganja v mednarodnem poslovanju so mnogo vecja kot pa na domacem trgu. Podjetja
poslujejo v manj znanem poslovnem okolju in imajo slabsi vpogled v politi¢no, ekonomsko
in pravno ureditev drzave (Tayeb, 2000). V osnovi lahko tveganja razdelimo v tri vecje
skupine (Makovec Brencic, et al., 2006, str. 79-80). :

e dezelno tveganje zajema vsa tveganja , ki nastanejo zaradi politi¢nih, pravnih in
ekonomskih sprememb v drzavi gostiteljici ter negativno vplivajo na poslovanje podjetja,

e financna tveganja zajemajo vsa tveganja, ki vplivajo na vrednost premozenja podjetja,

e poslovna tveganja nastanejo v okviru procesov, ki se odvijajo pri opravljanju osrednje
dejavnosti podjetja.

V skupino financno tveganje spada placilno tveganje. Do takega tveganja pride, kadar je
poslovni partner pla¢ilno nesposoben. Sem spada tudi tveganje zaradi prepovedi placil v
tujino, moratorij placil (Makovec Brenci¢, et al., 2006, str. 89.). Pri tej tocki bi poudaril
problem slabe placilne discipline hrvaskih podjetij. Prejem placila za opravljeno delo v
normalnem in dogovorjenem roku je problem pri poslovanju s hrvaskimi podjetji Ze dolgo
¢asa. Ta nedisciplina se $e posebej kaZe v storitveni panogi. Ce se na zacetku sklepanja posla
vodstvi obeh podjetij ne dogovorita natan¢no, kaj se pricakuje od kupca in kaj se pricakuje
od naroc¢nika, se lahko kupec izgovarja na nedokoncano in nepopolno opravljeno delo in tako
dobi razlog za odlasanje s placili. To se je dogajalo in se Se dogaja tudi v podjetju Infotrans.
Problem nastane pri zagotavljajnu storitve, ki pa je spremenljiva, zato je normalno, da prihaja
do napak, ki jih je potrebno v najkrajSem casu odpraviti. Vsaka taka napaka povzroci veliko
kritik s strani hrvaskih partnerjev. V takih primerih se pokaze druga¢na kultura in mentaliteta
poslovanja, zato morajo biti na take okolis¢ine pripravljeni. Zelo priporocljivo je tudi
predhodno preveriti boniteto poslovnega partnerja. Tako preverjanje zanesljivosti se v
podjetju Infotrans opravi s predhodnim sre¢anjem obeh partnerjev.

Tveganje je najvecje v zacetnem obdobju vstopanja podjetja na tuji trg, ker se podjetje takrat
srecuje z novimi nepoznanimi dejavniki. Zacetna investicija in prva obdobja nepredvidljivega
poslovanja na tujem trgu lahko vplivata na nizje dobicke in dvigneta stopnjo tveganja. Uspeh
internacionalizacije je pogojen s stopnjo tveganja. Podjetja morajo tvegati in se zavedati, da
bodo rezultai prisli skozi daljSe ¢asovno obdobje. V daljSem obdobju se stopnja tveganja
znizuje, saj podjetje spozna trg in njegove posebnosti ter tako posluje ucinkoviteje. Ko
podjetje deluje dobro na obeh trgih, se pricakuje dvig dobicka. Uspeh je pogojen z veé
dejavniki: 1. Zmoznost podjetja, da si ustvari trzni delez in poveca prodajo. 2. Izkoriscati

mora svoje konkuren¢ne prednosti in si tako zagotoviti mesto med konkurenco.
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3. Podjetje mora biti pri tem uc¢inkovito, ¢e hoc¢e povecati dobi¢ek podjetja (Czinkota et al.,
str. 372).

4.5 Tveganja v informacijskih projektih

Panoga informacijske tehnologije je ena najhitreje rasto¢ih panog na svetu. Po drugi strani pa
je v tej panogi tudi najve¢ propadlih podjetij. Zato sta obravnava in nadzor tveganja zelo
pomembni poglavje pri izvajanju IT projektov (Hartman & Ashrafi, 2004). Poznamo Stiri
vrste pristopov k tveganju: 1. tveganju se izognemo, 2. tveganje minimiziramo, 3. tveganje
prenesemo 4. tveganje sprejmemo in z njim tudi vse posledice (Baccarini & Salm & Love,
2004).

Pomemben razlog za tveganje in tezave je lahko tudi reorganizacija poslovanja podjetja zaradi
prenove informacijskega sistema v podjetju. Namesto da bi podjetje s prehodom na novo
okolje pridobilo in stopilo korak naprej, se prave tezave, ki jih prej niso poznali, Sele pri¢nejo.
Izbira ustreznega produkta-reSitve in pravega izvajalca prenove informacijskega sistema
predstavlja prvo najvecje tveganje v IT projektih. V kolikor se namre¢ napacno odlo¢imo,
nam Se tako dobro pripravljen projektni nacrt, ustrezni resursi in proraun projekta ne
omogocajo vec njegovega uspesnega zakljucka. Naslednje pomembno tveganje je povezano z
nedefiniranim ali pomanjkljivo doloenim nadinom sodelovanja med projektno skupino
naro¢nika in projektno skupino izvajalca. To vodi do nejasnih odgovornosti, do zastojev na
projektu in s tem do ogrozanja terminskih rokov.

4.6 Priprava na izvedbo informacijskega projekta

S tem poglavjem Zelim prikazati, kako se s temeljito pripravo na izvedbo vpeljave novega
informacijskega sistema v podjetje zniZa stopnja tveganja. V poglavju bom opisal glavne
korake, ki jih morata upoStevati naro¢nik in izvajalec, ko se pripravljata na izvedbo
informacijskega projekta. Najprej mora ponudnik predstaviti svojo ponudbo potencialni
stranki.

Izbira produkta in ponudnika

Izbrani potencialni ponudniki naj na podlagi analize naro¢nikovih strateSkih ciljev in
poslovnih procesov (Priprava na projekt, 2008). :

e izvedejo analizo stopnje specificnosti narocnikovega poslovanja, na podlagi katere naj
posteno ocenijo primernost svojih produktov, tako da predlagajo morebitne organizacijske
spremembe na podlagi analize in izkuSenj iz informatizacije podobnih poslovanj,

e natancno definirajo potrebne storitve in njihov obseg za uvajanje produkta v narocnikovo
poslovanje, da lahko naro¢nik temu ustrezno pripravi ali korigira predvideni proracun
projekta,
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e ocenijo Cas trajanja projekta in izdelajo grobi plan projekta, s ¢imer posredno razkrijejo
tudi svojo metodologijo dela oz. nacin vpeljave informacijskega sistema,

e pripravijo stroSskovnik (ocena vrednosti celotnega projekta prenove informacijskega
sistema).

