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UvOD

Lesna industrija v Sloveniji je ena od tradicionlalpredelovalnih panog, katerecetki segajo

v drugo polovico 19. stoletja. Danes Se vedno deldatenzivna panoga, ki postaja okolju vse
bolj prijazna, je izrazit neto izvoznik in s teg@ika za slovensko predelovalno industrijo zelo
pomembna. Slovenska lesna industrija se je v Zaddgsetletjih si@vala z velikimi
ekonomskimi spremembami, zato se je morala v zedtk&mcasu notranje preoblikovati in
prilagoditi na trzni n&n delovanja.

V okviru prvega poglavja diplomske naloge bom padje predstavila zgodovinski razvoj
slovenske lesne industrije, kateremu sledijo glazn&ilnosti panoge v EU. Poglavje bom
zakljwila z industrijsko politiko, s katero Zelimo dolgono vplivati na prilagajanje
gospodarske strukture Stevilnim spremembam, ki viroktrajnostnega druzbenega razvoja
dobivajo vedno vgi pomen.

S pomajo gradiv Gospodarske zbornice - ZdruZenje lesarstbom v drugem poglavju
analizirala stopnjo konkurénosti slovenske lesne industrije v obdobju od 18862003 in

na tej osnovi poskusila ugotoviti ali se razvojnael glede na povpége predelovalnih

dejavnosti v Sloveniji povelje ali zmanjSuje.

V tretjem poglavju sledi analiza izvozne sposobngashoge s ponigo ankete, ki jo je izvedel
Center za mednarodno konkutanst v okviru projekta Internacionalizacije slovieihs
lesarskih podjetij. V posameznih podpoglavjih bomikgzala vzroke, zakaj se povpre

izvozne cene zmanjSujejo, s katerimi tveganji séjgifa pri tem sréujejo in kateri so
potencialni izvozni trgi, kjer je moge preko strategije trznih niS dosegati viSje izvozene
in posledéno visji dobtek

Dolgoraina reSitev podjetij v lesni industriji so konkutee prednosti, ki bodo temeljile na
tehnoloSkem napredku, raziskavah in razvoju terobliaZzevanju. V ta namen bomtetrtem
poglavju na podlagi ugotovitev, ki izhajajo iz SW@ihalize, podala razvojne cilje in moznosti
slovenske lesne industrije. Eden izmed nidgmaiinov pove&anja konkuretne prednosti so
tudi industrijski grozdi, v okviru katerih se lahkstvarijo ugodne razmere za prihodnji razvo.



1. LESNA INDUSTRIJA

1.1. Osnovne zna cilnosti

Lesna industrija kemino in mehansko predeluje oziroma obdeluje les, ekirgzultat
bioloSkega procesa v gozdu. Primeren obseg gozdmesipe, ki je vir lesa, je pogoj za
nastanek in razvoj lesne industrij€e vemo, da priblizno polovico slovenskega ozemlja
pokrivajo gozdovi, ne presete da je lesna industrija ena najstarejSih, tradednih, delovno
intenzivnih in nadpovpkao izvozno usmerjenih panog slovenske industrije.

Lesna industrija ima vrsto komparativnih predn@sgrin, 2000, str. 3):

* les je, v primerjavi z rudami, nafto in drugimi temvljivimi viri, kontinuirano
obnovljiva surovina ;

e univerzalnost uporabe lesa izvira iz njegovih téhim, tehnoloskih in estetskih
kvalitet, razlenost drevesnih vrst pa Se razSirja moznosti njeggesabe;

» obdelovanje lesa ne onesnazuje oka@kaje za to ustrezno poskrbljeno;

» tehnoloski procesi pri predelavi in obdelavi lesatevajo minimalne kaline vode;

« lesna industrija je delovno intenzivha panoga& (w@znosti zaposlovanja);

e razvoj lesne industrije ima zaradi Sirokega razpare proizvodnjo potrebnih
polproizvodov pozitiven vpliv na razvoj drugih irgtuj.

Pod lesno industrijo razumemo danes proizvodnjoatega lesa, furnirja in plos
impregniranje lesa, proizvodnjo pohiStva, embalai@ybnega pohistva ter drugih izdelkov iz
lesa. Po Standardni klasifikaciji dejavnosti (SKE®) lesna industrija uwi&@ med predelovalne
dejavnosti (D) in je statistno razdeljena na dva sektorja:
l. Primarni sektor: Obdelava in predelava lesa, pamya izdelkov iz lesa, plute,
slame in protja, razen pohistva (DD 20) in
. Pohistveni sektor: Proizvodnja pohistva in druggizvodne dejavnosti (DN 36).

Primarni sektor je razdeljen v pet podskupin:

20.10 Zaganje in skobljanje lesa ter impregniréega

20.20 Proizvodnja furnirja, vezanega in slojastega, ivernih, vlaknenih in drugih plos
20.30 Stavbno mizarstvo

20.40 Proizvodnja lesene embalaze

20.50 Proizvodnja drugih izdelkov iz lesa, pluteante in protja

Proizvodnja pohiStva in druge proizvodne dejavnestiazdeljene v Sest podskupin:
36.10 Proizvodnja pohiStva

v diplomski nalogi se zaradi boljSe berljivostinazgibanosti besedila izmé&no uporabljata dve besedni zvezi
lesna industrija in panoga (20+), ki imata wpjo¢em delu enak pomen.
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36.11 Proizvodnja sedeZnega pohistva

36.12 Proizvodnja pohisStva za poslovne prostore
36.13 Proizvodnja kuhinjskega pohistva

36.14 Proizvodnja drugega pohistva

36.15 Proizvodnja Zimnic

1.2. Razvoj lesne industrije v Sloveniji

V Sloveniji segajo zgetki industrijske predelave lesa Ze v prvo polovid stoletja. Slabo
placana delovna sila in izredno poceni lesna surovi@m@moggili hiter in dinamten razvoj te
gospodarske panoge. V tem obdobju so intenzivnorigiali le kvaliteten les, kar dokazuje
podatek, da so predelali le slabo petino posekaseel mase. Po prvi svetovni vojni se je
pojavila proizvodnja kotnih lesenih izdelkov. lzdelovali so pohistvo, stagbpohistvo,
tesarske izdelke, parket, zaboje, vZigalice in sadanovljeni so bili mnogi predelovalni
obrati, ki so se kasneje razvili v velika lesnoistlijska podjetja. Po drugi svetovni vojni se je
slovenska lesna industrija relativno hitro razajah zasedla pomembno mesto v celotni
industrijski proizvodnji Slovenije. Temelj njenegazvoja je tudi v tem obdobju predstavljala
bogata zaloZenost z lesom, Ze uveljavljena dolgalétadicija in razpolozZljiva delovna sila. V
prvinh povojnih letih je prevladovala Zagarska ugerersst lesne industrije, vendar se je
proizvodna struktura z leti vseskozi spreminjalkovist kortnih lesnih izdelkov, kar pomeni,
da je v okviru lesne industrije postajala vednoj lpdmembna pohiStvena industrija. Lesna
industrija se je v tem obdobju razvijala predvseanosnovi doméh potreb, ki so se zaradi
naragajocega zivljenjskega standarda, n#&eafja prebivalstva in zaradi hitre rasti obsega
gospodarske aktivnosti hitro paeyale.

Razvoj je bil bolj kot z v§o produktivnostjo dela pogojen s pé&amjem zaposlenosti, ¥Em
investiranjem in novimi tehanimi zmogljivostmi. S takSnim razvojem lesne indipst ki je
imela tradicijo v mizarskih delavnicah, je proizvga v manjSih obratih postajala vse manj
pomembna. Gradili so velike tovarne, v katerihije baposlenih veliko ljudi, tehnologija pa je
bila prirejena za velike serije izdelkov enostavimblik, ki jih je tedaj zahtevalo triis.
Kolicina proizvodnje lesne industrije je v Slovenijiatyno hitro nara%ala, Zal pa kvaliteta
izdelkov ni dosegala taksnih rezultatov.

TakSen ekstenzivni razvoj pohiStva in ostalih ikdeliz lesa je narekovala velika gradbena
aktivnost doma in v tujini, ki je zahtevala velikoli¢cino enakega blaga pom nizjih cenah.
Veliki industrijski obrati so lahko nizke cene zaaajali zaradi prednosti masovne
proizvodnje, kakovost proizvodnje pa je bila maomembna. Postopno so se razmere na
domaem in tujem trgu zsele spreminjati. Upadla je rast prebivalstva, zakssar se je
umirila tudi gradbena aktivnost. To je powiEto zmanjSanje povpraSevanja po lesarskih
proizvodih. PoslabSanje pogojev za najem potro#nigisojil, manjSa kupna migrebivalstva

in zaostreni pogoji na podtj investicij so pri nas dodatno vplivali na man@odajo. Zaloge
pohiStva so se povevale in to je povzmlo likvidnostne teZzave. Razvoj proizvodnije,
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zaposlovanja in drugih podfipje dosegel svoj vrhunec v &atku 80-ih let. V letu 1980 so bili
nekateri kazalci poslovanja lesne panoge bolj@¢preja gospodarstva. V obdobju od 1982
do 1985 je bilo v panogi zaposlenih preko 35.00awi®v. Najveje Stevilo zaposlenih je bilo
dosezeno leta 1984 in sicer 35.441 (Mrak, 1998, 327). Po letu 1986 so se pogoji
gospodarjenja za slovensko lesno industrijaghrivse bolj zaostrovati. UspeSnost lesne
industrije je nazadovala. V obdobju od 1986 do 1889e Stevilo zaposlenih zmanjSalo na
29.500, do leta 1993 pa na 22.000.

Najvelji pretres je panoga doZivela z osamosvojitvijo V8lije in izgubo trgov nekdanje
Jugoslavije. V okviru panoge je bila pohiStvendustrija tista, ki je imela najége finantne
teZzave. PriSlo je do zmanjSanja obsega proizvodnjprodaje pohiStva zaradi nezaupanja
potrosnikov v prihodnost, majhnega povpraSevanfagnacije razpolozljivega dohodka,
visokih obrestnih stopenj ter danja izvoznih trgov. Prav tako so se zmanjSevaldi tu
investicije in keila so se delovna mesta (Kerin, 2000, str. 6). Rwag desetletju kritinih let

je Sele leto 1994 pomenilo nekaksSno prelomnicot€de leta naprej se je obseg proizvodnje
stalno poveéeval,ceprav je Stevilo zaposlenih upadalo.

V devetdesetih letih je bila lesna industrija preeinzionirana, kar pomeni, da je imela preve
zaposlenih in prevelike zmogljivosti. Lesna indijatr Sloveniji je bila sposobna proizvesti
veliko ve&s, kot so slovenski trg in obst@jetuji trgi bili sposobni absorbirati. Orientirafje bila

na serijsko proizvodnjo, ki je zaostajala v teh8&km in organizacijskem pogledu. Iz tega so
sledile logtne strateSke usmeritve v smeri izboljSevanja tedgi@ in organizacije dela,
prilagajanja tehnologije manjSim serijam, péaja produktivnosti dela, racionalnejSe
organiziranosti, prilagajanja proizvodnih programoavim trznim situacijam, zmanjSevanja
zaposlenih (Mrak, 1998, str. 327).

Lesno panogo, ki je v letu 2003 zaposlovala 21.@&poslenih, sta na prelomu v novo
tisocletje vodili vpraSanje: »Ali je slovenska lesna usttija dovolj konkuretna in
pripravljena na izzive enotnega trga EU?« in pod$anje: »Kaj storiti v primeru, da je panoga
nekonkuretina oziroma kako sedanjo stopnjo konkudressti Se povéati?«.

1.3. Osnovne zna ¢€ilnosti lesne industrije v Evropski uniji

V Evropski uniji spada lesna industrija med pomeebwvendar ne med najpomembnejSe
panoge. K skupni proizvodnji predelovalne industriEU prispeva lesna industrija Sest
odstotkov. Lesna industrija tudi v razvitem delu EWU visoko donosna in konkur&mo
ucinkovita. Panoga namgekonstantno izgublja svoj delez v bruto dodani waesti (BDV)
predelovalne industrije, vendar proti g@kovanju ne izgublja delovnih mest. Lesna induestrij
je v veliki meri surovinsko samozadostna, njenaizwmadnja cikléno niha in se prilagaja
ciklicnemu povpraSevanju zaradi recesij v gradbeniStuakim rasti povpraSevanja po
pohistvu, postopne uporabe alternativnin materiakbwse bolj nadomegjo les, ter velikih
pritiskov na zniZanje cen kot posledica presezZniizpodnih zmogljivosti.
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Vse bolj pomemben segment uspeSnega poslovanjavpjalicev v EU postaja intenzivno
trzenje. Veina proizvajalcev prodaja trgovcem na drobno alhglupnim skupinam, vendar je
vse bolj @iten tudi trend globalizacije, ker nekateri proimlai, predvsem iz Netije,
opugajo svojo proizvodno funkcijo in se usmerjajo rgotrsko.

Lesna in pohiStvena industrija je v EU nekonkdren v primerjavi z novimi drzavami
¢lanicami iz Vzhodne Evrope. Deficit ima predvserstroskih surovin, dela in energije. Da bi
dvignila konkuretinost se intenzivho usmerja v poaeje produktivnosti s pondg novih
tehnologij, uvaja nove proizvode in materiale, @kt trzno komunicira, razvija nove trzne poti
in standardizira proizvode. V ta namen nudi takenowvane horizontalne podpore na pégho
raziskav in razvoja, ekologije, energetike, izvizaaposlovanja ter prestrukturiranja velikih
sistemov. Lesarska podjetja na nasg&o konkurenco odgovarjajo na eni strani z zdruzitvam
in prevzemi ter si tako ustvarjajo potrebno velikebratov za masovno proizvodnjo in
izkoris&¢anje prednosti v ekonomijah obsega, kar jecitma predvsem za sever EU. Po drugi
strani se manjsi proizvajalci usmerjajo predvsetrzme niSe, préemer se povezujejo v mreze
in grozde ter tako izkori&jo sinergijske ¢&inke. Na podlagi skupnih investicij si zagotavljajo
cenejSi, subvencionirani razvoj trzenja in anakzalitete.

1.4. Industrijska politika

V okviru trajnostnega druzbenega razvoja igra darsesbolj pomembno viogo industrijska
politika, s katero se Zeli dolgafimo vplivati na prilagajanje gospodarske strukture
ekonomskim, tehnoloSkim, socialnim in okoljevarsive zahtevam ter spremembam.
Industrijsko politiko pojmujemo kot vladno sprejeme in usklajevanje pobud za pceaje
produktivnosti in konkuratnosti celotnega gospodarstva ter posameznih sektarpjem ob
satasnem zagotavljanju ugodnih pogojev za realizadcijpoke rasti gospodarskih in
zaposlitvenih potencialov. Usmerjena je na ponudbstian gospodarstva. Njeni osnovni
instrumenti so subvencije, dae olajSave, nakupi s strani drzave, trgovinsk&izasn
izvozna politika, odnos do konkurence in regulatigov. V zadnjem obdobju se za dvig
konkurergne sposobnosti podjetij, ne glede na njihovo indjgkb specializacijo, vse bolj
uveljavljajo ukrepi za vzpodbujanje mehkih dejawmikazvoja, kot so izobraZzevanje delovne
sile, drzavna vlaganja v raziskovalno-razvojne dapsti na ravni podjetij in institucij ter
podpora malim in srednje velikim podjetjem ter ojlemu mreZznemu povezovanju (Koug
2001, str. 10) .

Slovenija do leta 1991 ni imela industrijske pkét njeni prvi zametki segajo v leto 1995, ko
so njeni nosilci, vlada in ministrstva, @eli oblikovati prve razvojne programe in programe
prestrukturiranja za posamezne panoge znotraj loemaih dejavnosti. Binkovita viadna
industrijska politika je slovenski predelovalni irstriji in s tem tudi lesfj potrebna iz vie

ZSlovenska lesna industrija se v okviru predelovalejavnosti uvi& v prvo tretjino najpomembnejsih sektorjev
in ima v primerjavi z lesnim sektorjem EU z vidikaposlitve, realizacije in bruto dodane vredndstraj dvakrat
vegji pomen (Sivic, 2005, str. 4).

5



razlogov:
1. zaradi logéne nadgradnje dosedanjega procesa tranzicijskelizaalle v smeri
ofenzivnega prestrukturiranja;
2. globalizacije poslovanja in integracijskih trendogvetovnem gospodarstvu;
3. doseganja primerljivih konkurénih prednosti, ki zagotavljajo trajen gospodarski
razvoj.

2. ANALIZA KONKUREN CNOSTI SLOVENSKE LESNE
INDUSTRIJE

Konkurertnost je sinonim za doseganje didai na dolgi rok in za sposobnost podjetja, da
pokriva strosSke zaposlenih ter zagotovi nadpoupeedonose lastnikom podjetja (Buckley et
al., 1998, str. 13). Prilagodljivost predelovalrega¥nosti je kljgna za njeno konkurénost na
globalnem trgu. Industrijski sektorji so prilagadij ¢e so sposobni hitro akumulirati in
prezaposliti produkcijske faktorje kot to zahtevajove poslovne priloZznosti, ki jih ponuja
izredna razvojna dinamika trgov. To pomeni, da pgajna sektorski in mikro ravni reagirajo
na trzne impulze in so se sposobna v ustreznodmatieakcijskentasu strukturno prilagoditi
(Kovai¢, 2001, str. 15).

