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1. OPREDELITEV SPLOŠNEGA KULTURNEGA OBRAZA PRI SLOVENCIH1
Z opredelitvijo kulturoloških značilnosti Slovencev se je ukvarjal Trstenjak (1992,
povzeto po Hrastelj 2001,40), njegovo delo pa je nadaljeval Musek (1994 in 2000,
povzeto po Hrastelj 2001, 40). Trstenjak v svojem delu (1992, 76) omenja Jana Lega, ki
je že leta 1886 nanizal šest temeljnih značajskih značilnosti Slovencev, in sicer:
bistroumnost, sovraštvo do tujega, odkritosrčnost in odločnost, veselost, pobožnost in
gostoljubnost.
Po mnenju etnologov Murka, Vurnika in Novaka katerih mnenje povzema Trstenjak
(1992, 64) je Slovence možno razvrstiti v štiri psihološke tipe:


alpskega, ki je samozavesten in ne
preveč zgovoren
primorskega, ki je bolj dialoški in
prožen
panonskega, ki je že pod vplivom
madžarske
in
drugih
južnoslovanskih kultur
osrednjeslovenskega, ki je bliže
alpskemu kot drugim tipom.


Sicer pa Trstenjak zelo podrobno opisuje posebnosti slovenskega človeka v dvanajstih
pokrajinah. Kmečki narod, kakršen je bil slovenski po drugi svetovni vojni se je z
vdorom industrializacije in urbanizacije po letu 1941 močno spremenil. Lastnosti kot so
pridnost, poštenost in dobrovoljnost, ki so veljale za kmečki živelj dandanes ne veljajo
več.
Drugi mejnik je nastopil ob ustanovitvi samostojne države leta 1991. Po tem letu so
Slovenci postali kratkoročno usmerjeni individualisti. Cenijo materialne dosežke bolj kot
kakovost življenja. Še vedno so introvertirani. Zaznati pa je, da so se pomaknili prosti
italijanskim vrednotam, saj tveganj ne zavračajo več v tolikšni meri kot prej, ko so se pri
izogibanju negotovosti zgledovali po Nemcih.
Vse te spremembe, ki so se porajale na zgodovinskih in socioloških temeljih, se odražajo
tudi pri mednarodnem sodelovanju. O tem, kako se kulturološke spremembe implicirajo
na pogajanja in druge oblike mednarodnega sodelovanja v svojem delu piše Hrastelj.
1
Vito Bobek: Osnove mednarodnih ekonomskih odnosov. 2003 (22-33)
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In kako gledajo Slovenci nase?
Na to vprašanje da odgovor raziskava »Slovenska nacija in kolektivne identitete«. Veliko
anketiranih ljudi ni moglo opredeliti oziroma nimajo predstave o tem, kaj opredeljuje
Slovenca in menijo, da gre za stereotipizacijo (Adam 1996, 38).
Predstave (predsodki ali stereotipi) o Slovencih so zelo različne, prevladujejo pa
negativne, saj je večina vprašanih opredelilo tipičnega Slovenca v celoti negativno.
Med negativnimi stereotipi o slovenskih izstopajo: egoizem in zadržanost.
Med pozitivnimi stereotipi pa: pridnost, marljivost, delavnost in poštenost.
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2. IZKUŠNJE SLOVENSKIH PODJETIJ PRI POSLOVANJU Z DRUGIMI KULTURNIMI
OBMOČJI
2.1. Primer vstopa slovenskega podjetja Musgal d.o.o. na Avstrijski trg
Kratka predstavitev podjetja
Mariborsko start up podjetje uspešno realizira inovativno podjetniško zgodbo
Podobno kot v podjetniško najbolj dinamičnih gospodarstvih se tudi v Sloveniji vse več
ljudi odloča za ustanovitev podjetja, ker so na trgu opazili obetavno poslovno priložnost,
in ne več predvsem zaradi nujnosti preživetja. Tudi v Mariboru nastaja žlahtna skupina
podjetniških zvezd, ki aktivno razvijajo svoje inovativne podjetniške zgodbe. Prav ta
skupina namreč ustvari največ novih delovnih mest, gradi lastne razvojne ekipe, išče
znanje tudi pri inštitutih doma in v tujini in s svojimi inovativnimi izdelki ali storitvami
dviguje dodano vrednost celotnega slovenskega gospodarstva. Eno izmed takšnih je tudi
podjetje MUSGAL d.o.o., ki se ukvarja z razvojem spletnih portalov in naprednih
informacijskih rešitev po meri uporabnika.
Trenutno razvijajo tri večje projekte: spletni portal za gasilce gasilecsem.si, evropski
portal za muzeje in galerije musgal.com ter spletni turistični portal naizlet.si. Čeprav se
projekti med seboj precej razlikujejo, jih druži skupna osnovna zamisel: kako na enem
mestu združiti celoten spekter določene dejavnosti in ga nato čim bolje približati
ciljnemu uporabniku.
Cilj projekta spletnega portala za gasilce www.gasilecsem.si je na enem mestu združiti in
predstaviti vsa prostovoljna in poklicna gasilska društva, njihove člane in dogodke v
posamezni državi na enem mestu! Slovenija je država z dolgoletno tradicijo gasilstva in
največjim številom gasilcev glede na število prebivalcev na svetu. Njihova rešitev
odpravlja pomanjkljivost razpršenih podatkov in omogoča na enem portalu predstavitev
vseh gasilskih društev v posamezni državi. Gasilkam in gasilcem omogočajo, da se preko
modernih komunikacijskih poti spoznajo, družijo, delijo izkušnje, izobražujejo ter
seveda tudi zabavajo. Največjo dodano vrednost pa vidijo v storitvi, ki omogoča zbiranje
prostovoljnih prispevkov in donacij na preprost in tehnološko napreden način – preko
SMS sporočil! Darovana sredstva se stekajo neposredno na transakcijski račun društva.
4
Pomembna prednost pa je tudi, da je uporaba spletnega portala za uporabnike bistveno
cenejša kot običajna spletna stran. Portal je v Sloveniji pravkar začel z delovanjem, v
kratkem pa bo pod imenom feuerwehrleute.at pričel delovati tudi portal v Avstriji ter v
državah nekdanje Republike Jugoslavije in na Poljskem.
Naslednji večji projekt je spletni
portal za muzeje in galerije
musgal.com, na katerem želijo
predstaviti muzeje in galerije širom
Evrope. Obiskovalci bodo končno
lahko vse evropske muzeje in
galerije našli na enem mestu, ne
glede na to, ali bodo potovali zgolj
po Sloveniji ali se bodo odpravili na
izlet v tujino. Portal nadgrajujejo z
aplikacijo za pametne mobilne
telefone, s pomočjo katerih bodo
lahko obiskovalci brskali po
muzejih in galerijah kar med potjo.
Mobilni telefon bo zmožen prikazati ponudbo muzejev in galerij glede na trenutno
lokacijo uporabnika ter ga celo vodil do izbranega muzeja ali galerije. Po spletu ali preko
mobilne aplikacije bo obiskovalcem omogočen tudi nakup vstopnic s čimer bo prihranil
čas. Pomemben del projekta je tudi razvoj 3D galerije, ki bo uporabnikom omogočila
napreden ogled razstavljenih del. Obiskovalci se bodo lahko sprehodili skozi virtualno
galerijo in med seboj izmenjavali mnenja.
