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UvoD

Delezniki vplivajo na poslovanje in delovanje organizacij, podjetij, klubov in drustev. V
zakljucni strokovni nalogi so analizirani delezniki, ki vplivajo na poslovanje in delovanje
rokometnega kluba, imenovanega Rokometno drustvo Koper 2013 (v nadaljevanju RD
Koper 2013). Delezniki, ki sem si jih za obdelavo izbral so sledeci: Vodstvo organizacije,
zaposleni, lastniki, kupci, sponzorji, mediji, konkurenca, drzava (vkljuc¢ena tudi sodstvo in
zakonodaja) in lokalna skupnost.

Za dano temo sem se odlocil, ker v prostem Casu rad igram rokomet s svojimi prijatelji,
prav tako pa ga ze od malih nog spremljam tudi po televiziji. Zgoraj navedeni klub se
nahaja v moji ob¢ini, in sicer v Ob¢ini Koper, zato sem si Zelel narediti nekaj, kar bi lahko
pripomoglo k njegovemu delovanju oz. poslovanju. Poleg tega so igralci, ki trenutno igrajo
za Clansko ekipo, ve¢inoma mladi in priblizno mojih let. Obenem sem tudi Zelel izboljsati
svoje znanje o samem delovanju $portnih organizacij in tako spoznati, kdo in kaj vse
vpliva na delovanje tak$nih organizacij.

Namen zakljuéne strokovne naloge je sprva analizirati deleznike RD Koper 2013, nato
raziskati vpliv posameznega deleznika na klub in nenazadnje klubu pomagati ter obenem
izboljsati njegovo delovanje, sodelovanje s klju¢nimi delezniki kluba in tako pripraviti
poslovno strategijo za novo sezono, kajti doti¢na zakljuéna strokovna naloga bo
posredovana tako vodstvu kot klubskemu trenerju.

Postavljeno raziskovalno vprasanje v dani diplomski nalogi se osredoto¢a na ugotovljanje
0 tem, s katerim deleznikom kluba bi bilo potrebno sodelovanje nekoliko bolj stratesko
nadgraditi, da bi se klub lahko vrnil na raven, ki jo je dosegal v preteklosti, kar pomeni na
prvo osvojeno mesto v drzavnem prvenstvu in igranje v rokometni Ligi prvakov.

Cilji zaklju¢ne strokovne naloge so:

- analizirati deleznike v poslovnem okolju RD Koper 2013 in
- strukturirati predloge za izboljSanje delovanja kluba predvsem prek nadgradnje
sodelovanja s klju¢nimi delezniki.

Zaklju¢na strokovna naloga je sestavljena iz treh delov. V prvem delu je opisan postopek
prepoznavanja deleznikov organizacij. Opredeljeni so tudi notranji in zunanji delezniki
organizacije, ki so v nadaljevanju podrobneje opisani. V drugem delu so navedeni in
opisani notranji kot tudi zunanji delezniki RD Koper 2013. V tretjem delu so prikazane tri
raziskovalne metode, s pomocjo katerih sem iskal odgovor na raziskovalno vprasanje. Gre
za sledeCe metode: SWOT-analiza, Matrika moc¢i in interesa ter intervjuji. Poleg
raziskovalnih metod so v tretjem delu nanizane ugotovitve in pripisani predlogi za
izboljsavo s podroc¢ja nadgradnje sodelovanja s strateskim deleznikom.



1 OPREDELITEV DELEZNIKOV

1.1 Iskanje in prepoznavanje deleZnikov

Prvi korak pri vrednotenju okolja, v katerem organizacija izvaja svojo dejavnost, je
identifikacija deleznikov, ki na delovanje organizacije lahko vplivajo kot skupina ali kot
posamezniki. Pri odkrivanju deleznikov organizacije si lahko pomagamo tudi z Matriko
moci in interesa, s pomocjo katere lahko razberemo, kako velika je mo¢ in interes
posameznega deleznika. Organizacije s pomocjo deleznikov poskusajo izboljsati svoje
delovanje. Vodstvo organizacije lahko sklice sestanek, na katerem se ugotavljajo kljucni
delezniki njihove organizacije. Pri ustvarjanju seznama pomembnih deleznikov si
organizacije lahko pomagajo s petimi tockami oz. vpraSanji. Najprej morajo ugotoviti, ali
deleznik pomembno vpliva na uspesnost delovanja organizacije. Nato je potrebno izslediti,
kaj si dejansko organizacija od tega deleznika zeli. V nadaljevanju je za organizacijo
izrednega pomena ugotoviti, ¢e je medsebojno razmerje dinami¢no, kar dejansko pomenti,
da sodelovanje z deleznikom raste in posledicno postaja uspesnejse. V naslednji tocki
morajo organizacije ugotoviti ali lahko delujejo brez tega deleznika. V zadnji, in sicer peti
tocki preverijo, s kom deleznik trenutno sodeluje in s kom je v preteklosti Ze sodeloval
(Fraile, Jiménez & Delgado, 2017; Kenny, 2014; Newcombe, 2003).

1.2 Notranji deleZniki

V organizaciji so prisotni tako notranji delezniki kot zunanji delezniki. Med notranje
deleznike sodijo predvsem vodstvo organizacije, zaposleni in lastniki, kar lahko razberemo
iz tabele 1.

Tabela 1: Notranji delezniki in njihovi interesi

DELEZNIK INTERESI

Vodstvo Ugled, vpliv, razvijanje in uresnicevanje
lastnih zamisli.

Zaposleni Placa, priznanje, druzbeni status, razvoj

svojih sposobnosti, pripadnost skupini in
socialna varnost.

Lastniki Dobicek, avtonomija odlo¢anja in ohranitev
ali celo povecanje vrednosti vloZenega
kapitala.

Prirejeno po Biloslavo (2006, str. 104).




1.2.1  Vodstvo organizacije

Dejstvo je, da je vodenje interaktivni proces, ki se odvija med vodjo in zaposlenimi. Vodja
pri tem procesu poskuSa voditi svoje zaposlene in vplivati na njihove skupne cilje.
Ucinkovitost vodje se pokaze v tem, v kolikor mu uspe ustvariti dobro vzdusje v ekipi in
obenem vzpostaviti dobro komunikacijo med njenimi ¢lani ter poskrbeti za spostovanje
delovne etike pri opravljanju dela (Leo, Garcia-Calvo, Gonzalez-Ponce, Pulido & Fransen,
2019).

Gre tudi izpostaviti, da morajo vodje pri vodenju skrbeti tudi za moralen zgled, ki ga dajejo
svojim zaposlenim. Vodja mora razumeti ljudi, ki imajo druga¢no mnenje o dolo¢eni
situaciji in jim ne sme vsiljevati svojega mnenja. Z uposStevanjem Vvseh mnenj si tako
pridobi tudi ve¢ privrZzencev med svojimi zaposlenimi. Obenem pa s strpnostjo, ki jo
izkazuje do njih, pridobi njihovo zaupanje. Zaradi takega vedenja so tudi zaposleni veliko
bolj strpni in razumevajoci drug do drugega (Flanigan, 2018).

Izrednega pomena je, da vodje pri svojem delu poskusajo obvladovati tudi svoja Custva, Saj
predstavljajo t.i. »¢ustveni standard« svoje organizacije. Sposobni morajo biti nadzirati
svoja Custva, Se posebno pod pritiskom, in ohraniti umirjeno in trezno razmisljanje.
Prizadevati si morajo, da uspeSno nadzirajo svoja negativna Custva, saj Custvi, kot sta npr.
jeza in tesnoba med drugim, lahko mo¢no motita delo zaposlenih in zmanjSata njihovo
osredotocenje pri delu. Dejstvo je, da so voditeljeva pozitivna Custva dobrodosla, saj z
njihovo pomocjo pri zaposlenih naras¢a optimizem, ker le-ti veliko bolj verjamejo v svoje
sposobnosti in imajo cedalje vecjo Zeljo, da svoje delo dobro ali boljse opravijo in
nenazadnje pripomorejo tudi k veéji ustvarjalnosti zaposlenih. S tega lahko razberemo, da
je pocutje vodje in tudi pocutje zaposlenih pomembeno za poslovno uspesnost podjetja
(Goleman, Boyatzis & McKee, 2002).

Vodje se v pretezni meri izobrazujejo in pridobivajo nova znanja, da bodo lahko sposobni
delovati v okviru svojih odgovornih in trajnostnih nacel. Pri pridobivanju in ustvarjanju
novega znanja vodje prav tako pridobijo vrednote, usmerjenje v trajnost in v inovacije, in
sicer med drugim razvoj odgovornosti in zavedanje pomena vodstvene funkcije v
organizaciji (Nunes & de Hoyos Guevara, 2018).

V Sportnih ekipah je vodja obi¢ajno trener, vendar vodenje ni omejeno le nanj. Igralci, ki
so v ekipi, lahko prevzamejo vlogo vodje oz. kapetana. To velja Se prav posebno na
igriS¢u, kjer trener tezje razporeja svoje igralce. Dejstvo je, da je trener formalni vodja
ekipe, medtem ko ima igralec lahko tako formalno kot tudi neformalno vlogo v ekipi in
skrbi, da bi dosegli skupni cilj v skupnem sodelovanju s soigralci. Ko igralec prevzame
vlogo vodje tem, spodbudi notranjo motivacijo svojih soigralcev in obenem okrepi
zaupanje v svoji ekipi. Nenazadnje lahko tako pomaga $e svojemu trenerju pri doseganju
novih dosezkov in izpolnjevanju klubskih ciljev (Leo, Garcia-Calvo, Gonzalez-Ponce,
Pulido & Fransen, 2019).



1.2.2  Zaposleni

Zaposlene v organizacijah predstavljajo delavci in vodstvo, zato ne moremo trditi, da gre
za enotno skupino deleZnikov, saj vsak posameznik v organizaciji opravlja razli¢ne naloge,
Ki naj bi bile opravljene kar se da uspesno (Theaker, 2004, str. 174; Manzoor, 2012).

Manzoor (2012) meni, da je uspesnost zaposlenih v razno raznih organizacijah odvisna od
mnogih dejavnikov, in sicer od:

- motivacije zaposlenih,

- usposabljanja zaposlenih,
- zadovoljstva zaposlenih,

- varnosti delovnega mesta.

V danasnjem casu se organizacije srecujejo z izzivom zadrzevanja zaposlenih. Prav iz tega
razloga si le-te prizadevajo vzpostaviti in zadrzati povezanost ter pozitiven odnos med
svojimi zaposlenimi. Ne smemo pozabiti, da zaposleni predstavljajo pomemben del
organizacije, saj mora vsak izmed njih izpolnjevati doloCene naloge, ki vplivajo na
delovanje celotne organizacije. Zaradi navedenega si mora organizacija prizadevati, da ima
zadovoljne in motivirane zaposlene. V kolikor njeni zaposleni v organizaciji niso
zadovoljni bo le-ta zelo tezko napredovala ali pri svojem poslovanju dosegla uspeh.
Dejavniki, ki povecujejo motivacijo zaposlenih, so npr. razne spodbude, sposStovanje,
sodelovanje pri sprejemanju odloCitev, dobri odnosi, moznosti izobrazevanja in
napredovanja. Na primer ko se zaposlenega napoti na dodatno izobrazevanje, slednji
pridobi nova znanja in postane pri svojem delu bolj u¢inkovit in ima pozitiven vpliv na
ostale zaposlene (Manzoor, 2012).

Pomembno za organizacije, predvsem pa za Sportne, je tudi timsko delo zaposlenih.
Uspesno timsko delo se doseze, ko celotna skupina sprejme skupno odlocitev o tem, kako
posamezno nalogo izvesti. V $portu je medsebojno sodelovanje med zaposlenimi izrednega
pomena, saj starejsi igralci prenasajo Svoje znanje in nudijo koristne nasvete mladim
igralcem, kar pripomore tako k njihovemu razvoju kot tudi k razvoju kluba. Starejsi lahko
uc¢ijo mlajSe o ustreznem obnaSanju in tekmovanju ter o uspeSnem delovanju izven njega.
Od mladih igralcev se pri¢akuje, da spostujejo starejSe, ker SO ti Ze nekaj dosegli, prav tako
jim lahko s svojimi bogatimi izku$njami zelo pomagajo. Z medsebojnim spostovanjem in
pomocjo se med igralci razvije prijateljstvo, zaupanje in mo¢ne druzbene vezi. Razvoj teh
vrednot pozitivno vpliva na kon¢ne rezultate celotne ekipe. Poleg tega prihod mlajsih
igralcev poskrbi tudi za to, da starejsi uzavestijo, da niso nenadomestljivi, kar pripomore k
temu, da si starejsi prizadevajo in se pri svojem delu trudijo, pri vsem tem pa ostajajo na
treningih aktivni in ne »spijo na lovorikah« (Halldorsson, Thorlindsson & Katovich, 2017).