Predelovalne dejavnosti so v Sloveniji v primerjaviEU nekonkuretne zaradi izvajanja
dodelavnih poslov z nizko dodano vrednostjo. Pastéetega sta nezadosten razvoj in nizki
dobicki (Bertoncelj Popit, 2003, str.12). Ena izmed nakarertnih predelovalnih dejavnosti je
tudi lesna industrija, zaradesar je bila v letu 2000 izdelana Strategija raa\slpvenskega
lesarstva, katerega glavni namen je bil spremljatgpnje konkuremosti panoge.

2.1. Empiri éni modeli, ki kazejo vzroke nekonkuren  énosti

Z namenom, da bi odkrili poglavitne vzroke nekorinosti slovenske lesne industrije v
obdobju od 1996 do 1999 je Zdruzenje lesarstvaG4fS v sodelovanju s Centrom za
mednarodno konkurénost, Ministrstvom za gospodarstvo in Slovenskovopm druzbo v
letu 2000 empitino testiralo vzréno-posledine povezave med kazalci konkueasti in
dejavniki konkuretinosti. Na podlagi vzorca 132 najpomembnejSih pgdgeprimarnega (20)
in pohiStvenega sektorja (361) so razvili tri resjjgke modele, ki pojasnjujejo zakaj je bila
lesna industrija nekonkurema.

Kazalci konkurenénosti so:
* Rentabilnost prodaj (ROS);
* Dobicek;
* Bruto dodana vrednost na zaposlenega (BDV/Z).



Dejavniki konkuren ¢nosti so:

Tip podijetja (i);

Velikost podjetja (SME);

Stevilo zaposlenih (2);

Realizacija podjetja (R);

Bruto stroSek dela v bruto dodani vrednosti (L/BDV)
Delez zalog v realizaciji (Stk/R);

Delez kratkoronih financnih obveznosti v realizaciji (Dbt/R);
Visina kapitala (K);

Delez izvoza v realizaciji (X/R);

Delez stroSkov surovin in materiala v realizadia/R);
Delez bruto stroskov dela v realizaciji (L/R).

2.1.1. Model bruto dodane vrednosti na zaposlenega  (BDV/Z)

BDV/Z =f (i, SME, Z, R, BDV/R, L/BDV, Stk/R, DhttRX/R, Mat/R, L/R)

Model bruto dodane vrednosti je pokazal nasledajbalj zn&ilne dejavnike, ki vplivajo na
bruto dodano vrednost na zaposlenega:

2.1.2.

Bruto stroski dela v BDV (L/BDV): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, da
se ob povéanju stroskov dela bruto dodana vrednost na zapegéezmanjsa;

Delez zalog v realizaciji (Stk/R):dejavnik ima negativno vrednost, kar pomeni, da se
ob poveéanju zalog bruto dodana vrednost na zaposlenegajza)a

Stroski surovin in materiala v realizaciji: dejavnik ima negativni predznak, torej je
ob vi§jih stroskih bruto dodana vrednost na zapesja nizja;

Delez izvoza (X/R):dejavnik ima negativni predznak, torej je olgjeen izvozu bruto
dodana vrednost na zaposlenega nizja.

Model dobi ¢ka

DOB =f (i, SME, Z, R, BDV/R, L/BDV, Stk/R, Db#RX/R, Mat/R, L/R)

Model dobtka je pokazal naslednje najbolj Zilae dejavnike, ki vplivajo na do&ek:

Zaposleni (Z): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, daobepoveéanju
Stevila zaposlenih dotek zmanjsa;

Bruto stroski dela v BDV (BDV/L): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, da
se ob povéanju stroSkov dela dotek zmanj3a,

Kratkoro ¢na zadolzitev (Dbt/R): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, da se
ob pove€anju zadolZenosti dokek zmanjsa.;

StroSki surovin in materiala v realizaciji (Mat/R): dejavnik ima negativni predznak,
kar pomeni, da se ob paianju stroskov dobek zmanjsa;



» Bruto stroski dela v realizaciji (L/R): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni,
da se ob pov&nju bruto stroskov dela dalek zmanjsa;

* Delez izvoza (X/R):dejavnik ima negativni predznak, torej je olgjeen izvozu
dobicek nizji.

2.1.3. Model rentabilnosti prodaj (ROS)

ROS =1 (i, SME, Z, R, BDV/R, L/BDV, Stk/R, DbKRX/R, Mat/R, L/R)

Model rentabilnosti prodaj, ki najbolj natam meri konkureénost kot rezultat realizacije
oziroma povprasevanja in stroSkovne optimizacige, pokazal slede najbolj znailne
dejavnike, ki vplivajo na ROS:
* Bruto stroski dela v BDV (L/BDV): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, da
se ob povéanju bruto stroskov dela kazalec ROS zman;jSa,;
» Bruto stroski dela v realizaciji (L/R): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni,
da se ob vgem delu bruto stroskov dela zniza tudi kazalec ROS
» Kratkoro ¢na zadolzitev (Dbt/R): dejavnik ima negativni predznak, kar pomeni, da se
ob vi§ji zadolzitvi zmanjSa tudi vrednost kazalda®R
* ViSina realizacije (R): dejavnik ima pozitivni predznak, kar pomeni, daoje visji
realizaciji tudi kazalec ROS visji;
* Delez izvoza (X/R):dejavnik ima negativni predznak, torej je olgjeen izvozu ROS
niZji;
» Delez zalog v realizaciji (Stk/R):dejavnik ima negativno vrednost, torej se ob \isan
zalog ROS niza.

Primerjava vseh treh regresijskih modelov kot ddjin dejavnikov nizke konkur€nosti
izpostavidelez izvoza v realizaciji (X/Rkar pomeni prenizko in néukovito neposredno
trzenje in izvoz,bruto stroske dela (L, L/BDV ali L/Rkar pomeni nizko produktivnost,
kratkora’no zadolzitev (Dbt/R)to so visoke zaloge in zadolZenost, $étoSke surovin in
materiala v realizaciji (Mat/R)ki ponazarjajo visoke vhodne stroske.

(ROS, DI/Z, BDV/Z) = f (0S/Z, L/BDV, Mat/R, DIg/R, X/t, AKU/R)

l !

kazalci konkuretnosti dejavniki konkurednosti
2.2. Analiza konkuren ¢énosti slovenske lesne industrije

Analiza konkuretinosti lesne industrije, ki je izrazena kot rezulteh kazalcev: ROS, DI/Z in
BDV/Z, poskuSa odgovoriti na sletetri vprasanja:

* Kaksna je stopnja konkureémosti lesne industrije v letu 2003?

» Kateri dejavniki so najbolj vplivali na stopnjo Kamercnosti v obdobju od 1999 do 20037



« Ali lesna industrija zapira vrzel do predelovalnilejavnosti oziroma dohiteva povgre
predelovalnih dejavnosti?

2.2.1. Kazalci konkuren ¢€nosti
2.2.1.1. Kazalca uspesnosti

Najbolj pogosto uporabljena kazalca uspesnostiesitabilnost kapitala (ROE), ki meri delez
dobicka oziroma izgube po obdéwvi do angaziranega kapitala, in dobk/izguba na
zaposlenega (DI/Z). Pri tem je potrebno omenitisdazaradi podkapitaliziranoSfpanoge in
podjetij v Sloveniji kot kazalec konkuré&mosti namesto ROE uporablja rentabilnost prodaj
(ROS), ki merkisti dobiek oziroma izgubo glede na vredndste realizacije podjetja.

* Gibanje kazalca rentabilnost prodaj (ROS)

Lesna industrija je v obdobju od 1999 do 2003 vseskkazovala izgubo zaradi negativne
vrednosti kazalca ROS. Izjema je bilo le leto 204Dje bila vrednost kazalca pozitivha. Da se
soc@a z resnimi tezavami, kaze podatek, da je imelarggo v letu 2003 izmed vseh panog
predelovalnih dejavnosti naj§e padec kazalca ROS, in sicer za 1,16 odstotndeto
Predelovalne dejavnosti so v istem letu vrednogilka ROS povpt@o pove€ale za 0,29
odstotne toke, kar kaze na povanje vrzeli med lesarstvom in predelovalnimi degstmi.

V okviru lesne industrije je za primarni sektor &ilvdo podobno gibanje kazalca kot za celotno
panogo, le da so vrednosti Se bolj izrazito negativMedtem pa ima pohiStveni sektor
negativno vrednost kazalca samo v robnih letihgdi® pa je pozitiven. V letu 2003 se je
vrednost kazalca v primarnem sektorju zmanjSalal,Z8 odstotne ttke, v pohiStvenem
sektorju pa samo za 0,92 odstotniken

Slika I Gibanje kazalca ROS v lesni industriji in predeimi dejavnosti v obdobju od 1999
do 2003
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Vir: Zager, 2004, str. 10.

3 Panoga in podjetja &anovodsko evidentirajo negativni kapital zaradi mjBavanja izgub iz preteklega
poslovanja.



Pohistveni sektor je tisti, ki ima izmed obeh sekto najbolj in tudi najmanj rentabilno
podskupino lesne industrije. Najbolj rentabilnapy@izvodnja drugega pohistva za poslovne
prostore, ki dosega za 0,72 odstotnekéo viSjo vrednost kazalca ROS od powpme
predelovalnih dejavnosti. Med najmanj rentabilreeusr&€a proizvodnja sedeznega pohistva z
8,33 odstotnih &k nizjim kazalcem kot povpige predelovalnih dejavnosti.

* Gibanje kazalca neto dafek na zaposlenega (Dl/Z)

V obdobju 1999-2003 se je vrednost kazalca Dl/algikziklicno. V opazovanem obdobju je
bila vrednost kazalca zopet vseskozi negativhanazetu 2000. Glede na izgubo v viSini 600
€ na zaposlenega v letu 2003 se je lesna indusiij@jala na petem najslabSem mestu med
vsemi predelovalnimi dejavnostmi. Iz grafikona ggvidno, da se je v obdobju petih let vrzel
do povpreja predelovalnih dejavnosti skoraj podvojila iZetih 1600 € v letu 1999 na 3100
€ v letu 2003.

Na ravni obeh sektorjev je podobna slika kot padteu ROS tudi pri kazalcu DI/Z. PohiStveni
sektor izkazuje negativno vrednost kazalca sicerosa obeh robnih letih, vendar je v zadnjih
dveh letih @iten trend slabSanja kazalca. V primarnem sektsgkazalec giblje skladno z
lesno industrijo, vendar s to razliko, da so tukajplitude globlje. Neto izgubo na zaposlenega
v letu 2003 je najbolj powal pohistveni sektor, in sicer za 760 €, primagkter pa za 90 €.
Kljub temu je bila izguba v slednjem Se vednokekeja.

Slika 2 Gibanje kazalca DI/Z v lesni industriji in prede&lni dejavnosti v obdobju 1999 do
2003 (v 000 €)
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Znotraj podskupin sta bili v petlethem obdobju wdjjlbdobickonosni proizvodnja lesene
embalaze in proizvodnja kuhinjskega pohiStva, najrpa proizvodnja furnirja in pl@sV letu
2003 je najvgo vrednost kazalca dosegla proizvodnja pisarni&keghiStva, najmanjSo pa
zopet proizvodnja furnirja in plés
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2.2.1.2. Kazalca produktivnosti

Stopnja konkuretnosti lesne industrije je opredeljena tudi z vidixaduktivnosti, kjer sta
prikazana in analizirana oba temeljna kazalcaizaeija na zaposlenega (R/Z) in bruto dodana
vrednost na zaposlenega (BDV/Z).

* Gibanje realizacije na zaposlenega (R/Z)

Povpré&na letna stopnja rasti produktivnosti lesne indjgstr obdobju 1999 - 2003, merjena s
kazalcem R/Z, je znaSala 3,76%, kar je za 2,26otdkt talk manj kot v predelovalnih
dejavnostih. V letu 2003 je lesna industrija doaelgl 59% ravni povptga predelovalnih
dejavnosti. Primerjava dosezenih powmid letnih stopenj rasti produktivnosti lesarstva
pokaze, da se vrzel lesne industrije do predelavalejavnosti povéuje.

V prowcevanem obdobju je imel pohiStveni sektor za 1,18aide téke viSjo povpréno letno
stopnjo rasti produktivnosti kot celotna panoga.diagi strani pa je primarni sektor belezil za
0,98 odstotnih t&k nizjo povpréno letno stopnjo rasti produktivnosti od poufjeepanoge.
Primerjava realizacije na zaposlenega med sektarjemletu 2003 pokaze, da je imel
pohiStveni sektor, kljub nizji vrednosti kazalcajv prirast realizacije na zaposlenega kot
primarni sektor. Realizacija na zaposlenega se pevem primeru v povptgu poveala za
1.370 €, v slednjem pa se je zmanjSala za 2301€j 8Bko 1 v Prilogi 1).

Zaganje in skobljanje lesa, proizvodnja furnirjapilo®, proizvodnja Zimnic in pisarniskega
pohiStva so tiste podskupine, ki so v letu 2003s@gé&e povprge lesne industrije. Za
povpr&em panoge sta najbolj zaostajali proizvodnja leseambalaze in proizvodnja
sedeznega pohiStva. V omenjenem letu so vse ponekumsegle ali zelo nizke prirasti
produktivnosti, v povprgu 1,3%, ali pa celo negativne. Slednje je ob peumr5,5% prirasti
produktivnosti v predelovalnih dejavnostih skrb #poce.

* Gibanje bruto dodane vrednosti na zaposlenega (BEDV/

Povpré&na letna stopnja rasti produktivnosti lesne indjgstr obdobju 1999 - 2003, merjena s
kazalcem BDV/Z, je znaSala 4,76%, kar je za 1,96taidih t&k manj kot v predelovalnih
dejavnostih. V letu 2003 je lesna industrija doaegR% ravni povpkga predelovalnih
dejavnosti.

V omenjenem obdobju je imel primarni sektor za Og@8totnih tok viSjo povpréno letno
stopnjo rasti produktivnosti kot panoga. Nekolik@jom povpré&no letno stopnjo rasti
produktivnosti od povptga panoge pa je belezil pohiStveni sektor, in sikz10,10 odstotnih
tock. Prirast produktivnosti se je v letu 2003 v prim&n sektorju povala za 40 €, v
pohiStvenem sektorju pa se je zmanjSala za 1.03@r€je glede na prirast v predelovalnih
dejavnostih s 1.680 € zaskrblja@
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ViSjo povpre&no stopnjo rasti kazalca v pravanem obdobju od povgija predelovalnih
dejavnosti izkazujejo: proizvodnja drugega pohist@aposlovne prostore, proizvodnja lesene
embalaze, proizvodnja drugega kuhinjskega pohigtvaaganje in skobljanje lesa ter na ta
n&atin Ze zapirajo produktivno vrzel do predelovalnéaynosti.

Slika 3 Gibanje kazalca BDV/Z lesne industrije in poufjagpredelovalnih dejavnosti v
obdobju od 1999 do 2004 (v 000 €)
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Konkurertnost slovenske lesne industrije, izrazena kot tazuteh kazalcev ROS, DI/Z in
BDV/Z, izkazuje nerentabilnost, nedékonosnost in nizko raven produktivnosti v primerjav
s povpréjem predelovalnih dejavnosti. Zato v nadaljevaniplamske naloge sledi analiza
dejavnikov, ki vplivajo na takSno stanje konkuneosti slovenske lesne industrije.

2.2.2. Dejavniki konkuren ¢énosti
2.2.2.1. Opremljenost dela

Opremljenost dela je moge ponazoriti z dvema kazalcema. Prvi kazalec sowsnsredstva

na zaposlenega (0OS/Z), ki je izuman kot koknik med vrednostjo osnovnih sredstev iz
bilance stanja in Stevilom zaposlenih. Drugi kazale kapitalna opremljenost dela - je
amortizacija na sto enot stroska dela (AM/L). iesd kazalca AM/L v primerjavi s kazalcem

W v

med kapitalom in delom.

e Gibanje osnovnih sredstev na zaposlenega (OS/g)erndjenost dela z osnovnimi sredstvi
Glede opremljenosti dela se lesna industrija ¢avmdied tako imenovane delovno intenzivne
panoge. V obdobju 1999-2003 je poupra letna stopnja rasti kazalca OS/Z lesne indastrij

znaSala 2,63%, kar je za 0,92 odstotnitkkteec kot povpréje predelovalnih dejavnosti. Na

12



podlagi vrednosti kazalca iz leta 2003 je panogsedia 74% ravni povpég predelovalnih
dejavnosti (glej Sliko 1 v Prilogi 2).