Tretji projekt se imenuje naizlet.si – Turistični vodič po Sloveniji. Turističnim
ponudnikom nudijo povsem preprost uporabniški vmesnik z vnosnimi obrazci, preko
katerih lahko vpišejo svojo turistično ponudbo, ki jo lahko osvežijo kadarkoli in
kolikokrat želijo. Na drugi strani obiskovalcem nudijo učinkovit iskalnik in izvrsten
pregled kategorizirane turistične ponudbe. Podobno kot pri projektu musgal.com tudi za
naizlet.si razvijajo mobilne aplikacije za pametne mobilne telefone, preko katerih bodo
lahko obiskovalci raziskovali slovensko turistično ponudbo kar preko mobilnega
telefona, ki bo znal razbrati njihov trenutni položaj in jih po želji tudi vodil do želenega
cilja.
Spletna stran: www.gasilecsem.si; www.musgal.com; www.naizlet.si
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Intervju: Jože Zupanič
1. Kako vidite prihodnji razvoj vašega podjetja in vaših produktov? Kakšna je
vaša vizija razvoja podjetja za naslednji dve leti?
Spomladi želimo naše spletno omrežje za gasilce razširiti še v
Avstrijo in na Hrvaško, spletni portal musgal.com pa pripraviti za
delovanje v Sloveniji, Nemčiji in Avstriji. Število zaposlenih in
pogodbenih izvajalcev želimo povečati iz 5 na 10.
2. Kaj bi svetovali vsem posameznikom, ki imajo znanje za razvoj
visokotehnološkega produkta, pa se s podjetništvom šele spogledujejo?
Pri visokotehnoloških produktih je treba najprej oceniti, ali jih uporabniki sprejemajo in
v njih vidijo uporabno vrednost. Nato je treba pravilno oceniti stroške, ki bodo potrebni
za razvoj produkta in določiti terminski plan, kdaj se bodo vložena sredstva začela
vračati. Največkrat je težava pri mladih podjetjih, da podcenijo stroške razvoja, zaradi
česar se vložena sredstva ne začno vračati v predvidenem terminu in podjetje na žalost
propade.
3. In zadnje vprašanje za »milijon dolarjev«. Bi se danes s podjetniškimi
izkušnjami, ki jih imate ponovno odločili za podjetniško pot ali bi se raje
zaposlili morda v velikem podjetju ?
Podjetništvo daje številne izzive in, ko enkrat zajadraš v te vode, se je težko vrniti nazaj.
Je pa vsekakor trda pot, za katero se je treba odločiti z odrekanjem v mislih in je nikakor
ne jemati kot priložnost hitrega in lahkega zaslužka.
4. Navedite prosim lastnosti, ki menite, da odlikujejo Avstrijce v poslovnem
življenju?
-
Preprečevanje konfliktov
Vedenje v komunikaciji
Sproščenost glede na pravila
Na splošno pa bi rekel, da Avstrijci resnih stvari ne jemljejo tako resno. O sebi menijo,
da imajo veliko humorja in da niso tako resni in se med delom radi pošalijo. Na splošno
gledajo na stvari s »smešne plati«. Če kdo vzkipi, tega ne jemljejo strogo resno. Zbadanje
in majhne zlobnosti spadajo k vsakdanjemu delavniku.
Na splošno pa bi rekel, da Avstrijci resnih stvari ne jemljejo tako resno. O sebi menijo,
da imajo veliko humorja in da niso tako resni in se med delom radi pošalijo. Na splošno
gledajo na stvari s »smešne plati«. Če kdo vzkipi, tega ne jemljejo strogo resno. Zbadanje
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in majhne zlobnosti spadajo k vsakdanjemu delavniku. Zaradi njihove sproščenosti
obstaja nekaj »zamegljenih« področij v njihovem vedenju. Rekel bi, da niso tako
ambiciozni, saj se hitro zadovoljijo z rezultati svojega dela. Znajo se smejati samemu sebi
in so ironični. Na splošno so mehki, negrobi in prijazni. Vse naredijo »po svojih
pravilih«. Sicer pa so pravični, so polni inovativnih idej, vendar pa je nato realizacija
slaba. Za konec bi še lahko rekel, da ne ločijo strogo zasebnega in poslovnega življenja in
se izogibajo konfliktom.
5. Kakšen kulturni standard v komunikaciji ste zaznali pri avstrijskih partnerjih?
Lahko bi rekel, da so jezikovno hendikepirani, saj se ne izražajo vedno slovnično
pravilno in besede napačno naglašajo. Mnogokrat uporabljajo napačne netočne besede.
Tudi doumnost v izražanju jim lahko pripišemo, saj je skoraj vedno možna več kot ena
interpretacija povedanega/zapisanega. Radi laskajo in so pravi šarmerji.
Komentar k opažanju podjetnika: Mnenje avstrijskega psihoanalitika Ervina Ringla, ki se
je v svojem delu »Die osterreichische Seele« ukvarjal z avstrijsko dušo je, da je Avstrija
narod nervoze. Pravi, da je razlog za nagnjenje k nervozi več kot običajno poudarjanje k
poslušnosti, vljudnosti in varčnosti pri vzgoji. Kot posledica takšne vzgoje so Avstrijci
vedno prisiljeno sproščeni in skrivajo svoja negativna stališča.
6. V kolikšni meri menite Avstrijci upoštevajo pravila?
Menim, da imajo na splošno značaj južnih Evropejcev, zato so bolj sproščeni, odprti,
lagodni in se zato ne držijo pravil.
7. Kakšni so vaši občutki glede tega kako Avstrijci gledajo na Slovence?
Menim, da smo Slovenci za Avstrijce enostavno kot vsak drug balkanski narod, dojemajo
nas kot »balkance« v negativnem pomenu – nismo jim dorasli v ničemer. Sam menim, da
bomo za uspešen preboj morali celo ustanoviti podjetje v Avstriji, ker se bomo s tem
izognili negativni predpostavki Avstrijcev, da je produkt rezultat slovenskega znanja.
8. Ali ste zaznali kakšen vpliv kulturnih razlik pri poslovanju z Avstrijci?
Lahko bi izpostavil jezikovno pregrado. Pogovori vedno potekajo v nemškem jeziku,
kljub temu, da nekateri avstrijski kolegi dobro govorijo angleški jezik. Je pa res, da se pri
mlajši generaciji že opažajo spremembe in nekateri vztrajajo, da se pogovarjamo v
angleškem jeziku, saj se tako vzpostavi »pravično okolje komunikacije« za oba
sogovornika in se nikogar ne postavlja v podrejeni položaj.
Tikanje je še ena stvar, ki nam ni skupna. V Sloveniji je običaj, da se hitro dogovorimo, da
se bomo tikali, za avstrijske kolege pa to ni značilno. Nazivajo se s priimki in le redko z
imeni. Dosledno uporabljajo akademske nazive.
Na izobrazbo dajo veliko, čeprav so še vedno pomembne izkušnje in specifično znanje,
pridobljene s trdim delom. Sicer pa negativnih vplivov kulturnih razlik nisem zaznal.
Slovenci in Avstrijci imamo v bistvu več skupnih lastnosti, kot si upamo priznati.
Povezuje nas prijaznost, pripravljenost pomagati drugemu, netočnost in nacionalni
ponos.