Namesto da primerjamo posamezne funkcionalnosti svojega produkta z ostalimi
ponudniki/produkti, raje poudarimo konkretne koristi in prednosti, ki jih bo na$ produkt
prinesel v naro¢nikovo poslovanje, ter moznost uporabe novejsih tehnologij, avtomatizacije in
intergacije v napredni IT svet. Ce je ponubda sprejeta, se zaénejo skupne priprave na projekt.

Sodelovanje naro¢nika in izvajalca

IT projekt je v fazi izvajanja skupni projekt, katerega uspeh je odvisen predvsem od dobrega
medsebojnega sodelovanja naro¢nika in izvajalca, pri ¢emer morata (Priprava na projekt,
2008). :

e uskladiti komercialni interes in staliSca,

e 7za vse storitve pri izvedbi projekta natancno opredeliti in uskladiti zahteve in plane
projekta, s ¢cimer minimizirata moznost razli¢nih razumevanj v fazi izvedbe projekta ter s
tem prihranita ¢as in nepotrebno naknadno usklajevanje, kar omogoca ucinkovito
izpolnjevanje natan¢no opredeljenih zahtev in planov,

e sestaviti skupni tim, v katerem bodo zastopane vse vloge, s ¢imer si zagotovita potrebna
izhodis¢a za ucinkovito delo tima,

e definirati u¢inkovito medsebojno informiranje in komuniciranje med udelezenci projekta,

e definirati naCine medsebojne uskladitve in spremljanja poteka projekta.

Postavljena in dogovorjena mora biti zdrava osnova, na kateri se za¢ne sodelovanje obeh
strank. Najve¢ tezav pri vpeljavi novega informacijskega sistema imajo zaposleni. Ljudje
cutimo naravni strah do neznanih in novih moznosti, ki se nam ponujajo skozi poslovno in
osebno zivljenje. Tako je tudi z uvedbo novih delovnih procesov v podjetja. Zaposleni so
navajeni na ustaljeni nain dela in uporabo znanih orodij. Ko pa se management odloc¢i za
uvedbo novih delovnih orodij, morajo zaposleni na novo pridobiti znanje in se navaditi na nov
nacin dela. Kot ponudniki nove programske resitve morajo pravilno predstaviti koristi, ki jih
bodo imeli zaposleni z uporabo nove programske reSitve. Problem nastane, ¢e zac¢nejo
zaposleni zavradati nov nacin dela v podjetju. Ce pride do tega problema, morata vodstvo
podjetja in ponudnik nove programske resitve zaposlene prepricati in jim zagotoviti za, da bo
dolgoro¢na uporaba resitve za njih in za podjetje koristna. Povpre¢na doba ucenja zaposlenih
od vpeljave programske resitve ClickTrans 3.0 do uporabe vseh njenih zmoznosti in koristi je
4 do 5 mesecev. Iz preteklih lastnih izkuSenj dela v oddelku za pomo¢ uporabnikom vem, da
je bilo v prvih mesecih uvajanja nove stranke izreCenih veliko tezkih besed in porabljenih
veliko ur pri usposabljanju novih strank. Vecina strank pa po koncu uvajalnega obdobja
prizna, da so z resitvijo zelo zadovoljni, saj je veliko bolj uc¢inkovita in pregledna od starega

nacina dela. Jasno morajo biti postavljene tudi vloge naroc¢nika in izvajalca.
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Vloga naroc¢nka je: 1. imeti mora urejene poslovne procese in jih dobro poznati, 2. razvrstiti in
izbrati mora klju¢ne poslovne procese, 3. dobro mora poznati svoje informacijske potrebe
(Priprava na projekt, 2008).

Vloga izvajalca je: 1. imeti mora kvaliteten produkt, brez napak z dobro uporabnisko in
tehnicno dokumentacijo, 2. vajen mora biti projektnega dela, 3. imeti mora preizkuseno
metodologijo implementacije svojega produkta, 4. razumeti mora poslovne procese in potrebe
naro¢nika, 5. umestiti mora svoj produkt v poslovno okolje naro¢nika ter izvesti prilagoditve,
nastavitve, morebitne dodelave in predlagati organizacijske spremembe (Priprava na projekt,
2008).

Med uvajanjem mora vodstvo aktivno sodelovati s predlogi, motivacijo in testiranjem.
Popolna prepustitev postavitve informacijskega sistema podrejenim vodi v nezadovoljstvo ali
polom. Ko se podjetje odlo¢a za prenovo ali uvedbo novega informacijskega sistema, se
stalno srecuje z naslednjimi vprasanji :

1. Kako se izogniti neuspesno izvedenim informacijskim projektom?

2. Kako poleg uspeSnega zakljucka informacijskega projekta znizati tudi stroSke njegove
izvedbe?

3. Kako zmanjsati negotovost pri celovitem definiranju svojih potreb in zahtev?

4. Ali so ponudniki informacijskih projektov ustrezno usposobljeni in njihove ponudbe
celovite?

5. Kako z izvajalci informacijskih storitev vzpostaviti u¢inkovito sodelovanje?

Za kupce je reSitev temeljita metodoloska priprava. Ta se zacne s celovitim prepoznavanjem
potreb. Nadaljuje se s sistematicnim postopkom izbire ustreznega produkta in izvajalca ter z
definiranjem ucinkovitega medsebojnega sodelovanja. Priprava se zakljuci z razumevanjem
nacina izpeljave - projektne metodologije, katere osnovo predstavlja projektni nacrt in analiza
tveganj. Na koncu sledi Se dokon¢na izvedba informacijskega projekta.

5. IZBIRANJE USTREZNE STRATEGIJE VSTOPA ZA PODJETIE
INFOTRANS

Trenutni vstopni strategiji na hrvaski trg sta pogodbena oblika s podeljevanjem licenc
neposredno preko mati¢nega podjetja in neposredni izvoz preko zastopnika. Podeljevanje
licence je najboljsi nacin kako trziti aplikacijo. Katerakoli programska orodja se prodajajo
preko podeljevanja licenc. Primer je podjetje Microsoft, vsi njihovi programi se prodajajo
preko licenciranja. Ko uporabnik ali podjetje kupi licenco jo podjetje Microsoft aktivira in
program je pripravljen za uporabo. V mojem primeru se pri vsaki izbrani vstopni strategiji na
koncu posla podeli uporabniSka licenca. Vstopno strategijo izbiramo zato, da bi v najkrajSem
¢asu in ucinkovito prisli do novih uporabnikov na hrvaskem trgu. Zanima pa me, katera od
strategij bi bila za podjetje Infotrans Se ustrezna.
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Obstajajo razliCne strategije vstopa storitvenega podjetja, s katerimi bi lahko scasoma
nastopili na hrvaskem trgu. Iz omenjene teorije o internacionalizaciji razberemo, da izbor
strategije za vstop na tuji trg ni preprost. Ko se podjetje odloca za Siritev na tuje trge, mora
opredeliti optimalen nacin vstopa. Pri izbiri ustrezene strategije mora vodstvo upostevati
veliko dejavnikov in izbrati tisto strategijo, ki maksimizira prispevek k dobicku v
nacrtovanem obdobju. Vse izvozne strategije pa moramo v mojem primeru obravnavati z
vidika storitve. Gronroos navaja Stiri glavne vstopne strategije za storitvena podjetija: 1.

neposredni izvoz, 2. izvoz sistemov, procesov, 3. neposredni vstop, 4. posredni vstop
(Gronroos, 1999).