V prowevanem obdobju je bil bistveno bolj dinaem primarni sektor, ki je imel za 2,33
odstotne toke viSjo rast kazalca kot povgje panoge. Povpiéea letna stopnja rasti kazalca v
pohiStvenem sektorju je bila zanemarljiva, saj pasala samo 0,01%. V letu 2003 je bil z
osnovnimi sredstvi bolj opremljen primarni sekt®ohiStveni sektor je dosegel 73% ravni
primarnega sektorja. V primarnem sektorju se jealkazpoveéal za 1.430 €, medtem ko se je v
pohiStvenem zmanjSal za 310 €. Za primerjavo skajalec v predelovalnih dejavnostih v
povpreju povetal za 990 £.

sr e

kazalca proizvodnja furnirja in pléster stavbno mizarstvo. V pohiStvenem sektorju pa
proizvodnja drugega pohiStva in proizvodnja zimr8&rb zbujajée so negativne povphee
letne stopnje rasti kazalca pri proizvodnji sedgangohiStva, proizvodnji pisarniSkega
pohisStva in proizvodnji drugih lesenih izdelkov rkegativne stopnje rasti v pohiStvenem delu
povzraia rast zaposlenosti, ki je viSja od pozitivne rastiovnih sredstev.

* Gibanje amortizacije na 100 enot stroskov dela [BMapitalna opremljenost dela

Povpré&na letna stopnja rasti kazalca v lesni industriprewtevanem obdobju znaSa 3,98%,
kar je za 0,78 odstotnih & manj kot znaSa povpte predelovalnih dejavnosti. Glede na
vrednost kazalca v letu 2003 je panoga doseglardy®h povpréja predelovalnih dejavnosti.

Oba sektorja sta v préavanem petletnem obdobju dosegla priblizno enakgnetne letne
stopnje rasti kazalca kot panoga. V letu 2003 jmg@mi sektor dosegel 77% ravni pov§jee
predelovalnih dejavnosti, pohiStveni sektor pa 18téj Sliko 2 v Prilogi 2).

Znotraj primarnega sektorja velja opozoriti na Wsaast kazalca v stavbnem mizarstvu, ki je
posledica zmanjSanja zaposlitve kot tudi ¢pa mase, v pohiStvenem sektorju pa na
proizvodnjo sedeznega pohiStva. Posebe] velja fapits negativho rast pri proizvodnji
kuhinjskega pohistva in proizvodnji drugih lesem#delkov, kar kaze na krepitev delovne
intenzivnosti v podskupinah. V letu 2003 se je t@pa opremljenost dela v lesni industriji
pocasi relativno izboljSevala, zaratksar panoga zapira vrzel do predelovalnih dejaunost

2.2.2.2. Stroski dela

Vpliv dela na stopnjo konkurénosti lesne industrije je podan s stroski dela.oDm
opredeljeno z dvema standardiziranima kazalcemaijcer z delezem stroSkov dela v bruto
dodani vrednosti (L/BDV) in z urno mezdo (L/h). Bbso Iz analitinega vidika je posebno
pomemben kazalec L/BDV, ker neposredno primerjatobmdodano vrednost kot kazalec
konkurergnosti in stroske dela, kot dejavnik le-te.
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* Gibanje stroskov dela na 100 enot bruto dodanenwsti (L/BDV)

Slovenska lesna industrija je imela v celotnem bipadd 999-2003 relativno stabilno razmerje
med bruto strosSki dela in bruto dodano vrednosovpré&na letna stopnja raskazalca

L/BDV je bila v lesni industriji negativnha in enak8,02%, medtem ko je ta v predelovalnih
dejavnostih znaSala -1,82%. Podatki iz leta 200Bapejo, da je na bruto stroSke dela v
lesarstvu odpadlo kar 82,9% BDV, medtem ko v pmdehih dejavnostih samo 63,77%.

en e

dejavnostih.

V opazovanem obdobju se je kazalec hitreje pewval v pohiStvenem sektorju kot v
primarnem. Povpfaa letna stopnja rasti kazalca je v prvem znasaBs%0, medtem ko je bila
v slednjem negativna in je znaSala -0,18%. Leta32)@0bil v pohiStvenem sektorju delez
placne mase v bruto dodani vrednost enak 83,9%, v pniema sektorju pa je bil za 2 odstotni
tocki nizji (glej Sliko 3 v Prilogi 2).

Podskupine, kjer se je v prémvanem obdobju delez glze mase v BDV zmanj3al, so: zaganje
in skobljanje lesa, proizvodnja lesene embalazepizpodnja pisarniSkega pohiStva,
proizvodnja kuhinjskega pohiStva in proizvodnja tim Vse ostale podskupine so polozaj
poslabSale. Posebej je neugoden trend pri proizveddeznega pohistva, kjer kazalec znaSa
skoraj 100%.

* Gibanje kazalca: urna mezda (L/h)

V opazovanem obdobju se je urna mezda v sloveeski industriji povéevala po povpri
letni stopnji 4,74%, ki je bila za 0,35 odstotndtk manj kot v predelovalnih dejavnostih.
Povpré&na urna mezda lesne industrije je v letu 2003 2aa&&46 € in dosegla le 80% ravni
povpreja predelovalnih dejavnosti. Urna mezda v lesniustdji je bila med najnizjimi v
predelovalnih dejavnostih, zato se vrzel med pragghimi dejavnostmi in panogo page.

Povpré€na letna stopnja rasti kazalca v pfewanem obdobju je v pohiStvenem sektorju
znasSala 4,81%, kar je bilo za 0,15 odstotnifk tee¢ kot v primarnem sektorju. Urna mezda v
pohiStvenem sektorju se je letno péeeala v povprgu za 4,81%, medtem ko se je v
primarnem sektorju za 4,66% (glej Sliko 4 v Pril@yi

V okviru podskupin v opazovanem obdobju velja izpegi visoko stopnjo rasti kazalca v

proizvodnji kuhinjskega pohiStva in pri Zaganju skobljanju lesa ter prav tako na nizko
stopnjo rasti kazalca v proizvodnji drugih leseizithelkov in proizvodnji Zimnic.
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2.2.2.3. Stroski surovin

Kazalec analizira vpliv surovin, materiala in stevina oblikovanjgiste realizacije in s tem na
izracun bruto dodane vrednosti, ki je eden od &ijr kazalcev konkuremosti. Izrazen pa je
kot stroski materiala in surovin na 100 enot restlige.

Povpré&na letna stopnja rasti kazalca lesne industrifalgev obdobju 1999-2003 enaka0,10%,
kar je neznatno v primerjavi z le-to v predelovaldejavnosti (-1,41%). Slovenska lesna
industrija je imela v letu 2003 za 2 odstotnickio viSji delez kazalca kot povpig
predelovalnih dejavnosti (46,70%). V ptewyanem letu so bili stroski materiala in surovin
lesne industrije viSji od povptm predelovalnih dejavnosti in se tudidolno p@&asneje
zmanjSevali kot pri predelovalnih dejavnostih.

Primarni sektor je imel negativno povpne letno stopnjo rasti kazalca v viSini -0,22%,
medtem ko je pohiStveni sektor beleZil pozitivnante rast kazalca v visini 0,18%.e
upoStevamo, da negativna dinamika kazalca pombnijganje, potem vidimo, da je primarni
sektor @inkovitejSi pri nadziranju osnovnih vhodnih strogkd’rimerjave med sektorjema v
sektor (47,98%), zato je bil slednji v tem letu e&pejSi pri zmanjSevanju stroSkov materiala in
surovin (glej Sliko 5 v Prilogi 2).

Med podskupinami se je v préevanem obdobju kazalec izboljSal v proizvodnji tese
embalaze, Zaganju in skobljanju lesa, proizvoduliikjskega pohiStva, proizvodnji sedeznega
pohiStva in stavbnem mizarstvu.

2.2.2.4. Zaloge in zadolzenost

Zaloge in zadolzenost sta dva dejavnika, ki kabetdleksibilnost ponudbe in proizvodnje.
Vpliv zalog na konkureinost predstavlja kazalec zalog gotovih proizvodav 100 enot
realizacije (Zal/R), medtem ko je dolgéma zadolzitev na 100 enot realizacije (DIg/R)
pomemben indikator akumulativne zmoznosti in pradg stopnjo zadolzenosti panoge.
Morebitne visoke vrednosti obeh kazalcev opozangdogost poslovanja in tezave prodajne
funkcije.

e Gibanje zalog gotovih proizvodov na 100 enot m==dije (Zal/R)

V obdobju 1999-2003 so zaloge gotovih proizvodolesni industriji v povpr&u rasle po
4,76-odstotni letni stopnji. V primerjavi s predednimi dejavnostmi, kjer so se zaloge
gotovih proizvodov zmanjSevale po 3,28-odstotnigretni letni stopnji. V letu 2003 je bilo v
lesni industriji 5,45% vrednosti realizacije vezangalogah gotovih proizvodov, kar je za 1,65
odstotne téke ve kot povpreje predelovalnih dejavnosti. Na podlagi vrednosiz&ca lahko
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zakljwimo, da se je lesna industrija znaSlace&rttem mestu med 23 panogami predelovalnih
dejavnosti, kar vodi do sklepa, da ima panoga vislake zaloge gotovih izdelkov.

V opazovanem obdobju je povpra letha stopnja rasti kazalca v pohiStvenem sekioiaSala
5,23%, kar je za 0,41 odstotn&ke ve kot v primarnem sektorju. Primarni sektor je imel
letu 2003 v gotovih proizvodih vezanih 5,86% reatife, pohiStveni sektor pa za spoznanje
manj, dobrih 5,0% realizacije (glej Sliko 6 v Pgi@®).

Sled€e podskupine: proizvodnja lesene embalaze, promgaofiirnirja in plog, proizvodnja
pisarniSkega pohistva in proizvodnja drugega puhiso v opazovanem obdobju imele visje
stopnje rasti kazalca od povpj® panoge. Samo proizvodnja Zimnic je imela v ormeain
obdobju tendenco zmanjSevanja zalog.

* Dolgoracni dolg na 100 enot realizacije (DIg/R)

Kazalec DIg/R v protevanem obdobju kaze na stopnjo zadolzevanja zealminvestiranja.
Povpré&na letna stopnja rasti kazalca v opazovanem obdehbjdesni industriji znaSala 1,53%
in je za 0,31 odstotne dke nizja od povprga predelovalnih dejavnosti. Vrednost kazalca v
letu 2003 pa pove, da je 11,92% realizacije odpadia@olgoréne dolgove, zato se je lesha
industrija uvrstila med najbolj zadolzene panogadptovalnih dejavnosti. Zadolzenost v lesni
industriji je bila v omenjenem letu od povpje predelovalnih dejavnosti visja za 2,65 odstotne
tocke.

V okviru panoge se je v opazovanem obdobju primaektor zadolzeval bolj kot pohistveni.
Povpré&na letna stopnja rasti kazalca v prvem je znas&8@%98, medtem ko je v pohiStvenem
sektorju negativna in znasa -0,42% letno. To popdje slednji odptgeval svoje dolgove. V
letu 2003 je bil primarni sektor bolj zadolzen katiStveni. V prvem predstavljajo dolgdro
dolgovi 12,73% realizacije, medtem ko v drugem &%Iealizacije (glej Sliko 7 v Prilogi 2).

Na ravni podskupin se je zadolzenost v letu 2008degna leto 1999, najbolj patsda v
proizvodnji lesene embalaze in proizvodnji drugdisdnih izdelkov. Dolgove so v enakem
razdobju zmanjSevali v proizvodnji kuhinjskega @ in proizvodnji zimnic.

2.2.2.5. Akumulacija

Kazalec je opredeljen kot delez akumulacije naestotciste realizacij§ AKU/R) in kaze na
investicijsko sposobnost panoge, torej na zmozposstrukturiranja in krepitve dejavnikov
konkurergnosti. Sama akumulacija je odvisna od viSine arpactjein viSinecistega dohika.

V primerjavi s povprgem predelovalnih dejavnosti, kjer kazalec AKU/Rprowevanem
obdobju opazno naré& po povpréni letni stopniji rasti 4,52%, je raven akumulactjdesni
industriji ostala skoraj nespremenjena. Povpaeletna stopnja rasti kazalca panoge je znaSala
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samo 0,75%. V letu 2003 je bilo v predelovalnihagepstih v povpr§u za investiranje na
razpolago 9,43% realizacije, v lesni industriji Ipab,28%, torej je akumulacijska sposobnost
slovenske lesne industrije nizka.

Znotraj lesne industrije je v opazovanem obdobjagje kazalca podobno. Povgma letna
stopnja rasti kazalca v primarnem sektorju zna¥gd&%, medtem ko v pohiStvenem sektorju
kazalec nara® po stopnji 1,06% letno. V letu 2003 je primarekt®r za potrebe investiranja
namenil le 5,11% realizacije, pohiStveni sektorzpa0,32 odstotnih t& vet (glej Sliko 8 v
Prilogi 2).

Na ravni podskupin v obdobju 1999-2003 je potrelmmostaviti negativnho akumulacijo v
proizvodnji sedeznega pohistva, proizvodnji fumim plo% ter v stavbnem mizarstvu. Se
posebej je zaskrbljuj@ dinamika akumulacijske sposobnosti v proizvodimjnirja in plo%,
kjer povpréna letna stopnja rasti kazalca v obdobju znasa3taa8%.

2.2.2.6. Celotni in neposredni izvoz

Analizo vpliva izvoza na konkurénost slovenske lesne industrije je mégozvesti z dveh
vidikov. Prvic: kot analizo neposrednega izvozas kazalcem X/R, ki predstavlja delez
neposrednega izvoza v realizaciji. Kljub temu daakec ne kaze na celotni izvoz, je dovolj
reprezentativen, saj opozarja na pomen neposrediajp na tujih trgih v okviru celotne
prodaje in raven prodajne samostojnosti ter obwladm tujih trgov. Drudi: z analizo
celotnega izvozas okviru izvozne dinkovitosti, merjene s kazalcem izvoznih cen, Rilgsna
industrija dosega pri poglavitnih skupinah proizeedlzvozne cene (X/T) so izrazene kot
razmerje med realizirano vrednostjo izvoza v evnhrealizirano kokino izvoza v tonah.
DoseZene izvozne cene na enoto (na tono) so aaakzv letih od 1999 in do prvih osmih
mesecev leta 2004. Na podlagi analize celotnegeposrednega izvoza je m@gougotoviti
stopnjo spreminjanja uvoznega povprasSevanja immstteli moznosti za povanje realizacije
na tujih trgih. Vidiki realizacije, Se posebej izme realizacije, so namreosnovna
determinanta ciljnih kazalcev batkga poslovanja: rentabilnosti, dokonosnosti in
produktivnosti.

* Delez neposrednega izvoza v realizaciji (X/R)

Povpré&na letna stopnja rasti neposrednega izvoza v eggizesne industrije v obdobju od
1999 do 2003 znasSa 1,90% in je za 0,05 odstotnitk tozja od le-te v predelovalnih
dejavnostih. Neposredna primerjava vrednosti kazaltetu 2003, glede na 1999, pokaze, da
je lesna industrija poveala delez neposrednega izvoza v realizaciji zao8giotnih tdk, iz
49,8% na 54,8%, pohiStveni sektor pa za 9,8 odsttirke, iz 48,0% na 57,8%. Slovenska
lesna industrija je v letu 2003 s 54,76% neposrgadnevoza v realizaciji za povpiem
predelovalnih dejavnosti zaostajala za 3,19 odsttuitke. Lesarstvo je z vidika neposrednega
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izvoza povpréno izvozno usmerjeno, vendar pospeSuje izvozagmeje od povpig
predelovalnih dejavnosti.

Znotraj lesne industrije ima pohistveni sektor \vabpvanem obdobju s 3,81% oitno visjo
povpr&no letno stopnjo rasti kazalca kot primarni sekkbrima negativnho dinamiko v viSini
0,25%. V letu 2003 je bil izvozno bolj usmerjen @bheni sektor s 57,77% delezem
neposrednega izvoza v realizaciji, primarni segife za njim zaostajal za 6,25 odstotridkeo
(glej Sliko 9 v Prilogi 2).

Na ravni podskupin v pr@evanem obdobju izstopa povpna letna stopnja rasti kazalca v
proizvodnji pisarniSkega pohiStva, ki se je ptala za 24,1 odstotne dke in proizvodnji
Zimnicza 16,3 odstotne ¢ke. Mnogo slabse je bilo stanje kazalca v proizyiadhugih lesenih
izdelkov, kjer je priSlo do zmanjSanja kazalca zdllodstotne itke.

* lzvozne cene (X/T)

Analiza izvoznih cen primarnega sektorja lesne stigje v obdobju od 1999 do prvih osmih
mesecev leta 2004 pokaze njihov padec po pdwpretni stopnji 2,19%. Od povptee
vrednosti 670 € na tono proizvodov Vv letu 1999 edwnost v prvih osmih mesecih leta 2004
padla na 601 € za tono oziroma na raven 89,7%az1899. 1z slike spodaj je razvidno, da je
bil padec izvoznih cen v primarnem sektorju najboipzit pri stavbnem mizarstvu, kjer so
cene v letu 2004 dosegle le Se 79,9% ravni iz 1899. Edina podskupina, ki je imela v
prowtevanem obdobju pozitivno stopnjo rasti izvoznih meproizvodnja furnirja in plas

Slika 4 Gibanje izvoznih cen za primarni sektor v obdadgu1999 do prvih osmih mesecev v

letu 2004
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Izvozne cene v pohiStvenem sektorju so se vdaeanem obdobju zmanjSevale po povpre
letni stopnji 2,13% in to iz 2.303 € na 2.262 €d&a cen je najbolj izrazit v najyje
podskupini, proizvodnji drugega pohistva, in sizar4,58% letno. Iz Slike 5 je razvidno, da se
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je izvozna cena naj¢ezmanjSala pri proizvodnji drugega pohistva, kigradstavlja kar 70%
celotne vrednosti izvoza in tako poglavitno vpliaacelotno povpkge pohiStvenega sektorja.