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2.2. Primer vstopa podjetja G-1 d.o.o. na Turški trg
Kratka predstavitev podjetja
Edini proizvajalec avtoplinske opreme v Sloveniji vztrajno osvaja tuja tržišča
Podnebne spremembe predstavljajo eno izmed največjih groženj človeštvu. In ker smo
prav ljudje z izpuščanjem toplogrednih plinov v ozračje povzročili, da se podnebje v
zadnjih desetletjih spreminja hitreje kot v preteklosti, se moramo na spremembe
pravočasno odzvati. Majhen korak v smeri sprememb za vsakega posameznika ponuja
inovativno startup podjetje G-1 d.o.o. Podjetje proizvaja edinstven avtoplinski sistem na
svetu, ki omogoča vodenje vbrizga v realnem času. Tak sistem omogoča najboljši
izkoristek pri izgorevanju, s čimer se občutno zmanjša izpust škodljivih emisij v ozračje.
Podjetje G-1 d.o.o. je leta 2008 ustanovljeno podjetje, ki se je posvetilo razvoju in
aplikaciji preprostih tehnologij uporabe alternativnih virov energije v avtomobilski
industriji. Razvili so lasten avtoplinski sistem, ki prinaša izboljšave tako pri delovanju
vozila, kot tudi pri poenostavitvi montaže. Ravno zanesljivost in robustnost izvedbe ter
prihranki iz naslova delovanja, enostavne montaže sistema in kasnejšega vzdrževanja
predstavljajo ključne prednosti njihove naprave za krmiljenje vozil na avtoplin.
Tehnologijo so tudi patentirali in pridobili varnostne certifikate R67-01 in R110-01, ki
so pogoj za prodajo v tujini. V letu 2008 je v podjetje kot poslovni angel vstopil Mirko
Tuš in zagotovil sredstva za zagon zahtevne in obsežne proizvodnje. Podjetje je v
kratkem času doseglo več mednarodno priznanih uspehov, kot so predelava »Mono
injection« motorja s sekvenčnim sistemom, razvoj sistema za dizelske motorje (znižanje
onesnaževanja pm10 in pm2,5 delcev do 85% in do 60% NOx emisij, odvisno od
generacije dizel motorja) ter, kot prvo podjetje na svetu, izvedli predelavo vozila z
wanklovim motorjem na plin. Razvoj produkta nadaljujejo, pričeli so že z razvojem
uporabe vodikovih tehnologij. Organizirali so prodajno mrežo v devetih državah po
svetu, med drugim v Islandiji, Angliji, državah bivše Jugoslavije, Rusiji, Turčiji in
Avstraliji. Z lastno tehnologijo tako znižujejo pereče onesnaževanje v mestnih jedrih, kot
tudi na podeželju. Avtoplin je namreč v tem trenutku edini pogonski energent, ki realno
znižuje izpuste škodljivih emisij v okolje.
Spletna stran: www.g-1.si
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Podjetje je bilo nagrajeno tudi z laskavim nazivom slovenski »Start:up leta 2009«.
Start:up Slovenija je nacionalno tekmovanje start-up podjetij, s katerim želijo
organizatorji - Tovarna podjemov, JAPTI, Ministrstvo za gospodarstvo, Tehnološki park
Ljubljana in Poslovni angeli Slovenije - prepoznati najboljše podjetniške ideje,
podjetniške ekipe, poslovne načrte in start-up podjetja v slovenskem prostoru, jih
strokovno podpreti, povezati s potencialnimi investitorji, jih nagraditi in promovirati v
širši javnosti.
Z zmago je podjetje prejelo 10.000 EUR denarne nagrade in kristalni kipec, ki ga je
oblikovala priznana slovenska modna oblikovalka Maja Ferme. Postali so prave
podjetniške zvezde, povzdignili so se iz anonimnosti, o njih so poročali vsi večji
slovenski mediji. Laskav naziv je bil za njih tudi veliko priznanje in potrditev, da imajo
tržno zanimiv produkt. Dvignil jim je ugled in odprl marsikatera vrata tudi v pogovorih s
tujimi podjetji in distributerji. Denarna nagrada pa jim je omogočila predstavitev na
mednarodnem avtoplinskem sejmu v Carigradu, ki je bila ključna za njihovo nadaljnjo
podjetniško pot.
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Intervju: Simon Štancar
1. Bi lahko rekli, da je vaše podjetje uspešno podjetje? Ali je kriza vplivala tudi na
vaše načrte?
Celotna ekipa živi za podjetje, trudimo se, da so naši
produkti vedno boljši v smislu tehnologije in
konkurenčni z vidika končnega odjemalca. Menim, da
posledično postajamo tudi vedno bolj uspešno
podjetje. Vsekakor ne dosegamo optimističnih
načrtov, vendar pa presegamo pesimistično verzijo
poslovnega načrta, kar pa je glede na razmere na trgu
dobro. Gospodarska kriza pa je vplivala na vsa
podjetja ne samo na nas. Preteklo leto nas je močno
prizadelo podaljšanje dobavnih rokov za določene
materiale oziroma celo »nedobavljivost« določenih
materialov. Tako vseh naročil sploh nismo mogli
realizirati. Ukrepali smo takoj z razvojem nove
elektronike, kjer smo upoštevali predvsem
dobavljivost uporabljenih materialov. S tem smo
dosegli tudi nižje proizvodne stroške. Tako bomo
letos v mesecu marcu na mednarodnem sejmu v
Istanbulu predstavili nov produkt.
2. Koliko oseb zaposluje trenutno vaše podjetje?
V ekipi aktivno dela enajst oseb, ki pa so v podjetju redno ali pogodbeno zaposleni.
3. Kateri pa je vaš največji poslovni uspeh do sedaj?
Naš največji uspeh je, da smo v času gospodarske krize izgradili proizvodno podjetje, ki
živi od prodaje lastnih produktov in raste. V preteklem letu smo dosegli preko 120%
rast prihodkov predvsem na račun rasti prodaje v tujini.
4. Kako vidite prihodnji razvoj vašega podjetja in vaših produktov?
Trenutno veliko truda vlagamo v industrializacijo novega produkta in v dokapitalizacijo
podjetja. Smo v fazi dogovarjanja z različnimi investitorji. Povišanje vrednosti obratnega
kapitala in investicija v opremo bo pospešila prodiranje na tuje trge in zagotovila visok
skok rasti prometa. Načrtujemo, da bo podjetje še v fazi visoke rasti. Na trg bomo še
naprej uvajali nove in inovativne produkte, ki bodo omogočali prevzemanje vedno
večjega tržnega deleža. Trenutno že imamo v testni fazi razvoja dizelski sistem,
razvijamo pa že druge komponente in nove tehnologije za uporabo alternativnih
pogonskih goriv.
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5. Trenutno se poudarja predvsem problematika z izpusti CO2. Vaš sistem znižuje
izpust CO2 v ozračje za 15%. Kaj pa druge škodljive emisije, so res manj
pomembne?
Študije so pokazale, da se pri predelavi sodobnega vozila na avtoplin zmanjšajo učinki
tople grede ter znižajo druge škodljive emisije. Pri izgorevanju avtoplina so emisije
škodljivih snovi v primerjavi s klasičnimi motorji na bencinski pogon tudi do 50 % nižje,
s tem pa so tudi pod mejami najstrožjih predpisov EU o izpušnih plinih. Sam upam, da se
bo v prihodnje več govorilo o škodljivosti »pm delcev« in drugih strupenih izpuhih.
