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Internacionalizacija - nujno zlo

Ce bodo mala slovenska podjetja odlaSala z internacionalizacijo, jih bo kmalu povozil &as. O tem, kako
bi to preprecili, so direktorji razpravljali na podjetniskem vikendu v Novigradu

»Ker doma primanjkuje kadrov s tehnigko
izobrazbo, smo bili prisiljeni ponje oditi na
Hrvasko. Tam je kakovostnih tehniskih inZe-
nirjev ve¢, pa tudi bistveno bolj prilagodljivi
s0.« Tako je zbranim podjetnikom Siritev go-
riSkega podjetja Systec v tujino utemeljila
Maja Grapulin, v Systecu odgovorna za fi-
nan¢no-razvojno podporo pri projektih, sicer
pa tudi h¢i direktorja Radovana Grapulina.
Prepri¢ana je, da Slovenci vse preve¢ ponav-
ljamo kliSe o majhnosti naSega trga. Namesto
tarnanja se je bolje ozreti drugam in si prilo-
#nost najti v tujini. »Ce imate denar in bi radi
investirali, potem vam v nobeni tuji drzavi ne
bo tezko odpreti podjetja. Tudi v tujini imajo
namre¢ razlicne podjetni¥ke podporne cen-
tre,« zatrjuje. Sami so si na primer na Hrva-
Skem pomagali z inkubatorjem.

GoriSka gazela svoje izdelke v celoti pro-
daja na tujih trgih, tam si priskrbi tudi kadre.
»Nekdanja jugoslovanska industrija je izSola-
la kar nekaj dobrih in izkuSenih inZenirjev. Ti
niso tako navezani na dom kot Slovenci in
Jjim zato ni tezko delati v tujini. Pa tudi kake-
ga vijaka se jim ne zdi manjvredno zaviti,«
pravi.

Systecu je uspelo, da je na trgu jeklarske
industrije dosegel spostljiv poloZaj. Da bi se
iz njegovega uspeha kaj naudili tudi drugi, je
Maja Grapulin postala ena od skrbnikov pro-
jekta Plato - skupnega programa PospeSeval-
nega centra za malo gospodarstvo in belgij-
ske gospodarske zbornice. S svojim znanjem
drugim udelezencem projekta pomaga pri

vstopanju na tuje trge.

Most med poslovnezi

In kaj pravzaprav je program Plato? »To je
mednarodna podjetniSka mreza. Namenjena
Jje podpori malih in srednjih podjetij pri njiho-
vi rasti in povezovanju s potencialnimi par-
tnerji,« pravi Metka Komar, vodja projekta v
Sloveniji. MreZa je trenutno aktivna v enaj-
stih evropskih drZavah, v njej pa sodeluje ve¢
kot deset tiso¢ podjetij, med njimi tudi korpo-
racije, kot so Philips, Volvo, Alcatel, Guin-
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ness in Neckermann. »Klju¢ za uéinkovitost
mreZe je v njeni sestavi,« razlaga Komarjeva.
Podjetniki vstopijo v mreZo in so leto in pol
vkljuceni v »aktivni cikel«. V tem &asu ima
skupina od 15 do 18 podjetnikov vsak mesec
sreCanje, dvakrat na leto pa se vsi udeleZenci
programa zberejo na podjetniSkem vikendu,
letos je bilo to v Novigradu. Razpravljajo o
tehnikah pospeSevanja prodaje, vstopu na no-
... Letos je poudarek na
internacionalizaciji. Vsaka skupina ima skr-
bnika - menedZerja iz vedjega podjetja. Ak-

ve trge, kadrovanju

tivnemu ciklu sledi »latentni«, ko se podjetja

—

na Hera

vkljucijo v mednarodno bazo podatkov in do-
bijo moZnost navezovanja poslovnih stikov.
Kot pravi Dejan Toman, vodja financ v
blejskem podjetju Kopt in udelezenec pro-
grama Plato, »pravo bistvo druzenja ni v izo-
braZevalnih seminarjih, pomembneje se mi
zdi spoznavanje novih ljudi in klepet z nji-
mi«. Podobno razmislja skrbnik Aleksander
Zupan, generalni direktor Iskre Stikal iz
Kranja. Poudarek je, kot pravi, v ustvarjanju
novih prijateljskih vezi, v spros¢enih pogo-
vorih, izmenjavi idej in sploh ne toliko v izo-
braZevanju - to je v¢