Slika 5 Gibanje izvoznih cen za pohistveni sektor v oljdadd 1999 do prvih osmih mesecev
v letu 2004
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Celotna analiza pra@evanega obdobja in vsi kazalci kazejo, da je slekaresna industrija
med manj konkuremimi v okviru predelovalnih dejavnosti (glej Tabelov Prilogi 2). Lesna
industrija v primerjavi s predelovalnimi dejavnostnaostaja v realizaciji, @asneje ustvarja
bruto dodano vrednost in pospeSeno izgublja akuriolaPrihodkovni pogoji oziroma
realizacija panoge so se zaostrili. Pri tem imackip viogo teZava pri realizaciji na tujem, na
kar v& kot citno kaze padec povpfeih izvoznih cen. Na drugi strani panoga ni usteezn
odgovorila na zmanjSanje prihodkov, tako da bi mmfanjem vhodnih stroskov pregite
padec bruto dodane vrednosti. Kljub temu je biilsgino novo investiranje, ki je imel@inek

v relativnem povéanju kapitala. Vse navedeno je na koncu privedlpalastaiste izgube ter
zmanjSanj&istega dohika in akumulacije, kar opozarja na dejstvo, daesmd industrija v
Sloveniji so@a z resnimi razvojnimi tezavami.

3. IZVOZNA SPOSOBNOST SLOVENSKE LESNE
INDUSTRIJE

Slovenska lesna industrija ima v realizaciji soranm velik delez izvoza, vendar izdelki ne
uspejo prodreti v viSje cenovne razrede, ker shomji proizvajalci usmerjeni predvsem v
proizvodnjo, ne pa v trzenje. Trzenje je proce&rtioaanja in snovanja izdelkov, storitev in
idej, dolatanja cene, odlatev v zvezi s trznim komuniciranjem in distribugijz namenom, da
se s ciljnimi skupinami ustvari takSna menjavab&izadovoljila ptakovanja porabnikov in
podjetij, ki s svojimi produkti ali storitvami leetzalagajo ali servisirajo (Kotler, 1996, str. 13).
Primarni cilj analize izvozne sposobnosti je opfiéele potencialnih novih geografskih trgov in
novih izzivov v trzenju, na katere naj se podjdgane industrije prednostno usmerjajo v
obdobju do leta 2010. Slednje pomeni del®m odgovor na spremenjene razmere na
tradicionalnih zahodnoevropskih trgih in v ZDA. Nem analize je odkriti privime in
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konkurergne trzne segmente na obstiljetrgih in predvsem na tistih trgih, na katerilsdeska
podjetja niso bila aktivno prisotna.

3.1. Strukturaizvoza stavbnega in drugega pohiStva

Proizvodnja stavbnega pohiStva je po vrednosti zavmajmaénejSa skupina primarnega
sektorja. Znotraj primarnega sektorja so prav imeeene stavbnega pohiStva v opazovanem
obdobju doZivele naju§i padec. Realizacija se je v letu 2003, gledeeta 1999, zmanjSala za
10 milijonov €. Razlog je v manjSi realizaciji n@mskem trgu, kjer je skupina belezila v
opazovanem obdobju padec realizacije iz 63,8 na B#ljjonov € (glej Sliko 1 v Prilogi 3).
Glede na to, da slovenska lesna industrija progleetiatavbnega pohiStva prav v Néijo in

da se je delez celotnega izvoza stavbnega potigteajSal iz 49% na 30%, je to imelo velik
vpliv na padec povptee izvozne cene. Hkrati se je ob tem okrepil izvaialez v Italijo in na
Hrvasko, in sicer v obeh drzavah za 7 odstotnik,t&jer pa so izvozne cene nizje kot v
Nemgiji, to pa je povzréilo nadaljnje zmanjSevanje povgre izvozne cene. Kljub visoki
izvozni ceni v Rusko federacijo je tam deleZ aedgla izvoza ostal nespremenjen (glej Tabelo
1 v Prilogi 3). Trend spreminjanja strukture izvagaje nadaljeval tudi v leto 2004, ko se je v
Nemiji v prvih 8 mesecih izvozni delez zmanjSal Sedmalatnih 5 odstotnih &, medtem ko

se je izvozni delez v Italijo in na Hrvasko poakza 3 oziroma 1 odstotnoctm.

Podobno stanje kot v proizvodn;ji stavbnega pohigvadi v proizvodnji drugega pohistva, ki
je po vrednosti izvoza najmioejSa skupina pohiStvenega sektorja. Proizvodnjagetya
pohiStva je v obdobju od 1999 do 2003 beleZila pguevpréne izvozne cene z 2.328 € na
2.036 € za tono. Razlog za padec je zopet v sprémstrukture izvoza v korist izvoza v
drzave, kjer skupina dosega niZje cene oziroma karamaja pretezni del izdelkov z nizjimi
cenami. V protevanem obdobju se je paa predvsem deleZz izvoza na Hrvasko za 8,4
odstotne toke, Veliko Britanijo za 3,4 odstotnecke in Avstrijo za 2,6 odstotnedke. Delez
izvoza se je najbolj zmanjSal v Neéio in sicer za 11,7 odstotnecte, sledi ZDA za 2,0
odstotni t@ki, Makedonija za 0,9 odstotnecte in Italija za 0,8 odstotnedike (glej Sliko 2 in
Tabelo 2 v Prilogi 3).

Visok delez izvoza, ki negativnho vpliva na konkumeost, kaze, da ima lesna industrija Se
vedno boljSo oziroma viSjo realizacijo doma kotwirti. Slaba realizacija v tujini je delno
pogojena z vse ¥ konkurenco in padanjem povpreh cen na najugih izvoznih trgih
(Nemtija) in tudi z razkorakom med deviznim¢ggem in doméo inflacijo, katera bistveno
vpliva na drazje produkcijske faktorje.

3.2. Razkorak med rastjo inflacije inte €ajem evra

Slovenska lesna industrija je izrazit neto izvoZniRodjetja v panogi z doseZeno ceno na
izvoznih trgih tezko pokrivajo vse stroSke poslgeaim ustvarjajo doldiek. Poleg nizanja cen

*Delez prodaje lesne panoge na tujih trgih je v 8303 znaSal 52,9%.
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konkurentov je vpliv deviznega daja poglaviten razlog nepokritin stroSkov poslo@an]
(Perdan, 2004b, str. 6). Inflacija se meri z rasga Zivljenjskih potreldn in se v podjetju
odraza z rastjo stroSkov materiala, dela in tujdritev. Prihodki podjetja so poleg inflacije
odvisni tudi od deviznegadaja. Devizni téaj je vrednost enote doega denarja, izrazena s
Stevilom enot tujega denarja (Mrak, 2002, str. 4%3. prihodke lesarskih podjetij vpliva
predvsem razmerje med devizninddgm dolarja in evra (USD/EUR), kakor tudi devipsiiaj
med tolarjem in evrom (SIT/EUR). Prvo razmerje @odeno z gospodarskimi gibanji na
svetovnih trgih oziroma s politiko ameriskih firgaih oblasti, ki s t&ajem dolarja zavirajo ali
spodbujajo menjavo ameriSkega gospodarstva s tuimogo valutno razmerje je odvisno
predvsem od finamih in makroekonomskih ciljev monetarne oblastilgv8niji. Vsi cilji se
podrejajo stabilnosti tolarja in pregrgejo nihanja deviznegadaja, posebej sedaj v obdobju
ERMZ, ko se Slovenija nahajacakalnici za evro in je uvedla fiksni devizniég SIT/EUR z
doloc¢enim odstopanjem okoli paritetne vrednosti.

3.2.1. Apreciacija tolarja

Apreciacijd tolarja v letih od 1994 do 2003 sodi med osnovokapatelje odnosa oblasti do
neto izvoznikov. Gibanje apreciacije tolarja nazoprikazuje razlika med obema krivuljama
na Sliki 6. Kumulativna vrednost razlike med rastmpmae inflacije in rastjo deviznegadaa
SIT/EUR znaSa okrog 56%, kar pomeni, da so se getjenjskih potreb&in v tem obdobju
poviSale za dobro polovico ¥dot vrednost SIT/EUR. Za uspesSno poslovanje je jpdtrebno
omenjeno razliko pokriti z vi§jimi prihodki in/alnizjimi stroSki poslovanja v lesarskih
podjetjih. Ker se donta inflacija p&asi, a vztrajno zniZuje, se apreciacijske Skarjeoom
razkorak med rastjo inflacije ind@jem evra zapira. Kako hitro se bodo te Skarjeleafe se
sploh bodo, je odvisno od slabljenja dolarja oziaokrepitve evra. Izhod za panogo je v
uspesni podjetniski prilagoditvi na spremenjene gp@ggospodarjenja, ki se s slovenskim
prevzemom evra in z ameriSko politiko &nega dolarja in Sibkega evra lahko enkrat
spremenijo tudi v korist neto izvoznikov.

5 Slovenija je vstopila v ERM 2, kar pomeni, da jeExropsko centralno banko za omenjeniajedolaien
centralni téaj, ki znasSa 239,640 SIT za 1€.¢&glahko okrog centralne paritete niha v dogovdljanejah, ki
znaSajo +/- 15%.

6 ZmanjSanje Stevila enot tolarjev, potrebnih za paklE in posledino povéanje vrednosti tolarja, ki pomeni
njegovo podraZitev oziroma apreciacijo.
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Slika 6 Vrzel med rastjo inflacije in tajem evra v obdobju od 1994 do 2003
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3.2.2. Strategije za zavarovanje pred valutnim tveg anjem

Glede na polozaj v katerem se trenutno nahajajo iz@bzniki v lesni industriji, imajo na

razpolago slede izvozne strategije za zavarovanje pred valutmggdnjem:

e lahko se umikajo iz trgov, kjer je @ino sredstvo ameriski dolar. Strategija ni v celot
izvedljiva niti smotrna glede na dejstvo, da sotrige vrsto let osvajali in vanje tudi
investirali;

* podjetja lahko poslujejo tako, da tudi na nabawnars za nakup surovin uporabljajo
ameriski dolar. Tudi ta strategija ni povsod izywd, ker uspeh ekonomike podijetij
temelji na dom& surovini, ceni dela in na njenih visjih stopnjgmedelave, kar je
povezano z dodano vrednostjo;

« mozno je tudi ukvarjanje s terminskimi heddinmsli, sesar pa ne znajo {eti vsi, ker v
valutnih operacijah niso posebej ves

AmeriSka politika Sibkega dolarja pomeni rast aSlexikonkuretnosti na njihovih izvoznih
trgih, ker ameriSko blago postaja cenejSe za tujidkrati predstavlja ta monetarni ukrep
vzpodbudo za rast njihovega BDP. Na pda@flrarZzenja se zato kot kratkafai cilj lesarskih
podjetij pripor@a postopno zmanjSevanje odvisnosti od ameriSkgga e pa opéanje, ki jo
je mozno nadomestiti z osvajanjem novih trgov. ddsvajanje novih trgov je mozno z nizko
cenovno strategijo, ki je izvedljiva le z & ekonomijo obsega in velikimi prostimi
kapacitetami, ki jih Slovenija ne premore v nobpanogi, ne le v lesni. Zato je osvajanje
novih trgov smiselno samo preko niSne specialjgacvisoko cenovnih razredih. To pomeni

’ Aktivnosti s katerimi se udelezenci na deviznihlrggognejo prevzemu tajnega tveganja in zapirajo svojo
odprto devizno pozicijo, tako da izengejo obseg terjatev z obveznostmi v tej isti vialut
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izdelke vrhunske kakovosti, ki pa zahtevajo delo¢as za prodor v spedifie distribucijske
kanale, preko katerih se trzijo.

3.3. Raziskava potencialnih trgov

Po Kotlerjevi definiciji je raziskava trga splets@mattnega nartovanja, zbiranja in
analiziranja podatkov, ki se nanaSajo na 8ehe, za podjetje pomembne trzenjske razmere, ter
poraianje o rezultatin (Kotler, 1996, str. 130). V pidjdnternacionalizacija slovenskih
lesarskih podjetij je vkljgenih 12 podjetij, ki so bila anketirana z namenda bi se testirala
njihova izvozna sposobnost. Na anketo je odgovdfgodietij, ki so reprezentativha podjetja
obeh lesnih sektorjev in veljajo za paradne korn@enske lesne industrije. Skoraj vsa
vklju¢ena podjetja so izraziti neto izvozniki, ki letnstwarijo nad 1,5 milijarde SIT prihodka

in zaposlujejo vé& kot 250 delavcev, kar pomeni, da gre za velikandpsedelovalna in
pohistvena podjetja.

3.3.1. Izvozna dejavnost

Trenutno najpomembnejSi izvozni trgi anketiranisaleskih podjetij so drzave: Neija, Italija,
ostale drzave EUMadzarska, Slovaska, drzave nekdanje JugoslaRijsija in ZDA. V
obdobju od 2000 do 2003 se je izvozna dejavnoseqemala zelo péasi. V letu 2000 so
podjetja z izvozom ustvarila povgre 61,9% realizacije, do leta 2003 pa se je tazdele
povzpel na 64,7%. Rasno nara@nje izvozne usmerjenosti utemelji dejstvo, daesaiska
podjetja Ze sedaj izraziti neto izvozniki. Do 1@@06 podjetja nameravajo Se okrepiti izvozno
dejavnost. Tako naj bi leta 2006 delez izvoza Vizaeiji dosegel priblizno 69%. Za izvozno
realizacijo je znélna tudi visoka stopnja koncentracije. Prvih 5radijve prvih 10 odjemalcev
omogaa kar 60% celotne ustvarjene realizacije, kar najeana preveliko odvisnost #eae
podjetij od le nekaj kljénih kupcev.

Anketa je pokazala, da so podjetja visoRotivirana za poslovanje na trgih srednje in vzteodn
Evrope, nekdanje Jugoslavije, Ruske federacijgl®strzave Skupnosti neodvisnih drzav in
ZDA, ceprav so nekatera Ze prisotna na naStetih trgiHatiReo visoka stopnja rasti
povpraSevanja zaradi natadja kupne m&@ in relativna nezasenost omenjenih trgov
omogaajo ugodne priloznosti za patanje izvozne realizacije. Nasprotno je motiviranoest
izvoz na trge EU relativno nizka, zaradi zasiosti zahodnih trzéSin posledéno nizjega
povpraSevanja. Anketirana podjetja imajo dobro delieno strategijo za izvoz na trenutno
najpomembnejSih izvoznih trgih. 1zjema je Italik@ar nekoliko preser, glede na to, da velja
italijanski trg za enega najpomembnejSih izvozmfpov lesarskih podjetij. Kljub velikim
trznim priloznostim podjetiem manjka predvsem dolopredeljena strategija za uspeSen
nastop na trgih srednje in vzhodne Evrope ter \p8&sti neodvisnih drzav brez Rusije.

8 Ceprav soilanice EU sedaj tudi MadZarskdeska, Slovaska in Poljska, so skozi celotno anaa@vnavane
lo¢eno v skupini drzav srednje in vzhodne Evrope. Msthle drzave EU so v tem delu obravnavane dosedan]
¢lanice (razen Netije in Italije, ki sta obravnavani é&no) in Baltske drzave.
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3.3.2. Poznavanje izvoznih trgov

Trzne raziskave so se v okviru ankete izkazale $bka t@dka mednarodnega trzenja
slovenskih lesarskih podjetij. Podjetjem manjkagkdvostne trzne raziskave novih izvoznih
trgov, zlasti zahodnoevropskih. 8fea podjetij na obravnavanih trgih narrée ni izpeljala
natarkne trzne raziskave. lzjema pri tem je Ngm kar je v skladu z izjemno visoko
pomembnostjo tega trga za slovenske izvoznike.rfopoznavanja posameznih ruskih regij,
ostalih drzav SND, poljskega, romunskega in bolgaga trga je relativno slaba in zato
podjetja nimajo jasne predstave o najustreznejBltkah promocije na teh trgih. Pri tem ni
zanemarljivo, da Rusija predstavlja ogromen trganv kratkemtasu niti ni mogée dodobra
raziskati. Kljub temu nekatera podjetja intenzivraziskujejo trzne priloznosti v Ruski
federaciji, drzavah srednje in vzhodne Evrope ihadah nekdanje Jugoslavije. Omenjene
drzave poleg izvoznih moZznosti predstavljajo dobmoZznost za uvoz surovin. Posebno v
drzavah nekdanje Jugoslavije velja razmisliti oawveepromaterialov oziroma polizdelkov.

Kljub skromni prodajno-raziskovalni dejavnosti atikanih podjetij na izvoznih trgih so
podjetja preptiana, da obstajajo za njihove izdelke in storitveznosti prodaje na vseh
obravnavanih trgih. Stopnja poznavanja konkuremceigoka na tistih trgih, na katerih so
podjetja Ze sedaj najrineje prisotna: Netja, ostale drzave EUWirzave nekdanje Jugoslavije
in ZDA. Na ostalih trgih: Italija, drzave srednje vzhodne Evrope, Rusija in ostale drzave
SND veiina podijetij konkurenco Sele praye.

