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Faslov teme:”ﬁrgaaizaeija in metode dela konjukturne slufbe
v lesni incustriji.® - %

* Namen teme: Dati osnove za razumevinje pomens konjukturne

slufbe in proudevanja trge,razddistiti nckatera
pojmovania v zvezi s proudevenjem trga inkonjuk-
turne sluibe, izdelati predloge za izvedbo organi-
zacije proudev:snja trgae pri podjetjih lesne in~
dustrije in pa metode in ;estegke,ki 80 yr&lagejeni
petgbém lesne industrije.

Opis razis%ovglna metode: uporaba rasne inogemske in domsde li-
terature, obdelavs sekundarnih podatkov iz literaturs, |
posvetovania 2 nekaterimi strokovniaki iz lesne inﬁu~;
strije. | :

Kesultati raziskave oz. $tudije: rezdilenje pojmovenj v zvesi
s konjukturno sluibo in proudevanjem trga,konkrektni |
predlogl za razickave , metode in postopki za
raziskavo, prilagojeni spcoifidnostim lesne industrije

Uporabne moZnosti: pri orgapizaciji in delu referatov za prou&s-é

vanje trge pri posameznih podjetjih v lesni 1n§ustriji
in za organizacijo in delovenje biroja za prouBevanje

trga( konjukturne slusbe),ki naj bi se ustanovil pri
Indtitutu 22 lesno industrijo za podjetja lesne

industrije.
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POVZETEK
Studije "Organizacija in metode dela konjukturne sluZbe
v lesni industriji”

]
Inicirtivo za izdelave studije so dala podjetja lesno-prede=
10#a1ne industrije SRS. Poglavitna utemeljitev je bila, da je

- lesna‘ﬁn&ustrija SRS zelo vezana na izvoz in se &utl potreba
po éimprejéngi organizaeiji konjukturne sluzbe zaradi naporov
zn ugpeine}fe prodajo na domalem in tujih trgih.

V uvodu $tudije so pojasnjeni pojmi v zvezi s "konjukturno
slufbe" in "proudevanjem trga". 1z razéleniive razliinih poj=
movan] je bilo ugotovljeno, da bi bolj ustrezal pojem "prous=
gevanje trga", zato ker je 3irsi in zajema proudevanje vseh
pojavev trga in tu&i‘trgovanja od takrat, ko Je proizvod pros
izveden pa do takrat, ko je predan uporabniku ali potroSniku.

- Proudevatl je treba vse procese trgovanja, ki se zadnejo Ze
pri proizvajalnih podjetjih, vse pojave na trgu, same lastno=
 sti proizvoda itd. Pod pojmom "konjukturna sluZba" pa razumes |
mo organizirano zbiranje in spremljanje splosnil trinih poja=

‘vov na doloSenem prostorn in v dolofenem Sasu,kot na primer
gibanje cen, proizvodnje, prodaje, uvoza, izvoza ipd.‘za po=
sameane pro%ﬁvaea &li skupine proizvodov in je pravzaprav sa=

mo del nrauéevanja trga v SirSem pomenu.

Ped pojmom “proutevanje trga" pa razumemo tako raziskavn kot
,epaznvanje veseh procesov trgovanja in trZnih pojavev.
j“ggdroﬁja proudevanja trga lshko razdelimo tzkoles
- a) prousevanje potreb in povprasevanja:
b} Prousevanje ponudbe in konkurendnih odnosev .
¢) proudevanje prodajnih poti
&) proudevanje proizvodev.
Po potrebi pa‘lahko navedena podrodja #Se belj razdlenimo, kot
je te primer pri prouéevanju tujih trgav, kjer bl bila sploéna
. ghema preuéevanga naslednga.
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Prouﬁévanje izvoznega irga
(razigkava in opazovanje)

Splo#na Potrebe na Kapacitete v  Konkurenca na

ekonomske izvoznem drZavi in na izvoznem trgu
pelitidna tragu igvoznem trgu
problematika . .
izvoznege
trga
Prodajne poti - Pospesevanje - Finandni in de=
na izvoznem prodaje in vizni efekt
trgu - politika izvoza
‘ ‘ prodaje na :

izvoznen

trgu

Teziffa v proulevanju so lahko v'primefu proudevanja domale=
ga trga nekolike drugalna kot v primeru proulevanje nekega
izvoznega trga. Vsekakor bo teZikde proulevanj nekega izvos=
znega trga v proutevanju konkurence in prodajne politike na
izvoznem trgu. V Studiji je navedeno kaj vse raziskujemo v
zvezd s posameznimi podro&ji proutevanja in to posebe] v pri=
meru proudevaenja na notranjem trgu in v primeru proudevanja
na nekem izvoznem trgu.

Teko je na primer pri pohiftvu treba ugotoviti nosilee po=
treb, Xi sc lahko novoporodensl oz. gospodinjstva, uradl itd.,
njihovo ftevilo, podrodja potreb, kakSna je doba po obnovi=
tvi pohistva, kateri proizvodi so substituti, kako je s sub=
stituti iz drugih meterialov glede na tehnisni razvej, kako
bi izrasunall koeficiente absorbeijske moti za pohistve

na posameznih podretjih, sedanja opremljenost s pohistvonm
itd.

V zvezl s proutevanjem ponudbe in konkurendnih odnosev bi
ugotavlijali, kdo so ponudniki na nekem trgu, kaksne s¢
njihove karakteristike proizvodnje, kakdnl se prevoznl stro=
§ki posameznih ponudnikov, kolikina je celotna ponudba, ali
' so konkurensni odnosi, kako se ka¥eje konkurendni odnosi,
kaksne se cene, dobavni, plasilni pogoji konkurentov itd,

Prl raziskavi predejnih potl za proizvede lesno predelovalne
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industrije bi bilo treba ugotavljati, kakdne se tipicne
_prodajne poti, kaksna je udeleZba posameznih prodajnih
Apo%i v skupni predaji, karakteristike posameznih tlenov
na predajni potl, stroske na pradagni poti, eblikevanje
cen na pradajni poti 1td. V zvezi z raziskave prolzvedov
bi bile treba ugetavljati oblikovanje proizvodev oz.stis
'le preisvedav, funkcionalnest, stroéke in cene, tehni¥ne
f ekengmgke faktorje proizvodnje itd. Posebno je pomembne
‘dobro @blikavanje proizvodov v lesno-predelovalni indu=
striji, pri Semer bi bile treba ugataviti, katerl stili
poehidtva in drugih proizvodev so najbalj priljubljeni na
posameznih trgik, kaksne materiale (les in ostales) uperab=
ljaje posamezni proizvajalei, doma in v tujini, kaksni seo
sodobni pfoiZVOdni postepki, kak3ne so meéﬁasti za veéje
mehanizacljo, moZnosti za speeializacije, za avtomatizas
cijoe itd.

?raizvajalna padjeﬁja pa moraj@‘spremljati 0z. opazavati
tudi splesne trZne pojave, ki posredne zadevajé na pesle=
venje podjetij. Gpazavala bodo nekatere trZne premike in
trina nihanja. Tako naj b3 na primer opazovala premike med
proizvednje in uporabe pahiétva iz lesa in pohidtva oz.
opreme iz lahkih metalov in plustidnih mas, premike v sti=
lu_pchiétva,‘premike v zvezl 2z uporabo panel in vezanilh
plesd nameste celega lesa pri pohi¥tvu, premike med upo=
“rabe parkafé iz lesa in umetnih mas, premike pri uparabi
furnirja pri pahiétvu iz razlidnih lesev, premiki med upe=
rabeo lesenih zabojev in kartoni iz valovite lepenke itd.
Bistv« Je v tem, da p@djetja praveéaena spaznaje trsne pre=
mike na notranjem in na izvoznih trgih ter se na nje orga=
nizacijsko pripravijo v proizvednji in v distribucijskem
aparatu. |

Pravtake je za podJetja pomembne, da opazujejo raszna ni=
~hanja v proiz?adnji;‘prodaji, cenzh, siilu itd., da potem
poskusajo na ta nihanja Vplivati tako, da jih po moZnosti
rublaﬁije.‘»f‘ '
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V zvezi z raziskavo izvoznih trgov so dane sheme proudes
vanj za posamezna podroéja, navedeni so tudi nekateri pri=
meri proudevan] ter specifidnosti pri prcuéevanju zunanjih_
trgov.

,ﬂan Je tudi splofen pregled raznih meto& nri prouéevanjn
trga na splosne, predvsenm statistiénih in posebej katere
izmed éploénih metod so najbolj uporabljive za proutevanje
;trga za proizvode lesne predelovalne industrije.

‘Navedeni so tudi postorkl »ri proudevanju, shema izdelavs
‘noroéila OB, elaborata itd. ‘ ‘

Organizacija prauéevanja trga pri posameznih pcdjetjih‘jé
‘mogo¢a le v omejenem obsegu, pri demer je Se problem kadrov.
Za lesno-predelovalno industrijo S35 bi bilo potrebno usta=
noviti skupni biro za prousevanje trga pri institutu za
lesno industrijo. Navedena Je organizacijska struktura

- tekinega bircja. Birc bi, izdeloval trine raziskave za le=
sno industrijo SRS na splodno, za noiranji irg in za posa=
mezne izvozne trge, poscebej pa Be razne eksperzitete v zve=
zi s komerecialnim poslovanjem pri posameznih podjetjih le=
sno-predelovalne industrije. V biroju pa bi se lahko izdelo=
vale tudi splofne ekonomske Studije v zvezl z lesno indu=
strijo, kot na primer: raziskave uspednosti dosedanjih in=
vesticlj v lesno industrijo, strukture strodkov za posame=
gne prolzvode v primerjavi med posameznini podjetji v lesno=
predelovalnl industriji SES in pa v primerjavi z nekaterimi
podjetjl v inozemstvu itd.; v biroju bi bil posehen referat
za 8tudij problemov in obve#fdanje o novostih v zvezi z ob=
likovanjem proizvodov na izvoznih trgih.