asih celo dolgocasno.
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»Gre za premik v glavi - udeleZenci me ne
vidijo ve¢ kot generalnega direktorja z ve¢
kot 300 zaposlenimi, ampak kot nekoga, na
katerega se lahko obrnejo po pomo¢. Za na-
svet me lahko povpra$ajo tudi zveCer,« poja-
snjuje.

A vendarle ima tudi izobraZevanje v pro-
gramu pomembno funkcijo, meni Komarje-
va. »Z informiranjem in svetovanjem poma-
gamo udeleZencem razumeti notranji trg Ev-
ropske unije - davéno politiko, zakonodajo,
pravila, tehni¢ne standarde tega trga, zanje
spremljamo razpise in jim pomagamo pri pri-
javi.«

Vse te informacije lahko podjetniki dobijo
tudi pri gospodarski zbornici, a se vecini di-
rektorjev zdi laZe in hitreje odgovore poiskati
v Platu. Ceprav naj bi infolink Gospodarske
zbornice, kot zatrjuje vodja tega portala An-
dreja Erdlen, zagotavljal »prakticen, hiter,
uporabnikom prijazen in predvsem enostaven
dostop do informacij«, so izkuSnje pokazale
drugace. Nekateri so namre¢ na odgovor Ca-
kali dva meseca, drugi ga sploh niso dobili.
Poleg togosti gre direktorjem v nos tudi obve-
zno ¢lanstvo v zbornici. »Portal vsebuje ob-
§irne baze podatkov, med uporabniki ni ¢lo-
veSkega stika, gre za Cisto racunalniSko obde-

lavo, zato so napake mogode,« na ocitke od-
govarja Erdlenova, na vpraSanje o obveznem
Clanstvu pa pravega odgovora nima.

Visoki cilji,
a premalo zagnanosti

Plato v Sloveniji deluje Ze tri leta, o njem
slabe besede ne najdejo niti udeleZenci niti
njegovi financerji - ministrstvo za gospodar-
stvo in belgijska gospodarska zbornica. A
vendarle se nam vsilju-
je obCutek, da kljub Ze-
ljam po internacionali-
zaciji na tem podroju
ni vidnejsih ucinkov. Z
Belgijci se je doslej po-
vezal le Systec, pred
podpisom pogodbe o
poslovnem sodelovanju
z njimi pa so $e tri pod-
jetja. Katera, Komarje-
va e ne sme izdati. Poleg tega se v treh letih
Slovencem ni uspelo povezati niti z eno bazo
Plato v preostalih devetih drzavah. »Od letos
naprej je nas cilj vsako leto navezati stik z
udeleZenci programa v dveh drugih drza-

Slovenci, odprite oci in pojdite v tujino

Zamisel o mednarodni podjetniski mreZzi
Plato se je leta 1988 porodila v belgijskem
Turnhoutu. Kako so se v projektu odrezali
slovenski podjetniki, smo vprasali Anne-
mie Nolf, mednarodno koordinatorko pro-
jekta v Gospodarski zbornici v Gentu.

I Kako je Plato zazivel v Sloveniji? Kak-
$ni so rezultati po treh letih sodelova-
nja?

V Sloveniji so rezultati projekta presegli
pri¢akovanja. Pred tremi leti je bil nas cilj
prebiti led in k sodelovanju pritegniti vsaj
60 podietij ter izoblikovati vsaj 3tiri skupi-
ne s svojimi skrbniki. Ceprav smo zadeli iz
ni¢, nam je s PospeSevalnim centrom za
malo gospodarstvo uspelo k sodelovanju
privabiti kar 70 majhnih in srednjih podje-
tij in osem skrbnikov - direktorjev velikih
podjetij, ki smo jih razporedili v pet sku-
pin. S sodelovanjem slovenskih podjetni-
kov smo ve¢ kot zadovoljni.