3.3.3. Tveganost poslovanja na izvoznih trgih

Pri poslovanju na izvoznih trgih so anketirana iska podijetja izpostavljena sléita vrstam
tveganja: plailnemu, politcnemu, valutnemu in distribucijskemu . Najje tveganje
poslovanja na vseh obravnavanih izvoznih trgih st@dja pl&ilno tveganje. Tovrstno
tveganje podjetja pripisujejo tudi Ne&m, Italiji in drzavam srednje in vzhodne Evrope.
Politicno tveganje omejuje poslovanje lesarskih podjetijRuski federaciji in nekdaniji
Jugoslaviji, medtem ko je valutno tveganje prisotpeedvsem na ameriSkem trgu.
Distribucijsko tveganje oziroma zaradi razdaljeagma kakovostna dostava blaga na trg je po
mnenju podjetij prisotna v ostalih drzavah EU, Rusiostalih drzavah SND. Rezultati ankete
so pokazali, da so Nefmg, Italija, drzave srednje in vzhodne Evrope iDAZ obvladljivo
tvegani trgi. Med visoko tvegane trge podijetja tengjo drzave nekdanje Jugoslavije, Rusko
federacijo in ostale drzave SND.

3.3.4. Izdelki in storitve

Stiri anketirana podjetja se pri izvozu na noveetrgameravajo osredditi na tehnolosko
inovativne proizvode in storitve z visoko dodan@dmostjo, ki skupaj s promocijo lastne
blagovne znamke pomenijo pot v VviSji cenovni razr@stalih Sest podjetij se namerava
osredotditi predvsem na srednje zahtevne proizvode in tstris povpréno dodano
vrednostjo. Véina podjetij ne potrebuje sprememb za prilagodgeejih izdelkov in storitev
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za potrebe novih izvoznih trgov. Bolj zaskrbljtgo je slaba seznanjenost z omejitvami
(carinske omejitve, certificiranje itd.) za svopelke in storitve glede izvoza iz Slovenije na
trg Romunije, Bolgarije in Skupnosti neodvisnih alrz Po drugi strani so podjetja boljSe
seznanjena z zunanjetrgovinskim rezimom v drzaeldanje Jugoslavije in Ruski federaciji.
Po mnenju anketiranih podijetij so njihove konkuremprednosti glede izdelka in storitve zelo
zadovoljive na vseh obravnavanih trgih.

3.3.5. lzvozne cene

Relativno visoko konkuremost slovenskih lesarskih izdelkov na tujih trgileraeljuje
razmerje med kakovostjo izdelka/storitve in njegaeno. Slovenska lesarska podijetja na
ameriSkem trgu in trgih EU, Se posebej v NgmAvstriji in Italiji, ponujajo srednjo ceno za
visoko kakovost. Za visoko kakovost svojih izdelkiosegajo temu ustrezno visoko ceno na
trgih nekdanje Jugoslavije in delno v Rusiji. Ngiltrnekdanje Jugoslavije imajo Ze dolga leta
utrjen trzni poloZaj in kupci cenijo njihovo blagay znamko. Prav razmerje srednja cena —
visoka kakovost je tista ovira, ki prepuge slovenski lesni industriji na prodajni strani
ustvarjanje viSje dodane vrednosti. MoZen vzrok tkSno neugodno razmerje je
neuveljavljena slovenska blagovna znamka na zatttewmopskih trgih.

Nekatera izmed anketiranih podjetij se na ruskegu tin ostalih trgih SND posluzujejo
nevarne cenovne strategije, ko za visoko ceno padadelke srednje kakovosti. Po raziskavi
trznih priloznostih Centra za mednarodno konktnest ruskega trga ni dobro podcenjevati v
smislu kakovosti. Ruski kupci so naryrekljub relativni nezasgenosti, dobro seznanjeni z
najboljSimi zahodnimi standardi kakovosti izdelkiovstoritev in zahtevajo visoko kakovost.
Tuja konkurenca na ruskem trgu je Ze sedaj izjeosim, zato si nekatera lesarska podjetja s
takSno cenovno strategijo ustvarjajo moznost izgtrtheega deleZza na sicer nezasem,
vendar zahtevnem trgu.

Obravnavana podjetja kot primerno strategijo izegantrZzenja uporabljajo diferenciacijo cene
za isti proizvod oziroma storitev. Ceno ndjkeat diferencirajo lokalno, odvisno od prevoznih
stroskov in stroSkov carine. Nekatera podjetja wenodiferencirajo tudi na razhih
geografskih obmgih trga, prodajnih poteh, segmentacijsko gledepoeabnika inéasovno
glede na nakupne dfaije. V&ina anketiranih podjetij, zaradi vpliva deviznegéaja in nizanja
cen konkurentov na izvoznih trgih, z dosezeno imeozeno ne pokrije stroSkov poslovanja in
ustvarja dohiek.

3.3.6. Trzne poti in oblika vstopa na trg

Tri najpomembnejSe trzne poti za poslovanje ardeitir podjetij na izvoznih trgih so: prodaja

neposredno do kd@nega porabnika, prodaja preko zastopnika in prodaj@ko

distributerja/skrbnika zalog. Nekatera podjetjajonaa dol@enih trgih lokalno predstavnistvo,

medtem ko ima lokalno proizvodno enoto le malo poidjPodjetja imajo moznost imenovanja

osebe, ki bo stalno prisotna na nemskem trgu, tmgikdanje Jugoslavije in ameriSkem trgu.
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Vecina podijetij v ¢asu izvajanja ankete ni imela kadrov, ki bi bilalab prisotni na
italijanskem trgu, ostalih drzavah EU, drzavah sjedn vzhodne Evrope, Ruski federaciji in
ostalih drzav SND. Kljub temu managerji predvideyaja bodo ta problem zmogli uspesno
resSiti in visoko ocenjujejo sploSno usposobljenmsijetij za poslovanje na tujih trgih.

Anketa je pokazala, da je najpomembnejSa oblikapaia izvozne trge lokalni zastopnik.
Ustanovitev lastnega podjetja je donosna oblikeopstna trg le v drzavah nekdanje
Jugoslavije in v Ruski federaciji, kjer je magozaobiti carinske ovire in istasno koristiti

prednosti nizkih stroSkov tamkajSnje delovne sNe. drugi strani pa zahodnoevropski trgi,
zaradi drage delovne sile, ne predstavljajo primmdéokacije za ustanavljanje lastnega podijetja.

3.3.7. Trzno komuniciranje na izvoznih trgih

Pri politiki trznega komuniciranja na izvoznih tngvelina podjetij promovira lastno blagovno
znamko. Priljubljene poti promocije lastne blagowmamke so: sejemski prostor in plakati,
prospekti in raznaSanje propagandnega material&klam@e aktivnosti distributerja,
reklamiranje na internetu ter oglaSevanje v tiskamedijih. Podjetja svojo spletno stran
premalo uporabljajo za sprejemanje rdrpa izvoz. Spletna stran jim sluzi samo za proijooc
njihovega izdelka in lastno promocijo.

Rezultati ankete so pokazali, da imajo podjetjatngéh kjer so najbolj prisotna (Neiija,
Italija, drzave nekdanje Jugoslavije in ZDA) dolmedstavo o oblikah promocije. Podjetja
bodo morala izboljSati dinkovite oblike promocije v drzavah srednje in vdhe Evrope,
Ruske federacije in v ostalih drzavah SND, kar pomea jim za te trge primanjkuje
kakovostnih trznih raziskav.

3.3.8. Institucionalna podpora

Anketirana lesarska podjetja se zavzemajo za ucsbimalno podporo drzave za spodbujanje
poslovanja na izvoznih trgih. Podjetja menijo, da @mimerne oblike podpore razpisi za
spodbujanje internacionalizacije v okviru Minisuat za gospodarstvo, konkretne trzne
raziskave za njihove proizvode, podpora pri skupmastopu slovenskih podijetij na izvoznih
trgih, poma@ pri navezovanju stikov in pri vzpostavitvi ustrezinfrastrukture za poslovanje na
izvoznih trgih, subvencioniranje premije za zavamge pred tveganji ter izmenjava izkusen;j in
znanja uspesnih podjetij na teh trgih. Pomembngorlpri tem bi lahko imela Gospodarska
zbornica Slovenije in Lesarski grozd, saj podjetjazajo veliko potrebo po kakovostnih trznih
raziskavah, ki bi jih lahko opravila ena od tehtitogij. Na trgih obravnavanih drzav podjetja
ne pripisujejo pomembne vioge veleposlanistvom Rbke Slovenije. Se najwi pomen
veleposlanistva vidijo v drzavah nekdanje Jugomam v Ruski federaciji.
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3.4. Znacilnosti evropskega pohistvenega trga do 2007

Namen protievanja evropskega pohiStvenega trga je opozoritigeatistin drzav, ki bi bili za
slovenska lesarska podjetja najboljSa ciljna izeotaa. V Evropi se trenutno séamo z
dvema tipoma pohistvenih trgov. Na eni strani vadhah Evropi (Avstrija, Italija, Nerija)
govorimo o zasienih pohistvenih trgih, na drugi strani pa v vzhowropi o razvijaj@ih in
rast@ih trgih, kjer se v prihodnosti @iakuje bolj dinamina rast prodaje in manj izostrena
konkurenca.

3.4.1. Rast pohiStvenega trga

Na obmdju vzhodne Evrope in Rusije je v obdobju od 200226867 napovedana mnogo viSja
rast pohiStvenega trga v stalnih cenah, nekje m&89%, kot pa to velja za Zahodne drzave,
kjer bo ta rast dosegla realno najas 3 do 5,5% (glej Tabelo 3 v Prilogi 3). Trendstepnje
rasti pokazejo, da se bo pohiStveni trg do leta72@@jbolj dinamino razvijal v Ruski
federaciji, Romuniji, Slovaski, nekoliko manj paBwlgariji, Ceski in Ukrajini. Kupno mé na
teh trgih spodbuja rast Zivljenjskega standardgdspodarsko okrevanje teh drzav. Slednje
delno pogojuje vstop nekaterih drzav v EU, pri dnugrzavah, predvsem v Rusiji, pa
stabilizacijo gospodarstva in prve rezultate uspefanzicije, ko je po \etni stagnaciji
kupne mgi in Zivljenjskega standarda nastopilo obdobje gdspske rasti.

3.4.2. Ciljnaizvozna tar €a

Iskanje najprimernejSe ciljne izvozne darna osnovi napovedane stopnje rasti pohiStvenega
trga je lahko zavajaje. V razvitih drzavah je namranogae prodati mnogo \epohistva,
kljub temu da ti trgi veljajo za za&sne. Iz tega razloga je kazalec, koliko pohiStva na
prebivalca nakupijo prebivalci neke drzave, prineggnpodatek, ker pri nakupih pohistva ne
odlota samo raven zivljenjskega standarda, ampak tuailzaa nakupne in kulturne navade
drzave. PohiStvo kot dobrina je lahko v d@oi drzavi preferirano druge kot v neki drugi,
kljub temu da sta drzavi po stopnji razvitosti n@al@ ravni. Drzave kot so npr. Danska,
Belgija, Nizozemska in Velika Britanija so po pretkni porabi pohiStva na prebivalca v letu
2007 v samem vrhu. Drzave, ki se po zivljenjskeandardu tem drzavam priblizujejo, npr.
Francija, Finska, Svedska in Svica, pa porabijpreabivalca primerjalno z Veliko Britanijo,
skoraj polovico manj (glej Tabelo 4 v Prilogi 3% tabele je razvidno, kako drzave vzhodne
Evrope preferirajo pohistvo glede na drzave zahdévrepe. Razlike v izdatkih za pohistvo
med obema skupinama drzav so prikazane zgolj néagiodkonomskega zaostajanja drzav
vzhodne Evrope za drzavami zahodne Evrope. Venddr kizjemu zivljenjskemu standardu
in nizji kupni mai predstavljajo vzhodnoevropske drzave v prihodnobetavne izvozne
tae. Ce slovenska pohidtvena podjetja danes na teh m@izamejo konkureme izvozne
pozicije, se bo to obrestovalo v bliznji prihodnpkb se bodo vzhodnoevropski trgi razvili in
bosta tam zivljenjski standard in kupna dnporasla. Temu v prid kaze tudi eden izmed
pokazateljev razvitosti pohiStvenega trga. Delexpje pohiStva v celotni trgovski realizaciji
se v razvitih drzavah ofajno giblje nekje med 5 in 8%. Kot je razvidno &bEle 5 v Prilogi 3
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to povsem ustreza za Avstrijo, Né&ijp in Italijo. Na drugi strani je prodaja relatiomerazvita

v Ukrajini, Romuniji in v Bolgariji, kjer se ta det giblje med 1 in 2%. Izrazita ekspanzivna
rast trgovine s pohistvom se strukturno gledanmwegluje v Rusiji. DeleZ prodaje pohistva v
celotni trgovski realizaciji naj bi v letu 2006 Z#h kar 16,1%, kar kaze na to, kje bo ta posel v
prihodnosti najbolj cvetel. Prodaja pohistva tri@wucveti na MadzZarskem, kjer omenjeni
delez znaSa dobrih 13% in opozarja, da je prodagspra na tem trgu predimenzionirana.

3.4.3. Koncentracija v trgovini s pohiStvom

Rast Stevila trgovcev skupaj z delezem prodaje§padhiv celotni trgovski realizaciji, kaze na
polozaj koncentracije v trgovini s pohistvom. Stewnalih trgovcev previaduje predvsem na
Madzarskem, Poljskem in v Italiji. Prekomerna rasvila malih trgovcev v tranzicijskih
drzavah pove, da v trgovini s pohistvom proces kabacije Se ni k&an, kar pomeni, da
poteka v omenjenih drzavah oster konkdrerboj za obstanek (glej Tabelo 6 v Prilogi 3).
Ekonomsko vplivni tuji trgovci iz Negije in Avstrije, kjer je trgovina s pohiStvom
koncentrirana, v veliki meri vplivajo na prevzemeontxe trgovinske mreze v
vzhodnoevropskih drzavah. Tuji trgovci si skuSaggaoviti monopol nad distribucijskimi
kanali in na ta nan uvesti pravila, ki veljajo v Zahodni Evropi. Rav tukaj se izpostavi
problem Slovenije, ker nima na razpolago takSnegavtkega kanala, ki bi bil sposoben
prevzeti tujo trgovsko mrezo in tako z dafima trgovcem iz drzave kamor izvaza obvladovati
tuj trg s pohiStvom.

3.4.4. Trg pohistva v Rusiji

Proizvodnja in prodaja pohiStva je ena najbolj kttvaih panog proizvodnje potroSnih dobrin
v Rusiji. Rast pohiStvenega trga stimulirajo: iZbahje gospodarske klime, dvig razpoloZljivih
dohodkov in intenzivni razvoj stanovanjskih trger komercialne dejavnosti. V prihodnjih
letih se prtakuje 5% rast povpraSevanja po pohiStvenem trgu, jgav primerjavi z
najrazvitejSimi trgi (1-3%) zelo visoka rasteprav je kupna mopotrodnikov v povprgu Se
vedno zelo nizka, kontinuirana rast ruskega gosptea (rast BDP je v letu 2003 znaSala 7%)
prinasa priloznosti za tuje, torej tudi slovenskeiprajalce pohistva. Rusija razpolaga z vsemi
potrebnimi surovinami za proizvodnjo pohistva. Zatfalizine evropskega dela Rusije glavnim
evropskim trgom in zaradi nizkih stroSkov dela, panvelike priloznosti za podjetja, ki si
zelijo ustanoviti lastne proizvodne zmogljivostoKalni specialisti ocenjujejo, da je trg visoko
kakovostnega pisarniSkega pohistva, poleg poh@&wenladinske sobe, kjer je zadovoljenega
samo 40% povpraSevanja, najbolj obetaven segmenproizvodnji pohisStva. Visoko
kakovostno pisarnisko pohiStvo zaradi razvoja poslo aktivnosti in izgradnje novih
poslovnih centrov kot tudi obnove uradov, predstatrkno niso, ki jo velja izkoristiti, saj trzni
delez tega segmenta znaSa 1% in ga v celoti dapauviyji proizvajalci. Trg komponent
(repromaterial — okovje, vodila, ¢aji itd.) zaradi slabSe kakovosti in majhne déemponudbe
prav tako ponuja dobre priloznosti za tuje ponudnikinoge kljgne komponente niso
proizvedene v Rusiji, zato je doma proizvedeno §twbi pogosto drazje od uvozenega, zaradi
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visokih stroSkov uvozenih komponent, kar predstavipstro konkurenco domian
proizvajalcem.