Na konou &tudije je poudarjeno, da proudevanje trga in
konjukturna sluZba ni sama sebi namen, temved samo podla=
ga za prodajno-pollitidne odloditve podjeti] na notranjen
in zunanjih trgih, oz. za oblikovanje prodajne politike
posameznega podjetja in skupne prodajne politike na iz=
voznih trgib,.kjer je potreben enoten nastop in ne konku=
Tenes, ‘



5

Pri oblikovanju prodajne politike je treba upostevati
cilje naSega plansko-itriZno gospodarskega sistema. '

Uspesnost gospodarjenja v lesno-predelovalni industriji
je pravitako kot pri vseh gospodarskih drganizaoijah v
trino-gospodarskem sistemu ali plansko-trinem odvisna
od pravilnih in po moZnosti optimalnih kombinacij pro=
izvodnih faktorjev (osnovnih sredstev, surovin, materi=
ala in delovne sile) in pa od optimalne kombinacije
prodajnih faktorjev (prodajnih metod, politike cen, ob=
likovanja proizvodov, ekonomske propagande).

V zvezi z optimalninm izkoristkom,proizvodnih,faktorjev
se tudi v lesno predelovalni industriji ka#e vse bol]
potreba po diverzifikacijl proizvodnje oz. po speclali=
zaciji po posameznih podjetjih zaradl doseganja vedje
produktivnosti, ekonomidnosti in pa tudi kvaliteie pro=
izvodov.

V gvezi z optimalnim izkoristkom prodajnih faktarjev pa
je treba predvsem proudevati trg po sodobnih znanstvenih
metodah, kar je bila tema navedene Htudije.

Izdelal:

Drago Kotnik, dipl. aeaa_'

8 sodelovanjeml
dr.Tojze Kiauta
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UvoDn
1. Hamen &tudije -

Iniciativo za izdelavo #tudije pod naslovem “"Urganiza=
gija in netode k@njﬁktﬁéﬁé slufbe v lesni inﬁuﬁtgiji“
80 dale podjetja lesane indusirlje 3RS, FPoglavitna utes
neljitev za izdelave Studije je bile, da je industrija
BES gelo vezana ma lgvoz in se Suti potreba po Bimprels
$nji organizaciji navedene sluZbe zaradi naporov za

bolj8o prodajo na domadem in zunanjem trgu.

Nalogo je prevzel Indtitut za gozdno in lesno gospodars
stvo Hlovenije v Ljubljani in je bila podpisana pogodba

2 avtorjem v zadsthu naveabraxlgéﬁ. leta.

Bistve in nemen Studije Je deloma abseﬁen v naslova,
Treba pa je bolj precizno definirati namen naloge, kar
Jje nmogode Sele po kratkem pregledu pojmovanj v zvezi s
"konjukturno zluZbo” in "proulevanjem trga™. Ve jutvo ja,.
da pri nas pojmi v zvezil s proulevanjem trga, proudevas
njem konjukiure, &e niso ﬁavsam,?azéiéagni; teZave 8o
tudi z ustresmimi izrazi v nadem 3eaika:‘Vaakakar Je
bila ﬁaljaapraimvaéalniﬁ podjati] leane iﬁﬂuatﬁije, ki
go Gale iniciativo, dz se izdela Bfudlija v takl vaebi=
ni, da bo daia podlago za zatetek sistematidnege prous
tevanje domadegn in zunanjega trga 0%Z. triigd za proisgs
vode lesne industrije. Treba je proutevati ne samo

sploSne pojave in odmoze na trgu za lesno industrijo,
temved tudi vse postopke v sveszi s trgovanjem, ki se
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zadnejo Ze v samih poddetjih. vkl juéno lastnostil pro=
izvodov. Zato bi za Btudijo bol] ustrezel naslov "Or=
ganizaclja in metode prousevanja trga v lesni indﬁstris
Ji*, kot bo to razvidno iz cdstavka o pojmovanjih v zves
zi ® prouZevenjem trga. Ker pa je bila Studija prijavije=
na pod prvotno navedenim naslovom, avior ni spreminjal
naslova, ket meni, da je bistvo v saml vsebini in skle=
pih &tudije. |

2, Polmovanja v zvezi s proudevanjem trge in konjukturne
' ' sludbe

Gospodarski sistem S08J ims gneda] trino-planskege ga;
époéaratva, Podjetja ﬁar&;a sama skrbeil za prodajo svo=
jih proizvodov. Drufbeni plen samo okvirmo predpisuje
proizvodne analoge za skupine podjeti). Druba oz. driavae
iivaja delno nadzorstvo nad cenami in politike ean‘v pod=
Jetjinh, delno vyli#a né oblikovanje proizvaﬁév, delno rew=

gulira munango‘ﬁrgovina‘in‘trguvanse v notranji trgovini.

Podjetja ﬁoraaa.sama sxrbefi %8 greaajawyxuigwpdov, pama
izbirati prodajne metode 1& prode jne po%i, aama%pxilagOn
jevati oblikovanje proizvodov potrebem trga in voditi po=
litiké‘cen ob upoStevanju druzbenih norm in prsdpisov.
Podjetja morajo torej oblikovati lastno prodajno poiiﬁiw
ko na domadem in tujen trgu. Ta politika pa mora biti v
skladu 2z nadell in ailji nagega druibeno-gospoderskegs

. sistena.



Da bi lahko pcﬁjetja oblikovala lastno prodajno politi=
ko, morajo biti obveslens o pojavih, odnosih na trgu

in tudi o razvojnih tendemcah zo prodejo svojih proiszvo=
- dov. Vedetl morajo, le ustrezajo prolizvodl Zeljam kupcev,
t¢e Bo prodajne metode, ki jih uporabljajo, ufinkovite,
kaksno jJje povprafievanje po proizvodih na nekem dolode=

nem trgu ipd.

Podaetjé ima ved moinosti in poti, da dobi vpogled na
prodajni trg. Teko lahko %e sami prodajalei podjetia
zbirajo pripombe yri kupcih glede kvelitets, cem ipd.
Zastopniyi 1avpotniki lahko redno po#Siljajo porotila o
stenju na trgu, tako kot sami opaZajo in o tem, kar jim

sporodajo kupci.

Podjetje ima moinost, da se pousi o stanju ne trgu na
podlagi-anenj in,pc?a&il poslovnih prijateljev, z obi=
gkl na izxazbaﬁ in sejmih, 1z dnevnege in sirokovnega
dasopisja ipd. Vse mvedene je tudl delna podlaga za
presojo in caeni%év taﬁdana na trgu. Viesih lakéna po=
izﬁedovanja tudl zadostulejo, &e se gkg za trg, na kas

terem Ze dolgo Zasa prodajajo in iz izkustva poznaja

@ék&na"gaiave&avaﬁja“ pa 8e ni *proulevanje trga” v

pojave in odnose na trgu.

pravem pomenti.

Fkonomska teorija in pa empiridna proudevanja na trgu
8o privedla do ragzvoja tak#nih spoznanj in metod, ki

nam dajejo, 8e so pravilno izbrane in uporabljene, ves



-5‘

liko vedji in preciznejsi vpogled na postopke, pojave
in odnose na trgu in prl trgovanju.

Tekdno sistematidno proulevanje na podlagl znanstvenih .
metod imenujeno "proulevanje trga™. |
Proutievanje trga pe ne more biti samo sebi nanen, tenms
veld samo podlaga za prodajno-politifne cdloditve.

Fri tem pa tudl znanstvene metode proudevanja ne marejé
povaen nadomestitl osebno speadbnost, izkusnje in nadars

Jonost oseb, ki delujsjo v prodaji.

Zneno je, da ima pojem trg lahko ved pomenov glede na
kriferij. Yako lahko razumemo s pojmom "trg" diasto ab=
strakitno obliko ponudbe in povpraSevanja. Teorija trgov
Je v tem smislu zajela trg in izdelala morfoloski si=
stem raznih mofnih oblik ali‘puloﬁajeV‘na trgu.

S5 {rgom pa razumenmo %ﬁﬂi konkretno sreSanje ponudbe in

povyraBevanja na nekem omejenem konkretﬁem trgu.

