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In zakaj nujno potrebuje natancen izvozni nacrt?

Ales Dremel, GZS - Center za poslovno usposabljanje

Veckrat velja, da se z mislijo o prodoru na tuje trge
podjetje pri¢ne ukvarjati takrat, ko zanj domaci trg
postane premajhen ali prenasi¢en, ima morda neizko-
risene proizvodne kapacitete, ali pa mu pot prekriza
moznost za enkraten izvozni posel. Zgodi se tudi, da
se nato z izvoznim poslom ukvarjajo osebe, ki so se do
takrat ukvarjale s prodajo na domacem trgu in jim ta
predstavlja absolutno prioriteto, z izvoznim delom pa
se ukvarjajo obrobno.

Ob stihijskem in premalo premisljenem projektu
vstopa na tuje trge predvsem za mala in srednje velika
podjetja prezi mnogo nevarnosti, ki lahko predsta-
vljajo finan¢no breme in posledi¢no ogrozijo tudi
dejavnost podjetja na domacem trgu.

Na tujem trgu praviloma ne veljajo enaki pogoji
kot na domacem

V okviru nacrtovanja vstopa na tuje trge mora podje-
tje najprej ugotoviti, ali njegovi proizvodni, ¢loveski
in financni resursi ter organizacijska struktura lahko
podprejo Siritev na tuje trge.

Hkrati z analizo lastne sposobnosti mora podjetje
skrbno preuciti tudi tuje trge, na katere se namerava
podati. Tako kot slovenski imajo tudi tuji trgi svoje
politi¢ne, makro- in mikro-ekonomske, socio-kul-
turne ter druge posebnosti. Za uspesen vstop na
izbrane tuje trge se podjetje mora prepricati, da jih
pozna, je nanje pripravljeno in se jim je sposobno
poslovno prilagoditi.

Analiza trga pomeni prihranek

Logic¢en naslednji korak je analiza potreb ciljnega
trga z vidika izdelkov ali storitev, ki jih Zeli ponuditi,
in konkurence, ki je na trgu zZe prisotna. Poglobljena
analiza bo pokazala, kako se podjetje na ciljnem

trgu lahko umesti z vidika konkurencnih prednosti

in kakSne so morebitne ovire za prodor. Opazuje
atribute ciljnega trga, kot so potreba po izdelkih ali
storitvah, nacinih uporabe oziroma implementacije,
morebitni sezonski dejavniki, potrebe po morebitnem
specifi¢nem testiranju in/ali certificiranju ter tehnicni
parametri, katerim bo moralo podjetje prilagoditi
izdelke.

Ce Zelimo prodajati, potrebujemo kupce. Nacinov,
kako jih lahko pridobimo, je vec, vendar vedno velja,
da moramo najprej misliti na to, kakSne tezave lahko
potencialnemu kupcu z nasim izdelkom ali storitvijo
resimo. In to bolje kot konkurenca!

Kako je s formiranjem cene za tuje trge

Eden izmed bistvenih motivov za Siritev poslovanja
na tuje trge je seveda povecanje dobicka. Slovenska
podjetja velikokrat Zelijo konkurirati na tujih trgih
predvsem z nizko ceno, a praviloma velja, da nizke
prodajne cene pomenijo tudi nizke zasluzke in izpo-
stavljenost, da so ze ob minimalnih povecanjih lastnih
stroskov ob zasluzek. Tako je ob oblikovanju prodaj-
nih cen nujno misliti tudi na vzdrznost poslovanja na
tujih trgih in nacrtovati ceno tako, da bodo marze
omogocale tudi bodoca vlaganja v razvoj podjetja in
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Podjetje mora pred
Siritvijo na tuji trg
analizirati lastne

Ob oblikovanju

prodajnih cen

je nujno misliti
tudi na vzdrznost
poslovanja na tujih
trgih.

poslovanja. To ni enostavno, saj morajo tudi prodajne
cene omogociti uspesen vstop in dolgoro¢no uspesno
konkuriranje na ciljnem tujem trgu.

Ne pozabimo, vstop na tuje trge stane. StroSkom
in investicijam se ob internacionalizaciji poslovanja
ne moremo izogniti. Nujno je opredeliti kratkorocne,
srednjerocne in dolgorocne prodajne cilje, prodajno
dinamiko in prihodke, s katerimi bomo v prihodnosti
upravicili vlaganje v internacionalizacijo.

Nova zunanjetrgovinska sola CPU

Te napotke in Se veliko ve¢ lahko podrobneje spoz-
nate na modulu »Priprava izvoznega nadrtac, ki se
izvaja v okviru Nove zunanjetrgovinske Sole CPU. To
jesen pripravljamo Ze tretjo ponovitev, kjer lahko
udeleZenci opravite celotno Solanje ali pa se priklju-
Cite na posamezne module.
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