1.2.3 Lastniki

Lastniki so osebe, ki organizacijo ustanovijo in vanjo vlozijo finan¢na kot tudi materialna
sredstva, s pomocjo Katerih lahko v okviru samega delovanja organizacije svoje
premozenje povecajo. Poleg tega lastniki prenesejo svoje znanje in ugled na svojo
organizacijo. Pri tem je potrebno upoStevati, da lahko VvloZena sredstva pri¢nejo prinasati
koristi Sele Cez nekaj let. Eden izmed najpomembnej$ih kljuénih elementov je, da so
lastniki in managerji, ki jih lastniki postavijo na vodilne polozaje v organizaciji, ze od
samega zacetka dalje, in sicer od trenutka delovanja organizacije, kos tako trenutnemu
nacértovanju kot tudi naértovanju v bliZznji in nekoliko bolj oddaljeni prihodnosti. Obenem
pa je naloga managerjev, ki jim lastniki zaupajo vodenje organizacije, da ustrezno
poskrbijo za njeno uspesno delovanje, sledenju in dosegi zastavljenih ciljev. In ravno
uspesno doseganje ciljev je tisto merilo, s pomocjo katerega se izkaze, kako sposobni in
zavzeti dejansko so pri vodenju organizacije (Biloslavo, 2006, str. 26, 39; Chaddad &
Cook, 2004).

Dobicek, ki ga organizacije dosezejo, pripada njenim lastnikom. V kolikor ga lastniki
zadrzijo zase, lahko zaposleni njihovo odlogitev razumejo kot sebi¢no potezo in niso
Sirokosréno navduSeni. Ne gre pozabiti, da so zaposleni v organizaciji tisti, ki skrbijo za
ustvarjanje dodane vrednosti. Razlika med dobickom in dodano vrednostjo je v tem, da je
dobic¢ek organizacije posledica njenenega poslovanja, medtem ko dodana vrednost, v
primerjavi z dobi¢kom, ni odvisna od zasluzkov in kapitala, saj povecanje vrednosti delnic
organizacije ne poveca dodane vrednosti (Bulezan, 2008).

1.3 Zunanji deleZniki

Med zunanje deleznike organizacij spadajo kupci, sponzorji, mediji, konkurenca, sodstvo
(zakonodaja) in lokalna skupnost. Slednje gre razbrati iz tabele 2, v kateri so navedeni
delezniki in njihov interes.

Tabela 2: Zunanji delezniki in njihovi interesi

DELEZNIK INTERESI

Kupci Imajo na voljo izdelke ali storitve po
primerni ceni in kakovosti.

Sponzorji Oglasevanje njihovih izdelkov in storitev v
zameno za financno pomoc.

Mediji Pri¢akujejo dobre in postene odgovore na

svoja vprasanja v zvezi z delovanjem
organizacije.

Konkurenca PoSteno  medsebojno  tekmovanje in
medsebojno sodelovanje.
Drzava (sodstvo, zakonodaja) Delovanje znotraj pravnih predpisov in

placilo davkov.

se nadaljuje




Tabela 2: Zunanji delezniki in njihovi interesi (nad.)

Lokalna skupnost Delovna mesta, prispevki k infrastrukturi,
prispevki za socialne namene in skrb za
okolje.

Prirejeno po Biloslavo (2006, str. 105); Fraile & Jiménez (2018a); Fraile & Jiménez (2018b).

1.3.1 Kupci

Organizacije morajo pred ali vsaj takoj na zacetku poslovanja analizirati svoje kupce in jih
razvrstiti po segmentih. Postopek segmentiranja poteka v sedmih stopnjah. Prva stopnja je
segmentiranje na podlagi potreb. Na tej stopnji organizacije razdelijo v segmente, ki imajo
podobne potrebe in teZave, za katere imajo reSitev ali dobrino. Na drugi stopnji, ki zajema
dolocanje segmentov, pa za vsak segment dolocijo, kateri demografski podatki, podatki o
zivljenskem slogu in podatki o uporabi izdelka naredijo segment veliko bolj razlo¢nega, da
se ga lahko tako lazje lo¢i od ostalih segmentov. Tretja stopnja je namenjena postavitvi
meril privlacnosti segmenta. Privla¢nost ocenijo z vnaprej izbranim merilom (npr. rastjo
trga). V Cetrti stopnji poskusajo ugotoviti donosnost, ki jo posamezen segment prinasa. V
peti stopnji organizacije za vsak posamezni segment oblikujejo ponujeno vrednost in
strategijo pozicioniranja, ki se dolo¢i glede na kakovost in ceno, pri tem pa je potrebno
upostevati tudi potrebe in lastnosti kupcev v vsakem posameznem segmentu. V sesti
stopnji je potrebno testirati posamezni segment. To organizacije izvedejo tako, da
oblikujejo serije vizualnih prikazov ponudbe, s ¢imer preverijo privlacnost strategije v
posameznem segmentu. V zadnji, sedmi stopnji, pa organizacije izdelajo strategijo
trzenjskega spleta. Tu gre predvsem za S$iritev strategije pozicioniranja, ki bo zajela vse v
nadaljevanju podane sestavine trzenjskega spleta: izdelek, ceno, trzenjsko komuniciranje in
trzne poti (Kotler, 2004, str. 286).

V¢asih se zgodi, da izbrani poskusi segmentiranja ne obrodijo rezultatov. Naj kot primer
navedemo kupce jedilne soli. Slednje lahko razvrstimo na rjavolase in plavolase, vendar
dejstvo je, da barva las ni odloCilnega pomena pri nakupovanju jedilne soli (Kotler, 2004,
str. 286).

Kotler (2004, str. 286) meni, da so segmenti smiselni le, ¢e so:

- merljivi (moZno mora biti merjenje velikosti, kupne mo¢i in znacilnosti segmenta),

- dovolj veliki (poleg zadostne velikosti morajo biti tudi dovolj donosni),

- dostopni (lahko jih dosezemo in oskrbujemo),

- razlo€ljivi (pojmovno razlocljivi, razli¢en odziv na posamezne setavine trzenjskega
spleta) in

- operativni (za pritegnitev segmentov je mozno oblikovati uspesne trzenjske programe).




Gre izpostaviti, da bi morale organizacije nameniti ve¢ pozornosti ohranitvi kupcev in
obenem sproti ocenjevati, koliko dobicka izgubijo, ¢e svoje kupce zanemarijo in jih v
nadaljevanju zaradi tega po nepotrebnem izgubijo. V kolikor se organizacija sooci z izgubo
svojih kupcev morajo organizacije poiskati vzroke in ugotoviti, zakaj je do tega sploh
prislo. Ko jih odkrijejo, je potrebno ugotoviti, kako jih lahko odpravijo. Najpogostejsi
vzroki za izgubo kupcev so lahko previsoka cena, slaba postrezba in nekakovostni izdelek
ali storitev. Organizacije se v¢asih odloCijo za Stevilo kupcev, ki jih bodo obdrzale. V
kolikor je mozno poskusajo obdrzati vse svoje kupce, saj je pridobitev novega kupca lahko
tudi do petkrat draZzja kot pa zadrZanje starega. Organizacije s pomocjo razno raznih
trzenjskih aktivnosti poskusajo ohraniti in obenem pridobiti nove dobickonosne kupce,
med katere spadajo podjetja, gospodinjstva in posamezniki, ki organizacijam zagotavljajo
dolgoro¢en prihodek in dobi¢ek. Stevilne organizacije ugotavljajo, da so najbolj donosni
srednje veliki kupci, saj veliki kupci zahtevajo najvecje popuste, ve¢ pozornosti in boljSo
stopnjo postrezbe, kar pa zmanjSuje dobic¢konosnost organizacij. Srednje veliki kupci za
razliko od velikih, placajo skoraj polno ceno, popusti pri njih niso veliki in stopnja
postrezbe je srednja. Zaradi danih razlogov so ti kupci v stevilnih primerih najdonosnejsi.
Kar pa zadeva malih kupcev, je potrebno povedati, da niso dobi¢konosni, ker malo
kupujejo. Kljub plac¢ilu polne cene (v€asih dobijo manjsi popust) imajo organizacije z
njimi splosno gledano, visok stroSek poslovanja, kar znizuje stopnjo dobicka (Poto¢nik,
2002, str. 34).

Naj povzamemo, da Sse morajo organizacije nauciti ustreznega odzivanja na podro¢ju
reSevanja pritozb svojih kupcev. Nekatere organizacije se v danih okolis¢inah zelo slabo
odzovejo, na nekatere pritozbe sploh ne odgovorijo ali pa celo zahtevajo placilo za pokritje
stroskov, ki so nastali pri reSevanju pritoZzbe. Med primerne ukrepe za reSevanje pritozb
nedvomno spadajo vzpostavitev komunikacijske povezave med kupci in med zaposlenimi
v organizaciji, dolo€itev pooblas¢encev, ki bodo dane pritoZbe dejansko reSevali, dolocitev
deleza odgovornosti za nepravocasno ali pomankljivo reSevanje pritozb kupcev in
reSevanje pritozb brez nepotrebnega nadlegovanja kupca (Poto¢nik, 2002, str. 454).

1.3.2 Sponzorji

Sponzorstvo se pojavlja na stevilnih podrocjih, in sicer $port, umetnost, kultura, znanost,
itd. Gre za element, ki v gospodarstvu predstavlja najmocnejSo vez med Sportom in
neSportnimi podro¢ji oz. dejavnostmi. Splo$no znano je, da Sport predstavlja tudi najvec;ji
trg za sponzoriranje. Razloge za navedeno lahko najdemo v dejstvu, da Sportno ob¢instvo
zajema veliko demografsko obmocje, veliko je ljubiteljev Sporta, Sport presega kulturne
prepreke, ki v nekaterih primerih omejujejo klasicno oglasevanje in Sportni prenosi
predstavljajo velik delez tako radijskega in televizijskega Casa kot tudi oglasnega prostora
v tiskanih medijih (Makovec Brencic, 2008, str. 23; Parent, 2016).



Pri nacrtovanju ucinkovite sponzorske strategije moramo uSpoStevati S$tiri ravni
promocijske vpletenosti. Prvo raven predstavljajo donacije, katerih primarni cilj je
povecanje ugleda druzbe. Najmanjs$i donatorski znesek predstavlja 500 evrov, letni
donatorski zneski pa naj ne bi presegli 42.000 evrov na leto. Drugo raven predstavljajo
manj$a sponzorstva. Na dani ravni gre predvsem za nizko raven investicije, kjer se v veliki
vecini znajdejo prosnje po zagotovitvi telekomunikacijskih storitev. V vecini primerov gre
za projekte lokalnih skupnosti. Sponzorski zneski tu znaSajo od 500 do 3.000 evrov. Velika
sponzorstva predstavljajo tretjo raven. Pri navedenem je glavni namen povecanje prodaje
doloc¢enih storitev ali reSitev. Poleg omenjenega sta izrednega pomena tudi nadgradnja
odnosov s kupci in dvig ugleda organizacije. Na dani ravni je potrebna tudi dodatna
investicija promocijskih sredstev v visini od 10 do 15% sponzorske investicije. Na Cetrti
ravni je govora o strateskih sponzorstvih in donatorstvu. Tu gre za veliko investicijo, ki je
usmerjena na dva ali na tri strateska podro¢ja. Povsem isto velja tudi na dani ravni, tudi tu
je potrebna dodatna investicija promocijskih sredstev v visini od 10 do 15% sponzorske
investicije (Makovec Brencic, 2008, str. 26).

Dejstvo je, da pri sponzorstvu poznamo tako posredne kot tudi neposredne cilje.
Neposredni cilj sponzorstva je kratkoro¢ni vpliv na obnaSanje potroS$nikov in osredotocenje
na povecanje prodaje. Posredni cilji sponzorstva pa so tisti, ki kon¢no vodijo do povecanja
prodaje. Sponzor je tisti, ki mora ustvariti zeleno podobo izdelka in vzbuditi zanimanje pri
potro$nikih Se pred samim nakupom izdelka. Med cilje posrednega sponzorstva spada tudi
Sirjenje na nove trge in gradnja odnosov s strankami (Shank & Lyberger, 2015, str. 448).

Za namene ocenjevanja uspeSnosti Sponzorja nekatere organizacije preverijo izjave
navijacev na druzbenih medijih, saj so slednji zvesti privrzenci kluba, za katerega si prav
gotovo Zelijo le najboljSe. Navijaci s primernimi komentarji pokaZejo tudi svoj odnos do
Kluba, ki ga lahko primerjamo s patriotizmom. S patriotizmom izkazujejo svojo veliko
pripadnost klubu in polno podporo. Zaradi navedenega je za sponzorje velikega pomena,
da tudi sami obcutijo to pripadnost in jo posledi¢no tudi izkazujejo. Z izkazano
pripadnostjo svojemu klubu si pridobijo tudi zaupanje navijacev, ki lahko v nadaljevanju
postanejo tudi kupci njihovih izdelkov (Alonso Dos Santos,Velasco Vizcaino & Pérez
Campos, 2019; Biscaia, Correia, Rosado, Ross & Maroco, 2013).

133  Mediji

Organizacije se morajo pri izbiri oglasnega sporocila, odlo¢iti, katere medije bodo
uporabili za posredovanje oglasnega sporocila potencialnim strankam. Pri tem morajo biti
pozorne na doseg, izpostavitev in na vpliv izbranega medija (Kotler, 2004, str. 598).