Neposredni izvoz

Neposredni izvoz pomeni neposredno prodajo izdelka ali storitve uvozniku na tujem trgu. Pri
neposrednem izvozu podjetje samo izvaja vse faze trzenjskega procesa. Storitveno ali
proizvodno podjetje ima neposreden stik s tujimi odjemalci (Hollensen, 2004). To je ena od
strategij, ki jo podjetje Infotrans trenutno uporablja, saj neposredni izvoz vkljucuje izvoz prek
zastopnikov na izbranem trgu. To strategijo sem Ze opisal v poglavju Obstojece strategije
Infotransa. Trenutno strategija ni preve¢ uspesna, saj je zaradi recesije povprasevanje manjse.

Izvoz sistemov in procesov

Izvoz sistemov in procesov pomeni skupinski izvozni projekt dveh ali ve¢ podjetij, ki
nastopajo v isti panogi, njihove storitve pa se dopolnjujejo (Grénroos, 1999). Z razvojem
logisti¢ne aplikacije ClickTrans 3.0 so se zaele odpirati moZnosti takih povezav za vstop na
tuje trge. Razvoj programske resitve vkljucuje integracijo drugih manjsih programskih orodij.
To so orodja za satelitsko navigacijo, raCunovodske storitve itd. Ta programska orodja pa
razvijajo druga tuja raCunalniska podjetja. Sodelovanje se pri¢ne, ko hoce tuje podjetje, ki
razvija neko programsko orodje, na primer za satelitsko navigacijo, svoj izdelek integrirati z
aplikacijo ClickTrans 3.0. Tako partnerstvo pomeni, da bo to tuje podjetje vsem transportnim
podjetjem v svoji drzavi priporoc€ilo uporabo logisti¢ne aplikacije ClickTrans 3.0, saj bo s tem
Sirila uporabo lastnega produkta. S takim partnerstvom je podjetju Infotrans omogocen hiter
prodor na tuji trg, ker je povpraSevanje na tujem trgu ze sprozeno. Podjetje Infotrans pa
postane odsko¢na baza za tuje podjetje z navigacijskim programskim orodjem na trge kjer se
ze uporablja logisticna aplikacija ClickTrans 3.0. Povezovanje raCunalniskih podjetij na
osnovi integracije programskih orodij je enkratna priloznost podjetja Infotrans za prodor na
tuje trge. Za povecanje trznega deleza na hrvaSkem trgu mora podjetje Infotrans mocneje
nastopiti na trgu. Ker pa ima podjetje omejene vire, je partnerstvo s tujimi vecjimi
raCunalniskimi podjetji, s katerimi bi skupaj trzili racunalnisko aplikacijo ClickTrans 3.0,
priloZznost, ki jo morajo izkoristiti. Ko bi se racunalniske firme povezovale s svojimi
programskimi orodji, bi nastajala strateSka partnerstva. Ena aplikacija bi zdruzila vec
racunalniskih podjetij. Tako partnerstvo bi pomenilo sinergijo pri razvoju novih tehnologij in
tako bi se Se povecala prisotnost na hrvaskem ali katerem koli tujem trgu.
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Neposredni vstop

Neposredni vstop pomeni, da storitveno podjetje ustanovi lastno podruznico na tujem trgu. Za
storitveno podjetje to pomeni, da mora ze ob ustanovitvi zagotavljati storitve na nivoju
mati¢nega podjetja. Zato je €asa za ucenje in privajanje zelo malo. V tem trenutku podjetje
Infotrans ne more v tako investicijo. Najvecji problem bi bilo zagotoviti kvaliteten kader, ki bi
vodil podruZnico na hrvaskem trgu. Dolgoro¢no gledano pa je ta strategija dobra. Ce bo
povprasevanje po aplikaciji na hrvaskem trgu raslo, bi bilo zelo dobro, da se ustanovi
oddelek, ki bi sodeloval le s hrvaskimi strankami. Podruznica bi se posvetila samo hrvaSkemu
trgu in bi veliko bolje izvajala storitev kot maticno podjetje, ki bi moralo srbeti za vse
slovenske in hrvaske stranke skupaj. Obdelava trga bi bila ulinkovitejSa in cenajsa.
Pricakovati pa bi bilo negativen odziv lokalne skupnosti, saj bi predstavljali slovenskega
konkurenta. Hrvasko podruznico bi lahko vodil sedanji zastopnik za hrvaski trg, saj bi ze
dobro poznal ponudbo podjetja Infotrans. Vendar bi potrebovali kar nekaj ¢asa, da bi izSolali
ves preostali potreben kader.

Posredni vstop

Posredni vstop uporabljajo tista storitvena podjetja, ki hocejo ustanoviti lokalno podruznico,
ki ni v celoti v njihovi lasti. Kljub temu pa podjetje zeli vzpostaviti stalno delovanje na tujem
trgu (Gronroos, 1999). Kar Gronroos razlaga kot posredni vstop, je v bistvu franSizing.
FranSizing je trzno usmerjena metoda prodaje poslovne ideje/storitve manjSemu
samostojnemu investitorju, ki nima veliko poslovnih izkusSenj (Hollensen, 2004, str. 314). Ta
strategija v mojem primeru ni primerna, saj se storitev podjetja ne more prodajati kot fransiza.
Za izvajanje dejavnosti, ki jo opravlja podjetje Infotrans, je potrebno ve¢ let delovnih izkusSen;
iz ve€ zahtevnih gospodarskih sektorjev.