Seveda je tudi izpust CO2 pomemben, vendar so na žalost pravi problemi potisnjeni v
ozadje. V kolikor bi javnost malo bolje poznala strupenost dizelskih vozil, bi bila
zgrožena. Tehnologija avtoplina je trenutno edina, ki omogoča realno znižanje izpusta
vseh škodljivih plinov, tudi CO2. Pozitivno je, ker jo lahko uporabimo takoj, vzporedno
pa razvijamo še druge tehnologije, ki jih bomo uporabili v prihodnje.
6. Nam lahko na kratko povzamete kakšne so vaše izkušnje pri vstopu na turški
trg? Kako ste pridobili prvi posel? Kako ste si izgradili zaupanje?
Na vsakem koraku življenja ali poslovanja se srečaš z islamom, ki nekako določa pravila
in zakonitosti poslovanja. Vsi elementi kulture, poslovnih običajev in navad so nekako
povezani z religijo. Zato je prvo pravilo, da moraš pred prvim kontaktom poznati njihovo
kulturo, vero, poslovne običaje in navade. To je predpogoj za uspešno mednarodno
poslovanje.
V Turčiji je v delu globoko vsajena delovna etika, vendar drugačen, bolj fleksibilen
odnos do časa. Poslovneži upoštevajo načelo, da pri vsaki ideji takoj želijo videti njen
realni domet, kar v praksi pomeni, da jo želijo takoj naprej soustvarjati ali pogovore
prekiniti.
Turki so izredno gostoljubni, posebno doživetje je obisk tradicionalnih turških
restavracij, kjer je gost kralj. Pomembno je, da gostitelju izkažemo hvaležnost in s tem
poglobimo poslovni in prijateljski odnos.
Prvi kontakt smo vzpostavili na sejmu v Istanbulu, tam smo se, s takrat potencialnim
partnerjem veliko pogovarjali, družili in si nekako skušali pridobiti zaupanje in
priložnost. Zavedali smo se, da turki ocenjujejo poslovnega partnerja z osebnimi,
subjektivnimi vtisi in občutki. Čustva so prisotna, pričakuje se upornost pogajalca,
predvsem v smislu pregovorov za ceno.
7. Kakšen je z delovni čas v primerjavi z evropskim?
Uradni delovnik je evropski, od ponedeljka do petka. Ker pa je Turčija sekularna država,
seveda ni priporočljivo organizirati poslovne poti v času njihovih verskih praznikov, ker
so to dela prosti dnevi. Zato se je priporočljivo informirati o praznikih, da ne bi prišlo do
nevšečnosti.
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8. Kako je s pravili poslovnega oblačenja?
Za pravila poslovnega oblačenja veljajo enaka pravila kot v Evropi, to je obleka, srajca in
kravata. Je pa za razliko od Evrope v poletnih mesecih dovoljena srajca s kratkimi rokavi.
Za ženske je zaželeno, da oblečejo bolj zaprta oblačila. Kot zanimivost, spoštujejo tudi, če
se ženska vzdrži pitja alkohola.
9. Kako ocenjujete način komunikacije? Kateri jezik ste uporabili pri
sporazumevanju?
Priporočljivo je, da obisk vedno napovemo. Tudi, če bo ta nenapovedan nas bodo vedno
sprejeli gostoljubno. Vedno vam bodo najprej ponudili kavo ali čaj, ki ga ni dobro
zavrniti, saj se to dojema kot neolikano. Poslovneži komunicirajo zelo neposredno,
vedno pokličejo po telefonu in ne pišejo pisem in e mail sporočil. Na splošno so odprti,
gostoljubni in prijazni ljudje. Ne preidejo takoj na posel, kot smo navajeni na zahodu.
Najprej se želijo pogovarjati o osebnih stvareh, hobijih, vremenu, družini,… Sestanki se
pričnejo z zelo počasnim tempom, z veliko vprašanj, navidezno nevezanih na temo, pa
vendarle zelo pomembnih glede na poslovni protokol. Včasih so bili ti pogovori glede na
naše navade zelo dolgi. Iz poslovanja v evropskih državah si navajen hitrega in
učinkovitega sestankovanja, zato je potrebno veliko mirnih živcev in samokontrole, da
ne bi pokazal, da si nestrpen, saj bi to lahko pomenilo konec sodelovanja.
Pogovarjali smo se v angleščini, čeprav moraš najti partnerja, ki zna angleško. Večina jih
govori le turški jezik.
10. Na kratko ste omenili pogajanja. Lahko poveste kaj bolj specifičnega?
Pogajanja v Turčiji so izredno počasna v primerjavi s hitrimi pričakovanji zahodnega
poslovnega svet. Med samimi pogajanji smo se znašli pred ekstremnimi zahtevami. S
tem v bistvu preverjajo raven pogajalčeve odgovornosti, status kot tudi možnost, kako se
odločate v imenu podjetja. Turki se ne pogajajo samo za denar, ampak tudi za čast in
vpliv, spoštovanje.
11. Vaš nasvet vsem podjetnikom, ki se podajajo na Turški trg?
Z izkušnjami, ki jih imam, svetujem veliko mero previdnosti. Najbolje je angažirati
posrednika, ki pozna Turški trg. Namreč, Turki imajo še eno lastnost, pregovorno
povedano »hitro te znajo peljati žejnega čez vodo«., Najbolje se je s posrednikom
dogovoriti tako, da ta odgovarja tudi za izpolnitev pogodbenih obveznosti. Posredniku
boste sicer plačali provizijo, boste pa zato mirno spali.
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2.3. Primer vstopa slovenskega podjetja Svetloba d.o.o. na trg Združenih arabskih
emiratov
Kratka predstavitev podjetja
S sistemi REFLECTA lahko prihranite kar 97% potrošnje električne energije
Ni dolgo tega, ko smo potrošniki svetlobo dojemali kot nekaj danega in se z njo nismo
posebej ukvarjali. Danes vemo, da razsvetljava v industrijskih obratih predstavlja v
povprečju 15 ali celo 21 odstotkov, v skladiščih pa celo do 90 odstotkov potrošnje
električne energije. Zato smo k pogovoru povabili podjetnika Hineta Alexa Vrtačnika in
mag. Aljošo Hubra iz podjetja Svetloba d.o.o. Predstavila sta inteligentni sistem¸
razsvetljave REFLECTA, ki omogoča prihranke tudi do nekaj 100.000 EUR letno.
Podjetjem kot so Toyota Peugeot Citroën Automobile (TPCA), Kia, Hyundai, Litostroj
Power, Fructal, Alples in mnogim drugim so s svojim inovativnim pristopom prihranili
nad 50 % energije za razsvetljavo, hkrati pa dosegli občutno izboljšano osvetljenost, tudi
do 500 %. Neposredni ekonomski učinki inteligentnih sistemov razsvetljave REFLECTA
so merljivi in so vzvod dvigovanja dodane vrednosti in mednarodne konkurenčnosti
podjetij.