Medijski nacrtovalci v organizaciji SO pozorni tudi na spremenljivke, in sicer na medijske
navade ciljnega obcinstva, znacilnosti izdelka, ki ga podjetje oglasuje, znacilnosti
oglasnega sporocila in na stroS§ke oglasevanja. Prednosti in omejitve nekaterih medijev so
prikazane spodaj v tabeli 3 (Kotler, 2004, str. 600-601).
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Tabela 3: Znacilnosti nekaterih medijev

MEDIJ PREDNOSTI OMEJITVE
Televizija - ima velik doseg; - visoki stroski;
- omogoca slikovni in - Manj moZznosti izbire
zvocni prikaz; obcinstva;
- pritegne veliko - velika zasi¢enost.
pozornosti.
Casopisi - dobra pokritost - kratka Zivljenska
lokalnega trga; doba;
- Siroka - majhno prehajanje
sprejemljivost; med ob¢instvom,;
- veliko zaupanje. - slabsa kakovost
tiska.
Internet - omogoca dostop do - varnost zasebnih
populacij, do katerih podatkov
ga ostali mediji ne uporabnikov;
zagotavljajo; - tezave pri vzorcenju
- prihrani Cas uporabnikov ob
uporabnikom, saj izvedbi spletnih
lahko delajo ve¢ raziskav.
stvari naenkrat;
- nizki stroski.
Radio - Mnozi¢na uporaba, - kratke izpostavitve,
- nizki stroski; - samo zvocna
- visoka demografska predstavitev;
in geografska - Manjsa  pozornost
izbirnost. kot pri televiziji.
Telefon - veliko uporabnikov; - visoki  stroski v

mozen osebni

pristop.

primeru, da ne
uporabimo
prostovoljcev.

Prirejeno po Kotler (2004, str. 601);Wang, Lee & Wang (1998); Wright (2005).

Pomembno je izpostaviti, da dobri odnosi z mediji lahko organizacijam pomagajo pri
izboljSanju njihove podobe in blagovne znamke, saj lahko vplivajo tudi na stranke, ki jih
organizacija ima. Prav tako pripomorejo k uspeSnemu oblikovanju ustreznejSega
medijskega profila in vecjemu trznemu delezu. Obenem doprinesejo tudi k boljsim
odnosom med vlagatelji in njihovimi svetovalci ter izboljSajo odnos z lokalno skupnostjo.
Nenazadnje lahko vplivajo na vladno politiko tako na drzavni in meddrzavni kot tudi na
krajevni ravni (Theaker, 2004, str. 161).




1.3.4 Konkurenca

Da bi lahko organizacije uspe$no delovale, morajo brez dvoma dobro poznati svojo
konkurenco. Ko svoje tekmece naposled le opredelijo, jim lahko dolo¢ijo njihove
znaCilnosti. Pri tem usmerjajo vec¢jo pozornost in pomen predvsem strategiji, ciljem,
prednostim in slabostim, ki so za njihove konkurente znaéilne. Pri iskanju strategij, s
katerimi se posluzujejo njihovi konkurenti, si organizacije izberejo le tiste konkurente, ki
imajo podobno strategijo za doloCen trzni segment. 1z naslova Kriterija pri izboru strateske
skupine lahko med drugim izberejo kakovost izdelka. Ko organizacije izdelajo stratesko
skupino, lahko tako pridobijo pomemben vpogled v svoje delovanje. S takim pristopom
spoznajo viSino vstopne ovire v posamezni panogi in v kolikor organizacija v njihovo
skupino uspesno vstopi, lahko postane njihov glavni konkurent oz. tekmec (Kotler, 2004,
str. 248).

Takoj, ko jim uspe ugotoviti strategijo, ki jo konkurenti uporabljajo, si morajo organizacije
zastaviti vprasanje, kaj Zeli posamezni konkurent na trgu dejansko doseci in kaj se nahaja
ali skriva v ozadju njihovega vedenja. Na cilje konkurentov brez dvoma vpliva vec
dejavnikov. Nekateri izmed omenjenih so velikost, vodstvo in finanéni polozaj v katerem
se organizacija nahaja. Nato si organizacije prizadevajo, da preucijo prednosti in slabosti
svojih konkurentov. Pomembno je izpostaviti, da lahko organizacije na ciljnem trgu
zasedajo enega izmed Setih konkuren¢nih polozajev. Prvi poloZzaj je prevladujoci polozaj, v
katerem organizacija obvladuje obnaSanje konkurentov in ima na voljo razno razne
strateske izbire. Drugi polozaj je mocan polozaj. V tem polozaju organizacija sprejema
samostojne odlocitve, ne da bi pri tem ogrozala svoj dolgoro¢ni polozaj, ki ga zadrzi ne
glede na to, za kaksne poteze se njeni konkurenti odlo¢ajo. Na tretjem polozaju, Ki je prav
gotovo izredno ugoden polozaj, pa ima organizacija veliko prednost, ki jo lahko izkoristi,
pri tem pa pridobi nadpovpre¢ne moznosti, da lahko $e dodatno izboljsa svoj polozaj. Na
Cetrtem, ubranljivem polozaju je organizacija dovolj uspe$na, da ne propade. Na tem
polozaju ima podpovpre¢ne moznosti za izboljSanje svojega polozaja. Naslednji polozaj je
Sibak polozaj. Na tem poloZaju organizacija neuspesno posluje, vendar ima Se vedno
moznost za izboljSavo, Ki jo lahko doseze bodisi z zamenjavo panoge, v Kateri deluje,
bodisi z uvedbo sprememb. Za zadnji polozaj, ki ga imenujemo nevzdrzen polozaj, pa je
znaCilno, da organizacija neuspe$no posluje in nima moznosti za izboljSanje svojega
poslovanja (Kotler, 2004, str. 248-249).

Ena izmed nalog organizacije je v tem, da preuci svoje stroSke tako celotnega poslovanja
kot tudi stroske delovanja vsake posami¢ne dejavnosti, s katero se izdelek ustvarja ali
storitev izvaja. Obenem pa morajo poiskati tudi dodano vrednost, ki jo nato poskusijo e
dodatno nadgraditi. V kolikor organizacija na tem podro¢ju svoje delo dobro opravi, lahko
pridobi dolo¢eno konkuren¢no prednost pred svojimi konkurenti oz. tekmeci. Uspeh
organizacij pa ni odvisen zgolj od posameznih dejavnosti, in sicer od nabave, trzenja,
proizvodnje in drugega, temve¢ predvsem od tega, kako dobro so vse posamezne
dejavnosti med seboj usklajene. Izrednega pomena je, da organizacije znajo in so obenem
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sposobne svojo konkurenéno prednost ustrezno izkoristiti, zato se ob njenem odkritju takoj
povezejo s svojimi dobavitelji, distributerji in porabniki, ki skupaj oblikujejo verigo
vrednosti. V preteklosti so bile organizacije prepri¢ane, da o dobavitelji in distributerji
»povzrocitelji« velikih stroSkov, nato pa so jih zacele povezovati v zelji, da bi skupaj z
njimi pri§li do vzajemno Kkoristnih strateskih partnerstev in hitrega odzivanja na
spremembe povprasevanja. Zaradi vsega navedenega je med posameznimi konkurenti vse
manj neposredne konkurence, vec¢ja konkurenca pa je vidna pri posredovanju izdelka in
njegove vrednosti kupcem (Poto¢nik, 2002, str. 33).

1.3.5 Drzava (sodstvo, zakonodaja)

Namen zakonodaje pri poslovanju je v tem, da organizacije zas$Citi pred neposSteno
konkurenco in porabnike obvaruje pred nepoStenimi poslovnimi potezami podjetij. S
pomocjo zakonodaje se tako skrbi tudi za druzbene interese, da nanje ne bi vplivalo kak$no
nebrzdano vodenje organizacij. Poleg omenjenega je glavna stvar, na katero se zakonodaja
osredotoca, da od organizacij izterja povraéilo za stroSke, ki jih druzbi povzroca bodisi
proizvodnja bodisi izdelki, ki jih organizacija prodaja. Res pa je, da je potrebno izpostaviti,
da zakoni vcasih niso pravicni, saj so njihovi sestavljalci v€asih prevec strogi ali pa prevec
popustljivi pri njihovi sestavi. VEasih se zna zgoditi, da lahko dolo¢en zakon, nenamerno
zavira gospodarsko rast organizacij. Podjetja se obi¢ajno odlocijo za pregled zakonov, saj
se zakonodaja nenehno S§iri. Pri pregledu dolocijo tudi eti€na merila, ki jih morajo
zaposleni v posameznih oddelkih upostevati, kot je npr. trzenjski manager, ki mora poznati
zakonodajo predvsem na podro¢ju konkurence, porabnikov in druzbe (Kotler, 2004, str.
174).

Kar zadeva Sportno zakonodajo, bi lokalne skupnosti morale upoStevati smernice in
dolocila, ki jih vsebuje Evropska listina o $portu. Dano listino je podpisala Vlada
Republike Slovenije, in sicer 4. februarja 1994. Smernice, ki bi jih poleg drzave morale
upostevati tudi lokalne skupnosti so sledece: v vsakem programu $portnega razvoja mora
biti izrazena potreba po ustrezno Sporno kvalificiranem kadru, vsakdo ima pravico, da se s
Sportom ukvarja, potrebno se je zavedati, da je Sport pomemben dejavnik v ¢lovekovem
razvoju, zato si je potrebno prizadevati za zagotovitev ustrezne podpore s strani javnih
sredstev, Sport je na lokalni ravni lahko tudi tvorec druzbeno-kulturnega razvoja in
nenazadnje je Sport izrednega pomena na podrocju prizadevanja za uspesno sodelovanje
drzavnih organov in organov lokalne samouprave s prostovoljnimi organizaciji (Makovec
Brencic, 2008, str. 101).

Med naloge, ki jih Evropska listina za javne oblasti (vkljucene tudi lokalne skupnosti)
doloca, spadajo zagotavljanje izvajanja Sporta v Solah in v njihovi okolici, spodbujanje
Sportne aktivnosti celotne populacije, zagotavljanje primernih Sportnih objektov in
programov, ki jih vodijo usposobljene osebe, pomo¢ z vlaganjem finan¢nih sredstev,
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preprecevanje diskriminacije in sprejemanje takS$nih ukrepov, Ki bodo lahko vsem
zagotavljali enake mozZnosti ukvarjanja s Sportom (Makovec Brencic, 2008, str. 103).

1.3.6  Lokalna skupnost

Sprva gre izpostaviti, da poznamo podezelske, srednje velike in velike lokalne skupnosti.
PodezZelske skupnosti imajo manj kot 10.000 prebivalcev. Slednji se pretezno ukvarjajo s
kmetijstvom. Dejstvo je, da potrebe, vkljucno s tradicijo v Sportu, v podezelskih in mestnih
skupnostih niso enake. V podezelskih skupnostih je za dober razvoj Sporta potrebno
oblikovati programe, ki zajemajo predvsem sodelovanje med lokalnimi oblastmi in raznimi
prostovoljnimi Sportnimi druStvi na obmocju lokalne skupnosti. Za zadovoljitev Sportnih
potreb ljudi v podezelskih skupnostih je potrebna finanéna pomo¢ s strani sponzorjev in
javnega sektorja. Eden izmed ciljev, ki si ga podezelske skupnosti lahko postavijo, je prav
gotovo zagotovitev povrsin in objektov, ki bodo primerni tako za Sportne kot tudi za razno
razne kulturne dejavnosti. Razvoj Sporta lahko izboljsa zivljenje prebivalcev skupnosti in
lahko pripomore pri sprejemanju odlocitev posameznikov ali prebivalcev, da bi le-ti Se
naprej ziveli v podezelskem okolju (Makovec Brenci¢, 2008, str. 106-107).

Srednje velike lokalne skupnosti se pogosto srecujejo s tezavami, ki izhajajo iz razli¢nih
kategorij uporabnikov Sportnih povrSin. Med te kategorije spadajo Solski otroci,
organizirani klubi in rekreativni Sportniki. Tezava se pojavi pri vprasanju, ali naj bi se
Sportni objekti gradili ¢im bliZje uporabnikom v centru mest ali pa na obrobju mesta, kjer
bi privabili razlicne skupine uporabnikov iz razli¢nih $portnih panog. Srednje velike
lokalne skupnosti posku$ajo s preoblikovanjem razpolozljivih kapacitet (npr. zaprte
trznice) tako, da bi se lahko iz zapu$cenih zemljis¢ ali propadlih objektov zgradili lepi
Sportni objekti (Makovec Brenci¢, 2008, str. 106-107).

Kar pa zadeva velikih lokalnih skupnosti, si drZzava prizadeva, da bi bilo slednjih ¢im vec.
Razlog za navedeno lahko pripiSemo predvsem dejstvu, da tako velike skupnosti lazje
omogocajo potrebne finan¢ne in ¢loveske vire za kakovostnejSe izvajanje javnih storitev
ter na ta nacin lazje zadovoljujejo potrebe prebivalcev (Makovec Brencic, 2008, str. 107).