Ce bo povprasevanje hrvaskih transportnih podjetij raslo, bi bilo smiselno ustanoviti hrvasko
podruznico, ki bo delala samo za hrvaSke stranke. PodruZznica bi zagotovila uinkovitejSe
trzenje in prisotnost na hrvaskem trgu. Za Siritev poslovanja na hrvaskem trgu bi podjetju
priporocal ustanovitev hrvaske podruznice. Hrvaski zastopnik bi ustanovil podjetje, ki bi bilo
povezano z Infotransom. Trenutno bi hrvasko podjetje skrbelo za pet uporabnikov. Ker je
hrvaskih uporabnikov $e malo, bi se zaposleni lazje ucili in ne bi bili pod velikim pritiskom.
Podjetje bi imelo lasten oddelek za pomo¢ uporabnikom in sistemskega mojstra. Bivsi hrvaski
zastopnik pa bi skrbel za trzenje aplikacije na terenu.

Od vseh nastetih strategij vstopa na tuji trg bi bila za podjetje Infotrans primerna Se izvoz
sistemov in procesov. Ker podjetje prehaja iz faze rasti v fazo zrelosti, je pripravljeno na
sodelovanje s tujimi racunalniskimi podjetji. Obvaduje domaci trg in je prisotno na hrvaskem
trgu. S to strategijo bi lahko Se mocneje nastopilo na hrvaskem trgu, v svoji panogi pa bi
postalo konkurenc¢nejSe. Tako sodelovanje Ze poteka. PriSlo je do integracije navigacijskega
orodja z aplikacijo ClickTrans 3.0. Omenjena strategija se pripravlja za vstop na druge

tuje trge, kot so Nizozemska, Nemcija in Italija.
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6. TRZENJSKA RAZISKAVA O VPLIVU UPORABE NOVE LOGISTICNE
APLIKACIJE NA POSLOVANJE HRVASKIH TRANSPORTNIH PODJETIJ

Z raziskavo ugotavljam, kako logisti¢na aplikacija vpliva na poslovanje hrvaskih podjetij.
Trzenjsko raziskovanje je sistematini nacrt, zbiranje, analiziranje in porocanje podatkov ter
kon¢nih ugotovitev, pomembnih za specificno trzenjsko stanje, s katero se srecuje podjetje
(Kotler & Keller, 2006, str. 102). Zikmund (1999, str. 4) pravi, da je trZzenjsko raziskovanje
sistemati¢ni in objektivni proces zbiranja podatkov, ki nam pomaga pri trzenjskih odloc¢itvah.

Trznenjsko raziskavo sem opravil zato, ker sem hotel ugotoviti razloge transportnih podjetij
za uporabo logisti¢ne aplikacije. To je zelo pomembno pri nadaljnjem trZenju logisti¢ne
aplikacije ClickTrans 3.0. Poznavanje lastne ponudbe in njenih koristi ni ve¢ dovolj. Potrebno
je poznati tudi Zelje kon¢nih uporabnikov. Razlikovati je potrebno trzenje izdelka in storitve.
Pri storitvi je potrebno stalno opazovati njene uporabnike, saj se njihov proces dela spreminja.
Subic (2009, str. 21) meni, da je pomembno poznati Zelje kupca in status nase zadnje ponudbe
pri kupcu. Potrebe uporabnikov se spreminjajo in podjetje mora te spremembe spremljati, ¢e
zeli ostati pred konkurenco in privabiti potencialne nove kupce. Anketa, ki sem jo opravil, je
nujno potrebna, ¢e Zelimo analizirati poslovanje podjetja in nacrtovati prihodnje korake pri
poslovanju in trzenju. Ce hoé¢e podjetje Infotrans iriti bazo uporabnikov na hrvaskem trgu in
uporabiti nove strategije vstopa, mora najprej ugotoviti, ali sta bila dosedanje delo in nacin
sodelovanja dobra in u€inkovita.

6.1 Opredelitev ciljev raziskave

Cilji raziskave so preveriti zastavljene hipoteze. Zanima me stanje na podroc¢ju ucinkovitosti
in preglednosti poslovanja. Ugotavljam dejavnike, ki so za kon¢ne uporabnike najbolj
pomembni pri uporabi aplikacije ClickTrans 3.0 in tudi vzroke za prehod na novi sistem dela.
Z raziskavo nameravam ugotoviti, kaj je pomembno za uporabnike pri uporabi logisti¢ne
aplikacije zato, da se izvedba storitve prilagodi tem dejavnikom. Zanimajo me samo splosni
dejavniki, ne pa temeljni procesi aplikacije. Ni ve¢ odlocCilno, da prodajalec razume svojo
ponudbo, temve¢ mora razumeti klju¢ne izzive in tezave svojih kupcev (uporabnikov), kot so:
lazja uporaba aplikacije, boljsi delovni procesi, znizevanje stroSkov, izboljSanje poslovnih
rezultatov, trznega polozaja in racionalizacija poslovanja in poenostavitev uporabe IT-ja.

6.2 Predstavitev zacetnih hipotez

Hipoteze postavljam na podlagi delovnih izkusenj v podjetju Infotrans d.o.o. . Ko sem bil
zaposlen v tem podjetju, sem dobil dober vpogled v delovne procese transportnih in
racunalniskih podjetij. Ob poslovnih obiskih pri strankah sem videl, kaj pomeni urejen in
uporaben informacijski sistem. Nekaj cCasa pa sem tudi delal na oddelku za pomo¢
uporabnikom aplikacije ClickTrans 3.0, tako da sem bil vseskozi v stiku z uporabniki
aplikacije. Tak neposreden kontakt z uporabniki je vir primarnih podatkov, ki se jih uporabi

za izboljSanje lastnih delovnih procesov in ponujene storitve.
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Osnovni hipotezi:
H1: nova programska reSitev je poenostavila izvedbo logisti¢nih procesov v podjetju.
H2: nova programska resitev je racionalizirala poslovanje podjetja.

6.3 Nacrt raziskave

Dober nacrt in zasnova dela sta pogoj za uspes$no izvedbo trzenjske raziskave. Pred za¢etkom
raziskave moramo dolociti probleme in cilje raziskave, nato dolo¢imo vire podatkov in
raziskovalno metodo, s katero bomo pridobili primarne podatke. Sledijo izbira raziskovalnega
instrumenta, nacrt vzorCenja in doloCitev oblike komuniciranja z vprasanimi. Na koncu
pridobljene podatke Se analiziramo in jih predstavimo (Churchill, 1991, str. 70-75).

6.3.1 Viri podatkov

Najprej sem zbiral sekundarne podatke. Te sem pridobil iz podjetja Infotrans d.o.o. in
interneta. Primarni vir podatkov, ki so glavni vir za mojo raziskavo, sem pridobil z
anketiranjem in na podlagi lastnih izkuSenj. Uporabil sem elektronsko obliko anketiranja, saj
so bili moji ciljni anketiranci s Hrvaske. Ankete sem poslal vsem petim hrvaskim podjetjem,
ki sodelujejo s podjetjem Infotrans in ze uporabljajo aplikacijo ClickTrans 3.0.