Ce je kriterij geografsko podrotje, potem lodimo: lgéalu
ni, regionalni, nscionalni, mednarodni in avetovni trg.
e Je kriterij sam produkt, potem lodimo: trg za proiss
vodna sredstva, irg za'gatreéna sredstva, sll pa trg za
posamezne produkte, kot na primer trg za lesne finalne
proisvede oz. trg‘ﬁé:fina\lne proizvode lesne industrije
v ZDA ipd. e

Ce je Kritarij4k¢1iéina produktov na trgu, potem lodis
mos trg na debelo, trg na drobno itd. |

Proudevanje trga se bo torej vedno nanadialo na nek kons
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kretni omejen trg in za izbrane skupine proiszvodov
o%. posemezne proizvoede. Trg pa lehko prouldujemo s
stalisda paaameznega podjetja ali s stalisda skupine
podjeti), na primer: notranji trg v S5¥RJ za finalne
proizvode lesne industrije SRS, lahko pa s staliisa
calotn@ga gospodarstva, na primer mednarodni trg za
lesne finalne proizvode. |

Cil]j proudievanja je lahko v prouditvi vseh pojavov
in odnosov na trgu, to je izven podjeti) in pa sanmi
postopki v podjetiu v zvesi s trgoveanjem /vskladiides
nje, odprema, reklama ipd./ in kondno je lahko cil}
proutevanja tudi sam proizved oz. njegove lastnosti
in nedin oblikovanja proizvodov.

Zato je treba poleg povpralevanja, ponudbe in cen
kot najpomembne jiih trinih pojevov proulevati Se po=
stopke in pojave pri trgovamju, kot na primer: pro=
dajne metaﬁa,‘grodajné'pa%i, strofke prodaje, chkonoms
sko prapagand6, nakupne motive potroSnikov in %uﬁi

lastnoat proigvoda ter oblikovanje proizvodov.

Qakemn~prauée§aaju ustreza angleski izréz "Harketing
Research", kar bi prevedli kot "Ragiskovanje trgovas
nja", pri femer so miﬁljani procesi trgovanja v sas
mem podjetjun, kot izven podjetja, to Je na trgu. V
nenski literaturi lahko zasledimo izres "Harktfors
schung”, ker nomeni "proutevanje trga®, pri tem pa
Be poaehej “Batriebliah& ﬁaﬁkﬁfcrsehnng“, to Je pro=
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udevanje trga s stalilida podjetij. Nek konkretni trg
se lahko prouduje brez ozira na speolfitne pogoje
poeameznega vodjetje all skupine podjetij ali pa pose=
be)J & ozirom na posamezno podjetje oz. skupino podje=
tiJ.

V drugem primeru govorimo ¢ proullevanju trga s stalis
8%a podjetij. Vendar med prouBevenjem trga s staiiéﬁa
narodnega gospodarsiva in proudevanjem itrga s stalds
Sta podjetij ne wore biti bistveno drugainih natel

in metod. Kdor namrel prouduje trg s stalista podjle=
t1J, mora praviake upoltevatl pojave in odnose na trs
gu, posebno tinte, ki zadevajo podjetje osz. skupino
podjetij, Pri tem Jo najvelji problem, katerl splofni
trZnl pojavi na] se opazujejo in kateri so manj po=
membni za podjetje. Nekateri avtarjil ragme jujejo na=
dalje proudevanje trga na"raziskavo trga" in na "opa=m
zovanje trga".

Pod raﬁiakavo trga ragume jo enkratno strukiturnoe ugoto=
vitev pojavov in odnosov, pod opamzovanjem trga pa spre=
nljanje pojavov in odnosov v dololenem dasovnem razdobs
Ju. Pravtako zasledimo pojem "analiza trga", ki lahko
ustreza pojma "raziskava trgae®, ali pa je lahko He o3ji
pojem, kot jedro neke razisksve oz, #Htudije. Obidajno
najpred zbiramd podatke, nato jih obdelujemo in nato
Bole analizirsmo in kondno isvajemo zakljudke in pripo=

rofsila.

1/ Sch#ffer Erich: Die Grundlagen des Marktforschung
E8ln und Opladen 1953
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2/ |
V literaturld zasledimo tudi pojme "ekoskopsko proulties

vanje trga“ in "demoskepeko proulevanje trga”. ¥ prvem
primeru se nanada proudevanje na objekte proudevanjia,

to je na proizvode, prodajne poii ipd., v drugem primes=
ru pa na subjekte, to Je predveem na petrégnike, na nji=
hove nakupne navade in zadrZanja ob razlisnih trinih si=
tuaci jah. |

Iz osnovnega pojme "proultevanje trga" se je razvilo Se
preced izvedenih pojmov kot na primer: proudevanje.re=
klame, prouldevanje nabavnega trga, proulevanje prodsje
itd. Kot posebna disciplina, ki se 3e'razvila«iz proudes
vanja trga, je“praﬁéavanje potroénje” in pa "proudevanje
zadrZanja patréﬁnikav“.

Konéna Je treba opredeliti se paj@ﬁ *konjukturna slufba"
oz. opagzovanle konjukture. | |

ﬁaéfa se nave&eniipojem zamenjuje & pojmom “proulevanje
trga", Zeprav Jje eamd del sploBnega proulievanja trga.

Pod pojmon "kanjuktura";rasumema gibanje pojavov na &olhw
Sanem praatorﬁ in v dolodenem Sasu in, fe se gre za érﬁne
pojave, pofea gibanje trinih pojmvov na nekem trgu v do=
lodenem Zasu. Zasledujeno pr&d?SQm gibaﬁje cen, proigs
vodnje, prodaje, §aﬁroéh39, uvoeza, izvoza, itd., za ce=
lotno gospodarstvo v drZavi, 21i pa za dolotene skupine
proizvodov all posamezne proizvode na nekem trgu v dolo=
Senem Sasu. Poskuda se izloditi vpliv rasnih fakiorjev |
na ta gibanja. |

2/ Behrens K.Ch.: Kerktforschung, Wiesbaden 1951
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Hplofino konjukturno sluifbo opravijajo znanstveni insti=
tuti pri fakultat#hAiﬁ drugih snanstvenih ustanovah, bis
roji pri gospodarskih shornicah itd. Zasledujejo splodna
trina gibvanja, lahko @a se¢ specializirajo tudd na opazo=
vanje giban] za goaameéns‘panoge pa tudi skupine podje=s
tij. Pojem “"konjukturna sluZba" je torej o2ji od pojums
"proudevanje trga®.
Prolgvajalel v ieani induetriji pa morajo prousevati trg
v naj8irSem paﬁeﬁu.
Zato manimn, da je v naﬁaljevanju pravilnajéa gaveritl o
!\"prguﬁavanju trga v lesnl industrijiv, kex. havaéemi pojem
vkljuéuje tudi apﬁgavanja konjukturnih pojavov. ’
Ped proutevanjem trga bomo torej razumeli tako samo rans
iskave trge in pa opazovanje trga % wpoBtevanjenm kanguﬁ
;kﬁé;nih pojayoy. Kontno Je treba ¥e grupirati vse postops
ke, pojave in odnose, ki jih bomo proudevali na podrodju,
ki so naslednja: | |
a/ yréu&evanje,potrah in povpraSevanje
b/ prousevanje ponudbe in konkﬁranénzh odnosov
o/ proutevanje pradajnih(yﬁti ‘
8/ proudevaunje proiavodov. |
Vynavedenarpa&raﬁja‘iﬁhkq uvrstimo vsgfyrablematiké trgo=
vanja in trga. o ,v | 5§ [ .

ri proudevanju potreb 5@ treba raxlik aati ned pa%enaiw
alnimi potrebani, ki ne temeljijo nalkupni nodl, temved
na Zeljeh in pa med efektavnimi potrebaml, ki t@meljijo
na kupni modi. Efektivne potrebe lahko izenatimo & povs
praéevénjem. ?asébe; pa je treba 8e loditi pojem "potros

Snje", ki Je 1ahka,enaka povprasevanju ali pa menjsa od



povprasevanja. Pri proulevanju potreb bomo pradv&em.i
ugotavljall, kdo so nosilel potrsb, /klasifikanija PO
dolotenih kriterijinh/, kje so podrodja potreb, kakina

je varotnost med potrebami, kollikine so gotreba. kakﬁaa;
Jje elagtiZnost povpralievanja glede na spremembe v dohods
ku in v censh, kako se maﬁifeétira posamezna potreba, ka=
teri faktorji vpli?aju ng oblikovanje potreb ipd.

Pri proutevanju yénuﬁha‘in konkurensnih aanSQV'bema
ugutavljal&, kdo so ponudniki na trgu, njihovo étevilo
in karak$ariatike, sli 80 in kakéni so kankurenﬁni aﬁnaa
(si, kako vylivaja t1 adncai na pavgraﬁevanae kﬁpcev in
gatraﬁnikuv iyd.v )
Pri greu&&vanju prqdajnih potd in prn&ajnih aatc& bomo
ugotavl;ali meﬁna yr&éajna poti za &ulauen,graisye& 0Z .
skupino proizvodov, &tevilo &lenov v posameszni praéﬁsni\
poti.k&raktariatika yaaamaznih dlenov na proﬁasni poti,
oblikovanje cen na paaamazni prodajni poti, atrgﬁk@ na

posamezni gra&a;n& poti ipd.

Pri prouSevanju proizvedov bomo ugotavljalis
namen uporabe proizvods, estetski izgled proizvoda,
konstrukeijsko izvedbo proizveda, pogoje za proisvodnjo,

planiranc prodajno cenc proizvoda ipd.

Konﬁho bama.ugntavljaii, kakiéni so biliybramikiyv prdu
izvodnji, potrosnjli za doloden proizvod na trgﬁ. Pod |
trinimi premiki razumema‘apremeﬁbo strukture pojavov na
nekem trgu. o | |

Ugotavljali bomo tudi, keksna so bila nihenja v proigs
vodnji, prodaji, potrofinjil za dololiene proizvode oz.

skupine proizvodov na nekem trgu, nihenja v cenah ipd.
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3¢ Wetode pri proudevanjui

Pri zbiranju podatkov lodimo metodo "notranjega proulevas
nja” in metnﬂn‘"zunanjega proudevanja".