Velike lokalne skupnosti si prizadevajo ponuditi razne Sportne programe, s katerimi bi
lahko med drugim izboljsale zdravje svojih prebivalcev. Pri razvoju zaértanega upostevajo
tudi potrebe, motivacijo in fizi¢ni potencial razli¢nih starostnih skupin. S Sportnimi
programi si zelijo prav tako pritegniti ¢im vecje Stevilo mladih in Zensk. Obenem se
lokalne skupnosti trudijo, da bi bile v Sportne programe vkljuCene celotne druzine
posameznikov (Makovec Brenci¢, 2008, str. 112).
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2 RD KOPER 2013 IN NJEGOVI DELEZNIKI

2.1 Opis in dosezki RD Koper 2013

RD Koper 2013 je rokometni klub, ki se nahaja v Mestni ob¢ini Koper (v nadaljevanju
MOK). Dani klub je nastal leta 2013, ko je propadel Rokometni klub Cimos Koper (v
nadaljevanju RK Cimos Koper), ki je po koncu sezone 2012/13 zaradi finan¢nih tezav,
predvsem pa zaradi nakopiCenih dolgov, prenchal s svojim delovanjem. Prenehanje
njegovega delovanja je pomenilo veliko izgubo tako za mesto kot za ves slovenski
rokomet, saj je bil RK Cimos Koper eden izmed velikanov slovenskega rokometa. V
sezoni 2010/11 je dani klub celo osvojil dvojno krono in tako postal drzavni prvak ter
pokalni zmagovalec Slovenske rokometne lige. Klubu je tudi uspelo osvojiti evropsko
rokometno tekmovanje, poznano kot Eurochallenge. Da bi se ustanovil novi klub, so si leta
2013 nekateri ljudje, ki so si zeleli ohraniti ponos obalnega Sporta, zavihali rokave in
ustanovili novi klub. Razlog, zaradi katerega so si tudi zeleli ustanoviti nov klub, je bil v
tem, ker je po prenehanju delovanja RK Cimos Koper ostalo brez kluba ve¢ kot 300 otrok
v vseh mlajsih selekcijah in dokaj moc¢na ¢lanska ekipa. Ustanovitelji, ki so ustanovili Klub
RD Koper 2013 so bili Aljosa Bertok, Simon Maucec in Rado Velkavrh. Za trenerja so v
prvi sezoni izbrali Zorana Jovicica, ki je trenutno trener Gorenja. Izkazalo se je, da je bil
eden izmed najzasluznejsih za to, da lahko danasnji klub pise novo in uspesno zgodbo v
slovenskem rokometu (RD Koper 2013, brez datuma a; R.K., Z.K., 2011; Strojnik, 2013;
T.R., 2017).

Samo delovanje drustva, ki temelji na prostovoljni osnovi, je na zelo kakovostni in visoki
ravni. Uprava se je osredotocila predvsem na delo z mladimi domacimi igralci, Ki se preko
mlajsih selekceij razvijajo v vrhunske rokometase prve ekipe. Za sam zacetek delovanja
kluba gre tudi velika zahvala MOK in njenemu takratnemu Zupanu Borisu Popovicu, ki je
priskocil na pomo¢ in omogocil osnovne pogoje za delovanje kluba. Dejstvo je, da je
obc¢ina zagotovila prostor za delo in omogocila treninge v veénamenskem objektu pod
imenom sklopu Arena Bonifika, ki je tudi domaca dvorana koprskih rokometasev. Dvorana
sprejme 5.000 obiskovalcev. Drustvo je tako prevzelo zapuséino prej$njega kluba in sedaj
piSe novo, svojo rokometno pravljico (RD Koper 2013, brez datuma a; RD Koper 2013,
brez datuma b).

Tabela 4: Dosezki kluba RD Koper 2013

SEZONA DOSEZKI

2013/2014 2.A liga: Osvojeno 1. mesto, napredovanje
v vi§jo ligo

2014/2015 Zmagovalci 1.B lige, napredovanje v 1.A
ligo, uvrstitev na zakljucni turnir Final 4 v
Pokalu Slovenije

se nadaljuje
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Tabela 4: Dosezki kiuba RD Koper 2013 (nad.)

2015/2016 Osvojeno 4. mesto v 1.A ligi, uvrstitev v
finale v Pokalu Slovenije, v evropski pokal
European  Handball  Federation (v
nadaljevanju EHF) in v SUPERPOKAL

2016/2017 4. mesto v 1.A ligi, uvrstitev v evropski
pokal EHF
2017/2018 4. mesto v 1.A ligi, uvrstitev na turnir Final

4 v Pokalu Slovenije, uvrstitev v skupinsko
fazo EHF CUP-a in v evropski pokal v
sezoni 2018/19

2018/2019 5. mesto v LA ligi

Prirejeno po RD Koper 2013, brez datuma a; Rokometna zveza Slovenije, brez datuma a.

V zgornji tabeli 4 so prikazani najveéji dosezki kluba v posamezni sezoni. Klub je osvojil
2.A'in 1.B ligo. V 1.A ligi je ze kar trikrat zasedel ¢etrto mesto. Igral je tudi v finalu pokala
Slovenije in se uvrstil v evropska tekmovanja.

2.2 Notranji deleZzniki RD Koper 2013

Notranje deleznike RD Koper 2013 predstavljajo vodstvo oz. uprava podjetja, zaposleni in
lastniki.

2.2.1 Vodstvo oz. uprava RD Koper 2013

Predsednik uprave kluba je Aljosa Bertok., njegov podpredsednik pa je Vianej Visnjevec.
Ostali ¢lani uprave so Andrej Grandi¢, Simon Maucec in Edi Grbec. Med ustanovitelje
Kluba, kot je bilo ze zgoraj podano, spadajo AljoSa Bertok, Simon Maucec, Vianej
Visnjevec in Rado Velkavrh. Izpostaviti gre, da je bil Aljosa Bertok v preteklosti odlicen
rokometas (A.G., K.S., 2017; RD Koper 2013, brez datuma a).

Uprava kluba skrbi, da klub deluje v skladu s pravilniki in zakoni, ki veljajo za njegovo
poslovanje. Ukvarja se s prodajo in nakupi igralcev. Njihova naloga je, da trenerja redno
obvescajo 0 prihodih in odhodih igralcev, vrsti pogodb, podpisanih z igralci. Kar zadeva
podroc¢je pogodb, se velika pozornost posveca pogodbam, ki so pred iztekom, ker se je
potrebno dogovoriti za njeno podaljsanje oz. za podpis nove. Uprava tako igralcem kot tudi
trenerju omogoca dobre razmere za treninge in delo. In nenanazadnje skrbi za
prepoznavnost kluba s pomocjo dogodkov, ki se dogajajo v okviru sponzorjev kluba in na
ta nacin i$¢ejo nove sponzorje, ki bi bili pripravljeni klub finan¢no podpreti.
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2.2.2  Zaposleni RD Koper 2013

Ker je v dani zakljuc¢ni strokovni nalogi pretezno govora o rokometnem klubu sem se zelel
nekoliko bolj osredotociti na trenerja in igralce ¢lanske ekipe, ker so oni tisti, ki ob igranju
tekem zastopajo klub Sirom Slovenije, kar pomeni, da imajo velik vpliv na samo
prepoznavnost kluba. Trenutni trener ¢lanske ekipe kluba je Uro§ Rapotec. Igralci ¢lanske
ekipe na zacetku sezone 2018/2019 so bili kot sledi: vratarji Mirza Haselji¢, Martin
Kocjan¢i¢ in Thomas Postogna, igralci v polju pa Dean Dolenc, Nino Grzenti¢, Aleks
Vlah, ki pa se je sredi sezone preselil v Rokometni klub Prvo plinarsko drustvo Zagreb (v
nadaljevanju RK PPD Zagreb), ki se nahaja na HrvaSkem, Grega Kre€i¢, Marko
Matijasevi¢, Nejc Poklar, Jaka Moljk, Ziga Smolnik, Tilen Sokoli¢, Janez Gucek, Dani
Zugan, Rok Mari¢, Nejc Planinc, Domen Stopar in Adam Bratkovi¢ (Fister, 2019; RD
Koper 2013, brez datuma c; RK Prvo plinarsko drustvo Zagreb, brez datuma).

2.2.3 Lastniki RD Koper 2013

Naj uvodoma izpostavim, da so lastniki kluba osebe, ki se nahajajo na vodstvenih
polozajih. Te osebe so opisane v tocki 2.2.1.

2.3 Zunanji delezniki RD Koper 2013

Med zunanje deleznike, ki so za RD Koper 2013 vecjega pomena, spadajo kupci oz.
navijaéi, sponzorji, mediji, konkurenca, zakonodaja in lokalna skupnost.

2.3.1 Kupci

V naSem primeru kupce predstavljajo navija¢i oz. podporniki kluba, saj kupujejo vstopnice
za ogled tekem in razne navijaske rekvizite. V Kopru obstaja tudi navijaska skupina 12.
Kopra (Stevilka 12. zato, ker je igralcev pri nogometu v eni ekipi enajst in Stevilka 12 naj
bi predstavljala dvanajstega igralca na tribuni). Ustanovljena je bila leta 2002. Na samem
zacetku je §lo zgolj za navijasko skupino hamenjeno samo podpiranju nogometnega kluba
Football club Koper, leta 2006 pa jo je k sodelovanju povabil RK Cimos Koper, zato so se
zaceli pojaviljati tudi v Dvorani Bonifika, ki se trenutno imenuje Arena Bonifika. Z
dobrimi rezultati RK Cimos Kopra se je povecevalo Stevilo ¢lanov navijaske skupine.
Navijaci so svojo podporo klubu izkazovali tako, da so jih vedno in zvesto spremljali na
evropskih tekmah v tujini. Klubu so pomagali tudi pri organizaciji evropskih tekem. Za
odli¢no opravljeno delo jih je tudi pohvalila krovna organizacije EHF. Po razpadu kluba
RK Cimos Kopra so navijac¢i podprli na novonastali klub RD Koper 2013, saj so zeleli
pomagati mladim fantom, da bi lahko njim uspelo spisati novo uspe$no zgodbo koprskega
rokometa. Njihov moto, ki je dale¢ dobro poznan, se glasi: »Kjerkoli si ti, smo tudi mi«
(RD Koper 2013, brez datuma d).
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2.3.2  Sponzorji

Vloga sponzorjev je izrednega pomena, saj so oni tisti, ki vlagajo denar v klub in tako
omogocajo njegovo delovanje. Najvecji sponzor kluba je Zavarovalnica Sava. Ostali
sponzorji so slede¢i sponzorirajo S¢ Mestna ob¢ina Koper, Luka Koper, avtobusno
podjetje Arriva, Automatic servis, Intergames, Temva, K.M.K. Box, Trgovina Elizabeth,
CMC GROUP, Adriatic Slovenica, Avtoplus, Multipower, Emigma, Agraria Koper,
Geoplin, Mlinotest, Nova Ljubljanska banka (v nadaljevanju NLB) in medijska
pokrovitelja, in sicer ¢asopis Primorske novice ter Radio Capris (RD Koper 2013, brez
datuma a).

233  Mediji

Klub sodeluje predvsem z Radiem Capris, ki oglasuje in vabi vse zainteresirane na oglede
njihovih rokometnih tekem. Poleg tega Casopis z modro glavo, Primorske novice objavlja
rezultate kluba, prihode in odhode igralcev, opravljene intervjuje z igralci, s trenerjem in
vodstvom kluba. Tekme kluba se obcasno prenasajo tudi na televiziji. Kar pa zadeva
druzbena omrezja, ima klub tudi svojo Facebook, Twitter in Instagram stran. V dana$njem
Klubu je zaposlena oseba, ki skrbi za odnose z mediji in javnostjo. Njeno ime je Manja
Fister (RD Koper 2013, brez datuma a).

2.3.4 Konkurenca

Konkurenco v domaéem okolju predstavljajo vsi preostali klubi iz 1. NLB lige oz. 1.A lige.
V sezoni 2018/2019 so to bili konkurenéni klubi RK Celje Pivovarna Lasko, RK Gorenje
Velenje, RD Riko Ribnica, RD Urbanscape Loka, RK Maribor Branik, RK Jeruzalem
Ormoz, RK Dol TKI Hrastnik, Mosko Rokometno drustvo Dobova (v nadaljevanju MRD),
Moski rokometni klub Krka (v nadaljevanju MRK Krka), RK SVIS Ivanéna Gorica in RK
Trimo Trebnje (Rokometna zveza Slovenije, brez datuma b).

2.3.5 Drzava (sodstvo, zakonodaja)

Za namene uspeSnega in ucinkovitega sodelovanja dani klub uposteva pravilnike, ki jih
izdajajo rokometne organizacije, kot sledi: International Handball Federation (v
nadaljevanju IHF), EHF, Rokometna zveza Slovenije (v nadaljevanju RZS). Velja
izpostaviti, da IHF skrbi za upostevanje bodisi rokometnih pravil po celem svetu bodisi za
upostevanje raznih pravilnikov o poslovanju in delovanju druzb, kot je npr. Obligacijski
zakonik, ker je vodilna organizacija na rokometnem podro¢ju (International Handball
Federation, brez datuma).