Domaa pohiStvena podjetja proizvajajo predvsem pocemnale pohiStvo v cenovnem
razredu pod 1.326 € za tono, zato ostajajo nizke egihova glavna konkuréna prednost.
Dva klju¢na problema s katerimi se @0 so zastarela proizvodna oprema in pomanjkanje
sodobnih tehnologij. Ruska pohiStvena podjetja sigosobna modificirati svojih proizvodov
in zadovoljiti nara&ajo¢ega povpraSevanja po visoko kakovostnem sodobnéistpo. 1zjema

S0 proizvajalci pisarniSkega pohistva, ki so v &&ip polozaju. Sodobna oprema in tehnologija
jim omogaata uspesSno konkuriranje s tujimi podjetji. Njihopaodaja pohiStva viadnim
institucijam je v zadnjih letih mimo narasla. Uvozna klima za uvoz pohiStva se jausijRv

letu 2004 poslabSala. S ciljem da bi@#l§ domace proizvajalce, so uvedli nove uvozne carine
na uvozeno pohistvo, ki bi omogle 10% rast domg proizvodnje pohistva, zlasti v
segmentu nizkega cenovnega razreda. Dodatno bdadp udomaim proizvajalcem omodil
zakljueek prenove proizvodnje kot tudi okrepitev njihotibnih pozicij. Kljub temu so Stevilni
lokalni eksperti prepéani, da dvig carin ne bo podprl dotitaproizvajalcev, ampak bo samo
poveal cene za porabnike.

Po analizah ruski kupec pohistva v nakupnih &tlah na prvo mesto postavlja kakovost
proizvoda, sledita mu cena in design. Kiega pomena za uspeh pri tem so poprodajne
storitve, ki vkljwtujejo hitro dostavo in montazo in seveda usposobl@odajno osebje.

3.5. Strategija za izvozni uspeh v pohiStveni panog i

Strategija za izvozni uspeh v pohiStveni panogi Stgea najprimernejSo kombinacijo
trzenjskega spletas katero lahko slovensko pohi$tveno podjetj@kovito nastopi na tujem
trgu. Ta kombinacija se kmalu ne ba:\m@stveno razlikovala od kombinacije spleta, s kate
podjetje nastopa na dowfean trgu, ker se podoba dotega in tujega trga izetaje, najbolj pa
se je to zgodilo z vstopom Slovenije v EU.

3.5.1. Trzne niSe

Strategija trznih niS§ s pohiStvom viSjega cenovnegareda je tesno povezana S
prepoznavnostjo, ki je lahko zahteven problem. Mgppznavnost pohiStvenega proizvajalca,
poleg dobrega servisa in visoke kvalitete proizwgdepliva oblikovanje oziroma rezultati
nenehnega razvoja izdelka. V¢ud pohiStvenih podjetij se ne zavedajo pomenankga
razvoja izdelkov. Slovenski proizvajalci se rapiagajo za tako imenovane »lohn« posle, ki
predstavljajo proizvodnjo za znanega kupca, katam predpiSe dizajn izdelka in diktira
njegovo ceno . To je sicer varna pot, ki pa dolgoooni perspektivna, saj se tako prodajajo

9TrZenjski splet je niz trzenjskih spremenljivk,jii podjetje lahko nadzoruje in kombinira tako, dizseze Zelen
odziv na cilinem trgu. Cilj podjetja je ustvariti bbdrzati trZzenjski splet, ki zadovolji potrebepkav. Elementi
trzenjskega spleta so: izdelek, cena, trzne pdtZimo komuniciranje
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samo surovine in poceni delovna sila. Na téimai mogae ustvariti lastne blagovne znamke,
s katero se ustvari prepoznavnost. Le nenehno njeajeovih izdelkov omogg@ pohiStvenim
podjetjem prepoznavnost in korak pred ceneno kamag na Kitajskem.

Pohistvo viSjega cenovnega razreda je najenoswviia¢no predstaviti na prodajnem ali
razstavnem prostoru. PohiStvena podjetja bi moralda namencimve¢ nastopati na
pohistvenih sejmih, kjer je pretok trgovcev s pbhogn najveji. Fizicno razstavljanje pohistva
pa je lahko zelo drago, ne glede na to, kako sstaalfa (sejmi, prodajni saloni), zato je
potrebno pretehtati na eni strani drage stroSkenmajprostora in na drugi strani prodajno
korist, ki jo tak nastop utegne prinesti.

Cena izdelka mora odrazati njegovo kvaliteto. Ker za niSne proizvode, ki bi se prodajali v
setih, je potrebno ceno prilagoditi in segmentirgliiede na ciljne kupce srednjega in visokega
razreda. To vrsto kupcev z »debelo« denarnico jeeppoo tudi ustrezno marketinsko
nagovoriti. Izogibati se je potrebno poslovnih d@itiev, povezanih z ekonomijo obsega in
nizkimi cenami. Slovenija na nizko cenovnem potegem segmentu nikoli ne bo sposobna
konkurirati, zato je to nagaa strategija (Perdan, 2004a, str. 16).

V srednjem in visokem cenovnem razredu se boljikdelek preko njega prodaja kigvo
zaupanje. Zato je potrebno gledati na postprodarservisno storitev ravno iz tega vidika. V
oddaljeni drzavi, kamor se izdelek izvozi, je toesiteZko zagotoviti, vendar se je potrebno
temu ustrezno organizirati tako doma kot v ciljriiali. Se posebefe se je podjetje odédo,

da nastopa v tem cenovnem razredu in nhagovarggraent kupcev.

Trzne niSe v ozadju potrebujejo segmentacijo kupZevizvajanje segmentacije kupcev je na
cilijnem trgu potrebno opraviti trzne raziskave @zviti marketinsko funkcijo. Brez slednjega
niso znani ciljni kupci, za katere ni magooblikovati izdelka, niti jih ni mogee ustrezno
marketinsko nagovoriti. Kami rezultat se odrazi v nagra trzni usmeritvi, zaradi katere se
izdelek ne prodaja. Kljub temu, da so trzne raziskeelo drage, je potrebno na njih gledati kot
na investicijo v trg, ki se s trznim uspehom bogadplaa.

Vse ve&ja konkurenca na domsam trgu in zasenost zahodno evropskih trgov vzpodbuja
slovensko lesno industrijo v preusmeritev na vzibednopske trge, ki zaradi natafoce
kupne m@i predstavljajo perspektivne prodajne moznostivehski lesarji imajo zaradi svoje
vrhunske kakovosti lesarskih izdelkov priloznost,réh novih trgih zavzamejo ugoden polozaj
v trznih niSah in za visoko kakovost svojih izdetlkatrzijo primerno ceno. Pri tem si morajo
podjetja preko oblikovanja in razvoja lastnih blagith znamk ustvariti pogoje za doseganje
viSje dodane vrednosti in poslédo dobéka. V oblikovanje lastne blagovne znamke je
potrebno vloziti ogromno denarja, ki pa ga podjagadi pomanjkanja fingnih sredstev
nimajo. Resitev, ki se ponuja, je zdruzevanje pgdjaradi skupnega nastopa in promocije na
zunanjem trgu.
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4. RAZVOJNE MOZNOSTI SLOVENSKE LESNE INDUSTRIJE

Za oblikovanije strateSkih razvojnih usmeritev jerebno analizirati trzno okolje, opredeliti
povpr&no poslovno dinkovitost in opredeliti notranje razvojne poterteian mozne deficite, s
katerimi lesna panoga razpolaga v primerjavi s koakco. Zato v okviru poglavja najprej
sledi SWOT analiza slovenske lesne industrije, walgpi katere bodo v nadaljevanju
predstavljeni strateski razvojni cilji in ukrepi daig konkuretne sposobnosti panoge.

4.1. SWOT analiza

SWOT analiza je bila kot metodoloSki prijem razvieed petdesetimi leti, da bi bila v po&no
podjetjem pri definiranju novih strategij v sprefaijocem in omejenem konkurénem okolju.
Beseda SWOT je kratica naslednjih Stirih pomembp#érametrov analize: Strenghts
(prednosti), Weaknesses (slabosti), Oportunitiedogmosti), Threats (nevarnosti). Pri SWOT
analizi gre za odkrivanje dejavnikov znotraj in appodjetja, ki imajo vpliv na uspesnost
poslovanja podjetja sedaj in v prihodnosti. Namerliae je, da na osnovi ocen, ki jih
pridobimo, oblikujemo takSno poslovno strategijadjgtjia, ki bo maksimizirala prednosti in
priloZnosti ter minimizirala slabosti in nevarnogthdjetja. V podijetju je pomembno teleo
ugotavljati njegove prednosti in slabosti ter talaociti njegove sposobnosti zainkovito
izkoris¢anje priloZznosti in izogibanje nevarnostim v posiemn okolju (Treven 1992, str. 644).

Prednosti in slabosti so ddékeni viri in omejitve s katerimi podjetje razpolag&ednosti lahko
opredelimo kot npr. sposobnosti, znanje, izkuSipee] prednosti, ki podjetju omogajo
dosei boljSi konkurerni polozaj. Slabosti pa pomenijo omejitve in ponkanja na podr&u
virov, znanja, sposobnosti in na ostalih p@flg ki bi lahko ogrozali uspeSen razvoj podjetja.
Prednosti in slabosti lahko nastanejo na pgdrbnancnih virov, zmogljivosti, kadrov, trzenja,
informatike, blagovne znamke in na vseh ostalihrpgih, ki pomenijo prednosti vir ali
omejitev pri zadovoljevanju potreb kupcev.

PriloZznosti in nevarnosti predstavljajo ugodni aeugodni premik v okolju podjetja.
Identifikacija v preteklosti prezrtih trznih segntew, spremembe v pravhem okolju podjetja,
tehnoloSke spremembe, spremembe konkurentov imgpieni odnosi s kupci in dobavitelji
so lahko samo nekatere priloznosti za podjetje. tdtadko nevarnosti predstavljajo bistvene
ovire za sedanji razvoj in v prihodnosti Zeljenlgimj podjetjaCe izpostavimo samo nekatere,
SO to: prepdasna rast trga, novi konkurenti, tehnoloSke spreloegispremembe zakonodaje, in
naragajoca pogajalska mokupcev.

Na osnovi ocene prednosti in slabosti podjetja psakio z dodatnim upoStevanjem izdelanih
napovedi gospodarskih, konkutaih, tehnoloskih, politinih in drugih razvojev v okolju
podjetja, oceniti Se poslovne moznosti in nevainésse kazejo v podjetju v prihodnosti, na
osnovi njegovega obst@ega gospodarskega potenciala, njegovih sposobimostiabosti.
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Ocenjevanje priloZznosti in nevarnosti nam odkritrateSke dejavnike, ki bodo v prihodnosti
prispevali k ve&ji poslovni uspesnosti podjetja (o, 1999, str. 138).

Ocena prednosti in slabosti ter moZnosti in newairgbovenske lesne industrije je povzeta po
glavnih izsledkih analize konkurémosti in izvozne sposobnosti panoge.

4.1.1.

Prednosti

Surovinska samozadostnoStiovenija je po gozdnem potencialu na tretiem mestu
Evropi. Lesna industrija je praktio edina pomembna gospodarska veja z lastno
surovinsko bazo;

Tradicija in speciitna znanja pri predelavi lesa;

Dolgoletna prisotnost na Stevilnih zahtevnih izvibznrgih. Slovenski izdelki so
uveljavljeni ne samo v Evropi ampak tudi v Sevemeriki. Lesarji so dolga leta
najvesji aktivni izvozniki;

Razpolaganje s fin&nimi rezervami in usposobljenim prodajnim osebjeanrazvoj
novih izvoznih trgov in pripravljenost posati zmogljivosti;

Moznost imenovanja osebe za stalno prisotnostutaikh trgih;

Relativha velika konkure@ma prednost izdelkov in storitev na tujih trgihadirugodne
cene in visoke kakovosti;

Utecene trZzne poti;

Promocija lastne blagovne znamke na izvoznih trgih;

Blizina potencialnih trgov, kjer je grakovana v&a investicijska aktivnost;

Velike rezerve pri formiranju BDV, ki jo je néadvigniti za v& 10%;

Prisotnost uspesnih panoznih podijetij, ki so sieviaezultati dober zgled za ostale;
Visoka zavest o0 potrebnosti lesne industrije indgogtva;

Visoka stopnja strokovnosti pri negovanju in vzggmzdov;

Lesna industrija se uwid med sistejSe« industrije.

. Slabosti

Prep@asno prilagajanje novo nastalim trznim razmeramagpadu Jugoslavije;

Velik presezek proizvodnih kapacitet zaradi zmamgapovprasevanja v Zahodni
Evropi, ter posledno padanje prodajnih cen;

Prenizka produktivnost in ustvarjena BDV, ki je lealca nedinkovitega zniZzevanja
stroskov pri tekéem poslovanju;

Preve kratkoranih dodelavnih (lohn) poslov in premalo razvitihogramov z visjo
dodano vrednostjo;

Prenizka stopnja zamenjave ze amortizirane opremegremalo okolju prijazne
tehnologije in informacijske tehnologije;
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Prenizka izvozna dinkovitost (podpovpréne cene) zaradi razdrobljenih nastopov in
prevelikega posrednega trzenja ter prenizke stqmipgodljivosti potrebam trga;
Visoka stopnja izvozne koncentracije;

Slabo opredeljena strategija za uspeSen nastopwilaiavoznih trgih;

Skromna trzenjsko-raziskovalna aktivnost in posiedislabo poznavanje predvsem
vzhodnoevropskih trgov;

Prevelika osredot®nost na strategijo »srednja cena-visoka kakovéstenemogoa
ustvarjanje visoke dodane vrednosti;

Prevelika osredot@nost mnogih podijetij na srednje zahtevne prodskpovpréno
dodano vrednostjo;

Nepopolna strategija oblik promocij na novih izvibetrgih;

Obvladovanje prodajnih poti pri pohistvu in stavisnmizarstvu v JV Evropi;
Opredelitev niSnih proizvodov v trzenjski strategij

Slaba strateSka usmeritev na pdglrgoroizvodnega portfolia, kjer zaradi nizke stapn;
medsebojnega sodelovanja podjetja proizvajajo rmeSpekter zastarelih proizvodov;
Slaba kvalifikacijska struktura zaposlenih v pradnwiji, trzenju in razvoju;

Prenizka stopnja korg&nja zunanjega znanja, npr. oblikovanje, in premiskopnja
promocijskih aktivnosti.

. Priloznosti

OZenje proizvodnega portfolia in intenzivno inonj@proizvodov visje kakovosti;
Osredotdenost na tehnolosko inovativne proizvode z visokalasho vrednostjo in
preboj v visSji cenovni razred,

Izobrazevanje in usposabljanje delavcev in trznikayodrdéju marketinga, izdelka in
nabave surovin;

Vlaganje v tehnoloSko posodabljanje proizvodnjedelkov;

Organizacijsko prestrukturiranje s povezovanjemezanjem, tujimi prevzemi in z
outsourcingom stroskovno in okoljsko probleraith delov proizvodnje v tujino;
VKljucitev Slovenije v EU. Trg lesenih izdelkov v Evrgpiogromen, saj samo v EU
letna prodaja znaSa &&ot 160 mrd €;

Visoka motiviranost za izvoz na perspektivne, hiist@e vzhodne trge in trge ZDA,;
Velike moznosti prodaje izdelkov in storitev na itotrgih;

Izvoz izdelkov v EU bo s sprostitvijo pretoka detevsile kmalu mogge oplemenititi z
dodatnim izvozom storitev (npr. montaza pohistva);

Krepitev institucionalne podpore drzave za spodfjajaoslovanja na izvoznih trgih.
Vloga lesarskega grozda pri internacionalizaciji;

Panoga ima lastne kadre z znanjem in tradicijop Zaffe postati eden Kljnih
dejavnikov v razvoju slovenskega gospodarstva;

Uvedba okoljskega pristopa v poslovanje podjetij.
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4.1.4. Nevarnosti

* Nenaden padec ameriSkega dolarja ikehavski odnos drzave do izvozno orientirane
in delovno intenzivne panoge;

* PI&ilno in politicno tveganje na nekaterih vzhodnih trgih;

* Podcenjevanje vzhodnih trgov v smislu kakovostiategija »srednja kakovost-visoka
cena« ni pripordjiva,

* Prepd@asen prodor na nove trge onem@gwiloZznosti za uspesno pozicioniranje;

* Prevelika razdrobljenost slovenskih lesarskih pijdjei vstopu v tuje prodajne verige;

* Napana usmerjenost v ekonomijo obsega;

* Nelojalna konkurenca iz drzav Vzhodne Evrope, Rusijiz Daljnega Vzhoda, ki se ji
da winkovito izogniti s proizvodnjo izdelka viSjega @amega razreda, ki vsebujecve
znanja;

* Neuspeh pri razvoju novih izdelkov, kot posleditabega poznavanja okusov kupca,
zaradi pomanjkanja razvojnega kadra in sofinangreaezvoja s strani drzave;

* Nizka stopnja sodelovanja proizvajalcev v panogieroaog@éa uvedbo skupnih
tehnoloskih in trzenjskih resitev;

* Intenzivna substitucija lesa z drugimi materiapr.steklo, PVC, kovina.

4.2. Razvojna vizija

Vizija pomeni, da ima podjetje zgrajeno jasno iivlptno predstavo o svoji prihodnosti, ki
mora biti realisitna glede na trg in konkuré&me, tehnoloSke, ekonomske, regulativne in
druzbene pogoje, s katerimi se bo podjetjéesralo (Vidovt, 2004, str. 42). V Sloveniji se v
zadnjemcasu veliko razpravlja o tem, katere dejavnosti anajostri svetovni konkurenci
najvetje moznosti za razmah. Skupna ugotovitev je, datedtve s poudarjenim delezem
znanja prva razvojna priloznost. Industrija je mzanjimiva.Ce so vidne dobre priloZznosti tudi
v kaksSni proizvodnji, gre za novo industrijo z i#de ki zadovoljuje danaSnje hitro
spreminjajée se potrebe potroSniSko usmerjene druzbe. S takSmeritvijo sicer ni [
narobe, vendar se pozablja na razvoj Kleesiindustrije, ki danes Se vedno predstavlja
hrbtenico slovenskemu gospodarstvu. Tako je neufmaw zapostavljena tudi lesna
industrija, ki se sicer v zadnjem desetletju ne eanpohvaliti z dobrimi poslovnimi rezultati.
Delno so za to kriva podjetja sama, ker so seqgdeep prilagajala novo nastalim trznim
razmeram.