Od ideje do prve serije izdelkov. Ustanovitelj podjetja Alex Vrtačnik se je s
podjetništvom srečal že v srednji šoli. Takrat se je preizkusil na različnih področjih in
nekaj časa preživel tudi v Nemčiji, kjer se je s prodajo industrijskih svetil dodobra
podučil o slabostih obstoječe industrijske razsvetljave. Motilo ga je, ker so se prodajali
izdelki, ki niso razvili svojega potenciala in ravno v tem je videl priložnost. Ko se je vrnil
v Slovenijo, so začeli razvijati industrijska svetila, ki so na bistveno višji ravni
zadovoljevala potrebe industrijskega osvetljevanja, tako na področju energetske
varčnosti kot ugodnih delovnih pogojev. Proces se tako ni zgodil čez noč, na »Heureka«
način pove Vrtačnik. Javnost in trg sta se sorazmerno dinamično odzvala na REFLECTO.
Ker je trg že obstajal, so prvo serijo naredili kar za konkretno stranko, kar je od ideje do
prve serije trajalo več kot 3 leta.
Spletna stran: www.svetloba.eu
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Potrditev s strani koncerna TPCA. Svojevrsten preboj za podjetje je bil nakup s strani koncerna
Toyota Peugeot Citroën Automobile (TPCA). Po skoraj letu dni testiranja je koncern TPCA izbralo in
odobrilo REFLECTO kot edino stropno svetilko v tovarni. S celotnim projektom bo TPCA prihranil
51 % sedanje porabe, kar pomeni letno več kot 250.000 € prihrankov samo v eni njihovi tovarni, ob
povračilni dobi investicije 2,17 leta. Na koncu jim bo 1.250 svetilk REFLECTA prihranilo 1.770.519
kWh letno.
Proizvodnja in montaža. Spremljanje delovnega procesa proizvodnje inteligentnih
sistemov razsvetljave REFLECTA je pomemben del celovite storitve energetskega
managementa. Sledijo in preverjajo poreklo vseh vgrajenih materialov, ki so
nadstandardne kakovosti. Vsa podjetja, ki sodelujejo v izdelavi polizdelkov, skrbijo za
kontrolo lastnih delovnih procesov. Zaključna dela se opravijo ročno, sami izdelki, pa so
večkrat preverjeni. Vse postopke združujejo in potrjujejo s testi in certifikatI, ki so kronski
dokaz kvalitetne izdelave vseh izdelkov Reflecta. Izdelki Reflecta imajo dolgo življenjsko
dobo (nad 25 let) in možnost obnove po izteku delovanja z enostavnim postopkom in
majhnimi stroški. Poleg laboratorijske preizkušnje se testirajo tudi v realnih okoljih, za njih
pa vam podjetje zagotavlja tudi popolno 3-letno jamstvo, tudi na sijalke (žarnice).
Namestitev svetilk izvedejo strokovno in hitro, pri čemer prihranijo do 70 % stroškov.
Ekipa monterjev je dobro opremljena z raznimi dvigali in vešča dela na višinah. Pri
namestitvi delovni proces ni moten, saj lahko delo opravijo izven delovnega časa. Ker
zamenjava električne instalacije zaradi zmanjšanja priključne moči v veliko primerih ni
potrebna, je postavitev inteligentnega sistema svetlobne rešitve REFLECTA cenovno
ugodna.
Inteligentni sistem industrijske razsvetljave REFLECTA. Vse tipe svetilk inteligentni sistem
razsvetljave povezujejo z s stikalnimi omaricami in senzoriko, ki z avtomatskim sistemom
krmiljenja REFLECTA IntelLight omogoča dodatne prihranke tudi do 40 % (podatki
meritev njihovih strank), tako da izkorišča osvetljenost z dnevno svetlobo in prisotnost
zaposlenih. Sistem je mogoče enostavno povezati tudi v informacijski sistem kupcev in
izvajati energetski management prek računalnika.
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Inovativni projekt ZERO in pridobitev nepovratnih sredstev.
V podjetju so oblikovali zanimiv finančni projekt ZERO, s katerim podjetjem omogočajo,
da staro razsvetljavo zamenjajo z učinkovitejšo razsvetljavo REFLECTA, in sicer brez
stroškov. Podjetja investicijo odplačajo skozi prihranke električne energije. V ta namen
imajo na spletni strani www.svetloba.eu objavljen spletni obrazec, kjer lahko naročite
informativno ponudbo, izračun prihrankov in brezplačen projekt optimizacije z
REFLECTO. Svetloba vam pomaga tudi pri pridobivanju nepovratnih sredstev. Za
investicije, ki dosežejo minimalno 50.000 evrov na podjetje, lahko uredijo nepovratna
sredstva, ter v paketu brezplačno poskrbijo za vso potrebno tehnično in razpisno
dokumentacijo. Sodelujoča podjetja odplačujejo zamenjavo razsvetljave preko mesečnih
prihrankov električne energije in se tako izognejo vnaprejšnji denarni investiciji.
Prejemniki številnih priznanj.
Podjetje je tudi prejemnik številnih priznanj. Med drugim
je na letošnji prireditvi Inovativnost – izzivi gospodarskega
razvoja Slovenije prejelo zlato priznanje za inovativnost za
poslovni model REFLECTA. So zmagovalci Najpodjetniške
ekoideje 2011, prejemniki nagrade 5. Slovenskega foruma
inovacij za najboljši inovativni poslovni model, leta 2010 pa
so bili s strani investitorjev na srečanju Cleantech Invest
Vienna izbrani med »top 10« podjetij med več kot tisoč
prijavljenimi podjetji. Za svoje sisteme razsvetljave so prejeli
tudi dve srebrni priznanji za inovativnost 2008 ter bronasto
priznanje društva vzdrževalcev.
Ključ je v povezovanju. Že vrsto let pri razvoju sodelujejo z zunanjimi razvojnimi centri.
Prav inteligentni sistem razsvetljave REFLECTA je bil razvit v sodelovanju z zunanjim
partnerjem, medtem ko so pri preboju na trg tesno sodelovali tudi z raziskovalci
Fakultete za elektrotehniko Univerze v Ljubljani, Inštitutom Jožef Štefan, SIQ
(Slovenskim inštitutom za kakovost in meroslovje), Tehnološkim parkom Ljubljana in
Gospodarsko zbornico Slovenije. Z njimi redno, tesno in izvrstno sodelujejo, rezultat
njihovega prepletanja pa je je neprestan napredek, značilen za blagovno znamko
REFLECTA in ne nazadnje vzpostavljanje industrijskih standardov in širjenje znanja na
področju industrijske razsvetljave in energetskega managementa. Po besedah Hubra, so
letos začeli tesneje sodelovati tudi z Inštitutom za raziskovanje podjetništva iz Maribora.
Z njihovo pomočjo so se vključili v mednarodni projekt Innovation 2020, katerega cilj
je čezmejno povezovanje akademske, raziskovalne in gospodarske sfere na slovenskem
in avstrijskem področju. Sicer pa podjetje že od vsega začetka, pretežno prek
outsourcinga, »povezuje« celotno Slovenijo. Odprti so za sodelovanje s podjetji in
institucijami iz cele Slovenije in seveda tudi širše, saj se širijo tudi na globalni trg.
Trenutno so prisotni na trgih Češke, Slovaške, Združenih arabskih emiratov, Avstrije,
Nemčije in Hrvaške, naslednje leto pa se nameravajo podati tudi v ZDA, Kanado,
spogledujejo pa se tudi že z Brazilijo.
S predstavnikom podjetja Svetloba d.o.o. smo se podrobneje pogovorili o njihovih
izkušnjah pri vstopu na trg Arabskih Emiratov. Povzemamo ključne ugotovitve.
Ugotovitve podjetnika smo dopolnili tudi z informacijami o trgu, dostopnimi na spletu.