16



2.3.6  Lokalna skupnost

Klub se nahaja v MOK, ki je ena izmed klubskih sponzorjev. MOK je imela odlo¢ilno
vlogo pri nudenju pomo¢i na zacetku njegove ustanovitve. Tudi danes igra pomembno
vlogo, ker $e vedno finan¢no podpira klub, igralcem omogoca priprave in treninge v dobro
opremljenem ve¢namenskem objektu Arena Bonifika. Ko je klub nastal, je bil zupan MOK
Boris Popovi¢, leta 2018 pa je po zmagi na volitvah postal njen novi zupan postal Ales
Brzan (Mestna ob¢ina Koper, 2019).

Velja omeniti, da omenjeni klub veliko vraca MOK in tako vidno prispeva k uspesnejSemu
delovanju lokalne skupnosti, Se prav posebno z brezpla¢no izvedbo Sole mini rokometa,
namenjene otrokom na tistih osnovnih Solah (od 1. do 5. razreda), ki se nahajajo na
obmoé&ju MOK, in sicer na Osnovni $oli (v nadaljevanju OS) Dusana Bordona, OS Antona
Ukmarja, OS Dekani, OS Koper, oS Marezige, OS Pier Paolo Vergerio Koper, OS Prade,
OS Sveti Anton, OS Skofije in OS Smarje (RD Koper 2013, brez datuma e).

Poleg tega klub aktivno sodeluje tudi na mednarodni prireditvi EUROFEST - Evropski
rokometni festival, ki se odvija v MOK. Na omenjenem festivalu sodeluje veliko tujih
ekip, kar dodatno poveca prepoznavnost tako kluba kot tudi obc¢ine same (Evropski
rokometni festival, brez datuma).

3 EMPIRICNA RAZISKAVA, UGOTOVITVE IN PREDLOGI

3.1 Metodologija raziskave

Za namene iskanja ustreznega odgovora na raziskovalno vprasanje (identifikacija
sodelovanja z delezniki, ki potrebuje nadgradnjo) sem se odloc¢il, da bom uporabil tri
nacine raziskave, in sicer SWOT-analizo, s pomoc¢jo katere se lahko analizira dogajanje
znotraj kluba, pri tem pa se ugotovijo njegove priloznosti in nevarnosti, Matriko mo¢i in
interesa, s pomocjo katere se da preuciti obseg vpliva posameznega deleznika na Klub in
razseznosti njegovega interesa. Da bi lahko raziskal dogajanje izven kluba, sem se odlo¢il,
da bom izvedel intervju z zaposlenimi v klubu, ki so mi do potankosti razlozili, s katerim
deleznikom bi bilo po njihovem mnenju najbolj potrebno izboljsati sodelovanje. Kar
zadeva zunanje deleznike kluba, sem opravil intervju s predstavniki njihovih navijacev in
mesc¢ani MOK. Za intervju sem se odlocil, ker sem se dobro zavedal, da lahko z njegovo
pomocjo pridobim veliko ve¢ podatkov, ker Stevilo vprasanj, ki se jih lahko postavi, ni
omejeno kot pri anketi. Obenem ti med intervjujem intervjuvanci veliko ve¢ povedo kot —
na primer v anketi, kjer gre pretezno za obkrozevanje odgovorov in brez poglobljenega
podajanja mnenj. Intervjuji in njihovi povzetki se nahajajo v prilogi.
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3.2 SWOT-analiza

Tabela 5: SWOT- analiza kluba RD Koper 2013

PREDNOSTI SLABOSTI

-V upravi so vsi v stiku z rokometom - Nimajo nobenega velikega
in imajo veliko izkuSenj ter znanja sponzorja (imajo ve¢ manjsih).
na tem podrocju. - Slednje predstavlja nizko finan¢no

- Nekateri zaposleni so v preteklosti moc,
igrali za omenjeni Kklub, zato - Stevilo zaposlenih je manjse, zato
dodobra poznajo njegov sistem dela. so ti zaposleni veliko bolj

- Med ¢lani uprave je tudi predstavnik obremenjeni.
navijaSke skupine 12. Kopra, Ki - Nekateri zaposleni so v rednem
navijace in klub ucinkoviteje delovnem razmerju drugje, zato se
povezuje. ne morejo popolnoma osredotociti

- Je dobra rokometna Sola. na delo v klubu.

- Je najvedji klub v obdini.

PRILOZNOSTI NEVARNOSTI

- Qre za uspesno Sirjenje - Zaradi vi§jih ciljev ali razhoda
prepoznavnosti  kluba po celotni mnenja lahko pride do odhoda
ob¢ini mladih igralcev v konkurencne

-V kolikor je odli¢no poskrbljeno za klube (RK Celje Pivovarna Lasko,
promocijo, lahko pridobijo velikega RK Gorenje Velenje idr.).
tujega sponzorja. -V primeru slabih rezultatov bi lahko

- S pomocjo njihove prepoznavnosti prislo do slabse obiskanosti tekem.
lahko dodatno spodbudijo lokalna -V kolikor bi se morebiti znasli v
podjetja (pokrovitelje), da pri¢nejo finan¢nih  tezavah, bi nekateri
vlagati v klub. sponzorji lahko prenehali finanéno

podpirati klub.

Vir: Lastno delo.

V zgornji tabeli 5 so navedene prednosti, slabosti, priloznosti in nevarnosti, Ki klubu
pretijo. Glavna prednost kluba je v tem, da njegova uprava premore veliko znanja in ima
veliko dragocenih izkusenj na podro¢ju rokometa, saj so njeni ¢lani nekdanji igralci
rokometa in predstavniki navijaske skupine. Najvecjo slabost kluba gre pripisati nizki
finan¢ni moci, saj v svoje vrste ne more pripeljati tujih rokometnih zvezdnikov. Ima sicer
veliko sponzorjev, vendar nihe med njimi ne prispeva tako velikih zneskov, ki bi
omogocili prihode rokometnih zvezdnikov. Poleg tega tudi mladi, doma »vzgojeni«
rokometasi, klub zapustijo ravno zaradi denarnih tezav, ker jim klub lahko nudi le
Stipendijo. V kolikor se igralcu ponudi moznost odhoda v tujino, mu — iz finan¢nega vidika
— zgolj igranje rokometa zadosca za obicajno zivljenje, saj je placa dovolj visoka, zato je
zanj finan¢no poskrbljeno, kar pomeni, da se lahko igralec osredoto¢i zgolj na igro in na
nic¢esar drugega, kar je za klub neprecenljiva vrednost.

Med najvec¢jimi priloznostmi kluba bi izpostavil izboljSanje promocije, saj je slednja
izrednega pomena, ker lahko klub z njeno pomocjo poveca svojo prepoznavnost in na ta
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nacin privabi nove sponzorje k sodelovanju. Dejstvo pa je, da najvec¢jo nevarnost za klub
predstavljajo odhodi mladih igralcev h konkurentom (RK Celje Pivovarna Lasko, RK
Gorenje Velenje, itd.), ker v tem primeru lahko ravno proti njim — torej proti svojemu
nekdanjemu klubu - odigrajo dobro tekmo in s tem pokvarijo rezultat klubu, ¢igar ¢lani so
sami neko¢ bili. Res je, da so odhodi igralcev nekaj povsem obi¢ajnega in obenem
pomenijo, da rokometna Sola dobro deluje, vendar bi si v klubu Zeleli, da bi ti igralci Se
naprej zanj igrali, ostali v njihovih vrstah. Nenazadnje sponzorjem ne bi pripisal oznako
»najvecje nevarnosti«, ker jih ima klub ve¢, zato niso odvisni samo od enega kot je bil
odvisen njihov predhodni klub.

3.3 Matrika mo¢i in interesa

Tabela 6. Matrika moci in interesa

VELIKA MOC, MAJHEN INTERES VELIKA MOC, VELIK INTERES

drzava (sodstvo, zakonodaja), mediji vodstvo, lastniki, sponzorji, zaposleni,
lokalna skupnost

MAJHNA MOC, MAJHEN INTERES MAJHNA MOC, VELIK INTERES

konkurenca Kupci (navijac¢i), zaposleni

Vir: Lastno delo.

V zgornji tabeli 6 je prikazana Matrika moci in interesa, ki prikazuje kolikSen vpliv in
kaksen interes ima posameznl deleznik na samo delovanje kluba. Konkurenco sem uvrstil
med »majhno mo¢ in majhen interes«, Ker konkurenca nima velikega vpliva na samo
delovanje kluba, njen vpliv je prisoten, ko se sklene dogovor za prestop igralca med klubi.
Kar pa zadeva interes, konkurencizado$c¢a, da klub obstaja ze zaradi samega poteka
drzavnega prvenstva. Drzavo vklju¢no s sodstvom in zakonodajo, in medije sem uvrstil
med »veliko mo¢ in majhen interes«. Medije sem v pravkar omenjeni del matrike uvrstil,
ker veliko pripomorejo k prepoznavnosti kluba in temu posledi¢no tudi pri pridobitvi
novega sponzorja, kar je za delovanje kluba zelo pomembno. Gre poudariti, da mediji od
Kluba ne zahtevajo veliko, zato menim, da njihov interes ni pretirano velik. Drzavo,
vkljuéno s sodstvom in zakonodajo, sem v ta del matrike uvrstil zato, ker imajo z razno
raznimi pravilniki in zakoni velik vpliv na samo delovanje kluba, saj lahko v kolikor klub
kr$i katero izmed veljavnih zakonskih dolocil oziroma pomemben zakon, se lahko klub
sooCi z morebitnimi sankcijami. Kar zadeva zakonodajo, si mora klub prizadevati in
upostevati tudi razno razne rokometne pravilnike, ki so pomembni za njegovo delovanje.
Drzava nima ravno velikega interesa, pomembno ji je predvsem to, da klub uposteva
pravilnike in placuje davke.

Kupce (navijace) in zaposlene (uvrsceni so tudi v del matrike z veliko mocjo in velikim
interesom) sem uvrstil v del matrike, kjer imajo delezniki majhno mo¢ in velik interes.
Kupce (navijace) sem na doti¢no mesto uvrstil zato, ker njihovi predstavniki nimajo tako

19




velikega vpliva na odlo¢itve kluba, kot ga ima sam predsednik kluba. Glede na to, da
veéino teh kupcev predstavljajo navija¢i kluba, ki z veseljem prisostvujejo ogledu tekem,
sem slednje uvrstil med velik interes, saj je zanje pomembno, kak$ne rezultate klub dosega.
Zaposlene sem uvrstil na mesto v matriki tako z majhno kot tudi z veliko moc¢jo, kajti tudi
samo vodstvo podjetja spada med zaposlene v podjetju, razlika je le v tem, da ima vodstvo
veéjo moc pri sprejemanju odlo¢itev kot trenerji in igralci, ki se nahajajo v klubu. Dejstvo
je, da trenerji in igralci temu ne posvecajo veliko pozornosti, saj so bolj osredotoceni na
samo treniranje in igranje tekem. Gre pa nedvomno izpostaviti, da imajo vsi zaposleni
velik interes, kajti izrednega pomena je, da klub dobro deluje in tako ustvarja dobicek.

Med deleznike, ki imajo veliko mo¢ in velik interes, sem uvrstil vodstvo, lastnike,
sponzorje in lokalno skupnost ter zaposlene, kot je zgoraj podano. Vodstvo kluba v naSem
primeru predstavlja tudi lastnike kluba. Njihov vpliv na dogajanje v organizaciji je velik,
saj skrbijo za finance in igralski kader, obenem pa spremljajo tudi spremembe na podro¢ju
zakonodaje in rokometnih pravil. Prav tako je vodstvo tisto, ki ima v klubu glavno besedo
pri sprejemanju odlocitev. Sponzorje sem na dano mesto uvrstil zato, ker je klub odvisen
od njihovega financiranja in bi brez njih zelo tezko shajal ali pa sploh ne bi mogel. Interes
sponzorjev je velik predvsem zaradi tega, ker klub v zameno za njihove finan¢ne vlozke
oglasuje njihove izdelke in jih tako promovira. Lep primer je ime sponzorja na igralskih
dresih, kar vidijo vsi prisotni v dvorani. Lokalno skupnost sem v ta del matrike uvrstil zato,
ker tudi klub pripomore k delovanju skupnosti, ker skrbi za Sportno aktivnost otrok in se
udelezuje raznih dogodkov, ki jih organizira ob¢ina Zaradi navedenega je tudi ob¢ini v
velikem interesu, da s klubom sodeluje. V naSem primeru ima lokalna skupnost velik vpliv
na sam klub, ker je njegov sponzor, ga finan¢no podpira in mu daja na razpolago prostore
za njegovo delovanje.