V Sloveniji je bilo v zadnjem desetletju narejemiliko Studij za spodbujanje industrijskega
razvoja, ki je postal sestavni del industrijskeitia predelovalnih dejavnosti. V letu 1999 je
vlada pripravila Strategijo povanja konkuretnih sposobnosti slovenske industrije, katera
zajema sklop horizontalnih ukrepov, usmerjenih psedh v: 1. povganje produktivnosti in
dodane vrednosti na zaposlenega, 2. spodbujangzpeanja podjetij in razvoja grozdov, 3.
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spodbujanje internacionalizacije podjetij in novegaesticijskega zagona in 4. spodbujanje
tehnoloSkega razvoja in inovacij.

Kot izhaja iz SWOT analize, kljub vsem strukturntezavam panoge, Se vedno obstaja
perspektiva v predelavi lesa. V ta namen je stkkat@h slovenske lesne industrije, opredeljen
v Strategiji razvoja slovenskega lesarstva, ki gi@dja njen osrednji razvojni dokument,
usmerjen v pov&anje bruto dodane vrednosti, kot osnovni cilj zégdvonkurernosti in to
predvsem preko dviga produktivnosti.

4.3. Rast bruto dodane vrednosti

Osnovni problem slovenske lesne industrije pri tianju industrijsko razvitih dezel EU je v
obsegu dodane vrednosti, ki kot ekonomski kazalegustrezneje ovrednoti raven
konkurergnosti in tehnoloske opremljenosti proizvodnega psacv mednarodnem merilu.
Obseg bruto dodane vrednosti na zaposlenega jeodrugrilo za produktivnost in
ekonoménost v poslovanju. Dva dejavnika na podjetniSkemojui povzr@&ata takSno stanje.
Prvi kaze na pomanijkljivosti poslovanja in orgacigav podijetjih; daljSi pretini ¢asi, veje
proizvodne povrsSine, zaloge, préveaaposlenih itd ... Drugi dejavnik pa nas usmerjaniz&o
razvojno in tehnolosko zahtevnost izdelkov.

Tabela 1 Primerjava bruto dodane vrednosti med Slovemijzbranimi majhnimi drzavami
EU v letu 1999 (v €/zaposlenega)

Dejavnost Belgija| Danska Avstrija Finska Sloven|jaPovpréje*
D | Predeloval
redelovaine | => 606 | 56.697| 54.401 58.672 19.800 58.094
dejavnosti
DD | Obdelavain | o) o0 | 61 101| 43764 41.182 12.801 45.156
predelava lesa
DN | Proizvodn;
rolzvolia | 59331 | 42482 35.8471 32.534 16.485 37.299

pohistva
* Povpre&je je izra&unano brez slovenskih podatkov.
Vir: Kovacic¢, 2001, str. 29.

4.3.1. Ukrepi

Iz osrednjega razvojnega dokumenta lesne indugtrijazvidno, da so bili, z namenom dviga
konkurergnosti, sprejeti dolgeni ukrepi tako na podjetniSki kot tudi na panoéani. Na
podjetniSkem nivoju je bilo predlaganih devet miko&repov, ki so tigini notranji —
managerski ukrepi, katerih uspesSnost izvajanja jerwi vrsti odvisna od zavestnega in
koordiniranega delovanja managementa v podjetjihprgpravljenosti SirSe skupnosti, da
pricne izvajati obseznejSe podporne ukrepe izvajazpojaih programov. Ker lesna industrija
ni bila sposobna sama razresSiti strukturnih probleme bil na ravni panoge predlagan tudi
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triletni program drzavnih pon#t'® za prilagoditev pogojem notranjega trga EU.

Na podlagi ciljnih stopenj rasti BDV/Z, ki izhajajp osrednjega razvojnega dokumenta, je bilo
nartovano, da bi panoga do leta 2003 morala €0%8% ravni produktivhosti EU. Ob
nadaljevanju te dinamike nekje med 9 in 10%, aé¢a nain do leta 2007 produktivna vrzel
zaprla. Vendar je bila v opazovanem obdobju od 1892003 dejansko dosezZena rast BDV/Z
v obeh sektorjih na letni ravni priblizno dvakraija od ciljne.

4.3.2. Gibanje BDV

Povpré&na letna stopnja rasti BDV lesne industrije v Shijres obdobju od 1999 do 2003 je
znaSala 4,83%, kar predstavlja leceirtine rasti povprga slovenske predelovalne dejavnosti
(D), saj slednja v enakem obdobju znasa 6,50%v@&ist bolj dinamien je bil pohistveni
sektor, katerega povpmea letna stopnja rasti BDV je znaSala 6,42% in & tpriblizuje
povpreju predelovalnih dejavnosti, medtem ko je bil primiasektor manj dinanien, saj je
dosegel le 2,97% povpneo letno rast BDV.

Slika 7 Gibanje BDV od 1999 do 2003 (bazni indeks, 199831
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Vir: Zager, 2004, str. 6.

Tako je v letu 2003 produktivna vrzel do EU v primam sektorju Se vedno znaSala 22.675 €.
To pomeni, da je bila slovenska produktivhost z8zXrat nizja od povptga primarnega
sektorja EU. Prav tako je v pohiStvenem sektorpdpktivha vrzel do EU znaSala 21.304 €,
kar pomeni, da je bila produktivnost za 2,42-kiidjanod povpreéja pohiStvenega sektorja EU.
Glede na leto 1999 ostaja tako absolutna vrzel prakid enaka, medtem ko se relativha
razlika nekoliko zmanjSuje.

9 brzavne pomd po letu 1999 obsegajo horizontalne ukrepe oziranehke dejavnike razvoja: pothaa
investicije, redno poslovanje, zaposlovanje, usbipmaje delovne sile in R&R. Drzava s poéna ne sme
nadomestiti primarne vloge, ki jo imajo podjetja wZno-kapitalisttnem sistemu (tj. prevzemanje
najpomembnejSih poslovnih oditev in tveganja).
1 Vrzel pri BDV/Z je leta 1999 znaSala v primarnenktsgu 22.600 € oziroma izrazeno s kolikom:
produktivnost je bila za kar 2,76-krat niZzja od prefja primarnega sektorja EU. Produktivha vrzel v
pohistvenem sektorju je znaSala 20.720 €, kar pgrdarsmo imeli za 2,59-krat nizjo produktivhosktegja kot
v EU.
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4.4. Zapiranje produktivne vrzeli

Zadnji strateski dokument, ki ga je sprejela vladgpodrdju industrijske politike je Strategija
gospodarskega razvoja Slovenije 2001-2006 (SRSker(ani dokument opredeljuje razvojne
cilie tako, da izhaja iz enakovrednega obravnavaypapodarske, socialne in okoljske
razseznosti blaginje kot osnovnega cilja. V skladtem se odpira osnovno vpraSanje: Ali
analogna stopnja rasti BDV/Z, ki izhaja iz dokunsenbmogda lesni industriji, da zapre
produktivno vrzel do panoge v EU?

4.4.1. Simulacija BDV

V ta namen so na Centru za mednarodno konkoost s pomgo simulacijskega modela

preverjali, kolikSna bi morala biti stopnja rastb®B/Z, da bi se do leta 2014, ki predstavlja
¢asovni mejnik, ko naj bi se v skladu z SRS, produlgt vrzel lesne industrije v Sloveniji do
povpreja v EU zaprla. Slovenija naj bi v tem letu po lbrdbma&em proizvodu na prebivalca

dohitela povprge najbolj razvitega dela EU.

Simulacijd? bruto dodane vrednosti na zaposlenega v obehrgblopokazala, da avtonomni
stopniji rasti® in stopnja rasti, ki jo predvideva SRS 6X%e zado¥ajo, da bi se produktivna
vrzel do leta 2014 zaprla. Za zapiranje produktiwreeli je tako v primarnem kot v
pohiStvenem sektorju potrebna 9,2% oziroma 9,0%BB//Z. Ciljni stopnji rasti BDV/Z sta
tako za 2,5 odstotne doe oziroma za 2,3 odstotnecke viSji od préakovane izvedljive
stopnje rasti (6,7%), ki je analogna z rastjo bdwma&ega proizvoda na prebivalca. V kolikor
bi drzava s podpornimi ukrepi mehkega tipa v oblilozka v tehnoloSko opremljenost in
¢loveski kapital zagotovila manjkajo rast med 4,7% in 6,7%, bi morala podjetja Seasam
zagotoviti dodatno rast v enakem obsegu za pribliznodstotni toki. Avtorji simulacije
ocenjujejo, da sta ti 2 dodatni odstotnékiolastnega razvoja, glede na ze dosedanje visoke
stopnje rasti posameznih podskupin in nosilnih edjzvedljivi v naslednjih desetih letih.

4.4.2. Izvedljiva stopnja rasti BDV

Visoka stopnja rasti BDV/Z je izvedljiva v prvi \rsizkljuéno na podlagi bistveno visje
realizacije in ne toliko na zmanjSanju faktorja aleVelja namré& ocena, da z dodatnim
zaposlovanjem ob sedanji stopnji tehnoloSke opesrmolti dela ni we mogae bistveno
poveati realizacije. Lesna panoga se nahaja v afuntako imenovanih padajihn donosov
obsega, ko vsaka dodatna enota dela prit@$klje manj in je prirastek Ze blizu¢ni
Empiricna raziskava je pokazala, da v lesni industrijneizno aplicirati priporéla iz SRS, po
katerem se viSji produkt doseze z intenzivnejSimosiovanjem in véanjem obsega faktorja
dela. Kljwni dejavnik visje produktivnosti panoge je visjartieloSka opremljenost enote dela,

12pog predpostavko, da stopnja rasti BDV/Z v EU @d£2povpreéno letno znasa 0,5%.
By obdobju od 1999 do 2003: 4,8% povgre letno primarni oziroma 4,7%pohiStveni sektor.

“Na podlagi te stopnje rasti bi se produktivha vezgrla Sele med 2016 in 2017
37



ki pa zahteva tudi dodatno kvaliteto samega delestRikturiranje, ki bi se moralo zgoditi, bi
moralo temeljiti na visjih povpemih stopnjah izobrazbe in produktivnih prispevkiblad
Slovenska lesna industrija se razvija v okolju ¢olgr, prepustnosti in proznosti in potrebuje
spodbude za dinadmost in tveganje. Po izsledkih raziskave, ki joojravila Murnova na
Uradu za makroekonomske raziskave in razvoj, hickij dejavniki razvoja in viSje dodane
vrednosti morali zato postati predvsem tehnolo&pradek (R&R), znanje, izobrazevanje in
¢loveski viri.

4.4.3. Inovacijska dejavnost

Ena najpomembnejSih komponent industrijske dinamikevijajatin se tranzicijskih
gospodarstev je tehnoloSki napredek. Ocenjeni deligtkov za R&R v EU-15 je leta 1998
znasal 1,9%, v drzavah OECD v povwjremed 2,3 in 2,5%, v Sloveniji pa po podatkih 0,7%
BDP. Pri analiziranju dejavnikov nat@§oce produktivnosti v slovenski predelovalni
dejavnosti igra tehnoloSki napredek osrednjo vi@¢avacic, 2001, str. 34). V tabeli spodaj je
s Stevilkami prikazana inovacijska dejavnost v slwski lesni industriji. Proces raziskovalno-
razvojne dejavnosti je premalo intenziven, zatolgui&no, glede na obstaje tehnologijo v
proizvodnih programih, previadujejo proizvodi prage zahtevne stopnje, ki v primerjavi s
povpre&jem predelovalne dejavnosti ustvarja nizko dodarednost na zaposlenega. 1z tega
izhaja prenizka stopnja razvoja funkcij poslovn@gacesa, kot so: visji nivo organiziranosti
proizvodnje, dvig izobrazbene strukture zaposledilig nivoja menedzerskih in marketinskih
znanj, sodoben informacijski proces, ki ob usklafardelovanju vodijo do proizvodov z visjo
dodano vrednostjo.

Tabela 2 Inovacijska in raziskovalno-razvojna dejavnogtrgdelovalni dejavnosti in lesni
industriji v letu 1998 (izdatki v mrd SIT)

Podieta, kisq  lzdatkiza |\ W ival izdatkiza | lzdatki za

Dejavnost uvedia inovacisko | = o er izobrazevanjg marketing
inovacijo dejavnost

D Prgdelovglne 316 48,404 21.922 1,057 4,429
dejavnosti

DD | Obdelava in 10 0,172 0,081 0,086 0,030
predelava lesa

DN Pr0|'zvvodnja 19 0,589 0,235 0,011 0,067
pohiStva

DG | Proizvodnja
kemicnih izdelkov 25 13,768 12,287 0,028 1,092
in umetnih viaken

Vir: Murn, 2005, str. 36.
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4.5. Grozdenje in konkuren ¢énost

Kot ena izmed moznih alternativ, kako poae produktivnost oziroma konkur&most
slovenske lesne industrije, so tudi industrijskiozgli. Koncept industrijskin grozdov
predstavlja nov n#n razmisljanja v ekonomiji in kaze na novo vlogadjetij, drzave in drugih
institucij v spodbujanju konkurénosti. Grozd v prevodu angleSke besede cluster pome
skupino podobnih ali zbranih stvari, ki rastejo g&u Porter, ki sodi med pionirje sodobne
ekonomske politike grozdenja, je definiral grozd kografsko koncentracijo medsebojno
neformalno povezanih podjetij, specializiranih datejev, ponudnikov storitev in z njimi
povezane industrije ter raziskovalno-razvojnih itostj, ki s tem poveéujejo lastno skupno
mednarodno konkurénost in dosegajo boljSe poslovne rezultate v pijgwerz zunanjimi
tekmeci (Porter, 1998, str. 78). V grozde se zdmjdupodjetja iz raztinih panog in
povezujejo raztine institucije, ki znajo najti sinergie winke, z namenom, da bi pridobila
oziroma ohranila konkuréno prednost. Oblike sodelovanja so lahko zelo daeli od
skupnega izobrazevanja, analize trgov in konkurerez/oja opreme, tehnologije in izdelkov
do gradnje skupne razvojne infrastrukture.

Vpliv grozdenja na konkuréne prednosti vpliva tako, da: paxge produktivnost podjetij ali
panog v grozdu, poveje njihove inovacijske sposobnosti in hkrati spgdbnastanek novih
podjetij. Grozdi lahko povaijejo produktivnost v prvi vrsti zaradi komplemeamt@asti oziroma
medsebojne odvisnosti in spodbud k nenehnemu &banju. Poleg tega imajo boljSi dostop
do trga delovne sile, dobaviteljev, specializiramifiormacij, institucij in javnih dobrin ter
motivacijo za merjenje dinkovitosti delovanja. Inovativnost v grozdu je uéat izmenjave
znanja med podjetji, raziskovalci, dobavitelji, kupr univerzami in krepi konkureni pritisk
ter neprestano primerjanje v geografsko koncemitiragrozdih. Prisotnost tekmecev sili
podjetja k ustvarjalnemu pozicioniranju, kar dodaspodbuja inovativnost. V okviru grozdov
lahko nastane veliko Stevilo novih podjetij. Razdwegato je vé. Vet je namré razpoloZljivih
informacij o poslovnih priloZznostih, prav tako wr@a raziskave in razvoj. Obstajajocjee
moznosti za izobrazevanje in usposabljanje in s dbfikovanje novih kadrov. Na nastanek
novih podjetij vpliva tudi obstoj&a fizicna infrastruktura, obajno je izboljSan tudi dostop do
tveganega kapitala in drugih virov financiranja.

4.5.1. Lesarski grozd

Lesarski grozd v Sloveniji, ki je bil ustanovljegtd 2000, danes povezuje tretjino zaposlenih v
lesni industriji in najpomembnejSe lesarsko razisHoe ustanove. Lesno predelovalna
podjetjd® vkljugena v grozd, so podjetja z bogato tradicijo in dqiwznana v slovenskem

'3 Alples d.d., Bohor d.o.0., Gasper Trzenje d.o.din GIP Brest d.0.0., Gorenje notranja oprema dxbnzaga-
Pro d.o.0., GG Novo mesto d.d., GG Postojna d.dzdarstvo Gfa d.d., Helios TBLUS d.o.0., Inles d.d.,
Istrabenz ES d.o.o., Javor Pivka d.d., Jelovica &dl Logatec d.d., Krasoprema d.d., Liko d.d.p&id.d., LIP
Bled d.d., LIP Radomlje d.d., Mizar & Draga d.d., PLP d.o.0., Sneznik d.d., Sosko @nih d. d., SVEA
d.d., Tris d.o.0., Tovarna pohistva Trbovlje d.d..
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prostoru. Delovanje grozda si ni ma@égozamisSljati brez dejavnega delovanja raziskovaimih
izobraZevalnih ustand¥ kar omogéa dobro povezanost s celotno lesno panogo. Skupno
raziskovalno delo in prenos znanja v prakso temwljgbvanje konkuremosti je temelj
delovanja grozda. Organizacijska struktura moriazigitajena tako, da se izvajalci nalog v njej
lahko zelo fleksibilno vedejo; velja, da je dobrt® omogda hitro, Winkovito in stalno
komuniciranje med nosilci posameznih nalog po rsggkipoti (Lipicnik, 1997, str. 39). Grozd
vodijo direktorji ¢lanic Lesarskega grozda, preko Sveta zavoda, vetatso direktorji vseh
¢lanov. Najbolj dejavni direktorji so zbrani v Stmknem svetu, ki usmerja delovanje grozda.