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Raziskovanje smo razširili tudi na druge Arabske države, da identificiramo morebitne
razlike med njimi.
Koran predpisuje poslovno obnašanje na številnih področjih. Številne poslovne
aktivnosti so omejene. Koran prepoveduje poslovanje z blagom, katerega uživanje je
prepovedano za muslimane. Prepoveduje kakršnokoli obliko poslovnih transakcij za
blago oz. storitve, ki so po islamskem pravu na prepovedani listi (svinjino, meso
poginjenih živali, opojne pijače, kipi, križi), moškim pa prepoveduje nošenje zlatih
okrasov in obleko iz čiste svile. Muslimanu ni dovoljeno izvažati ali uvažati alkoholnih
pijač ter tudi ne prodajati sadja tistemu, za katerega ve, da bo proizvajal alkohol.
Prepovedana je vsaka transakcija, ki bi lahko pripeljala do spora na sodišču ali poslovne
transakcije, pri katerih ne obstaja zagotovilo, da bo prodajalec dostavil izdelke, kateri so
že plačani.
Za arabski svet obstajajo nekateri splošni poslovni običaji. Saudska Arabija velja za
najbolj konzervativno arabsko državo, Egipt pa za najbolj liberalno. Nekatere bolj
liberalne arabske države so tudi: Maroko, Tunizija in Alžirija, vendar je tu treba
opozoriti, da liberalnost v teh državah ni primerljiva z evropsko. Egipt je recimo še
vedno bolj konzervativna država kot kakšna evropska.
Arabci so izrazito kolektivistično usmerjeni. Veliko se jih izobražuje v ZDA, kjer se učijo
konceptualnega in analitičnega razmišljanja.
Značilnosti poslovnih običajev in pogajanj v arabskem svetu
Priporočila so pomemben faktor v fazi pogajanj v naslednjih fazah pri vzpostavljanju
poslovnih odnosov. Evropski in ameriški poslovneži vzpostavljajo poslovne odnose na
pogodbeni osnovi, arabski pa na medsebojnem zaupanju, ki poglablja te odnose.
Hitrost poslovanja v arabskem svetu je počasnejša kot v Evropi. Pogajanja so v arabskem
svetu dolgotrajni proces. Odločitve potrebujejo čas. Pri skrajnih rokih samo Bog pozna
prihodnost in zato ni pametno pritiskati, da mora biti posel narejen do točno določenega
dne. Potrpežljivost je glavna vrlina v Saudski Arabiji in zalivskih državah.
V vseh arabskih državah ste po zakonu dolžni opravljati posle preko lokalnih agentov.
Vaš uspeh je odvisen od izbire agenta in načina sodelovanja z njim. Izberite si takšnega,
ki ima dobre kontakte in ki ima dostop do pravih oseb ter distribucijskih kanalov.
Hierarhija, status: Na zahodu se status določa z dosežki, v Saudski Arabiji pa po stanu.
Arabci povsod čutijo veliko potrebo po zaščititi dostojanstva. Pri Arabcih so ponos, čast
in sloves dragoceni in se morajo zaščititi za vsako ceno. Biti lojalen družini je najvišja
vrednota.
Spol: V Saudski Arabiji in večini ostalih arabskih držav dominirajo moški. Za žensko, ki
potuje v Saudsko Arabijo, veljajo stroga pravila glede obnašanja. Tudi, če dobi vizum, ne
more veliko doseči v poslovanju. Tudi ni veliko žensk v poslovnem svetu. Če pa želi
ženska poslovati v arabskem svetu, je dobro, da žensko predstavi starejši moški z
visokim činom in da si pridobi priporočila, profesionalna ali tehnična. Izjema je nekoliko
Egipt, kjer najdemo ženske tudi na vodilnih položajih. Ženske so aktiven del delovne sile.
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Rokovanje in obnašanje: pri srečanju in pozdravljanju je običajno vljudno rokovanje in
močan, direkten pogled v oči. Z ženskami se ne rokuje. To posebej velja za tujce. Nekateri
Arabci se pri srečanjih poljubljajo na lice in objemajo. To je še posebej popularno v
bivših francoskih kolonijah. Poljubljanje je samo med istospolnimi. Arabci istega spola
sedijo zelo blizu med seboj, fizična razdalja je občutno manjša kot pri drugih kulturah.
Pogosto je tudi dotikanje med prijatelji. Desna roka se uporablja pri prehranjevanju ali
opravkih z Arabci. Leva roka velja za nečisto. Ko sedite, ne kažite podplatov svojih
čevljev, saj to velja za nečedno.
Tema pogovora: Dobrodošla je tema o družini, športu, znamenitostih v gostujoči državi.
Izogibati se je potrebno temam o bližnjevzhodni politiki, posebej Izraelu, naftni politiki;
ne sprašujte kritično o islamu, ne sprašujte po ženskih članih njihove družine in ne
pogovarjajte se o tragičnih dogodkih.
Obleka: običajna je poslovna obleka in kravata. Dodatki kot so ura ali pisalo morajo biti
visoke kvalitete. Nekateri Arabci ocenjujejo poslovne partnerje po oblačenju. Moški naj
ne nosijo kakšnih ovratnic iz draguljev. Islam prepoveduje nošenje nakita moškim.
Izmenjava poslovnih kartic: poslovno kartico se izroči s čisto desno roko. Enako se
tudi sprejme kartico poslovnega partnerja.
Osvežitve: vedno se ponudi čaj ali kava. To je znak arabske gostoljubnosti in ni vljudno
zavrniti.
Zabava: Če ste povabljeni k arabskemu poslovnemu partnerju domov, jejte veliko, saj s
tem pokažete spoštovanje. Ko ne morete več, morate večkrat odkloniti (3 krat) in s tem
pokažete, da je dovolj.
Jezik kot način komunikacije: Arabci rade volje izrazijo čustva, verbalni jezik
uporabljajo s številnimi pretiravanji. Arabski pogajalci se izogibajo reči »ne« direktno v
obraz. Tujcem svetujemo tudi takšno taktiko. Dolgovezno in celo agresivno govorjenje je
pri poslovanju nekaj čisto običajnega. Potrebno je veliko govoriti in tudi povečati
glasnost. Kontakt z očmi je zelo pomemben. Podjetje Svetloba d.o.o. zaznava pomen
osebnega stika in dogovora s stiskom roke, gre za poslovanje na zaupanje.
Podjetje Svetloba d.o.o. trenutno vstopa na tuje trge prek zastopnikov, razmišljajo pa
tudi o ustanovitvi lastnih podjetij v tujini (najprej bo to verjetno v Avstrija). Po njihovih
izkušnjah je pomembno najprej osnovno raziskati trg, kamor vstopaš. V njihovem
primeru so do sedaj zastopniki poiskali njih (DE, HR, CZ/SK). Zastopnika za ZAE pa so
dobili na sejmu v Dubaju, kjer jim je stojnico financiral JAPTI. Je pa v njihovi branži, pri
kateri orjejo ledino in trg v bistvu kreirajo zelo težko najti primernega zastopnika, ker v
»energy managementu« enostavno ne obstajajo.