3.4 Metoda raziskovalnega dela

Intervjuje sem opravil s trenerjem in nekdanjim igralcem kluba Urosem Rapotcem, z
nekdanjim igralcem kluba Aleksom Vlahom in s tremi ob¢ani MOK. Za intervju s
trenerjem sem se odlocil zato, ker je omenjeni v preteklosti Ze veliko Casa prezivel v tem
Klubu. Igral je tako za Cimos Koper kot tudi za RD Koper 2013, kar pomeni, da je bil v
svetu rokometa delezen tako vseh najvecjih uspehov kluba kot tudi najvecjih padcev. Poleg
tega je od ustanovitve kluba RD Koper 2013, nekaj ¢asa igral tudi z mojimi vrstniki, ki jih
trenutno trenira. Zaradi navedenega je njemu prav gotovo lazje opraviti intervju s
Studentom kot ostalim trenerjem. Dodaten razlog za navedeno pa lahko pripisemo tudi
dejstvu, da je Uro$ diplomirani ekonomist. Prednost tega, je v tem, da je razumel katere
odgovore sem s svojimi vprasanji Zelel prejeti. Nedvomno mu je bilo zaradi poznavanja
ekonomije lazje odgovoriti na kaks$no vprasanje (M.D., 2015).

Ze v asu pogovora S trenerjem se je bilo mozno opaziti, zakaj ga prebivalci Kopra cenijo
in spostujejo. Kljub temu, da je v svoji karieri veliko dosegel in da sem jaz zgolj student, je
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Kljub temu imel do mene dober, spostljiv odnos. Nekateri Sportniki bi te, ¢e bi bili na
njegovem mestu, lahko gledali z viska in se vedli tako, kot da bi bili nekaj ve¢ kot ostali,
vendar ko se z njim spoznas$, takoj ugotovi$, da on ni takSen tip ¢loveka. Med intervjujem
je bil sproscen, na vprasanja je podal dolge in konkretne odgovore. Med izvedbo samega
intervjuja sem imel ob¢utek, kot da bi $lo za vsakdanji pogovor.

Za intervju z Aleksom sem se odloéil, ker je igral za klub RD Koper 2013 od zacetka
njegove ustanovitve do leto$njega prestopa v. RK PPD Zagreb. Zaradi navedenega sem
uspel pridobiti koristne podatke in izdelati primerjavo med delovanjem RK PPD Zagreb in
RD Koper 2013. Naj Se izpostavim, da je Aleks tudi moj prijatelj, saj sva bila so$olca v
srednji Soli, zato si je kljub vsem obveznostim, ki jih je imel v Zagrebu, vzel ¢as, da sva
lahko intervju izpeljala.

Za ob¢ane MOK sem se odlocil iz predvsem iz razloga, da pridobim $e njihov pogled na
rokometno dogajanje v mestu.

35 Ugotovitve

Uro§ Rapotec in Aleks Vlah imata o vodstvu kluba dobro mnenje. Aleks meni, da je svet
rokometa v Zagrebu na nekoliko visji ravni kot Kopru, ker sam igra tudi v rokometni Ligi
prvakov. Klub ima veliko podporo s strani svojih navijacev. Slednje gre ugotoviti iz
sledecega: »Glede obiskanosti tekem smo v Sloveniji na drugem mestu, pred nami je le

Celje Pivovarna Lasko.«

S pomocjo raziskav sem priSel do odgovora na moje raziskovalno vprasanje. Ugotovil sem,
da so sponzorji delezniki, kjer bi klub na dani tocki potreboval najvecjo stratesko
nadgradnjo, ker trenutni sponzorji ne premorejo tolikSne finanéne moci, kot jo je v
predhodnem klubu premogel takratni glavni sponzor. Slednje gre razbrati tudi iz intervjuja,
opravljenega z UroSem Rapotcem: »Danasnji klub Zal nima generalnega sponzorja« in »se
zdalec se ne vrtimo v zneskih, ki so bili v Cimos Kopru«. S pomo¢jo mo¢nega Sponzorja, Ki
bi imel veliko finanéno moc¢, bi se klub ponovno lahko ponovno vrnil na vrh drzavnega
prvenstva, lazje in bolj uspesnejSe bi obdrzali mlade in nadarjene igralce ter si morda
privoséili nakup kaksnega tujega. Za pridobitev novih sponzorjev je potrebno povecati tudi
prepoznavnost kluba in priljubljenost rokometa v sami lokalni skupnosti, da bi tako veliko
ve¢ lokalnih podjetij podprlo klub. Na primer klub bi lahko poskusil navezati stik s
podjetjem Intereuropa, d.d., Marjetico Koper, d.o.o. in Vinakoprom.

3.6 Predlogi za izboljSavo

S pomocjo intervjujev sem ugotovil, da bi za povecanje priljubljenosti rokometa v Kopru
bile potrebne razno razne oblike promocije. Z njihovo pomocjo bi lahko klubu uspelo
pridobiti nove manjse sponzorje ali pa morda celo kak$nega vecjega ali celo velikega.
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Klub na svoji Facebook strani oglasuje razne nagradne igre. Naj kot primer navedem, kot
sledi: objavijo sliko igralca iz njegovega otrostva, nato je potrebno ugotoviti, za koga od
vseh zaposlenih v klubu (ali je igralec ali strokovni $tab) dejansko gre. Med vsemi tistimi,
ki uspesno prepoznajo osebo, nato izzrebajo srecnega nagrajenca, ki prejme dve brezplacni
vstopnici za ogled tekme. Klub organizira tudi razne dobrodelne tekme, ki pa bi jih lahko
bilo Se veliko vec.

Ceprav je MOK sponzor Kkluba, bi klub lahko povabila, da sodeluje pri vedjem Stevilu
dogodkov (kot je npr. EuroFest), ki se odvijajo v ob¢ini. Po mojem mnenju sode¢ klub ne
bi imel vecjih stroSkov, ¢e bi se udelezil vecjega Stevila dogodkov, ker je v vecji meri
MOK njihov sponzor. Lep primer dogodka v ob¢ini je Istrska pustna povorka, Ki se jo
udelezijo razli¢ni vozovi, ki predstavljajo doloceno temo (npr. vesoljci). Klub bi lahko
spodbudil mlajSe rokometase, tudi v sodelovanju z vodstvom kluba in igralci ¢lanske
ekipe, in njihove starSe, da bi skupaj pripravili voz, ki bi predstavljal RD Koper 2013 in bi
se z njim udelezili povorke. Dejstvo je, da ¢e bi se klub dogodka udelezil, z njim ne bi imel
vedjih stroskov. Cetudi s svojim vozom ne bi zmagali, bi v vsakem primeru $lo za prijetno
dozivetje in bi bila to odlicna priloznost za druzenje vseh udelezencev kluba in njihovih
obcudovalcev. Na povorki je vedno veliko majhnih otrok, ki bi imeli tako priloznost videti,
da se v klubu odvijajo razno razni dogodki in ne samo igranje rokometa, zato bi morda
pomislili in se z rokometom zaceli ukvarjati.

Pomembno je izpostaviti dejstvo, da je pustno povorko samo letos obiskalo ve¢ kot 20.000
ljudi. Ce samo pomislimo, da bi lahko 20.000 ljudi spremljalo voz RD Koper, bi klub
lahko nedvomno bistveno povecal svojo popularnost in kdo ve, morda bi se med vsemi
navzo¢imi nasel velik sponzor, ker ga je njihov voz izredno navdusil (Multimedijski center
Vizija, d.o.0., 2019).

Vredno je izpostaviti Se eno prireditev, kjer bi lahko MOK rokometni klub povabila k
sodelovanju, in sicer na mednarodni festival sladic in sladkih izdelkov, poznan kot Sladka
Istra. Na tem festivalu so postavljene Stevilne raznolike stojnice s slas¢icami, ki jih
obiskovalci dogodka okusajo. Klub bi lahko imel svojo stojnico, ki bi jo zlahko zastopali
igralci ¢lanske ekipe. Lahko bi bili oble¢eni v klubskih dresih, pekli pecivo kar pred
obiskovalci ali ga prinesli doma specenega. Morda bi lahko celo pripravili pravo pravcato
drazbo sladic, pripravljenih po receptih njihovih mam, deklet in soprog. S svojo udelezbo
na tovrstnem dogodku, ki je zelo odmeven, bi klub povecal svojo prepoznavnost in okrepil
vez z lokalnim prebivalstvom, kajti v kolikor se klubi takih in podobnih dogodkov
udeleZujejo, javnosti pokazejo, da so tudi oni sami pomemben del lokalne skupnosti.

PriloZnosti in odli¢nih zamisli za promocijo kluba je veliko. Vsak udeleZenec kluba bi
lahko na svoj avtomobil prilepil nalepko z odtisnjenim logotipom kluba. Klub bi lahko
izdal tudi koledar ¢lanske ekipe. V izbranem trgovskem centru bi lahko potekala nagradna
igra: postavili bi lahko gol z vratarjem ¢lanske ekipe, v katerega bi poskusali zadeti gol, na
voljo pa bi imeli tri poskuse. V primeru zadetka bi zmagovalec dobili manj$o simboli¢no
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nagrado. Poleg tega bi lahko med pol¢asom nakljuéno izbrali dva navijaca, in sicer enega
izmed domace in enega izmed gostujoCe ekipe, ki bi se med seboj pomerila in tako
pokazala svoje Stevilne rokometne vescine. Odlicna zamisel bi lahko bila, v kolikor bi se
navijacu, ki se rad udelezuje tekem, ponudila priloznost, da bi lahko sam tekmoval proti
enemu izmed c¢lanov vodstva kluba. Nagrada bi lahko bila brezplacen ogled naslednje
tekme ali pa morebiditi darilni bon, ki gi bi ga prispeval eden izmed klubskih sponzorjev.
Lahko bi se mu ponudila tudi priloznost brezpla¢nega obiska zabave po tekmi. Ko omenim
zabavo, imam v mislih dogodek, za katerega bi lahko poskrbela MOK takoj po tekmi, in
sicer v obliki organizacije manjSega koncerta ali zabave. Udelezitev navijaa na pravkar
opisanem dogodku bi predstavljala nekaksno nagrado za navijace.

SKLEP

Zelim izpostaviti, da sem pri pisanju dotiéne zakljuéne strokovne naloge svoje znanje na
podroc¢ju delovanja Sportnih organizacij nedvomno poglobil. V teoreticnem delu naloge
sem spoznal, kak$na je dejanska vloga nekaterih deleznikov v organizacijah in kako slednji
nanje vplivajo. V empiri¢énem delu naloge sem se na podlagi raziskav dokopal do odgovora
na moje raziskovalno vprasanje, zato sem lahko v nadaljevanju poiskal mozne reSitve za
resitev problema v organizaciji, kar mi je na trenutke predstavljalo vrste osebnega izziva. S
pomocjo intervjujev sem spoznal, da je poleg osebnih Zelja vcasih pri sprejemanju
odlocitev, tesno povezanih z nadaljevanjem poklicne kariere dolo¢enega igralca, potrebno
upostevati ve¢ dejavnikov in da se moramo navkljub padcem, ki se morebiti pojavijo na
nasi zivljenjski poti, pobrati in se ponovno povzpeti na vrh, saj bomo le tako lahko
izboljSali lastno osebnost.

Med pisanjem zaklju¢ne naloge sem se prav tako naucil, da delovanje organizacije ni
odvisno le od notranjih deleznikov, ki delujejo znotraj nje, temvec€ tudi od deleznikov, ki
na delovanje organizacije vplivajo od zunaj. V¢asih se zna zgoditi, da so zunanji delezniki
vec¢jega pomena, kot si morebiti predstavljamo. V primeru RD Koper 2013 je k njegovi
uspesni ustanovitvi brez dvoma pripomogla lokalna skupnost-MOK, ki mu je zagotovila
ustrezne prostore za treninge in pisarne. Poleg tega je MOK po uspesni ustanovitvi kluba
ostala zvesti klubski sponzor. Pomembno je zavedati se, da je samo delovanje kluba mo¢no
odvisno tudi od finan¢ne pomoci sponzorjev, saj jim slednji omogoc¢ajo, da klub lahko
normalno in nemoteno deluje, kar pomeni, da jim ni potrebno skrbeti za izplacila pla¢ za
njihove igralce.

Ugotovil sem, da je pri rokometnem klubu RD Koper 2013 potrebna predvsem nadgradnja
na podrocju sodelovanja s sponzorji. Tu gre predvsem za to, da bi v svoje vrste pritegnili
mocnega finan¢nega sponzorja, ki bi vlagal milijonske zneske v klub. Vodstvo kluba bi
takega sponzorja najprej poskusilo pridobiti s pomoc¢jo razno raznih promocij, ki bi
nedvomno povecale prepoznavnost kluba. Dejstvo je, da se Stevilni Sportni klubi v

ey
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ravni in ravno zaradi navedenega je izrednega pomena pridobiti mo¢nega sponzorja, ki bi
bil pripravljen vloziti denar v klub. Lep primer je zgodba o KoSarkarskem klubu SIXT-
Primorska, ki je ravno zaradi velikega vlozka svojega sponzorja prisel na sam vrh
drzavnega prvenstva in prekosil vse svoje tekmece v drzavi. Nikoli se ne ve, morda se bo
tudi RD Koper 2013 nasmehnila sre¢a in mu bo uspel podoben dosezek, vendar zgolj v
primeru, ¢e jim uspe pridobiti sponzorja, ki bi bil pripravljen vloziti veliko denarja v
delovanje kluba. Le tako bi lahko klub ponovno prisel do vrhunskih rezultatov in si
pridobil vecje Stevilo podpornikov.

