PORABIMO TOLIKO,
KOT USTVARIMO

, direktor druzinskega podjetja Bijol, je ponosen na to,
da njegovo podjetje, Ceprav deluje v obrobni Koroski, le streljaj od
avstrijske meje, daje kruh vec kot 20 zaposlenim, ki bi si sicer lahko
zlahka poiskali bolje placano delo v sosednji Avstriji.

Prihajate iz Vuzenice, majhne obc¢ine z 2.800
prebivalci. Je to za podjetje prednost?

Vedjih prednosti ne vidim, mogoce je prednost
ta, da veéina zaposlenih ne izgublja ¢asa z voznjo
do sluzbe in da se ljudje med seboj poznamo

ter je zato laZze vzpostaviti neformalne odnose.
Vsekakor pa vidim vec slabosti, predvsem sta to
oddaljenost od glavnega mesta in izredno slaba
cestna infrastruktura, zaradi katere izgubimo
veliko dragocenega cCasa.

Kaj pa blizina Avstrije, vam kadri bezZijo
tja?

Tudi! Visje place privabijo marsikaterega poten-
cialnega kandidata, ki bi se lahko zaposlil pri nas.
Ze ved kot leto dni is¢emo diplomiranega stroj-
nega inZenirja, a ga v naSem okolju ne najdemo.
V zadnjem letu nismo dobili niti ene prijave za
Zeleno delovno mesto, iskali pa smo tudi prek
drugih poti in na fakultetah. To je tezava nasega
okolja. Res pa je, da si Zelimo ¢loveka, ki bi prisel
naravnost s fakultete in bi se nato izoblikoval v
nasem podjetju. Upam, da bo vec srece z nasimi
Stipendisti.

Kaksne lastnosti iSCete pri novih potencialnih
delavcih?

Predvsem iS¢emo delavce, ki bodo zvesti podje-
tju, ki jim delo pomeni izziv, ne le vir zasluzka.
Dobro je, da so samozavestni, ambiciozni in
odprtega uma.

Vi ste zagotovo dusa celega podjetja, koliko
casa vsak dan namenite Bijolu?

Dusa podjetja smo vsi zaposleni, sam pa seveda
podjetju namenjam vecino svojega ¢asa. Delov-
nik za¢nem ob pol sedmih in sem ob normalnih
dnevih v podjetju do petih popoldan. Ce pa sem
na terenu, gre seveda cel dan. Niti ne opazis, kdaj
mine.

Kako pa zaposleni, imajo normalni delovni
cas?

Da, za¢nejo ob pol osmih ter delajo do Stirih po-
poldne, vmes imajo enourni odmor. Ta delovni
¢as smo sprejeli zato , ker prihajajo stranke na
servis iz cele Slovenije in je pot do Vuzenice za
nekatere precej dolga.

Prostega ¢asa verjetno nimate veliko?

Imam ga toliko, kolikor si ga vzamem. Na prvem
mestu je gotovo druzina, vsi radi smuc¢amo,
kolesarimo, poleti igramo tenis ter hodimo na
sprehode, z zeno rada teceva. Héerka je na po-
diplomskem studiju ekonomije, tako da smo veé
skupaj ob koncih tedna, sin je star 13 let, trenira
smucanje in nogomet, veliko ¢asa prezivimo tudi
na $portnih tekmovanjih.

Kaj vam pomeni nagrada GZS za izjemne
gospodarske in podjetniSke doseZzke?
Ponosen sem, da se je nekdo spomnil na malo
podjetje v dravski dolini. To je nagrada za vse
nas v podjetju in potrditev nasega dobrega dela
ter nam pomeni motivacijo oziroma zavezo za
dobro delo tudi vnapre;j.

Kako nagrajujete svoje zaposlene?

V prvi vrsti z dobrimi pla¢ami, s tem posredno
zaviramo tudi odliv kadrov v nam bliZnjo Avstrijo.
Ker pa se zavedamo, da denar ni edini motivator,
zaposlenim omogoc¢amo izobraZevanja, nefor-
malna druZenja, vsakoletno strokovno ekskurzijo,
obiskovanje sejmov doma in v tujini ...

Kako zaposleni gledajo na vas kot direktorja?
To bi bilo treba vprasati njih, sam pa se trudim z
njimi imeti korekten odnos.

Kako ste zaceli sodelovati s Palfingerjem,
zelo znano salzbursko druzbo?

Ko sem bil e zaposlen v Tovarni Muta, je moj
oce, ki je bil takrat ze v pokoju, delal v kooperaci-
ji's tem podjetjem. Tako sem prek oceta spoznal
gospoda Palfingerja mlajsega. Ta je izrazil zeljo,



je rekreativni smucar, pohodnik,

ki je na Celu druZinskega
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Janez Bijol,

podjetja Bijol Ze vet kot 15 let,

tekac in trobentac iz dravske do-
line. Pri delu najbolj uZiva v stisku
rok ob uspesno kon¢anem posiu,

pri Cemer se zaveda, da se ta-

krat njegov odnos s stranko

Sele dobro zacne.
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BIJOL D. 0. 0., VUZENICA

Korosko podjetje Bijol

se ukvarja z montazo,
razvojem in pro-

dajo avtodvigal kot
generalni zastopnik
podjetja Palfinger

iz Avstrije. Podje-

tje odlikujejo dobri
razvojni in finanéni
rezultati, kar kazejo
nizka zadolZenost,
visoka dodana vre-
dnost na zaposlenega,
nizki stroski dela na
zaposlenega in visoka
dobic¢konosnost
kapitala in sredstev v
primerjavi s panogo.