Prvi posel v tujini so pridobili preko zastopnika na CZ/SK. To je bil koncern Toyota
Peugeot Citroën Automobile (TPCA) na Slovaškem na samem začetku delovanja – leta
2008. Omenjeni izvoz predstavlja kar 46 % prihodkov podjetja. Prvi posel v ZAE so
pridobili relativno hitro, zaupanje je temeljilo zgolj na predstavitvi na sejmu in nekaj
korespondence. Kmalu je sledilo kar naročilo. Na sejmu v Dubaju so imeli neverjetno
zanimanje potencialnih zastopnikov iz večine arabskih držav oz. Srednjega vzhoda.
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Kontaktov je bilo prek 120. Pri tem so se vsi hvalili, da so najboljši in treba je bilo
narediti prvo selekcijo, kdo je resen. Uporabili so trik, ki se je izkazal za učinkovitega.
Enostavno so vsakemu povedali, da so nadaljnji dogovori možni, ko bodo naročili 3
kontejnere njihovih izdelkov. »After three containers anything's possible!«
Podjetje pri poslovanju ni zaznano posebnega vpliva vere, razen, da v Združenih
Arabskih Emiratih nedelja ni gospodov dan, ampak petek, kot v večini arabskih držav.
Vikendi so v ZAE petek-sobota, v nekaterih drugih arabskih državah pa četrtek-petek ali
samo petek.
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2.4.
Primer vstopa podjetja Inova IT na Finski trg
Kratka predstavitev podjetja
Inovativno start up podjetje piše zgodbo o uspehu
Podjetje INOVA IT d.o.o. je uspešno mariborsko podjetje. Njihova dosedanja pot
vsekakor piše zgodbo o uspehu. Zametki podjetja so nastali v letu 2005, ko je skupina
nadpovprečno aktivnih mariborskih študentov s Fakultete za računalništvo in
informatiko Univerze v Mariboru osvojila četrto mesto na Microsoftovem svetovnem
tekmovanju Imagine Cup na Japonskem.
Vstopnico za veliki finale so dobili z zmago na finalu vzhodne in srednje Evrope v Grčiji.
V kratkem času po zmagi, jim je uspelo ustanoviti podjetje, ki danes sodeluje z največjimi
podjetji na globalnem telekomunikacijskem trgu. To je bil šele začetek. Takrat male in
perspektivne zvezde inovativnosti in podjetnosti počasi in vztrajno rastejo ter osvajajo
globalni trg. Kako je danes smo se pogovarjali s Simonom Juričem, enim od
ustanoviteljev podjetja.
Spletna stran: www.inova.si
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Intervju: Simon Jurič
1. Prosimo vas, da na kratko povzamete vašo podjetniško pot.
Dejansko se je vse začelo iz zabave in prostega časa, ki smo ga imeli za časa
absolventskega staža. Vsi (prvotna skupina) smo se hoteli udeležiti NTK konference v
Portorožu, seveda zastonj, in udeležba na Imagine Cupu 2005 je bila pogoj za to. Čeprav
smo se pri tem zelo zabavali, se na tekmovanju nismo hoteli osramotiti in smo se
posledično zadeve lotili zelo resno in predano. Tekom razvoja, udeležb in dosežkov na
različnih nivojih tekmovanja nas je rešitev vedno bolj navduševala in smo jo seveda na
koncu želeli prodati. Na podlagi tega, novih poznanstev in udeležb na drugih dogodkih,
smo se odločili, da svoje »akademske« dosežke zapeljemo v poslovne vode in smo leta
2006 ustanovili podjetje Inova IT. Potem pa hladen tuš: ustanoviti podjetje je bilo
enostavno, ampak vodenje, iskanje potencialnih kupcev, razvoj in vse ostalo, je bilo
preveč za tri osebe, sploh informatike brez ekonomskih znanj. K sreči smo naredili
pametno potezo in se včlanili v Tovarno podjemov, podjetniški inkubator Univerze v
Mariboru, ki je del podpornega okolja za podjetništvo pri JAPTI. V prvi fazi so nam nudili
odlično infrastrukturo in nam svetovali na pomembnih področjih kot so finance,
računovodstvo, vodenje podjetja, torej stvareh o katerih na začetku nismo niti
razmišljali in katerih nepoznavanje bi lahko vodilo podjetje tudi v propad. Danes
podjetje zaposluje 14 mladih IKT strokovnjakov in uspešno uvaja na trg nove globalne
produkte.
2. Ste dobitnik številnih mednarodnih priznanj. Na katero pa ste še posebej
ponosni?
Imamo nekaj nagrad večjih podjetij ali organizacij, nekaj nagrad iz različnih tekmovanj,
ki smo se jih udeležili sami ali naši zaposleni, eno nagrado smo dobili celo osebno od Bill
Gates-a. Osebno sem še posebej ponosen na nagrado, ki smo jo dobili na svetovnem
razvijalskem forumu finske NOKIE (Nokia Developer Summit 2009), kjer smo dosegli
izreden uspeh. Med dvanajstimi povabljenimi udeleženci iz celotnega sveta smo na
tekmovanju v izdelavi mobilnih aplikacij za telefon NOKIA N97 (Nokia N97 Widget
Competition) imenovanem »24-hour Nokia Hackathon« z aplikacijo »Shoppy« dosegli
drugo mesto in tako znova upravičili preteklo zaupanje in dobro sodelovanje z
globalnim proizvajalcem mobilnih rešitev iz Finske. Mobilno aplikacij »Shoppy« smo
izdelali v 24 urah, uporabniku pa omogoča enostavno izdelavo in upravljanje
nakupovalnega seznama na mobilnem telefonu ter preprosto deljenje seznama s
prijatelji. Aplikacija s pomočjo GPS signala uporabnika med drugim opozarja tudi na
bližino trgovine v kateri se nahaja izdelek iz nakupovalnega seznama.
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3. Ko že omenjate Finsko Nokio, kdo so sploh vaši glavni odjemalci?
To so podjetja: Nokia, British Telecom, Avaya, Microsoft, Bloomberg, AP, Paramount,
Where, Ribbit, Salesforce, in drugi.
4. Kateri pa je vaš največji poslovni uspeh do sedaj?
Največji poslovni uspeh v zadnjem letu in pol je zagotovo globalna predinštalacija
našega produkta PinFree.me na novejše telefone Nokia in produkt Salesforce for
Symbian, kjer z mobilnim klientom za svetovno znan CRM sistem, pokrivamo edini
celotno EMEA regijo, seveda za telefone Nokia. Z njim pa se širimo tudi širše. Drugače bi
pa rekel tako, za vsak poslovni uspeh smo vedno garali in smo na njega tudi ponosni,
vendar posledično smo se pri vsakem tudi ogromno zabavali, vsaj na koncu.
5. Skupna lastnost večine visokotehnoloških podjetij je, da Slovenija zanje ni
pomemben trg, to je svetovni trg. Tudi vi poslujete večinoma s tujimi partnerji.
Kaj pa Slovenija?
V Sloveniji smo delali, pa nam ni bila všeč plačilna nedisciplina in ogromno birokracije,
če si želel s kom sodelovati že pri banalnih in malih stvareh. Za večje igre pa si
potreboval kar svoj lobij, ali pa so nam vsi govorili, da Slovenija še ni zrela za kaj
takšnega – tukaj bi lahko povedal, kar nekaj zanimivih zgodb, a jih raje ne bom.