Dejstvo, da bo doti¢na zaklju¢na strokovna naloga posredovana trenerju Urosu Rapotcu, je
zame predstavljalo dodatno motivacijo za njeno izdelavo. Upam, da bodo morda upostevali
katerega izmed mojih predlogov na podrocju prepoznavnosti in promoviranja kluba, saj bi
bil kot podpornik kluba zelo vesel, ¢e bi jim s pomo¢jo katerega izmed zgoraj opisanih
predlogov le uspelo pridobiti sponzorja, ki bi jim pomagal pri njihovi vrnitvi v igro na
pisanjem zaklju¢ne strokovne naloge storil nekaj koristnega tako za uspe$nejse delovanje
kluba kot tudi za svojo ob¢ino. Predstavljeni predlogi niso zahtevne narave, poleg tega pa
za sam klub ne predstavljajo vecjih stroskov, zato bi jih morebiti lahko uvedli ze v
naslednji sezoni, in sicer v letu 2019/2020. In nenazadnje je vredno izpostaviti, da imajo
lahko tu opisani predlogi pozitiven vpliv na vecje Stevilo skupin deleznikov in ne zgolj na
samo iskanje sponzorjev.
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Priloga 1: Povzetek intervjuja s trenerjem ¢lanske ekipe Urosem Rapotcem

Uro$ Rapotec je v intervjuju povedal, da je glavna razlika med RK Cimos Koper in RD
Koper 2013 predvsem finan¢na moc¢, ki je bila v ¢asu RK Cimos Koper bistveno vecja od
sedanje v RD Koper 2013. Dejstvo je, da ima RK Koper 2013 veéje Stevilo manjsih
sponzorjev, medtem ko je imel RK Cimos zgolj enega velikega sponzorja, kar je bil tudi
poglavitni razlog za njegov propad, saj je bil klub finan¢no odvisen le od njega, medtem
ko danasnji klub ni odvisen le od enega sponzorja. Ce bi se eden izmed sponzorjev odlo¢il
za prenchanje s finan¢nim in druga¢nim sodelovanjem s klubom, bi klub Se vedno
financirali ostali sponzorji, zato bi se klub izognil finanénemu propadu. Ceprav je RK
Cimos Koper prenehal delovati, se je Uro§ odlo¢il, da bo ostal v na novo ustanovljenem
klubu RD Koper 2013 in pomagal mladim pri njihovem razvoju. Z vodstvom kluba je
zadovoljen. Za vrnitev v sam vrh drzavnega prvenstva pa meni, da je nujno potrebno
pridobiti velikega sponzorja, ki bi bil voljan pristaviti veliko finan¢no mo¢, s pomo¢jo
katere bi bilo med drugim mozZno pripeljati tudi okrepitev iz tujine. Izrednega pomena je
tudi si Se naprej prizadevati za dobro delovanje klubske rokometne Sole. Pridobitev
mocnega sponzorja bi pomenila tudi, da bi se laZje obdrzalo mlade in nadarjene igralce.
Priljubljenost rokometa v Kopru bi poveéal z raznimi promocijami. Zeli si, da bi podjetja,
ki se nahajajo na obmocju Kopra, veliko bolj pripomogla k samemu delovanja kluba. S
tovrstnim sodelovanjem bi tako lahko ustvarili mo¢no medsebojno vez.



Priloga 2: Povzetek intervjuja z Aleksom Vlahom (nekdanji igralec kluba)

Aleks Vlah je podobnega mnenja o klubu RD Koper 2013. Ko je zanj igral, je bil
zadovoljen z razmerami, povezanimi s treningi. Prav tako meni, da bi za ponovno vrnitev
RD Kopra 2013 v sam vrh in tako osvojitev drzavnega mesta bil potreben prihod velikega
sponzorja. Priljubljenost rokometa v Kopru bi povecal z dobrodelnimi tekmami in z
vstopnicami nizjih cenovnih razredov, namenjenih otrokom in njihovim starSem. Kar pa
zadeva zadrzanje mladih nadarjenih igralcev in prihodov tujih igralcev v klub, meni, da bi
moral klub ponovno zageti igrati na najvisjem nivoju (Rokometna liga prvakov), kar je bil
tudi razlog za njegov prestop v RK PPD Zagreb. Meni, da je razlika med kluboma
predvsem v tem, da je v Zagrebu vse organizirano na visji ravni in da je ve¢ zaposlenih kot
v njegovem nekdanjem klubu. V Zagrebu je zadovoljen, kar pogresa, je morje.



Priloga 3: Povzetek intervjujev dveh prebivalcev in prebivalke MOK

Klub spremljajo zaradi tega, ker so ljubitelji Sporta in se pocutijo dolzni podpirati lokalne
klube. Tekme si redko ogledajo v zivo, spremljajo jih le tu in tam na druzbenih omrezjih.
Na rokometnih tekmah pogresajo hrano, pijaco, polne dvorane, veliko bolj strastne
navijace in tisto vzdu§je, ki je bilo vcasih prisotno, ko je klub igral v rokometni Ligi
prvakov. Za pogostejsi obisk tekem bi si zeleli, da poleg tekme potekali Se drugi zanimivi
dogodki, da bi bile na kraju dogajanja postavljene razno razne stojnice in veliko drugega.
Vrmitev kluba v sam vrh bi za Niko in Tadeja imela vecji osebni pomen, ker bi z veseljem
spremljala vrnitev kluba na raven predhodnega Kkluba. Slednje bi prav gotovo koristilo
tudi sami prepoznavnosti mesta. Za Jana vrnitev kluba v sam vrh nima osebnega pomena,
bi pa po njegovem mnenju sode¢ veliko pomenilo klubu samemu. Od vseh treh
intervjuvancev se le Nika udelezuje nagradnih iger, Tadej in Jan zanje sploh nista vedela,
saj ne spremljata celotnega dogajanja in do potankosti opisanih novosti, zabeleZzenih na
Klubskih spletnih straneh. Priljubljenost rokometa v Kopru bi povecali z raznimi
promocijami, z ve¢jim Stevilom dobrodelnih tekem, z nakupom dragih igralcev, z ve¢jimi
nagradnimi igrami, s plakati, izobeSenimi po celotni ob¢ini in s potekom raznih dogodkov
v ¢asu odvijanja tekem.



Priloga 4: Intervju s trenerjem ¢lanske ekipe, z UroSem Rapotcem

1. Kaksna je glavna razlika med Cimos Koprom in Koprom 2013?

Cimos je bil generalni sponzor in je bistveno ve¢ denarja vlagal v rokomet, tam
priblizno dva milijona. Danasnji klub Zal nima generalnega sponzorja. V bistvu
nam pomagajo manjsi sponzorji, eden izmed ve¢jih - recimo - Zavarovalnica Sava,
vendar se $e¢ zdale¢ ne vrtimo pri zneskih, ki so bili v Cimos Kopru. To je, kar
zadeva financ. Kar pa zadeva organiziranosti kluba, je prav tako na visokem nivoju
kot je bila v Cimosu. Klub nudi vse pogoje, ki jih rabi rokometa$ za svoj razvoj.
Glavna razlika je predvsem v tem, da se je v Cimosu igrala Liga prvakov, bila so
potovanja, veliko ve¢ stroskov, vendar je takrat bilo tudi ve¢ denarja, kar je tudi
najvecja razlika med kluboma.

2. Kako ste se pocutili, ko je klub Cimos Koper zacel propadati in ali se spomnite
razlogov, zakaj je do propada kluba prislo?

Meni osebno so to res neprijetne stvari, saj sem ze od majhnega treniral za klub in
sem nanj zelo navezan. Pri 15-tih letih sem pricel trenirati z ¢lansko ekipo.
Govorilo se je o rasti in napredovanju kluba na vseh podrocjih. To se je tudi
dogajalo. Klub je priSel iz druge v prvo ligo. Postal je tudi drzavni prvak. Na klub
sem se v tem casu zelo navezal. Nato je priSlo do gospodarske krize na podrocju
avtomobilizma in propada Cimosa, ki je izdeloval dele za avtomobile, ki se niso
prodajali. Seveda, se je to nekje poznalo in poznalo se je ravno pri vliaganju v klub,
saj je bil takrat Cimos edini sponzor od katerega so bile odvisne nase finance.
Danes imamo ve¢ manjsih in tako nismo odvisni le od enega sponzorja. Ko sem
spoznal, da se bo zgodba Cimosa zakljucila, mi ni bilo lahko. Na Zalost so v
Zivljenju vzponi in padci. Vesel sem pa, da je klub Koper 2013 zacel novo uspesno
zgodbo, vendar smo spet prisli do tocke, ko je za napredek potreben denar (tuje
igralce). Jaz osebno pravim, da se je potrebno sprijazniti, da so v Zivljenju vzponi
in padci in ravno zato je zZivljenje lepo in pravim, da prej, ko se poberes, lepse je.

3. Zakaj ste se takrat odlo¢ili ostati v Kopru, ki je nazadoval v tretjo ligo, medtem ko
bi lahko vi §li v tujino k boljsim klubom?

Za to odlogitev je bilo veé razlogov. Zelel sem si iti v tujino, vendar sem si Zelel iti
nekam, kjer bi imel motiv, poskusil $e nekaj dodatno zasluzitl, vendar zal nisem
naSel takSne moznosti. Kar sem imel na mizi mi ni bilo vSe¢ s strani osebnega
vidika, da bi Sel npr. igrat v Bundesligo. Se pravi tam kjer se igra najboljsi rokomet.
Tu je bil problem ta, da je bilo finan¢no zelo omejena ponudba. Poleg tega sem
moral gledati Se na druZino, predvsem zato, ker je moja Zena se ravno zaposlila in
zaradi otrok in nisem imel nobene ponudbe, ki bi me res prepricala, da bi zapustil
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klub. Poleg tega nisem bil ve¢ ravno najmlajsi. Klub je obenem zastavil tudi nov
ambiciozen projekt in sem Zelel pomagati fantom, ki so zaceli z igranjem v prvi
ekipi. Fantje so bili takrat stari okrog 16, 17 let. No, in ¢e poveZzemo vse stvari med
sabo, so to razlogi, ki so vplivali na mojo odlocitev, da sem se odlo¢il ostati v
klubu. V primeru, da bi pa nasel kakSno zanimivo ponudbo, ki bi me pritegnila
finanéno in z mojimi osebnimi Zeljami bi sigurno poskusil iti v tujino. Danes mi ni
zal, da sem se tako odlocil in ¢e pogledam za nazaj se mi zdi odlocitev pravilna. Tu
moram omeniti, da sem zelo velik druzinski ¢lovek in dam druzino vedno na prvo
mesto. Tu moram omeniti, da sem zelo velik druzinski ¢lovek in dam druzino
vedno na prvo mesto. Tezko bi jo pustil za sabo v Kopru ali pa da bi se izklju¢no
zaradi mene morali vsi preseliti.

Ali ste zadovoljni z vodstvom Kkluba in z razmerami za delo?

Sem zadovoljen. Arena Bonifika je ena izmed najlepsih dvoran. Tako pravijo tudi
razni tujci, ki jo obis¢ejo. Z vodstvom se odli¢no razumemo in vSe¢ mi je, da lepo
poskrbijo za mlade igralce. Tu moras vedeti, da ima vodstvo kluba kar tezko
nalogo, saj morajo zbirati vse potrebne finance, kar ni enostavno v danasnjem casu.
Tako, da tako kot se trudijo fantje na igriS¢u se tudi vodstvo trudi izven igrisca, saj
brez denarja danes na Zalost ni nic.

Kaj bi moral klub po vaSem mnenju narediti klub, da se vrne na vrh DrZavnega
prvenstva?

Se naprej skrbeti za dober razvoj rokometne $ole. To je zelo pomembno, saj si
otroci, ki Solo obiskujejo ogledajo tudi kakSno rokometno tekmo kluba in na njo
pripeljejo tudi svoje starSe, prijatelje, sorodnike. Glede na to, da sva oba po
izobrazbi ekonomista, racunaj trikrat pet evrov (v primeru, da si pride otrok skupaj
s starSema ogledat tekmo ¢lanov), je petnajst evrov dohodka v klubsko blagajno
(smeh). Kasneje, ko otroci odrastejo in za¢nejo igrati za ¢lansko ekipo, pripeljejo
tudi svoje partnerje, druzino in tako naprej. Nekateri tudi svoje otroke poskusajo
usmeriti na rokometno pot. Pogosto je domac¢ igralec najbolj hvalezen za to, kar je
dosegel. Nujno pridobiti mo¢nega sponzorja in pripeljati kaksnega tujega igralca. Z
velikim sponzorjem bi priSlo ve¢ denarja, s katerim bi si klub lahko privos¢il
pripeljati kaksSnega tujca. V primeru, da bi mu to uspelo, bi nato za uspeh morali
ustvariti harmonijo med domacimi in tujimi igralci.