6.3.2 Raziskovalni instrument

Moj raziskovalni instrument je strukturirani vprasalnik z odkritim namenom. Vprasalnik je
sestavljen iz 11 vprasanj, ki se nanaSajo na zastavljeno hipotezo. Vprasalnik sem pred
dejansko uporabo tudi testiral. Z anketo nocem ugotavljati, kako bi program spremenil, da bi
Se bolj ugajal naro¢niku, ampak podajam splosna vprasanja o uporabnosti aplikacije in vplivu
na poslovanje. Anketna vpraSalnika kot tudi spremni pismi napisani v obeh jezikih
(slovenscini in hrvascini) sta v prilogi 3, 4, 5.

6.3.3 Anketiranje

Anketiranje je potekalo preko interneta. VpraSalnik sem veckrat poslal petim hrvaskim
podjetjem. Pri takem nacinu anketiranja prihaja do pomankljivosti:

1. ni kontrole, kdo je odgovarjal na vprasanja,

2. tezko je vplivati na obseg in hitrost odziva,

3. ni nikogar, ki bi anketirancu razlozil morebitna dvoumna vprasanja,

4. postni nabiralniki podjetij so preobremenjeni z oglasi, tako da se velikokrat take ankete
avtomaticno zbriSe.

Iz navedenih razlogov sem vpraSanja skrbno obdelal, da ne bi priSlo do nerazumevan;.
Pomembno je tudi spremno besedilo, v katerem sem Ze v zacetnih stavkih napisal, da je
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zadeva resna, saj se prvi stavki pokazejo v predogledu maila. Vse mail naslove transportnih
podjetij sem dobil v podjetju Infotrans ali pa na internetu. Kot sem ze omenil, je
pomankljivost metode anketiranja preko interneta slaba odzivnost vpraganih. Stevilo hrvaskih
podjetij, ki uporablja aplikacijo ClickTrans 3.0, je pet. Od petih podjetij so se Stiri odzvala,
tako da je bil odziv osemdeset odstoten.

6.3.4 Omejitve raziskave

Glavna omejitev raziskave je internetno anketiranje in nepripravljenost podjetij do
sodelovanja. Dober odziv je posledica vztrajnega poSiljanja mailov. Preko interneta ne mores
nadzorovati, ¢e anketo izpolnjujejo pravi ljudje. Ker je vzorec neverjetnosten, se ne more
oceniti vzoréne napake. Vprasalnik je sestavljen sploSno in ne gre v globino problema
uporabnika. Problem sem imel tudi s pravilnim prevajanjem v hrvaski jezik. Napacni prevodi
so bili lahko vzrok nesodelovanja.

6.4 Rezultati raziskave

Rezultate raziskave predstavljam v dveh sklopih, vsako hipotezo obravnavam posebej. Pri
obravnavi vsake hipoteze sem navedel katera vprasanja sem obdelal. Primer vpraSalnika je v
prilogi 4 in 5. VpraSana podjetja uporabljajo aplikacijo ClickTrans 3.0 najmanj dve in najvec
pet let.

H1: nova programska reSitev je poenostavila izvedbo logisti¢nih procesov v podjetju.

Za analizo prve hipoteze sem uporabil odgovore na anketna vprsanja 2, 3, 4, 5. Vsi vprasani
so trenutno z aplikacijo zadovoljni, kar pomeni, da izpolnjuje delovne zahteve uporabnika. Pri
Cetrtem vprasanju me je zanimalo, kako so se podjetja organizirala, preden so zacela
uporabljati novo aplikacijo in kaj jih je pri starem nacinu dela najbolj motilo.

Prvi uporabnik pravi: “Star program je bil bolj zakompliciran, manj pregleden, manj ponujal
moznosti analiz...ni bilo moznosti prilagoditvam nasim potrebam.” Takoj pri tem odgovoru
se izkaze konkuren¢na prednost podjetja Infotrans. Program je enostaven in se prilagaja
uporabniku. Ker je program preglednejsi, se delo odvija hitreje. Analize preteklih poslov pa
zagotavljajo izboljSanje kakovosti dela, kar se posledi¢no kaze na poslovanju podjetja.

Drugi vpraSani pravi: “Nepreglednost podatkov za nazaj in trenutnih podatkov zaradi
preobsirnosti kamionskega parka.” Ce so se popravljale pretekle napake, je trajalo dolgo &asa,
da se je napako odkrilo. Naslednji uporabnik pa pravi: “Nismo mogli prilagoditi naSim
potrebam.” Prilagajanje storitve uporabnikovim zeljam je pomembna funkcija ponudbe
storitve. Uporabnikom je zelo pomembno, da se storitev lahko prilagodi njihovim specifi¢nim
zeljam, saj vsa transportna podjetja ne poslujejo po istem kopitu. Z odgovori na peto
vprasanje sem ugotovil, da je hrvaskim uporabnikom programa najpomembnej$a funkcija
aplikacije racionalizacija logisti¢nih procesov v njihovem podjetju. Naslednja dva pomembna
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dejavnika pa sta, vecja kontrola nad zaposlenimi in zanesljih oddelek za pomo¢ uporabnikom
ponudnika storitve. Tu so vpraSani odgovarjali da sta jim je najmanj pomembna dejavnika
cena aplikacije in nizji stroski poslovanja.

H2: nova programska resSitev je racionalizirala poslovanje podjetja.

Pri drugi hipotezi analiziram odgovore na vprasanja 6, 7, 8, 9, 10, 11. Z uporabo aplikacije
ClickTrans 3.0 so se poslovni rezultati izboljsali v petinsedemdeset odstotkov vpraSanih
podjetij. To pomeni v treh od Stieih podjetij. Rast poslovnih rezultatov je posledica boljse
organizacijske strukture podjetja. Stranke transportnih podjetij so bolj zadovoljne s storitvijo.
Odziv podjetja je hitrejsi, prevozi imajo manj zamud. Zaposleni v povprecju potrebijejo 3
mesece Solanja, da se privadijo na nov nacin dela. Na deveto vprasanje o spremembi stroskov
so vsi odgovorili, da so stroski ostali na isti ravni.

Spodnja slika prikazuje stalis¢a uporabnikov do trditev pri vpraSanju deset. Na X osi so
trditve, do katerih so se uporabniki opredelili.Y os predstavlja Stevilo podjetij, ki so
odgovarjala na vprasanja. Barve pa prikazujejo strinjanje oz. nestrinjanje s trditvijo.