Tako smo večino svoje energije usmerili v sodelovanje s tujimi podjetji. Do sedaj se nam
ta politika poslovanja obrestuje, seveda pa to ne pomeni, da ne bomo oziroma ne želimo
sodelovati s slovenskimi podjetji. Letos smo se na primer prijavili v nekaj konzorcijev
podjetij s katerimi bomo sodelovali v okviru kompetenčnih centrov na razvoju različnih
RR projektov, ki imajo veliko potenciala tudi globalno.
6. Bi lahko rekli, da je vaše podjetje uspešno podjetje? Ali je kriza vplivala tudi na
vaše načrte?
Delamo različne zanimive projekte za večje kupce, preselili smo se v svojo stavbo,
denarja imamo dovolj za redno plačilo stroškov pri čemer še vedno nekaj ostane, nismo
ravno požrešni raje vlagamo v zaposlene in dobre odnose. Iz teh stališč lahko rečem, da
smo uspešno podjetje, na katero zadnja kriza ni imela večjega vpliva.
7. Kako vidite prihodnji razvoj vašega podjetja in vaših produktov?
Podjetje strmi k temu, da je čim uspešnejše, mednarodno prepoznavno, lastnik številnih
globalnih produktov, z zadovoljnimi kupci in zaposlenimi ter posledično, da posluje z
dobičkom. Če bomo enako uspešni v prihodnosti kot smo od ustanovitve do danes se za
prihodnost podjetja ni bati. Iz mojega stališča je pomembno, da ne glede na situacijo in
kam te vodi, se vedno znajdeš, prilagodiš in skušaš potegniti čim več iz nje, možnosti je
namreč vedno ogromno. Zelo malo je stvari, ki jih človek ne more narediti, če aktivno in
fokusirano deluje v smeri realizacije cilja.
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8. In zadnje vprašanje. Bi se danes s podjetniškimi izkušnjami, ki jih imate
ponovno odločili za podjetniško pot ali bi se raje zaposlili morda v velikem
podjetju kot je Microsoft, IBM in podobna podjetja?
Dobro vprašanje. Podjetniške izkušnje te v prenesenem pomenu tudi ogromno stanejo.
Pri tem mislim predvsem na psihofizične napore in tudi veliko časovnega angažmaja.
Veliko je bilo neprespanih noči, pomanjkanja prostega časa, negotovosti in podobno.
Seveda je potem cilj oziroma rezultat skoraj »orgazmičen«, posebej, ko veš da je uspeh
rezultat trdega dela celotne ekipe. Posledično te s časoma ta adrenalin zasvoji in drugače
več sploh ne znaš živeti. Res ne vem kako bi se sedaj znašel v nekem podjetju, kjer bi
drugi postavljali pravila ali me celo zavirali pri razvoju in delu, kar se marsikje dogaja. Iz
tega stališča bi se znova odločil za podjetniško pot
Izkušnje iz Finske
Finska je dežela, v kateri je znatna teža pripisana
izrečeni besedi – besede so izbrane skrbno in z
namenom sporočanja. Dejansko obstaja malo drugih
finskih kulturnih posebnosti, ki bi se jih morali
obiskovalci tako zavedati kot finskega načina
sporočanja. Za Fince velja kitajski pregovor »Tvoj govor
naj bi bil boljši kot molk, če ni, raje molči.«
9. Koliko odstotkov vašega celotnega trga predstavlja finski trg?
69%
10. Kako ste pridobili prvi posel?
Prvi posel smo sklenili na pijači, dejansko je šlo za stavo med partijo biljarda. Dogovor je
bil takšen:»Če zmagamo mi dobimo posel, če ne pa jim damo mir«. In zmagali smo.«
11. Ali nam lahko opišete »običajna« poslovna srečanja in pogajanja s finsko
Nokio?
Poslovna srečanja in pogajanja običajno pričenjajo točno in s krajšim uvodnim
razgovorom. V pogajanjih dajejo prednost skromnosti, verodostojnosti in tehnični
natančnosti pred »prodajnim govorom«. Na nekaterih t. i. konservativnih poslovnih
področjih in vladnih funkcijah je visoko cenjeno »seniorstvo«.
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12. Kako je glede družabnosti in pravil oblačenja? Ali sestanki potekajo dolgo?
Ne obstaja točno določeno pravilo oblačenja, toda za restavracije »poslovnega razreda«
sta priporočljiva suknjič in kravata. Smo mlad tim, ki suknjiča in kravate ne uporablja, a
smo vseeno uspešni. V poslovnem življenju so dolga kosila ali večerje redkost. Kajenje je
prepovedano v poslovnih in javnih prostorih.
13. Ali imajo kakšen poseben postopek/običaj za sklenitev posla?
Finci svoje goste običajno povabijo v savno in na tovrstno vabilo se je vljudno odzvati, ni
pa nujno. Nikoli ne zavrnite ponudbe za savno, ker je to del finske kulture. Finci pri
sklepanju poslov ne stavijo na dolgoročne osebne odnose s sogovorniki. Sklepanje
poslov poteka običajno prek elektronske pošte. Poslovneži odlično načrtujejo svoj čas,
hočejo narediti stvari pravočasno in zaključiti čim več nalog. Finci cenijo poslovneže, ki
pridejo na sestanek pripravljeni in govorijo odprto in jasno. Verjamejo ljudem, ki stojijo
za svojo besedo, in se držijo dogovorjenega. Temeljni poslovni slog je malo kramljanja,
jedrnato govorjenje, osredotočenost na posel.
14. Kako bi opisali njihov način komunikacije?
Finci običajno govorijo neposredno in jasno. Da pomeni »da« in ne pomeni »ne«. Vedejo
se neformalno in običajno uporabljajo imena in ne priimke. Finci so tudi zelo točni in se
držijo programa, to pa pričakujejo tudi od drugih. Obiskovalci in gostje morajo priti ob
določenem času, najsi gre za formalne ali neformalne okoliščine. Finci niso v zadregi v
dolgih trenutkih tišine, redko prihaja do pogovora zaradi pogovora samega ali z
namenom zapolnitve občutka praznine. Biti tih na Finskem pomeni biti prijazen in
zavzet za besede sogovornika. Čeprav Finci niso vešči drobnih razgovorov, zmeraj dobro
sprejmejo tematike, kot so npr. vreme, šport, potovanja in hobiji. Potrebno se je izogibati
razgovorom o zelo osebnih zadevah ali zelo neposrednih vprašanj, kot so npr. plače,
davki in religija. Poslovna srečanja so pogosto prepletena s humorjem in se odvijajo v
dobrem vzdušju.
15. Kako se dogovoriti za sestanek?
Za sestanek se je treba dogovoriti prek telefona, elektronske pošte ali telefaksa. Brez
tega je težko načrtovati oziroma kar nenajavljen iti na sestanek. Pravočasen prihod na
sestanek ali prihod nekaj minut prej je zelo cenjen. Če ne morete pravočasno priti na
sestanek, jim to takoj sporočite. Pred sestankom pošljite predmet srečanja oz. agendo in
tudi kratek opis poslovnih in osebnih izkušenj, ki jih imate vi in vaši sodelavci, ki pridejo
z skupaj z vami na sestanek. Sestanek naj se začne in konča v sklopu načrtovanega časa.
16. Kateri jezik ste uporabili pri sporazumevanju?
Angleščino.
17. Vaš nasvet vsem podjetnikom, ki se podajajo na Finski trg?
Če odgovorim malo za šalo in malo zares: »Alkohol je zelo drag, vzemite zraven nekaj
žgane pijače, namreč le ta na Finskem odpira marsikatera vrata.«
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