I Letosnji cilj projekta je podjetjem, ki
so udelezena v Platu, pomagati pri in-
ternacionalizaciji. Ali je ze prislo do po-
vezav nasih podjetij z belgijskimi?

V Belgiji smo ustanovili slovenski klub.
Ta sestavlja 30 belgijskih podjetnikov, ki
bi si radi v Sloveniji poiskali poslovne par-
tnerje. Tem ljudem Zelimo ponuditi infor-
macije o priloZnostih in tezavah na sloven-
skem {rgii ier jin povezaii § potEnciaiin
slovenskimi poslovneZi. Ker Belgijci pre-
cej slabo poznajo vaso drzavo, smo ¢lane
kluba pripeljali sem, da spoznajo tukaj$njo
kulturo, moZnosti za posel in da naveZejo
prve stike s slovenskimi podjetji. Dober
primer povezave med Belgijci in Slovenci
je novogorisko podjetje Systec. Direktor je
iskal belgijskega partnerja in ga nasel prav
z naso pomocjo. Spodletel pa nam je po-
skus distribucije izdelkov vinske kleti. Za
Belgijce je bilo slovensko vino preve¢ ne-
znano in prodaja ni stekla. Slovenske iz-

»Ce imate
denar in bi radi viagali,
potem vam v nobeni
tuji drzavi ne ho tezko
odpreti podjetja.«

vah.« S katerima dvema se bodo povezali ie-
tos, §e ne more konkretno povedati, ker $e ni-
so zbrali vseh sredstev, je spet skrivnostna
Komarjeva. Kot pravi, je projekt obmocno
usmerjen - podjetja se med seboj druZijo in
izmenjavajo izkuSnje bolj na lokalni ravni.
»A nenehno i§¢emo povezave z drugimi drza-
vami, sodelujo¢imi v projektu Plato, pri ¢e-
mer bi projekt radi razgirili na vse drzave
udeleZenke, a to ni vedno preprosto.«
Nameni povezovanja s tujci so torej spod-
budni, a v to bi bilo treba vloZiti veC zagna-
nosti, udeleZzence pa
motivirati in jih opo-
gumiti, da prekoracijo
meje slovenskega vrti-
¢ka. »Maja prihodnje
leto bomo vstopili v
zunanjetrgovinsko po-
litiko EU, k nam bo
pridla mo¢na evropska
konkurenca, podjetja
se bodo zato prisiljena
internacionalizirati in trge iskati v tretjih dr-
Zavah,« je v svojem predavanju poudaril Vito
Bobek z Ekonomsko-poslovne fakultete ma-
riborske univerze. Prelaganje internacionali-
zacije na kasneje je torej slaba strategija. ~®

delke bi bilo treba v Belgiji bolj promovi-
rati, potem bi bilo lazje. Sicer pa mi lahko
naveZzemo stike, organiziramo sestanke in
ljudi spoznamo med seboj, a direktorji
morajo te stike vzdrZevati in iz njih naredi-
ti nekaj konkretnega -vzpostaviti poslovno
partnerstvo.

I Kje so Sibke tocke programa Plato?

Uspeh ni odvisen le od nase koordinaci-
je, ampak predvsem od sodelovanja, sa-
moiniciativnosti in zavzetosti udeleZencev.
Od programa lahko vsakdo odnese toliko,
Xolikor je van pripraviien vieZit, Kot pri-
mer: novembra vas bo obiskala skupina 20
belgijskih podjetij. ki se zanima za posel v
Sloveniji. Spoznali jih bomo s clani slo-
venskega Plata. In potem bo odvisno od
udeleZencev, koliko bodo to poznanstvo
izkoristili. Mi namesto njih ne moremo
skleniti posla. Namen mojega tokratnega
obiska je, da slovenske udeleZence spod-
budim k internacionalizaciji, da jim od-
prem o¢i in pokaZem moZnost sodelovanja
s tujci ter da jih kasneje spoznam s pravimi
ljudmi.
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