Slika 4: Merjenje stalis¢ uporabnikov

[CIMoéno se strinjam [l Strinjam se
[J Niti se strinjam niti se ne strinjam CINe strinjam se
BMocno se ne strinjam

5

| I I
0

Ucinkovitost Stroski porabe Preglednost  Stranke so bolj Postalismo Nov program je
izvedbe poslov  goriva so se prometase je zadovoljne s  konkurenénejsi bolj
se je povecaja zmanjsali izboljsala storitvijo zakompliciran

Legenda: X os oznacuje Stevilo podjetij, Y os kaze koliko podjetij se opredeli do stalis¢a, barve oznacujejo
posamezna stalisca.

Vir: Rezultati merjanja stalis¢ uporabnikov aplikacije ClickTrans 3.0, raziskava september 2009.

Na podlagi merjenja staliS¢ uporabnikov ugotavljam, da je u€inkovitost izvedbe poslov ostala
na isti ravni kot pred menjavo aplikacije. StroSki porabe goriva so se zmanjsali. Preglednost
prometa se je zelo izboljSala. Stranke transportnih podjetij niso ni¢ bolj zadovoljne s storitvijo
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kot pa pred uvedbo aplikacije. Konkurenc¢nost ostaja na istem nivoju. Izvedba poslov je bolj
pregledna. Nov program je za uporabnike prijaznejsi/lazji za uporabo.

6.5 Ugotovitve raziskave

Na podlagi raziskave ugotavljam, da so glavni vzroki menjave logisticne aplikacije z novo
nepreglednost tekocega poslovanja, zmeda pri nacrtovanju in izvajanju prevozov ter
neomogocanje analize preteklih prevozov. Ob uporabi nove aplikacije je delo prometnikov in
logistov bolj ucinkovito, saj porabijo manj Casa za priprave in ogranizacijo prevoza.
Preglednost in enostavna uporaba programa sta za uporabnike najpomembnejSa dejavnika pri
uporabi programa. Raziskava je pokazala, da so uporabniki aplikaicje ClickTrans 3.0 na
Hrvaskem z aplikacijo zadovoljni. Sodelovanje s podjetjem Infotrans poteka dobro. Na
podlagi ugotovitev lahko potrdim prvo hipotzo (programska resSitev je poenostavila izvedbo

logisti¢nih procesov v podjetju). Trenutno je podjetje Infotrans na hrvaskem trgu uspesno.

Obstojeca strategija deluje. MoZnosti za vecanje trznega deleza so dobre. Sklepam, da se bo v
prihodnjih letih Stevilo hrvaskih podjetij, ki uporabljajo aplikacijo, povecalo. Pri izvajanju
storitve je pomembno, da je ta vseskozi izvedena kvalitetno in pravoCasno. Zato je treba
pripraviti novo strategijo, ko mati¢no podjetje ne bo ve¢ moglo vsega narediti samo. Ena od
moznih strategij je ustanovitev Hrvagke podruznice®.

Pri drugi hipotezi ugotavljam spremembe poslovanje podjetja. Po mnenju vprasanih se je
poslovanje izboljsalo, vendar samo v smislu optimizacije logisticnih procesov. Stroski
poslovanja pa so ostali na isti ravni. Ko govorimo o poslovanju podjetja, je zelo pomembno,
kdo je izpolnjeval anketo. Ce to ni bil direktor ali nekdo, ki nima pregleda nad stroski, njegovi
odgovori ne morejo biti zelo relevantni. Vprasani so odgovarjali, da se stroski podjetja niso
znizali, na vpraSanje o nizjih stroSkih goriva pa so odgovorili pritrdilno. Na podlagi izkuSenj s
slovenskimi podjetji se stro$ki poslovanja z uporabo aplikacije ClickTrans 3.0 zniZajo na
daljsi rok. Na podlagi ankete druge hipoteze nova programska reSitev je racionalizirala

poslovanje podjetja ne morem niti potrditi niti zavrniti.

SKLEP

Storitveni sektor je najbolj rasto¢ sektor v svetovni trgovini. To Se posebej velja za podjetja,
ki razvijajo programske resSitve. Podjetje Infotrans d.o.o. nastopa v panogi informacijske
tehnologije v transportu. To je zelo specificna panoga, v katerem podjetje Infotrans nastopa
kot eno vodilnih podjetij v Sloveniji. Internacionalizacija storitve na hrvaski trg je bila Zze v
samem zacetku poslovanja podjetja eden od glavnih ciljev. Potreben je bil le ¢as, da so se
programska reSitev in procesi dela v podjetju do dolocene stopnje standardizirali. Kot
opisujem Vv teoreticnem delu, poteka vstop na tuji trg, pri podjetju, ki ponuja storitev, drugace
kot pri podjetju, ki ponuja izdelek. Z uporabo interneta kot nacina sodelovanja s tujimi
strankami se izognemo mnogim tradicionalnim vstopnim oviram. Trenutni vstopni obliki

% Glej poglavje pet, Izbiranje ustrezne strategije vstopa za podjetje Infotrans, Neposredni vstop.
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podjetja Infotrans sta podeljevanje licenc programa, neposredno s strani podjetja Infotrans in
preko hrvaskega zastopnika. Omenjeni vstopni obliki sta za podjetje trenutno najprimerne;jsi.
Zaradi slabih gospodarskih razmer je investicija v hrvasko podruznico trenutno neizvedljiva.
Poznamo pa tudi druge vstopne strategije. Izvoz sistemov in procesov je strategija, ki
omogoca hiter vstop na tuji trg in tehnoloski razvoj. Racunalniska podjetja se med seboj
povezujejo. Prihaja do integracije in standardizacije njihovih programskih orodij. Ce hoce
podjetje Infotrans vstopiti na trge EU, bo moralo zasledovati omenjeno strategijo. Hiter in
neposreden vstop v tujino pa je mogoC z izvrstnim znanjem o panogi, v kateri nastopas.
Transportna podjetja v Sloveniji in na Hrvaskem so si zelo podobna, glavna razlika je jezik.
Logisticno aplikacijo ClickTrans 3.0 je mozno zelo hitro prilagoditi katerikoli tuji stranki.
Treba pa je poudariti, da sodelovanje ni mozno samo z uporabo interneta. Med uvodnimi
pogajanji pride do neposrednega stik med dajalcem in jemalcem licence. Vendar ta stik
predstavlja le sistemske analize podjetja in pogajanja. Vstop podjetja na hrvaski trg pa ne bi
bil mogo¢ brez predhodnjega trzenja storitve. Z raziskavo ugotavljam tudi razloge, ki so
hrvaskim podjetjem najbolj pomembni pri uporabi aplikacije. Dobljene informacije sluzijo
kot vzvod pri nadaljnjem trzenju, razvijanju aplikacije in ponudbe storitve. Hrvaska podjetja,
ki sodelujejo s podjetjem Infotrans, so z aplikacijo ClickTrans 3.0 zelo zadovoljna. Vzrok
zadovoljstva je dobro sodelovanje. Sedanje izku$nje hrvaskih podjetij z logisti¢no aplikacijo
so zelo dobre, tako da je na na trgu vzpostavljena zdrava osnova za nadaljevanje poslovanja s
hrvaskimi transportnimi podjetji. Preteklo delo podjetja Infotrans na hrvaskem trgu je bilo
dobro. Znali so se prilagoditi specifikam tujega trga in panogi. Podjetje ima v prihodnosti zelo
dobre moznosti, da na trgu ostane in se $iri. Zato bodo morali razmisljati tudi o drugih
vstopnih strategijah in Se bolj odlo¢no nastopiti na hrvaskem trgu.