Pod metodo "notranjega proutevanja" razumemo proudevanje

v padjetjﬁ.. pri Semer uporablmo vse podatke podjetja, sta=m
tistitne podatke, podatke strokovne literature ipd. (e nam
vai ti podatki, ki so vedinoma sekundarnega znadaja, ne zae
dostujejo, potem preidemo na proutevanje trga zunaj na térea
nu oz. na trgu. Pri tem v glavnem isprasujemo kupce in pos
tro#inike.

Pri obdelavi podatkov uporabljamo tudi razne statistitne
metode gbiranja, obdelave podatkov, grafidne ponazsoritve
podatkov, izradunavamo odvisnest med dvema dasovaima vrstas
ma: podatkov, povezujemo posamezne podatke v kondne pokazate=
lje, /srednje vrednosti, inde%ai ip&.é/in konéno ugotavs

lJamo osnovno smer razvoja oz. trend.

Poleg metod, ki se¢ nansSajo v glavﬁem na objekite, pa upo=
rabljamo tudl metode povprafievanja: kupcev in potrodinikov,
kot na primer povprafievanje pri trgovini, povpradieveanje pri
industrijskih uporabnikih, povpradevanje v gospodinisivih
itd. To povpraBievanje se lahké vr3i s pomodjo snketiranja
(pismeno, ustno, po telefonmu ipd.), ali pa 2 opazovanjem

na mestu prodaje oz. potroinje.

3/ Blejec Marjan: Statistildne metode za ekonomlste,
‘ Ljubljane 1961.



4. Postopki pri prousevanju

Postopki so v glavnen énaki, kot pri vseh ostalih znansgives
nih proulevanjih oz. rasgiskavah.
Hajpred Je treba doloditi cilj prousevanja, nato metode pro=
udevanja, plan poteka proudevanja, predradun strolkov 9rouﬁem
vanjs, nosilei prousevand ipd.
€413 proudsevanja Je lahko samo eden izmed podrodij proulevas
nja ali celo eden izmed problemov na posamegnen paﬁfo&ju
prousevanja. V zvezi z metodami proudevanja je treba proutia
-t uatrezno sﬁatistiéna\graﬂivo in izbrati najprimernejie
metoae; ki pridejo v poditev pri proudevanju 2a izbran eilld
proudevanja. Proulevanje mora ?at&kﬁ&i po dolodenen planu
v dolotenem Sasovnem razdobju, za proulevanje so potrebna
dolotena finendna sredstva, ki jih je treba predhodno zago=
toviti in kondno odloziti se Je treda za nosilce proulevand.
Nosilel proulevan] so lahko rezni instituti, strokovna zdrus
genjs proizvajalecev, lahko se organiﬁirajo v ta namen posebni
oddelki ali referati v podjetjih ipd.
Predpogoj pa so seveda kadri, ki so proutili literaturo s
pcdro&ﬁa’prﬁu&evanja trge, razgledani ekunémisti, kateri pa
naj imajo tudi nekaj iskustev iz prektinega delas v podje=
t3th. |
¥ nadaljevanju bo specifidna nalogs, da izberemo tista po=
dro3 ja proutevanl]a, pokazovalce, postopke in metode pri
proudevanju, ki najbolj ustrezajo lesno predelovalnl indus=
‘striji. Posebe] pa je itreba nakaza ti #e organisaeijovalaébe
z& prouligvanje in vire podatkov. Pri tem bodo pokazovalel,

poatopk1~in metode nekoliko drugasni pri proulevanju domadega
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trga in érugaéni pri prousevanju tujih trgov.

I. Podatki o stanju in rezvoju lesno~§redelavaina.in&a=
strije 5FRJ in posebeJ SRS

"Namen tega poglavja je podatl samo okvirne podatke o me=
stu in vlogl lesno-predelovalne industrije v SFRJ in pos= |
sebej v SRS tako, da bl na podlagi osnovaih podatkov in
karakteristik lahko ugotovili, kje naj bo tezifite proude=
vanja trga, kateri so najbolj uestrezni pokazatelji za pos=
samezne podrolja proudevanja, katere so najustresznejie
metode in postopki pri proudevanju in kek3na naj bo orga=
nizacija prousevanja. o

1. Proizvodi, znadilnosti, klasifikseijat

inano je, da se 1&3; kot ena izmed najpomenbnejsSih suro=
vin v svetovnem merilm lahko trosi # neobdelarnem stanju
all pa v industrijeki ﬁre&elavi in kon#ni porabi., Indu=
strijska predelava prevladuje v gospodsrsko razvitejsih
drsavah. o |

V gelotnem poseku lesa jo znasdal deleZ industrijskega 1eaa:1/
v letu 1959 -

svetovno povprelje - 57.3 %
Evropsko povpredje  65.0 %
Jugoslavija ‘ , 36.9 %

1/ Zumer ing.Alojs: Les v mednarodni trgovini in iazvozu
| Jugoslavije, predavanja na IIl.stopnji
Studija iz "Zunanje trgovine® Ljublja=
na 1961



Za leto 1965 je planirano, da bo zna¥al dele? industrijskega

lesa v celotnem poseku v “ugoslaviji Ze 51,0 %.

(e opazujemo celotni gospoderski proces pri produkeiji les

sa od zalietka v vertikalni smeri, to je od maravnih 8inite=

" 1jev oz. gozdnih dobrin pa do kondnil: /£inalnihy proizvodov

z2 kondne uporabnike ali gotrcgnike, potem lahko ugotovimo

ved samostojnih produkeijskih stopenj., Predvsem loZimo obde=

ian in neobdelan les. |

Ked neobdelan les uvriddamo sortimente za naturalno preskrbo

in pa industrijski les vseh vrst. '

Med obdelan les pa uvrfdamo: tesani in Zagarski les, Zelez=

nigke pragove, vezane ploide, furnir, iverne ploSle in pa

kontne izdelke na neposredno uporabo /pohidtvo in lesna gas

lanterija/.

Posebej Se lodimo: lesovino, celulozo, papir, karton, via=

knate plosde. | |

. Leeno predelovalna industrija torej predeluje lee v vedje

uporabne vrednoasti.

Glede na nmravni tok proizvodoev od primarne proizvodnje

pa do konSne porabe ali potroSnje, bi lahko razdelili pods

~ Jetja v lesno predelovalni inﬁuatrijiﬂn& tigta, ki so v ten

procesu bliZja naravaim virom, oz. primarni proisvodnji in

ne tista, ki so bliZje kondnim poirebam oz. konéni potros=

anji. } |

Klagsifikecija naSe lesno predelovalne industrije je naslednja:

Yir: Pravilnik o raszvriSanju uporabnikov dru%beﬁega premofe=
nja Ur.l. 8t.10/1962



Nomenklaturna
#tavilke

122-1o  Podjetja zm proizvodnjo Zaganegs lesa in plois
122-11 Podjetja za ﬁagarake'predelavo

© 122-12  Podjetja za izdelavo furnirje in ploss
122-20  Podjetja za izdelaveo kondnih lesenih iszdelkov
122-21 Podjetja za izdelavo pohiStva in stavbnih mizarskih

izdelkov

122-28 ﬁaﬁjetaa‘sa izdelovanje drugih kondnih lesenih izdels
Qv
Podjetie za kemidno predelavo lesa in za izdelova e

122-30 .
. viigalic

122-31 _?odjetja 28 kemiéns'pre&elavo lesa
122~32 - Podjetjs za iz&alavaaje vzigalic

v Qiréem pomenu pa Stejemo mad leano yra&alovalna imduatrijo
“tudi in&uatrijm lesovine 1m calulmza ter 1ndaatride papirja.
Take na primer Je reazdelitev lesno~predslovalne industrije

lahko tudi naslednjas®/

17 ﬁa@araka.in&uatrijarv 2 Industrija vezanega lesa
“Z/flnduatrija lesovine in 4) Industrija papiria
geluloge o |
5) Inﬁuatrijn viaknenih = 6) Industrija ivernih plosd

/lesonitnih/ plosy

Razdelitev lesno-predelovalns indusirije pa tudi proizvedov
na tiste, ki delajo in so namenjeni za reprodukeijo in na tiu
ste ma kondno porabo, Je zelo teZka. ?aekaker yruisvuja ﬁaw
garska induatrija. industrija vezeanegs lesa, indusirija iew
sovine in celulogze pre&vaam"za nadaljnjo reprodukoijo, to
velja delno tudi za in&ustrija papirja in pa industrijo laa
sonitnih in Avernih pleéa;‘ '

Lahko pa 80 lesonitne gluaua, pagir, iverne plodde namenjene
2/ Eumer 1ng.ﬁlojza Les v mednarodni trgovini in izvoru Jugos
‘ slavije, ﬁjubljana 1361
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tudi za konéno porsbo v Biroki potrosnji.
Prav tako Je telfka opredelitev posameznih proizvodov glede
na vrsto potroénje. Ta&o je lahko na primer stol, ée se upon
rablja: v gospodinjstiva, predmet Siroke potrosnje, e se pa
uporablja v ustancvi, pas predmet splo#ne potrodnje.
Dajemo pregled proizvodnje lesnc predelovalne industrije v
SFRJ 0d 1955 leta dalje, iz katerega je obenem tudi razvidna
ragvrstitev proizvodov lesno predelovalne industrije, kot Jo
n@brablaa Statistidnl zavod SFRJ:

Vir: "5G6J-62"- str.148

LESEA IRJUSTRIJA 1955 1956 1957 1958 1959 1960 1961
Rezan les iglavecev,tis.m3 1259 1207 12lo 1189 1361 1448 1425
Rezan lea hrasta,tis.n3 120 113 117 114 123 l40 151
Rezan les hukve, tis.m3 395 414 421 470 514 571 637
Ostali rezan les, tis.m3 g1 &3 Yo 89 113 136 139

Regani pragovi, m3 2%03%2 15782 23254 731053 26674 25758 20084
furnir, m3 12053 15556 19538 25589 36397 45%01 7T43%85
Vesanes plosde, m3 25268 24658 28441 32685 46172 60955 65568
Panel plosde, m3 14167 14076 16961 23813 37495 41193 49684
Umetne plo&ide,tis.kom. 3672 40%1 5lo6 6467 5411 9267 9677
Zaboji, tis. m3 153 150 154 162 182 186 162

Ekstrakti, filter ton 9368 lool4 11122 lo732 11688 11877 lod94..
Kolofonija in terpentin 2042 2048 2478 1742 23% 2781 2819
Iuksuzno in tipizirano ' ‘

' L 152088 ,
pohidtvo, garniture 76546 51841 1lo87%0 lo22%4 142723 176582
Parket, m3 34543 37262 41708 46897 52008 67755 68533

Viigalice (zaboji S g - \ , - :
| om0 11c) BL735 81372 719975 75194 92690 85107 60591

Lahko ugotovimo velik napredek pri pradelavi lesa v visje
produkeijske stopnje, predvsem pri furnirju, vezanih ploddah,
panel plosdals pohidtvu in parkeiu,.
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Proizvodnja lesno-predelovalne industrije SRS

HUdelefba v Jugoslovanski proisvodnji:

Odstotni dele: proisvodnje lesno-predelovaline industrije

Si§ v skupni proizvodnji lesne industrije SIRJ /fiziéni

obeeg/
Leta 1939 30,3 &
1960 29,1 %

UdeleZba v industrijski

Leta 1933 12,0
1460 13;3
1961 11,0 %

letnik VIII. 85t.5

Skupni dohodek lesno-predelovalne industrije
| v miljonih din

Leto SFRS
1960 la6 %22

. 1961 203 500
od tega:

Zagan les in plosde:

1960 ' lo7 2%0
- 1961 : 112 772

gotovi i%delhi iz lesat

1960 65 055
1961 79 320
kemiina predelave lesal
1960 11 236
a6l 11 4c8

SRY

40 210

48 663

17 728

21 824

19 874
24 476

2 608
2 364

. % SR’S
21,7
24,3

17,0
19,4

29,2
30,9

2343
20,8

Vir: Prikagi in &tudlje

Zavod za statistiko LIRS
proisvodnji SRS

¥Vipr:"Podaci
zavrinih ras
duns privreds=
nih organizas=
cija za 1861
godinn®

iz navedenega lahko sklepamo ¢ pomembnosti lesno-predelovalne

industrije SRE.
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3, Pomen Jugoslavije v mednarodni trgovinl 2 lesom:3/

Udelezba v svetovnem izvozu 0,37 %
'~ Udelezba v evropskem izvozu 1,86
- UdeleZba pri uvozu pa Jje povsem nepomembns.

- DeleZ lesa v celotnem izvozu nade driave je znadal:

.Leto

1955 23,8 %
1956 18,9 %
1957 18,5 %
1958 16,8 %
1959 - 16,0 %

Izvoz lesa iz SHS predstavija v letu 19591

22 4 % od celotnega izvoza lesa iz SFRJ
26,6 % od celotnega izvoza vaeh panog v SRS

Glavni izvozni trgi 803

za naobdelani les: Italija, Madﬁarska. Belgija in Zah.,
Neméija

za obdelani less Velika drzav, posebno Italija.'
Pinalni proizvodi: najved ZDA |

' 0d finalnih proizvodov lesne industrije SRS se izvaZa:
od celotne proizvodnje pohistva 46 %

ostalih finalnih proizvodov 55 %

Izvoz je pri tej pancgi izredno pomemben, saj znada 2za
lesno p-edelovalno industrijo SRS prlbliﬁno polovico pro=
izvodnje. \ |

Ne podla-gi nivedenih pédatkov Zakljuéujaméa

Lesno predelovalna 1ndustrija SRS predstavlja pomenben del
skupne industrijske proizvodnje v SRS.

3/ Zumer ing;Alojz& Les v mednarodni trgovini in izvozu
Jugoslavije, Ljubljana, 1961

Py
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Lesno predelovalna industrija SRS je zelo pomemben del
skupne lesno-predelovalne industrije v SFERJ, posebno na
podrodju visdjih produkeijskih stopenj oz. finalnih izdel=
kov. PribliZno polovica proizvodnje lesno predelovalne in=

dustrije se izvaZa, predvsem v drZave s &yrsto valuto; kot

" na primer v Italljo, ZDA itd.

Proizvodnja Jje precej heterogena, zato jJo je treba obravs

navati loc¢eno po skupinah proizvodov. Fosebno pomembna Je

w kvaliteta, zato bo dan velik pomen preuﬁevanjﬁ samih proai

izvodov. Glede na relativno velik izvosz bo treba posebe]
obxaznavati problematiko proudevanja izvozhih trgov in po=

sebe] za notranjl trg.

II. ProuSevanje trga za lesno predelovalno industrijo na

notranjem trgu

1. Ragiskava poireb in povpralevanje

1. a Splosno o potrebah in povprasevanju: ‘
Izhcdi§é§‘éloveékega proizvajanja so potrebe in njig
hovo zadovoljevanju 8 proizvodl. Tako’imamélpotrebe po oéz;,
novnih materialnih dobrinah in potrebe po nematerialnih do=
brinah. Lodimo tudi osebne in pa kolektivne /skupne/ potre=
be. Pri/prouéevgnju‘trga'so zlaéti pomembne efektivne ali
plagilno sposobne potrebe. Vae druge potrebe so potencialne

ali k&entne_pq#rebe; Potem,‘kq se odloéime za nakup. ngstaz

ne povpraéeyanje._Poypraéevanje lahko def;niramo kot kolidi=

no povpraSevanja po neki dobrini, ki so jo povprasSevalci
pripravlijeni kupiti po dolodeni ceni, |
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Efektivne potrsbe in efektivno povprasevanje sta tore] samo
dasovno dve razlidni fagi.
Poleg tega pa ﬁ raziskavi trga ugotavljamo Ze potroéﬁjo.
/wwt?Pojem "potrosnja" delimo nadalje Se na "osebno potro&njo",
"proizvedno potrodnjo" in "splo¥no potrosnjo".
Potrebe smo raziskovali tako, d; bomo najprej ugotovili,kdo
g0 nosllci potreb, kje so podrolj potreb, kako so si potre=
be v zvezl med seboj in kateri faktorjli vplivajo na Sbliko=
vanje potreb. Nosilei potreb so ljudje, kot proizvajalei
in kot.potroéniki. Za predmet raéiskave - na primer gehiz
étvo za dnevno sobo, bomo najprej ugotovili, za katere vrst
potrosnje je namenjen. Nato bomo ugotovili konkretne nosilce
- potreb na primer: investitorji novih stanovanj.
Nosilcé potreh lahko nadalje razvridamo nat
posamezne osebe, gospodinjstva, podjetja, ustanove ipr.
Osebe lahko razdelimo po razli¥nih kriterijih kot na primer:
aktivni in vzdrZevani, Zenski in mo3ki, po starosti, po pokli=
icih, po dohodkovnih razredih.
Podjetja lahko razdelimo po panogah, skupinah, po étevilu
zaposlenih, po instalirani energiji ipr. ‘
Tudi ustanove lahko razdelimo po Stevilu zaposlenih, po pro=
radunskl vsoti itd. “ |
Nadalje je treba raziskati,'kje nastajajo potrebe. Tako lahko
opredelimo posamezna podreéja nas obmorska, ravninska, gora=
{ta, mestna, podeﬁelska, poljedelska, gozdnzta, vinogradniéka
itd. Za oblikovanje potreb na doloéenem podrod ju so pomembne
tudi klimatske razmere, gostota komunikaci), obidaji, tradi=
cije. Treba je tudi razisketi kakZne so oblike potreb, oz.
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za katero vrasto potreb je namen jen proizvgd, ki je predmet
ragiskave. Lo¢imo: osnovne, dodatne, modne, obidajne itd.
Potem pa ugotavljamo, kako so si potrebe v zvezl med seboj.
Iodimo vezane potrebe in“Vezane oz. komplementarne proizvode,
to je tiste, ki 3ele z nekim drugim zadovoljujejo neko potre=
‘bo /stol in miza/. Lahko pa nek proizvod tudi nadomelda druge=
:ga. V tem primetu govorimo o gamenljivih proizvodih oz, substi=
‘tuxih. Za proizvode lesne industrije bomo toréj ugotavljali,ka=
teri so komplementarni in kako se'imehujejo komplemenxarni pro=
izvodi. Ugotavljali pa bomo tudi, kateri proizvodi go substitu=
't1, sedaj v prihodnosti zaradi tehninega razvoja. Konsno je
treba ugotoviti tudi vse faktorje, ki vplivajo na oblikovanje
.potreb. Ti so: narodni dohodek, vilina in struktura osebnih
dohodkov prebivalst#a ﬁa‘daloéenem teritoriju, sredstva podjes
t1] in ustanov, spremembe v cenl in dohodku, ﬁorast prebivals=
stva, ekonomska propa ganda, tehnisni pogoji, stanovanjékavizz
gradpja itd. Potem, ko smo za proizvqé; ki je predmet raziskos
vanja, opredelili, kdo so nosalel potreb, kje sa‘pbdroéja po=
treb, kakina jJe véroénost med potrebami, kateri féktorji vpli=
 'vaja na oblikevenje potreb. preidemo na konkretno kvantitativno
‘iugatavljanje potreb na neker trgu in Se peeebej pc posameznih |
" podroéjih trga. : | ‘ 7
Ugotavljamo predvsem étevilo nosilcev potreb na dolodenem trgu.
Najprej pregledamo, %e so podatkl odnosilecih potreb, takc kot
smo jih opredelili, vsebovanl v publikacijah Zavodov za statis
stiko ali v drugih publikacijeh. |
| e smu,izraéunali‘étevilaVnosilcav potreb gza doloZen proizvoed,