Kljub zaostrenim
razmeram, predvsem
v gradbenistvu, pod-
jetje povecuje prodajo
in dobic¢ek. Dolgo-
ro¢no rast podjetju
zagotavljata lasten
razvoj novih izdelkov,
programov in storitev,
prilagojenih trznim
zahtevam, in stalno
iskanje novih trgov.
Kljub zaostrenim
razmeram v gradbeni-
Stvu, s katerim je pod-
jetje mocno povezano,
povecuje prodajo in
dobicek. Montazo,

razvoj in prodajo
avtodvigal opravlja
profesionalno in se

z nenehnim razvo-
jem novih izdelkov,
programov in storitev
prilagaja trznim
zahtevam, pri Cemer
se ne ustrasi niti
kitajskega trga. Kot
druzbeno odgovorno
podjetje se umesca

v lokalno okolje in
daje veliko podpore
razvoju Sportnih,
kulturnih, zdravstve-
nih, izobrazevalnih in
ostalih dejavnosti.

da bi mi zanje prevzeli prodajo na slovenskem
trgu. Ze po Sestih mesecih sem prodal osem
dvigal ter podpisal ekskluzivno pogodbo o zasto-

panju.

Vasi izdelki so zelo razliéni, gasilska vozi-
la, dvigala, prikolice ... Zakaj ne ozka, niSna

specializacija?

Ravno ta Sirina se je v krizi pokazala za odlo¢il-
no. Leta 2005 smo za ministrstvom za obrambo
nadgradili 48 vojaskih kamionov, kar nam je
podvojilo promet. To nam je omogocilo, da smo
zgradili novo proizvodno halo, ki jo uporabljamo

Se danes.

Kako financirate rast podjetja?

Rast podjetja v vecini financiramo z lastnim
kapitalom. V vseh letih poslovanja smo dobicek
akumulirali, tako da smo tudi v letu 2009, ko
nam je promet upadel za veé kot polovico, leto
koncali pozitivno. Drzimo se preproste logike in
porabimo toliko, kot ustvarimo.

Je to tudi vase osebno vodilo?

Da, to¢no tako. Nimam pocitniske hise, jahte,
avtomobil zamenjam na Stiri leta, dopust pa si
privos¢imo veckrat na leto po nekaj dni. Dobicek

ostaja v podjetju.

Kaj je tisto, kar vas v poslu najbolj razveseli?
V poslu me najbolj razveseli, ko vidim, da se
kupci tudi po vecé letih vracajo. Tako sem pred
kratkim prodal dvigalo stranki, ki je prvo dvi-
galo pri nas kupila pred 12 leti. Seveda smo se
kupca v vmesnem obdobju vsako leto spomnili
z majhno pozornostjo ob novem letu, k nam je

tudi hodil na servise, ampak osebno se nisva
videla 12 let.

Imamo novo vlado, kaj naj bodo njeni prvi
koraki, ki jih potrebujete podjetniki?
Uravnoteziti javne finance, izboljsati placilno di-
sciplino, znova vpeljati investicijske olajsave ter
zniZati cene nepremic¢nin. V Avstriji nam ob¢ina
Pliberk ponuja kvadratni meter v industrijski
coni za tri do Sest evrov za kvadratni meter,

mi pa smo lani za nakup kvadratnega metra v
poslovni coni Komenda placali 110 evrov. To

ni podjetjem prijazno okolje! Te stvari je treba
urediti.

Ste kdaj razmisljali, da bi podjetje preselili
¢ez mejo?

O tem ne razmisljam, saj mislim, da Ce Zivis in
delas v Sloveniji, moras tukaj placevati davke in
se do drzave in oZjega okolja obnasati druzbeno
odgovorno. Lahko bi denar posiljal v davéne
oaze, ampak to ni moja filozofija.

Kako pridobivate posle?

Udelezujemo se sejmov, prijavljamo na razpise,
kljub vsej tehnologiji pa Se vedno veliko ¢asa po-
svetimo direktni prodaji na terenu. Poskusamo
prodreti tudi v tujino, zato sem sam od leta 2006
sodeloval tudi v veliko gospodarskih delegacijah.
Obiskal sem Kitajsko, Egipt, Azerbajdzan, Kaza-
hstan, Mehiko ...V veéini primerov so Zeleli pro-
dajati v Slovenijo, ne pa od nas kupovati. V letu
2011 nam je kot kooperantu nemskega podjetja
uspelo prodati gasilsko vozilo na Kitajsko.

Kako se znebite stresa?

Kadar sem pod stresom, grem v svojo zvo¢no
izolirano sobo, vzamem v roko trobento, vklopim
CD in igram.

Lahko izpostavite kakSno zanimivost, morda
anekdoto, ki ste jo doziveli kot direktor pod-
jetja?

Ko sem bil pred leti z bratom na Gorenjskem

pri stranki, pri kateri je sestanek trajal Ze ve¢

kot dve uri in je bila ura Ze sedem zvecer, sem
vstal in hotel oditi, ker se mi je zdelo, da posla ne
bomo sklenili. Stranka pa je rekla: »Kam se vam
pa tako mudi, jaz nameravam namrec Se danes
narociti vas sekator. «

Kje se vidite ¢ez deset let?

Cez 10 let se $e vedno vidim v istem poslu, kajti
v njem po 15 letih $e vedno uZivam. Saj, kaj pa
bi drugega pocel. V strategiji podjetja je Siritev
zdaj$njim sorodnih programov in temu bom
ostal zvest.