Kako bi vi v Kopru povecali popularnost rokometa?

Razne promocije po mestu Se posebej v centru, nagradne igre, Se naprej izvajali
rokometni krozek na osnovnih Solah. Primer promocije, Ki bi jo izvedel je npr. da bi
sredi TusSa postavil gol in klubskega vratarja, kateremu bi mimoido¢i streljali na gol
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in v primeru zadetka prejeli kak$no simboli¢no nagrado. Za osebo, ki bi pa za vse
te promocije priskrbela pa klub nima denarja. Za to skrbijo prostovoljci, ki delajo v
korist Kluba iz lastnega veselja in s tem razbremenijo vodjo, ki bi v primeru, da mu
tu ne bi nobeden pomagal, moral za vse poskrbeti sam. Predsednik oz. vodja kluba
Ales Bertok jim je za to zelo hvalezen in tudi njemu je tezko, ko ljudje delajo
zastonj stvari, saj ne mara izkori$¢anja. Na koncu sezone organizira kosilo in
popoldansko druzenje za vse prostovoljce kluba in se jim na ta nafin odkup ter
zahvali za ves njihov trud in opravljeno delo ter njihovo zvestobo in podporo klubu.
V primeru, da so promocije uspesne, pride na tekmo ve¢ ljudi in tudi sponzorji
opazijo klub. Tako na tekmo prodamo priblizno 500 kart, se pravi je to nekje 2.500
evrov zasluzka na podlagi vstopnine. Glede obiskanosti tekem smo v Sloveniji na
drugem mestu, pred nami je le Celje Pivovarna Lasko.

Kaj bi lahko storilo vodstvo kluba Koper 2013, da bi zadrzalo mlade in talentirane
igralce?

To, da drugi klubi Zelijo in vabijo naSe igralce stran, pomeni, da imamo dobro
rokometno Solo, kar je za nas zelo pomembno. Tako, da s trenutno omejitvijo
financ je cilj kluba, da razvije igralce za prestop v tujino in pri tem zasluzi nekaj
denarja. Zdaj, kaj je za naredit, da bi ostali. Ja, tu smo na zalost odvisni od
gospodarstva, ki je v Kopru. Tu smo odvisni od obcine Koper, od raznih
sponzorjev, kot so npr. Luka Koper, zavarovalnica Sava in tu vemo, denar je sveta
vladar. Logic¢no je, da ¢e ima kdo moZnost iti v tujino kjer je veC denarja, da se
odloci zapustiti klub. Recimo ti, ko pride§ do nekega dolocenega nivoja oz. meje,
mi npr. smo prisli do prve lige je logi¢no tudi, da imajo fantje zeljo napredovati, iti
v boljSo sredino (boljsi klub). To je notranji motiv, ti pravim. Oni so pri§li do
Cetrtega mesta v drzavnem prvenstvu. Jasno je, da bodo sedaj poizkusali priti do
prvega mesta in celo do lige prvakov ali do kak$nega evropskega tekmovanja. Ce si
ambiciozen, ¢e imas Zeljo uspet v temu, je to seveda pri€akovano. No in na tej tocki
ali ima klub denar in poizkusa to doseci, ali pa morajo fantje svojo sreco iskati
drugje. To je Cisto normalen ¢loveski dejavnik. Saj pravim, tu je potrebno dobiti
¢im vec sponzorjev, ljudi, ki bodo bili na tem nivoju pripravljeni igrat in to je v
bistvu poanta vsega.

Kaj bi bilo po vaSem mnenju potrebno storiti, da bi klub Koper 2013 postal spet
zanimiv za tuje igralce in razne sponzorje?

Jaz mislim, da je Koper Ze kot samo mesto zanimivo za igralce, vecji problem je,
kako privabiti nove sponzorje. To je tisti najpomembnejsi faktor, drugace pa si mi
postavil tezko vpraSanje (smeh). Klub je poizkusil tudi s tem ukrepom, da je za
trenerja pred sezono 2017/2018 pripeljal selektorja Slovenske rokometne
reprezentance Veselina Vujovica. Namen je bil, da bi klub z njim pridobil na
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prepoznavnosti in morda Se kakSnega sponzorja. Poleg tega je kdo izmed fantov
dobil tudi priloznost, da nastopi za Slovensko rokometno reprezentanco. Drugace
pa bi po mojem mnenju morala bi biti vecja pripadnost vecjih podjetij, ki se
nahajajo v Kopru, da bi pomagala ne samo rokometnemu temvec tudi ostalim
klubom v mestu. Zakaj? To so ljudje, ki imajo otroke. Vemo, da se otroci danes
morajo ukvarjati s Sportom oz. bi bilo dobro, da se z njim ukvarjajo. Podjetja se
morajo zavedati, da je to mogoce njihova prihodnost, da s tem, ko pomagajo
klubom, klubi rastejo, da njihovi otroci dobijo Zeljo po igranju namesto, da na
ulicah delajo neumnosti. Tu je bistvena ta pripadnost med klubi, sponzorji in ljudmi
in tukaj je potrebno dati vecji poudarek. Tako kot sem rekel vsak teden it nekam in
narediti malo reklame in ustvariti medsebojno vez z ljudmi. Tukaj mislim, da bi
lahko prisli do nekega malo ve¢jega napredka. Kar zadeva igralcev sem preprican,
da ¢im bi prisli rezultati, bi prisSel tudi denar in igralci bi rade volje ostali oz. prisli v
Koper. Po mojem mnenju je najbolj pomembno to, da poizkuSamo vzpostaviti
ravnovesje in mo¢no vezo z ljudmi, ki so v mestu, da bi svoje otroke vozili na
rokomet. Poleg tega vemo, da so ti ljudje zaposleni v raznih podjetjih. Podjetja bi
se potem morala nekako bolj pocutiti povezane z okoljem (klubi v mestu) in tu
mislim, da bi bil napredek lahko veliko ve¢ji. Na splosno mesto bi moralo priceti
ziveti s klubom in mu s skupnimi mo¢mi pomagati do uspehov.



Priloga 5: Intervju z Aleksom Vlahom (nekdanji igralec kluba)

1. Opisite zacCetke kluba RD Koper 2013.

Zacel se je po propadu kluba Cimos, zaradi dolgov in tako je nastalo RD Koper
2013 leta 2013.

2. Kako ste se pocutili, ko ste kot mladeni€ priceli igrati za ¢lansko ekipo?
Pocutil sem se v redu. Vec¢inoma smo bili mladi igralci stari med 18 in 20 let, z
izjemo dveh, treh posameznikov. Z igralci smo se poznali ze prej in ni bilo
nobenega problema pri vklapljanju v ekipo.

3. Ali ste bili zadovoljni z vodstvom kluba in z razmerami za treninge?
Razmere za treninge so bile dobre, Arena Bonifika je odli¢na. Denarja ni bilo. Tudi
mi, kot mladi, nismo mogli igrati za denar in smo bolj gledali na razvoj svojih
sposobnosti. Za nas je bila to kot neka priloznost za napredek, da se razvijemo v
dobre rokometase. No to je edina dobra stran ste¢aja kluba, saj v primeru, da klub

ne bi Sel takrat v stecaj bi nas mnogo manj dobilo priloznost pri ¢lanih.

4. Kaj bi moral klub po vasem mnenju narediti klub, da se vrne na vrh drzavnega
prvenstva?

Pridobiti velikega finan¢nega sponzorja.
5. Kako bi vi v Kopru povecali popularnost rokometa?

Z dobrodelnimi tekmami, vstopnicami nizjih cenovnih razredov za otroke in
njihove starsSe.

6. Zakaj ste se odlocili za odhod v tujino?

Zelel sem se preizkusiti v Ligi prvakov in zato je bil potreben prestop v moéne;jsi
Klub.

7. Kaj bi lahko storilo vodstvo kluba Koper 2013, da bi zadrzalo mlade in talentirane
igralce kot ste vi?

Tezko, da lahko kaj naredi, saj si vsak Zeli igrati rokomet na najvi§jem nivoju, kar
pa trenutno v Kopru ni mogoce.



8.

10.

Kako se pocutite v Zagrebu, vam je bolje ali slabSe kot v Kopru?

Pocutim se zelo dobro. Soigralci so me hitro sprejeli in z njimi sem se dobro ujel.
Mesto je super, pogresam pa morje.

Kaj je glavna razlika med Zagrebom in Koprom, gledano s strani organizacije v
Klubu?

Tu je vse nekoliko na vi$ji ravni in veliko ve¢ ljudi je zaposlenih v klubu za razliko
od Kopra.

Kaj bi bilo potrebno storiti, da bi klub Koper 2013 postal spet zanimiv za tuje
igralce?

Koper je lepo mesto. VV primeru, da bi Klub igral v Ligi prvakov, kot je v ¢asu
Cimosa in bi bilo ve¢ denarja, bi se vec igralcev odlo¢ilo ostati ali pa priti v Koper.



Priloga 6: Intervju s prebivalcem MOK, s Tadejem JanjoSem

1.

Ali spremljate rokometni klub RD Koper 2013? Zakaj ja?

Spremljam ga obc¢asno. Spremljam ga pa zato, ker prihajam iz okolice Kopra in se
pocutim dolZznega, da navijam za klube, ki se v njem nahajajo.

Kako pogosto si tekmo ogledate v zivo?

Ne hodim gledat tekem v zZivo, vefinoma spremljam rezultate na druzbenih
omrezjih.

Kaj bi vas prepricalo, da bi si jo ogledali?

Prepricalo bi me to, da bi poleg tekme v okolici dvorane potekale Se druge
dejavnosti npr. da bi imeli kaj za pojest, za popit in razne stojnice. V glavnem, da bi
se dogajalo Se nekaj dodatnega zraven same tekme.

Kaj pogresate na rokometnih tekmah?

Ve¢ hrane in pijace.

Ali bi za vas imelo kakSen pomen, da bi bil klub ponovno na vrhu drZzavnega
prvenstva?

Bi se pocutil boljSe, saj imam rad mesto Koper in bi bil zelo vesel, da rokometni
klub dosega vrhunske rezultate. V' primeru, da bi se klub vrnil v Ligo prvakov, pa
bi bil zanj zelo vesel, saj bi se s tem vrnil na nivo propadlega Cimos Kopra.

Ali se udelezujete nagradnih iger, ki jih izvaja klub?

Nisem vedel, da sploh obstajajo, saj ne spremljam njegove facebook strani.

Kako bi vi v Kopru povecali popularnost rokometa?

Se ve oglageval po omreZjih, plakate po celi obéini. V primeru, da bi se zraven

samega igranja tekme odvijal Se kakSen dogodek pa bi to po mojem mnenju lahko
na tekmo privabilo ve¢ ljudi, morda tudi kaksSnega turista.
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Priloga 7: Intervju s prebivalcem MOK, z Janom Sin¢i¢em

1.

Ali spremljate rokometni klub RD Koper 2013? Zakaj ja?

Da. Zato, ker sem ljubitelj Sporta in ko mi je dolgc¢as, se rad zamotim z gledanjem
kaksne tekme.

Kako pogosto si tekmo ogledate v Zivo?

Dvakrat letno.

Kaj bi vas prepricalo, da bi si jo veckrat ogledali?

Igranje v rokometni Ligi prvakov ali pa v kak§nem drugem evropskem tekmovanju.
Kaj pogresate na rokometnih tekmah?

Bolj polne dvorane in strastne navijace, kateri v Kopru na sreco so.

Ali bi za vas imelo kakSen pomen, da bi bil klub ponovno na vrhu drzavnega
prvenstva?

Osebno niti ne, za klub pa menim, da bi bilo to velikega pomena.
Ali se udelezujete nagradnih iger, ki jih izvaja klub?

Ne, ker ne spremljam tako podrobno njihove spletne strani.
Kako bi vi v Kopru povecali popularnost rokometa?

Vecja promocija tekem, nakup dragih igralcev, lahko bi dali ve¢je nagradne igre.
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Priloga 8: Intervju s prebivalko MOK, z Niko RaZzem

1.

Ali spremljate rokometni klub RD Koper 2013? Zakaj ja?

Da, ker podpiram slovenske klube v vseh Sportih.

Kako pogosto si tekmo ogledate v zivo?

Zelo redko.

Kaj bi vas prepricalo, da bi si jo veckrat ogledali?

Da bi se zraven tekme odvijal e kakSen druzaben dogodek.

Kaj pogresate na rokometnih tekmah?

Vzdusje, ki je bilo v Casu, ko je klub Cimos Koper igral v rokometni Ligi prvakov.

Ali bi za vas imelo kakSen pomen, da bi bil klub ponovno na vrhu drzavnega
prvenstva?

Da, kot prebivalka MOK bi bila zelo vesela, saj menim, da bi to imelo dober vpliv
tudi na samo mesto in njegovo prepoznavnost po Evropi.

Ali se udelezujete nagradnih iger, ki jih izvaja klub?
Ja, vCasih.
Kako bi vi v Kopru povecali popularnost rokometa?

Razne promocije, ve¢ dobrodelnih tekem.
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