Skupna razvojna enota grozda je Razvojni centelegarstvo (RCL), ki v sodelovanju z
direktorji podjetij in ustanov koordinira delovargeozda, ter pripravlja stratesSke usmeritve.

Vizija mora ponuditi jasen in privégn pogled na prihodnost podjetij. Lahko jo opradelikot
zaznavo okolja podjetja, ki ga Zeli posameznikkalektiv ustvariti na dolgi rok (Riko, 1999,

str. 130). Vizijo lesarskega grozda usmerjajo \eldpremembe v svetu, kjer znanje postaja
odlocujoci dejavnik razvoja in konkureénosti. Raziskovalno delo, usposabljanje, doseganje
sinergij na raztinih podr@jih so tako najpomembnejSa orodja za pospeSen jrapdjetij v
sodobne, na znanju temekge organizacije, ki bodo sposobne konkurirati net@eynem trgu.
Dolgoraeni kljucni cilj lesarskega grozda je, da podjetja iz ldsaga grozda oblikujejo
unikatni poslovni model, ki bo omogal izkori&anje strateSkih prednosti Slovenije.

V lesarskem grozdu bo uveden soroderimaazmisSljanja, kot pri najboljSih svetovnih
podjetjin. Na ta n&én si bodo kot skupina zagotovili izhod#& za dolgoréno poslovno
uspesSnost. Sestavni del oblikovanja uspeSnega wesgla modela bo tudi dodatna
specializacija in delitev dela, ob izmenjavi najbibl praks v panogi. Klj¢ni cilji lesarskega
grozda so:
* izvajanje projektov, ki bodo omogii izpeljavo strateSke usmeritve in ki bodo
uposStevali radikalnost potrebnih sprememb zaradbalizacije in vstopa Slovenije v
EU;
e pove&anje prodaje izdelkov z viSjo dodano vrednostjo;
» organiziranje uspesnih poslovnih verig, ki omégjo konkuregino delitev dela;
» kooperacija, specializacija in §ja fleksibilnost podjetij;
e posodobitev proizvodnih linij;
» oblikovanje lastne prodajne mreze ter osvajanjmé&dstrgov;
» oblikovanje lastnih proizvodov in blagovnih znamk;
* izoblikovanja politike kadrovanja in izobrazevamgposlenih;
» pridobitev virov financiranja za zagotavljanje ragvpodietij in boljSe likvidnosti.

Iz analize preteklega poslovanja lesarskega gr{Zidimvic, 2004, str. 74) sledi, da kljub

16 GZS - zdruZenja lesarstva, BF — Oddelek lesarg@veze lesarjev Slovenije, Gozdarskega institusafla za
gradbenistvo Slovenije ter projektnetiana podjetja Color d.d.

40



podobnim tezavam, s katerimi se &acelotna lesna panoga, imajo podjetjlanjena v
Lesarski grozd, perspektivo in priloZznosti za pretie. Najveja priloznost podjetij v grozdu
je poleg specializacije in izkod&nja sinergijskih &inkov, nara8ajote Stevilo zahtevnih
kupcev, ki zahtevajo kakovostne izdelke in sprejadja storitve. Podjetja v lesarskem grozdu
imajo zaradi dolgoletne prisotnosti na trgih Zebidamvano podobo in so uveljavljena tako na
domaem kot tujem trgu. Kvaliteta izdelkov je na visakivni, cenovno pa so ugodnejSa od
konkurence iz Zahodne Evrope. Poiskati je potretamo pot do kaimega kupca brez porio
posrednikov. Prav moznost zagotoviti kvalitetnialek po nizki ceni v kombinaciji z lastno
blagovno znamko bi zagotovila najboljSo vrednodelkov.

SKLEP

Slovenska lesna industrija se po Soku, ki ga jezpila izguba nekdanjih jugoslovanskih
trgov v za&etku devetdesetih let prejSnjega stoletja ter thtsem obdobju tranzicijske
stabilizacije, nahaja pred novim izzivom. Vstop wva tis@letje simbolizira prehod v
ofenzivno fazo prestrukturiranja, katerega glavijije povetanje konkuretne sposobnosti,
uveljavitev na najzahtevnejSih svetovnih in evrapgkgih in posledino znizanje razvojno-
tehnoloSke vrzeli v primerjavi z najrazvitejSimedwami EU.

Analiza konkuretinosti je pokazala na nekonkuteost panoge med predelovalnimi
dejavnostmi, merjene s kazalci ROS, DI/Z in BDVIRazvojna vrzel, merjena z bruto dodano
vrednostjo na zaposlenega je Se vedno zelo viglikgora:ni trend zniZzevanja zaostanka pa
prep@asen. Glavnina problema slovenske lesne indust€j&aze v prenizki produktivnosti
panoge (bruto dodana vrednost je priblizno trikrdja kot znaSa povpége panoge v EU),
zastareli in tehnoloSko izrabljeni strojni oprerslabem poznavanju trgov in marketinsSke
aktivnosti ter nizki stopnji vkljéienosti v mednarodne strateSke povezave. UkrepivEa d
konkurergne sposobnosti se morajo osreddioa spodbujanje raziskav in razvoja, investicij,
v smislu hitrega tehnoloSkega posodabljanja pralmito programov, vlaganja v razvoj
cloveSkega dejavnika in prehoda na trzne niSe, ye vi@kovostne in cenovne razrede
proizvodov.

Analiza izvoznih sposobnosti slovenske lesne ingasie opozorila na padanje povpngh
izvoznih cen na najpomembnejSih izvoznih trgih. éniiji predvsem zaradi gospodarske
recesije in v ZDA zaradi valutnega tveganja oziragsitkkega téaja dolarja v odnosu do evra.
Zato se kot smiselna strategija obstoje zastenim zahodnoevropskim trgom, ponuja tudi
moznost prodora na trge Vzhodne Evrope, predvsesijeRikjer se v prihodnosti obeta
najvisja rast povprasSevanja (6-15% letno). Pri taorajo pohiStvena podjetja vloziti dodatna
sredstva v svojo prepoznavnost in oblikovanje blago znamk, ki bi s pomigo strategije
trznih nis, omogdila doseéi viSjo dodano vrednost in poslédb viSjo ceno proizvodov.
Trenutno podjetja na izvoznih trgih dosegajo sredrgno za visoko kakovost, kar onemésgo
doseganje viSje dodane vrednosti. Zato je s @@wnoblikovanja in nenehnih inovacij
proizvodov nujno potrebno zagotoviti tudi lastnaddvne znamke.
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Kljub dejstvu, da Zivimo v postindustrijski druzlger storitve predstavljajo skoraj 60% bruto
domaega proizvoda, iz SWOT analize panoge izhaja, dgrgdelava lesa Se vedno
perspektivha panoga, ki ponuja razvojne moznostia iamen se je, preko vodenja ustrezne
industrijske politike, v reSevanje razvojnih zaogv lesne industrije vklgila tudi drzava, ki
postavlja v ospredje horizontalne ukrepe oziromahkaedejavnike razvoja, usmerjene
predvsem v tehnoloski napredek in izobrazevanjevite sile. Spodbuja pa tudi povezovanje
podjetij v industrijske grozde, kjer je preko sigigskih winkov in specializacije moge
razvijati inovativne proizvode in skupaj prodirati nove izvozne trge.
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PRILOGE



PRILOGA 1: Kazalcikonkure@nosti

Slika I Gibanje realizacije na zaposlenega (R/Z) v l@shustriji in predelovalni dejavnosti v
v obdobju od 1999 do 2003 (v 000 SIT)
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Vir: Zager, 2004, str. 12.



PRILOGA 2: Dejavniki konkure&nosti

Slika I Gibanje vrednosti osnovnih sredstev na zaposker(@p/Z) v lesni industriji in
predelovalni dejavnosti v obdobju od 1999 662v (000 €)
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Vir: Zager, 2004, str. 14.

Slika 2:Gibanje amortizacije na 100 enot stroskov dela [AM lesni industriji in
predelovalni dejavnosti v obdobju od 1999 do200
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Vir: Zager, 2004, str. 15.



Slika 3 Gibanje bruto stroskov dela v bruto dodani vredin@/BDV) v lesni industriji in
predelovalni dejavnosti v obdobju od 1999 do2(0ta 100 enot BDV)
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Vir: Zager, 2004, str. 16.

Slika 4 Gibanje urne mezde (L/h) v lesni industriji iregelovalni dejavnosti v obdobju od
od 1999 do 2003 (v €)
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Slika 5 DeleZ stroSkov materiala v realizaciji (Mat/Rlegni industriji in predelovalni
dejavnosti v obdobju od 1999 do 2003 (na 100 ezalizacije, v %)
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Vir: Zager, 2004, str. 18.

Slika 6 Delez zalog gotovih proizvodov v realizaciji (#) v lesni industriji in predelovalni
dejavnosti v obdobju od 1999 do 2003 (na 100 ezalizacije, v %)
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Vir: Zager, 2004, str. 19.



Slika 7 Delez dolgorenih finarcnih obveznosti v realizaciji (DIg/R) v lesni indugtin
predelovalni dejavnosti v obdobju od 1999 do2(Qta 100 enot realizacije, v %)
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Vir: Zager, 2004, str. 20.

Slika 8 Delez sredstev za akumulacijo v realizaciji (AIRRYA lesni industriji in predelovalni
predelovalni dejavnosti v obdobju od 1999 do2(Qta 100 enot realizacije, v %)
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Slika 9 Delez izvoza v celotni realizaciji (X/R) v lesnidustriji in predelovalni dejavnosti v
obdobju od 1999 do 2003 (v %)
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Vir: Zager, 2004, str. 21.

Tabela 1 Klju¢ne ugotovitve analize konkuré&mosti slovenske lesne industrije v obdobju od

1999 do 2003

2002 2003

Kazalec Povpréna letna Povpre&na letna stopnja | Konvergenca-stopnja
stopnja rasti kazalca rasti vPrimerjavi S _ dohitevanja vre_.\dnosti
lesne industrie | P e ovainih dejavnosi

ROS padec nizka NE

Dl/z padec nizka NE

BDV/Z rast nizka NE

0S/z rast nizka DA*

L/BDV rast nizka NE

Mat/R padec srednja NE

Zal/lR rast visoka NE

DIg/R rast visoka NE

Aku/R padec nizka NE

X/t padec srednja NE

* 1zjema izkljusno zaradi fizénega kéenja zaposlitve in ne zaradidamja sredstev.

Vir: Zager, 2004, str. 29.




PRILOGA 3: Izvozna sposobnost slovenske lesne industrije

Slika 1 Struktura izvoza stavbnega pohistva v letu 2008 zavah in vrednosti (v mio €)

Struktura izvoza stavbnega pohistva v letu 2003 po
drzavah in vrednosti (mio €)

A

D; 35,1

Vir: Zager, 2004, P19.

Tabela 1 Raven povprénih izvoznih cen za stavbno pohistvo AP (v €) inespemba deleza
izvozaA DI (v odstotnih tokah) za izbrane drzave v obdobju od 1999 do 2003

Drzava AP A DI
Avstrija 2.493 € -1,0
HrvaSka 2.007 £ 7,0
Nemdija 2.573 4§ -19,0
Italija 1.023 § 7,0
Ruska federacija 5.243 § 0,0
Svica 1.000 € 2,0
Makedonija 2.331 ¢ -2,0
Jugoslavija 1.922 € 1,0

Vir: Zager, 2004, P20.



Slika 2:Struktura izvoza drugega pohistva v letu 2003 rzahh in vrednosti (v mio €)

Struktura izvoza drugega pohistva v letu 2003 po
drzavah in vrednosti (v mio €)

ZDA; 13,4
GB; 19,7
HR; 28,6
MK; 2,2
RF; 2,7
l; 15,1

Vir: Zager, 2004, P20.

Tabela 2:Raven povprénih izvoznih cen za proizvodnjo drugega pohiStva &P€) in
sprememba deleza izvo2aDI (v odstotnih tékah) za izbrane drzave v obdobju

od 1999 do 2003

Drzava AP A DI

Avstrija 1.847 € 2,6
Hrvaska 1.865 € 8,4
Nentija 2.101 € -11,7
Italija 2.122 § -0,8
Ruska federacija 2.415 € 0,4
Makedonija 1.676 £ -0.9
Velika Britanija 2.620 € 3,4
ZDA 2.211 § -2,0

Vir: Zager, 2004, P20.



Tabela 3Rast pohistvenega trga v izbranih drzavah v ojadoth 2001 do 2007 (indkes,

2001=100)

Rast trga 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007
Avstrija 100,0 101,5 101,5 101,3 102,4 104,5 100,9
Bolgarija 100,0 108,6 107,9 108,5 109,3 111,20 105,7
Ceska 100,0 107,5 105,7 107,2 107,7 109,2] 1049
Madzarska 100,0 109,9 109,7 110,0 109,6 110,6f 106,9
Poljska 100,0 107,5 110,0 110,0 109,6 110,6/ 106,8
Romunija 100,0 114,6 111,2 112,1 115,3 116,4 1074
Rusija 100,0 113,0 112,1 108,9 109,6 111,6/ 106,9
Slovaska 100,0 110,4 109,1 109,7 111,2 112,6/ 106,4
Ukrajina 100,0 106,4 107,8 110,7 111,6 112,7, 106,3
Neméija 100,0 101,2 102,2 102,3 102,9 105,1] 1016
Italija 100,0 101,2 103,1 104,8 104,6 106,59 103,1

Vir: Perdan, 20044, str. 2.

Tabela 4 I1zdatki za nakup pohiStva na prebivalca v izbdnahizavah v obdobju od 2001 do

2007 (v USD)

Izdatki za pohistvo 2001 2007 Indeks 07/01
na prebivalca

Ukrajina 0,67 1,21 180,60
Romunija 1,05 2,19 208,57
Bolgarija 4,57 7,85 171,77
Rusija 10,88 20,44 187,87
MadZarska 17,82 30,90 173,40
Tur dija 34,51 57,47 166,53
Ceska 72,62 109,72 151,09
Slovaska 65,20 114,0 174,85
Poljska 71,52 123,01 171,99
Finska 104,46 147,41 141,12
Svica 124,46 166,85 134,06
Svedska 124,46 166,85 134,06
Francija 144,73 179,36 123,93
Avstrija 169,34 190,09 112,25
Italija 205,52 255,38 124,26
Irska 181,17 261,17, 144,16
Spanija 192,32 266,76 138,71
Nenxija 244,04 283,90 116,33
Nizozemska 221,30 299,13 135,17
Danska 233,26 317,30 136,03
Belgija 268,28 323,25 120,49
Velika Britanija 250,06 338,45 135,35

Vir: Perdan, 20044, str. 7.
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Tabela 5 Delez prodaje pohiStva v celotni trgovinski reatiji v izbranih drzavah v obdobju
v obdobju od 2001 do 2006 (v %)

Delez prodaje pohistva v | 2001 2002 2003 | 2004 2005 2006
trgovini na drobno

Avstrija 7,8 7,7 7,6 7,6 7,5 7,5
Bolgarija 1,8 1,8 1,7 1,7 1,8 1,8
Ceska 2,7 31 3,4 3,8 4,0 4,3
Madzarska 10,3 11,0 11,7 12,4 13,1 13,9
Poljska 4,8 51 5,3 55 5,7 59
Romunija 1,4 1,4 1,4 1,4 1,4 14
Rusija 2,9 3,5 51 7,9 11,4 16,1
SlovaSka 6,1 6,2 6,2 6,2 6,2 6,1
Ukrajina 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9 0,9
Nemkija 6,0 59 5,9 5,9 5,9 59
Italija 5,9 5,8 5,6 5,4 5,3 5,2

Vir: Perdan, 20044, str. 9.

Tabela 6 Rast Stevila trgovcev s pohiStvom v izbranih gtatav obdobju od 2001 do 2006

D

PohisStvo:st. trgovcev] 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Avstrija 553 540 550 546 550 557
Bolgarija 2260 2267 2285 2308 2305 2287
Ceska 3165 3225 3277 3319 3369 3420
Madzarska 7712 8098 8341 8424 8340 8256
Poljska 6638 6319 6420 6536 6673 6813
Romunija 987 1007 1027 1047 1068 1090
Rusija 1980 2049 2133 2219 2287 2361
Slovaska 2200 2244 2334 2474 2672 2899
Ukrajina 420 430 439 448 457 466
Nemdija 11787 11681 11599 11541 11483 11426
Italija 46625 47588 48746 49965 51464 53008

Vir: Perdan, 2004a, str. 9.
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