moraﬁo izradunati Se povprelno kolidinsko Petrebo'po nosileu.
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Pri tem so nam lahko koristni podatki o proizvodnji, prodaji,
potro&njl, uvozu, izvozu, podatki o potrodnji, ki jih ugotavlja=
-jo Zavodi za statistiko na podlagl anketiranje itd. Lahko pa po=
trebe izraéunamdftudi poSredﬁQ na podlagi dolodenik pokazovalcev, .
k% niso neposredno nosilci poireb. ki pa so lahko enaki faktorjem,
ki vplivajo na oblikovanje potreb. Imanujemo jih tudi pokazoval=
ce absorbeljske moti na nekem podrodju. NaJbol] splosSni pokazo=
valeé je narodni dohodek na glavo pmebivalca. Vendar ta pokazova=
lee ni vedno reprezenxativeg in je preved splofen za nekatere
_groizvcde; Zato Jje mogole uﬁbrabiti Se druge pokazovalce kot na
primér: Stevilo avtomobilov na looo prebivalcev, Stevdlo telefo=
nov na looo prebivalcev, #Stevilo staﬁawanj z vodo, elektriko, da=
vek na osebni dohodek na prebivalea, davek na promet na prebi=
valca, povedanje hranilnih vlog na prebivalea, Stevilo gospodinj=
stev itd. Bistvo je v tem, da se za predmet raziskave izberejo
najbolj reprezentativni pokazovalel. |

Posebe] bomo ﬁgotavljali, kako Je prédmet razislkave elastiten

v odnosu na spremembe v censh in spiamembe v dohodku. Ugotavljali
bomo forej koeficient elastidnostl povprasSevanja v odnosu na
spremembe v cenah in spremembe v dohodku.

Osnovna elastiBnost povpraSevanja izraZa vpli#ksprememh v ceni
na kolid¢insko povprafevanje po nekem blagu. Izradunamo jo s ko=

- 1iZnikom med relativno spremembo v kolidini povpraSevanja in
relativno spremembo v ceni povpradevanja.

Priblifen izradun je naslednji:

e, = % spremembe v kolidini povprafevania po blagu x
% spremembe v ceni po- blagw x

Praviloma bo kolidnik negativen, &e bo vedji od 1, bo povprase=
vanje elastidno, ¢e bo pa manjsi od 1, pa bo_povpraéevanja.slabd

elastiZno.



-2 B-

- %4 dohodkovno elastidnostjo povpradevanja izraZamo vpliv spre=
memb v dohodku /gospodinjstva, pqtroénika/na koli&insko povpra=
Sevanje po nekem blagu. ' | ‘

Koeficlent elastitnosti izradunamo pribliZno takoles -

ey = % spremembe v vovprasevaniu po blagu x
% spremembe v dohodku

Praviloma je dohodkovna elastidnost pozitivma in samo izjeﬁoma
negativna.

le je pozitivna in vedje od 1, pravimo, da je povpraSevanje v
odnosu na dohodekrelastiénc, de pa Je manjéé od 1, pa slabo
elastitno. |

1. b Aplikacija splosnih spoznanj v zvezi z raziskavo potreb
'~ na specifiénost raziskovanja potreb za proizvode lesno-

predelovalne industrije SRS

Noailci‘potreb, podrod ja potreb, vzroinost med §otrebami.itd.
bode drugadni za vsako skupino proizvodov v lesno predelovalni
1ndustriji* Zato se bomo pri prikazih aplikacije ome jili na
skupinos pohistveo in pa lesna galmterija, to je finalni izdelki
lesno predelovalne industrije. L

Nosilei potreb bodo gospodinjstva, pasamezni potro#nlki predvsem
v dolodenih starostnih razredih, novoporoZenci oz. nova gospo=
diﬁjétva‘/doluéen odstotek od skupnega Ztevila/.

Podrot ja potreb lahka‘razdelimo na mestno in podeZelsko. FProiz=
vodi so delome vezani na, prostor, to je stanovanje.Zato bo Ste=
vilo novezgrajenih stanovanj, v katera se obiZajno opremlja: po=
stopoma s pohistvom zelo éomemben pokazovalee. Enodtavno pohistvo
je tudi Ze pri nas osnovna potrébaa Treba je ugotoviti, kateri

proizvodi izmed pohitva oz. delov pohi¥tva predstavlijajo Se



| -24-

dodatno oz. luksuzno potrebo. Isto velja za proizvode lesne

: galanterije;wﬁadalje Je treba ugotovitl, kaklna je doba po
obnovitvi posameznih delov pohistva. Ugotoviti je treba, ka=
~terl proizvodi predstavljaja substitute sedaj in v hodoénosti
glede né tehniéni‘:azvoj. Kako je z moZnostjo za proiZVanjo'
pohiétva ié ﬁetaiov. 0% posamaznih deldv?/Ali boyles kot os=
novna sirovina ée vedne najbolj priljublaen pri pctroénikih

i

;za mnoge okraske itd.?

 Koefie1enti absorbciaske moéi za pohiétvo po posameznih obmos

" 8jih bi lahko bili kombinaeije naslednjih faktorjev:
“; narodni dohodek, stevilo novoagrajenih stanovanj, Stevilo po=
rok, stanje hranilnih vlog, vse delaeno 8 étevilom prebivalcev
”nf nekem podroéju.',
Pbdobno bi izraéunali bodode efektivne potrebe: V zVezi z
raziakavo potreb in pQVpraéevanja ga:proizvode lesne predelo=
valne industrije SRS bi bilo treba opraviti naslednje posamezne
raziskavez‘ |
Doaedanjo prodajo pchiétva in posameznih delov za nekaj let na=
zaj, po posameznih pomembnejéih skupinah /po stilu ipd. /
Prodaja od industrije in prodaja od obrtniétva.
Struktura kupcev 0z, Knnénih kupcev za pohiétvo po vrstah kupeev
(novoporcéenei, starejéi zakonei, neporoéene osebe po apolu,
po starostni dobi, po dohodkovnih razredih. vae na podlagi anketes
02 popisa pri nakupu)
Ugotoviti opremljenost gospodinjstev s pohiétvom /glede ng so=
cialno strukturo in po podroéjih/ in primerjava E stanjem v :
drugih drﬁavah. |
Ugotoviti opramljenost 8 pisarniskim pohi3tvom v ustanovah,
Stevilo ustanov in pisarniskih prostorov in primerjati s
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podatki iz drugih driav /posebej bolnice, Zole itd./

Ugotovitl naekupne obléaje potrosnikov v zvezl s pohistvom.
Ugotoviti, kateroc meaté zavzemajo izdatki za pohistve v druZins=
skih proradunih. Ugotoviti, katere maksimalne cene bi kupei Ze
pladali za pehiétvcioa. kakfen bi bil koeficlent povprasievanja.
v odnosu na apremembe v cenah.

Ugotoviti, po kakéném vrstnem redu se kupujejo paéamezni deld
pohistva in kaksna je doba obnovitve.

Ugotoviti, kako vplivajo novogradnje stanomnj na opremo s po=
histvom, posebno na povedane novogradnje v mestih in industri)=
skibh centrih. Osnovni pokazovalel in metode za izralun potreb
po’pohiéﬁva.

Izradun Btevila zavnadcmestitev: sedanje stanje, odstotek amorti=
zacije, |

Izradun za novogradnje: étévilo novozgrajenih stanovanj ter ods=
stotek opremljenosti po letih,

izrasun potreb za iaboljéanje‘sedanjega stanje v pohistvu na

" podlagil normative dodatnih vlagahj za pohiétvo‘v e obstojeld
stanovanja. - | o |

2. Raziskava ponudbe in konkurendnih odnosov

2. a Splosno o ponudbl in konkurenci .

'Za zgdovoljevanje 8loveskih potredb jg nujna proizvodnja, V
blagavnem gospodarstvu pa se proizvodl vkljudno storitve pro=
'Yizvajajo za trg. S ponudﬁefrazumemo dolodeno kolidino proizvos
‘dov in dolodene storitve,‘ki Jih hudijb'ponu&niki na nekem tr=
gu ob dolodeni ceni.