Skozi celotno delo opazam, da pri mojem primeru ni tako zelo pomembna strategija vstopa na
tuji trg, ampak dobro poznavanje transportne panoge in poteka dela v transportnih podjetjih.
Kot pravi teorija, so pri storitvah prioritete maticnega podjetja drugacne in meje
internacionalizacije zabrisane.
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Priloga 1: Promocijski material aplikacije ClickTrans 3.0.

Slika 1 : Promocijski material aplikacije ClickTrans 3.0.

CllckTrans

Omogoca enostavno vodenje vasih poslovnih procesov
In zagotavlja celovit nadzor nad delom v transportno logisticni pisarni.
ClickTrans ni samo program, ampak resitev za vse bolj zahtevno
poslovanje transportno logisticnih druzb!

BAZE PODATKOV O PARTNERJIH, VOZILIH IN ZAPOSLENIH:
a J ‘ ‘-‘ ‘ Ka&ske

Partnerji

Aviopark __mape

Vnos narocila transportne storitve, polna podpora zbirniku,
izracun relacije, moznost posiljanja SMS sporocila, vpogled
v vsa vnesena narocila, Sest razlienih vrst izpisov
prevedenih v Sest jezikov.

Celoten pregled nad situacijo izvajanja transportno
logistiénih storitev, formiranje zbirnikov, dnevni
pregled, planiranje, vsa zgodovina izvajanja
transportno logisticne storitve.

+ Racun prilagojen za fakturiranje transportno
logistiéne storitve: enostavni, dobropis,
bremepis, zbirni, obdobni, prodaja materiala
in za ostale storitve.

Skupni promet (bruto, neto), promet po
strankah, vozilih, RVC za podprevoznike,
knjiga izdanih racunov in Se mnogo
drugih analiz potrebnih za poslovanje
transportno logistiénega podjetja.

Pregled vseh vnesSenih stroskov pri
vseh kombinacijah obdobno. Nadzor
nad porabo goriva, ter kontrola relacij
in ustreznosti tankanja. TakojSen
izracun porabe.

RESITEV VKLJUCUJE ODZIVNO PODPORO,
SVETOVANJE, USPOSABLJANJE, SOLANJE
IN REDNO POSODABLJANJE. OMOGOCA
SLEDENJE RASTI VASEGA PODJETJA.
ClickTrans je sodobna informacijska resitev, ki temelji na
najsodobnejsih tehnologij Microsoft-a.

. — e
A Windows Server 200: SOL Server 2005 .NEt B ViapPoint Windows™

ClickTrans je razvit za operacijski sistem Microsoft Windows Vista,
deluje pa tudi v operacijskem sistemu Microsoft Windows XP.

o INFOTRANS d.o.o.
| P""’“‘. A r.ﬂ Cesta 1. Maja 35, 4000 Kranj; telefon: +386 (0)4 231 60 79
[ 4‘ J info@infotrans.si, www.infotrans.si

Vir: Interno gradivo Infotrans 2008.




Priloga 2: 1zvajanje storitve s pomoc¢jo informacijske tehnologije.

Slika 2: Izvajanje storitve s pomocjo informacijske tehnologije
-~ FAX

Stacionaren / A I
v b
klasi¢en telefo y

IP Telefoni
Mail
Disponent
Dramatnil
Skype,
Internet Messenger

Radijska ———Mobilna telefonija
7veza Mobilni Skype,
Izvajalec Satelitska GPS Naroénik
storitve < telefonija > storitve

Vir: Interno gradivo Infotrans 2008.

Priloga 3: Slovensko in Hrvasko spremno pismo k anketi.

Spostovani,

Sem absolvent Ekonomske fakultete v Ljubljani in piSem diplomsko nalogo, ki govori o
vpeljavi in uporabi novih logisticnih aplikacij v transportnih podjetjih. Z raziskavo bi rad
spoznal kako se spremeni poslovanje transportnega podjetja, ko ta menja informacijski
sistem. To pomeni, da podjetje uvede nov program za vodenje prometa in vseh ostalih
logisticnih procesov. Naredil bom tudi primerjavo s hrvaskimi podjetji. Relevantna so vsa
podjetja, ki so menjala ali nadgradila star informacijski sistem z novim v zadnjih devetih letih.
Ce ste vi eno izmed njih vas lepo prosim, ¢e lahko nekdo izmed vodstva izpolni prilozeno
anketo, ki je nujna da izpeljem raziskavo do konca. Anketa je anonimna in vam ne bo vzela
ve€ kot 5 min. vaSega ¢asa. Anketa je dodana v priponki.

Ko boste anketo izpolnili mi jo prosim posredujte na isti mail naslov oman.matej@gmail.com

Ce so z anketo kaksne nejasnosti mi lahko javite na mail: oman.matej@gmail.com.

Za vaso pomo¢ se vam Ze vnaprej zelo zahvaljujem in vas lepo pozdravljam.

Matej Oman



Postovani,

Sam student ekonomske fakultete u Ljubljani i radim diplomsku nalogu uvezi upotrebe
informacijskog sustava za vodenje logisti¢kih funkcija u transportnim poduzedima. Zelio bi
usporediti slovenska 1 hrvatska tranporta poduzeca. Sa istrazivanjem bi htio saznat kako se
promeni poslovanje transportneg poduzeca ako mjenjaju informacijski sustav. To znaci, da
upotrebljavate novi program za monitoring i upravljanje vasog transporta. Relevantna su mi
sva poduzeca koja su mjenjala ili na novo uvela informacijski sustav u zadnjih 9 godina.

Zamoli bi vas da mi ako je moguce netko od upravitelja poduzeca izpuni anketu koja je nujna,
da provedem istrazivanje mog problema do kraja. Anketa je kratka i ne¢a vam uzeti viSe
nego 5 minuta. Anketa je anonimna i ne¢u napomeniti koja poduzeca su mi pomogla. Treba

mi samo vase iskustvo i odgovori na moja pitanja. Anketa je dodana u priponki.
Kad budete izpunili anketu molim vas da mi jo Saljete na isti mail oman.matej@gmail.com
Za vasu pomo¢ se vam puno zahvaljujem.