Losimo monudbo za pcsamezne proizvode ali celotno ponudbo na

nekem trgu.
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Ponudba je odvisna od mnogih faktorjev,,predvéem'qd proizvod=
nje in uvoza, od potréb potrodnikov, od pptreb'industrije za
reprodukeijo itd. ' |
anudba je odvisna tudi od cene. S teh v zvezi poznamo tudi
elastidnost ponudbe v pdnosu ne spremembe v ceni.

PribliZen izradun je sleded:

% spremembe v _kolifinl ponudbe za blago x
¢ .  spremembe v ceni ponudenega blaga x

e

Ponudba je popolnoma elastiéna, ¢e Jje sprememba v ponudbi bla=
ga proporcionalna s spremembami v ceni blaga. Ce je sprememba
ponujane kolidine manjZa kot sprememba v cenl, je ponudba sla=
bo elastifna in obratno.

Pri trZni raziskavi bomo najprej analizirali proizveodnjo za pro=
izvode, ki so predmet raziskave, nato pa 8e uvoz in izvosz.

Kato Samo ugotovili, kaksina Jje ponudba kolidinsko in po vrednos
sti, kdo so ponudniki, kak3ne koliline nudijo posamezni ponud=
niki in de so med njimi konkurent¢ni odnosi.

Gléde na 3tevile trinih partnerjev bomO'ugotcvili,lkakéna je
obliké\pcnudbe, pﬁi Semer nam bo koiistna teorija o trZnih ob=
likah'oz, £r2nih poloZajih. Poleg étevilé tr#nih partnerjev pa
sotpredeijavalci trine oblike oz. trznéga poloﬁaja e drugi |
faktorji kot na‘priﬁsrt moZnost vstopa novih ponudnikov in
pnvpraéevaloev; obstéj in pOpolnost.substitutov. gibljivost
ponndnikov in povpraéevaleev.lf. .

Sama trZna oblika éa ne puve, kakéna je stopnjaukcnkurenee .
zafvsakega posameznega ponudnika. Za posameznege ponudnika

je lahko razlilne; za tistega, ki ima med ponudniki le nezna=

1/ Bajt Aleksander: Temelji politisne ekonomije, Ljubljana 1963
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ten deleZ bo popolna. Konkurenca pa se v sodobnem trinem go=
spodarstvu vse bolj omejuje zaradl vse vedje diferenciacije
proizvodov po obliki in prostdru, tako da je najbol] znadi=
len poloZa) v ponudbi oligopol. Velina industrijske produkci#
Jje, trgovine na debelo in trgovine na drobno je oligopolisti=
-8na. Tak#no konkurenco imenujemo tudi monopolne o0z. nepopolno
konkurenco.

Pri raziskavl ponudbe bomo tore] ugotavljali #&tevilo ponudni=
kov in njihove deleZe pri ponudbi. Obenem bomo tudi ugotavlja=
11 Atevilo povpiaéévalcevvna prvi stopnji. Tako bomo priblis
Zno ugotovili trini polozéj,:samo ponudbo in stopnjo konkuren=
ce. Raziskava ponudbe in konkurendénih odnosov bo s stalisda
posameznih podjetij potekala takole:

Ugotovitev konkurendénih podjeti] za proizvode, ki so predmet
raziskave. ' |
Najprej'bomé pregledali seznam podjetij, ki proizvajajo iste
‘proizvode'v drZzavi. To so ponudniki za istovrstne proizvode

iz dolodene skupine podjetij. Seznam bo glede na ugotavljanje
déjanske konkurence deloma preSirok, deloma preozek. Predirok
zato, ker neko podjetje ne more imeti z nekaterimi drugiml pod=
jetji konkurensnih odnosov zsradi 1okaéije /prostorska diferen=
clacija/, ali pa zato, ker se proizvodi nekoliko razlikujejo
med seboj‘/diferenciacija: po obliki/. Popis pa bo preozek
zato, ker so lahko ponudniki in konkurenti Se v drugih skupi= -
nah podjetij, pri katerih proizvoed, ki Je predmet raziskave,
ni glavni proizvod, temved stranski.

Posebej je treba ugotoviti, kdo so proizvajalei substitutov,
koliksna je njihova proizvodnja in ponudba in kako vpliva nji=
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hova ponudba na trgu na ponudbo proizvodov, ki so predme%
raziskave. Nato bomo primerjaliAdejavnost posameznih konku=
rendnih podjeti] med seboj, predvsem na naslednjes

znaéilnosti posameznih med séboj konkurenénih proizvodov
_gléde na stil, funkcionalﬂosf, kvaliteto, proizvodnjo, proda=
jo, asortiment in zaloge v posameznih podjetjih, prodajna ob=
mo&Jja in kupce posameznih konkurentov, pradajné poti in pro=
dajne metode konkurence, prodajne cene in pladilne ter dobavne
pogoje posameznih konkurentov, reklamno dejavnost posameznih
konkurentov, finanéno stanje, stanje kadrov, perspektivni pla=
ni posameznih konkurentov. |

ée’pa opazujemo dejavamost celotne skupine podjeti], potem ne
bomo raziskoveli toliko konkurentne odnose, temved bolj po=
nudbo ter znadilnosti ponudbe, kot na primer: proizvadnjo,
uvog, oblikovanje proizvodov, prodajna obmoZjas, prodajne poti,
cene, pladilne in aobavne pogoje itd., na splosno =2li pa za
najbold pomembna oz, reprezentativna podjetja v skupini podje=
t1i) (na primer v skupini podjeti] za lesne finalne proizvode
za pohidtve). Pri tem raziskovanju ne mor;mo ratunati na todne
podatke, temves bolj na cenitve. Do leta 1961 je bil izredno

dober vir za ugotovitev finandnega poslovanja posameznih podje=

tij publikacija "Podaci zavrinih raduna privrednih organizacija”.

Objavljeni so bili nodatki iz obrazca 8t.14, zakljudnih radu=
nov gospodarskih organizacij, iz katerih je lahko dober analis

tik podal povsem pregledno stanje poslovanja podjetij.
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2. b Aplikacije splosnih spoznan] v zvezl z ragiskave
ponudbe in konkurendnih odnosov na spacifidnost v
lesno ~ predelovalni industriji

Izgvr8itl bi bllo treba naslednje raziskave:

Pregled lokacije posameznih pddjetij lesno-predelovalne in=
dustrije, njihove kapa citete /v obliki kartograma/
Pregled asortimenta prolzvodov po proizvajalcih

Obmod ja dobav posameznih ponudnikov oz. podjetij na Jugo=
slovanskem trgu sa pomembnejSe proizvode

Prevozni stroski posamainih ponudnikov.

Prédajne cene, pladilni in dobavnl pogoji posameznih podjeti}],
finandéno stanje, stanje kadrov, perspektivni plani pdﬁjetij.
struktura virov polfinalnih lesnih elementov in kovinskih
elementov /nakup ali izdelave v sami tovarni/

struktura proizvodnih stroskov

gibanje prodaje in problematika vskladisdenja

reklama, gsejml in speciaiizirane razstave v zvezl z lesno in=
dustrije, izlobe, katalogi, prospekti, reklama v radiu in
televiziji, filmu, viordenje. | .
Primerjava—med posameznimi podjetjd, primerjava 8 st@njem v

inozemstvu, stanje v povpredju za vso industrijo.

5

3.+  Ragiskava prodajnih poti

3. & Splodno o raziskavi prodajnih poti | _
'Za usvedno redfevanje problemov prodaje v podjetjih je treba

poznati, preko katerih objektov v distribueiji potﬁje proiz=
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vhé od‘produkcije dé kKontne porabe. Poti‘proizvodov aliysku:
pine pioizvodov preko dolodenih bbjektbv v distribueciji iﬁga
nujemo prodajne poti. Objekti oz. &leni na prodajni poti so
proizvajalna podjetjay trgovska podjetja in drugi posredniki
1n konéno uporabnik ali potroénik

Na prodajni poti se oblikujejo postopki trgovanja; 80 razliéni
odnosi med ponudbo in povpraéevanjem po posameznih etapah proa
dajne poti. Na prodajni poti sodelujejo razliéni objekti 0%,
diatribnoijska mreZa in konéno se na prodajni poti oblikuje
‘hMicmm. - | o
Pri tem lahko raziskujemo celotna verigo prodajnih poti za
nek proizvod od zaéetne produkcijske stapnje ( primarne pro=
izvo&nje/ pa do kanﬁne porabe, kot na primer: veriga prodajs
nih poti od neohdelanega lesa pa do konénega finalnega proiz=
_voda,.alivpa posamnezno prqdajnglpot. ki obsega samo pot od
doloéenega'yroizvajalca pa do prvega naslednjege predelovalea
 0z. uporabniks: ali pqtroénika} Pri tem opazujemo prodajne poti
8 stalilde podjeti]. | “

‘Splo#na shema prodajnih poti s steli¥da proizvajalnih podje=
tij je naslednjas o A L - J;‘i.‘vgg

_ Proizvajalno , ) | : | iﬁ
- ~ podjetje | A j;
Trgovina na Trgovina na drobno Industrijski Potroéniki
debelo \ - ali obrtniski
| ' | predelovaled