Matej Oman

Priloga 4: Anketa v slovenskem jeziku.

ANKETA

1. Koliko ¢asa Ze uporabljate nov program? ( v oklepaj vpisite Stevilo let)

() let

2. Zakaj ste zaceli razmisljti o menjavi informacijskega sistema(aplikacije)? (moznih je vec
odgovorov) (OBARVAIJTE SVOJ ODGOVOR)

StroSki podjetja so bili previsoki

Prevelike zamude pri izvedbi poslov

Zmeda pri nacrtovnju prevozov

Kontrola pri zaposlenih je bila slaba

Drugo (dopiSite sami),

oo os

3. V kolik$ni meri ste zadovoljni z novim programom? (OBARVAJTE SVOJ ODGOVOR)

a. Zelo zadovoljen

b. Zadovoljen

c. Niti zadovoljen niti nezadovoljen
d. Nezadovoljen

e. Zelo nezadovoljen



4. Kaj vas je najbolj motilo pri starem informacijskega sistemu (aplikaciji)? (V prostor pod
vprasanjem napisite vas ralog)

5. Razvrstite naslednje dejavnike od 1 do 6 glede na to kaj vam je pri novem programu

najbolj pomembno( 1 pomeni najbolj pomemben, 6 najmanj pomemben). (na ¢rto  vpisite
Stevilko)

1. CenanovegalS

2. Enostavna uporaba novega programa

3. Zanesljiv support team ponudnika

4. Vecja kontrola nad zaposlenimi

5. Racionalizacija logisti¢nih procesov

6. Nizji stroski poslovanja

6. Ali so se po menjavi informacijskega sistema (aplikacije) poslovni rezultati izboljsali?
(OBARVAIJTE SVOJ ODGOVOR)

a. DA

b. NE

Opomba: V primeru, da je va§ odgovor NE, preidite na osmo vpraSanje.

7.V kolik$ni meri se vam zdi, da so se poslovni rezultati izboljsali? (obkrozite Stevilko)

malo izboljsali zelo izbol§jali
1 2 3 45

8. Koliko ¢asa je bilo potrebno, da so se zaposleni privadili na nov nac¢in dela?(
OBARVAITE SVOJ ODGOVOR)

a. 2 mesece

b. 4 mesecev

c. 6 mesecev

d. 8 mesecev

e. Vec kot 8 mesecev
f.

9. Stroski pri izvajanju transportnih poslov so se po menjavi logisti¢ne aplikacije
(OBARVAITE SVOJ ODGOVOR)

a. Povecali

b. Zmanjsali

c. Ostali na isti ravni



10. S krizcem oznacite strinjanje oziroma nestrinjanje z naslednjimi trditvami! Po menjavi
logisti¢nega programa. (v izbran kvadratek vpisite ¢rko X ).

Mocno se
strinjam

©)

Strinjam se

(4)

Niti se
strinjam niti se
ne strinjam

3)

Ne strinjam
se

2)

Moc¢no se ne
strinjam

(1)

Ucinkovitost
izvedbe poslov
se je povecala

Stroski porabe
goriva so se
zmanjSali

Preglednost
prometa se je
izboljSala

Stranke so bolj
zadovoljne z
izvedbo vase
storitve

Postali smo
konkurenéne;jsi

Izvedba poslov
je bolj
pregledna

Nov program
je bolj
zakompliciran

11. Ali je mozno, da izvajalec prilagodi aplikacijo vasim specificnim potrebam?

(OBARVAJTE SVOJ ODGOVOR)

a. Da
b. Ne

Iskreno se zahvaljujem za vaso pomoc in vas lepo pozdravljam.

Priloga 5: Anketa v hrvaskem jeziku

ANKETA

1.Koliko dugo vec koristite nov logisticki program? (u zagradu upisSite broj godina)

( ) godina




2. Zasto ste poceli misliti o promjeni informacijskog sustava (aplikacije)? (mogucih je vise
odgovora) (OBOJITE VAS ODGOVOR)

Troskovi poduzeca so bili preveliki

Prevelike zakasnitve na implementaciji poslova

Prevelike komplikacije pri planiranju transportnih posla

Kontrola nad zaposlenika je bila slaba

Drugo (dopiSite sami)...

NN

3. Kako se vam svidja nov programom? (OBOJITE VAS ODGOVOR)

a. Vrlo svidja

b. Svidja

c. Svejedno mi je
d. Ne svidja

e. Vrlo ne svidja

4. Sto je bilo po vasem mislenju najvedji problem raditi sa starim programom? (sami napisite
povod problema).

5. Sortirajte sledece faktore od 1 do 6 u odnosu na Sta vam je najvaznije u vezi novog
programa. (1 znaci najvazniji, 6 zna¢i najmanje vazan faktor). Na crtu _ upisSite broj

Cijena novog programa

Laka uporaba programa

Dobar support team ponudnika
Visa kontrola preko zaposlenith
Racionalizacija logisti¢kih procesa
Nizi troSkovi posla

o a0 o

6. Ili su poslije menjave informacijskog sustava (aplikacije) rezultati poduzeca bolji?
(OBOJITE VAS ODGOVOR)

a. DA
b. NE
Napomena: U slucaju, da je vas odgovor NE, idite na 8. pitanje.

7. Koliko mislite da su se rezultati poduzeca bolji? (oznacite broj)

Malo bolji puno bolji
1 2 3 45

8. Koliko vrijemena so trebali zaposleni, da su se navukli na novu aplikaciju? (OBOJITE
VAS ODGOVOR)

a. 2 mjeseca
b. 4 mjeseci
c. 6 mjeseci
d. 8 mjeseci



e. Vise nego 8 mjeseci

9. Troskovi logisti¢kih posla su. (OBOJITE VAS ODGOVOR)

a. Vi§ji
b. Manji
c. Isti

10. Sa X-om oznacite koliko vam znacijo sledece izjave. (u odabran kvadrat ubacite X).
Posle mjenjanja logistickog programa.

Puno se Slazem se Ni se slazem Ne slazem | Puno se ne
slazem ni sene se slazem
(5) 4) slazem (2) (1)
3)

Posao je vise

efikatan

Troskovi

benzina su

manji

Transparentnost

prometa je

bolja

Stranke su vise
zadovoljne sa
uslugom

Vise smo
konkurentniji

Logistika posla
je
transparentnija

Nov program je
vise
zakompliciran

11. Da li je moguce, da izvodac koji razvija logisti¢ku aplikaciju udesi aplikaciju vaSom
specifiénom zeljom?(OBARVAIJTE SVOJ ODGOVOR)

c. Da
d. Ne

Zelim izraziti svoju najiskreniju zahvalnost za vaSu pomoc.