Smotrna izbira predajnih.poti Jje odvisna od étevilnih'fau
ktorjev med katerimi so najpomembnejiis

proizvod 8. svojimi lestnostmi, stroski, asortiment. kupei in
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potro#niki.
Da bi lahko odlodali o opitimalni prodajni poti, moramo naj=
preje izvr&itl snemanje obstojeléih prodajnih poti in jih ana=
lizirati glede na #tevilo ponudnikav in povpraevalcev, stro=
éke, Gas prevozov, &tas vskladiééenj ita.
S ataliﬂéa pedjeti] in pa skupine podjetij bo mogole ugotavs
ljati prodajne poti samo za prvo etapo, to jJe od proizvajala'"
nih podjetij pa do prvih naslednjih kupcev. f
Na podlagi evidence prodaje je mogode ugotoviti BtrnkturoMm
prodaje po vrastah kupcev, ugotoviti Stevilo kupcev, kaféktéa
ristike pomembnejsih kupcev, njihovo lokacijo in drugo. e
Tako ‘bo mogode izdelati kartogram o razéirjenosti diatribus
aijeke nreZe in lokaocije knpcev.
Pesebed Je traba ugatavlja t1 prodaane ‘stroske in pa ablikcva=
nje cene po posameznih pradajnih poteh. |

3. b 'Aplikécijé splodnih éroshaﬁj:e?raziSKavi'ﬁrodajnih ,
| . poti z8, potrehe 1esno predelovalne induatrije SRS
Treba bi bile izvesti naskdnje raziskave' ,
Priuazati ‘gplosno shemo prodajnih poti za prodajo lsanih pros=
‘izvodov, z navedbo udelsébg‘posamszne“praaajnenpox;‘v gkupni
prodaji. o | ,
Na primerz od skupne pro&aje finalnih proizvadov v 1esno pre=
delovalni industriji Jje bilo prodano v letu coe.

drugim proizvajalnim podjetjem %
‘tigovini ne debelo o " B
trgovini na drobno “ | %

preko 1astnih industrijskih prodajalen %
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direktno inozemskim kupcem
izvoznim trgovskim podjetjem %
itd. ‘

-

Obenem bi bilo treba ugotoviti Xtevilo posameznih ponudni=
kov in kupcev, njlhove karakteristike, lokacije itd. in iz=
delati ustrezen kartogram.

Problematika raziskave bi se dalje nanaBala na stroifke pro=
daje preko ene all druge prodajne potl, na odnose med ponud=
bo in povpraéevangeﬁ. Ce pa bi se raziskava nanaéala na ces=
~lotno prodajno pot, potem bi bilo treba lzvestl raziskavo -

, pc(étapah in obravnavati vse &lane na prodajni potl do kon=
tnege potrodnika. To bl bilo mogole le za posemezne proizvo=
de, pri Zemer bi bilo treba zasledovatl isté proizvodno se=
rijo. Teko kompleksna raziskava bi zajela naslednje:
grafiéni prikaz prodajne poti do konZnega petrodnika, strba<
ke na prodajni poti, vklju¥no davek na promet; oblikavanje b
cene na prodajni poti, uperabljena:prevozna sredstva, tas
prevozovvin,éas vskladiééenja,‘étevila kondnih uperabnikov
ali potrodnikov in njihove karakteristiﬁe,

Teksno raziskavo oz. snemanje Jje mogode izvesti na podlagi
pripravljenih formularjev in tabel, v katere je treba vpiso=
vati ustrezne podatke. , “
Rezultati bi bili zelo korisinl za bodofe odloditve v zvezi
s prodajnimi potmi in politiko cen.

Raziskava v zvezi s prodajnimi patmi v lesno. predelovalni
industriji naj bi tore] potekala v dveh smereh,

Najprej bi biio potiebno na gploéno,ugatqviti prodajne poti
za finalne proizvode in posebe] za Zagan les ter obenem

‘strukturo prodaje po posameznih prodajnih poteh. Potem bi
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se opiséle na splofino glavne karakteristike posameznih tle=
nov pri posameznih prodéjnih poteh, zaden%i s ponudniki, to
je proizvajalei in potem po raznih vrstah posrednikov
Rezultat takdnih raziskav bi bil podlaga za oblikovanje
pqlitike trgovanja 2z lesnimi proizvodi, to je, kje naj se
prodaja @irektno, kje preko posrednikov, kateri posredniki

s0 najbol] primerni, potrebna skladisda, kje naj se prodaja=
jo izdelki v trgovini na drobno, kaksne naj bi bile najbolj
,priharne prodajalne za lesne proizvode, kako naj bl se v teh%y
prodajalnah izvedla kombinacija posameznih proizvodov 0z. iz=
delkov v smotrne garniture glede na kondne potrebe, kateri
proizvodi nej bi se Se v teh prodajalnah prodajali poleg le=
- snih na primef: |

razsvetljavno steklo, dekorativne tkenine itd.

4. Raziskavae proizvodov

4. a SploSno o ragiskavl proizvodov

Tendencarv sodobni proiévodnji je, da se proizvaja vse bblj
ﬁnoziého, kar velja posebno za'proizvode namenjene Hiroki
potrbénji, da pa se vril tudi vse velja diferenciamcija pro=
izvpdo# v odnosu na obliko, kvaliteto in barvo.

Najprej je treba raziskatl, za katero vrsto potreb je names=
njen nek‘proizvod, potem pa Je treba ugotovitl osnovne la=
stnosti proizvoda, kots kvaliteta, barva, dimenzije, oblike,
nadin embaliranja, namen proizveda in posebej ceno proizvoda.
Kvaliteta proizvoda je predvéem odvisena od tehnnioékaga po=

stopka in uporabljenega materials. Lodimo kvaliteto glede na
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tehniéne karakteristike, funkecionalnost in pa sodobnost.
Tehnidne karakteristike so predveem v tezl, dimenzijeh, |
trdnostil, proinosti itd. Funkcionalne karakteristike so %
predveem v nadinu uporabe, kapaciteti itd. |
Earskteristike sodobneatl so pre&?sem v ugotovitvi, e pro=
izvod pa~kvalitetilin funkcinnglnosti odgover ja. sodobnim
doseZkom. | _

Barve, dimenzije, oblike so elementi, katere je trebak?ags
iskovati vsako posebej pa tudi skupaj, to je, kaksna je

njihove sgkladnost, kar imenujemo tudi stil, Fosebno za po=
histvo Jje pomemben stil. V dololenem razdobju prevliaduje
povpraSevanje pc doloenem stilu. Barve imajo vélik pomen

pri prodaji, upoStevatl je treba, de se mnenja o primerno=

s8ti ba=rv za dolodene preizvode‘razlikujejo,vuppsameznih
de%elah. Praviasko je treba raziskati, katere dimenzije pro=
izvode s0 najbel] primexne, pri femer jJe trebaAupoétevati\

tudi funkcionalnaat.» ) | -
Pomembna je tudi embalaﬁah ki nmore biti prakiiéna, mora do=
bro ééititi proizvod itd.

~ Posebe] Je treba raziskati ceno. Pri raziskavi proizvodov -

upostevamo tudi mnanja kuycev /blagovni test/

4, b Aplikecija splo3nih naéel o raziskavi prolzvodov
za patrepa v lesno Fredelovalni industriji

Raziskava proizvodov 0z. izdelkov v lesno predelovalni in=
~dustrijl se bo predvsem pri pohidtvu oz. njegovih posameznih

delih usmerila nas
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‘H, ,“;.a/ analizo in oceno estetskih'faktnrjev
- b/ analizc in oceno funkcionalnosti

o/ analizo strukture cene

a/ oceno tehnidno-ekonomskih faktorjev proizvodnje
Analiga in oocens estefgkih faktorjev, vklju¥no z oceno sti=
la ter analizo in oceno funkcionalnosti naj se izvede vso¥-
lelovanju s strokovnjaki proizvodnih podjeti), zastopnikov
trgovine z lesnimi izdelki, zastopnikov zavoda za oblikova=
nje proizvodov, arhitektov in pa tudi: kondnih potrofnikov.
Pri:tem~naj se primerja protitip izdelké z %e slisnimi iﬁ#
delki iz domalega trga in.inozemSKih trgov.
Analiza prodajnih cen naj bo izvrSena od strokovnjakov proa
iz&ajalnega podjetje, s primerjave kalkulagij; pri demer je
pomembna pravilna metoda:kalkulacije,Av:primerjavi 8 cenami4',
s1i¥nih izdelkov, ki so Ze na trgu. | |
Analiza in odena'tehniénowekpnomﬁkih‘faktorjev proizvodnje
bo izvrSena prav tako od strokovnega osebja proizvajalnih
pedjetij in se ba nanaéala na kapaciteté za. proizvodnjo v
podjetju, ki raz iskuje nov proizvod, uperabljeni material
za izdelave; proizvodne postopke, vire preskrbe za material,
atrokovnnat kadrov v proizvodngi. speeializacija itd.
vPredvsem bi bilo treba izvréiti naslednje raziskave:
 ‘Kater1 stili pohiétva in drugih praizvodov so najbol] pri=
13ubljeni na yosameznih trziﬁéiﬁm .
kakéne materiale /les in ostala/ se uporablja pri posameznih

- proizvajeleih, doma in v tujiﬁé’
kaksni so proizvodni postopkl, moZnosti vedje mehanizacije
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in avtomatizacije pri proizvodnji, izobragba kadrov itd.

5. Opazovanje trga

Pod pojmom "opazovanje trga" razumemo spremljanje postop=
kov in pojavov v podjetju in na trgu v dololenem razdobju,
nanafa pa se prav tako kot raziskava na:_potrebe. ponudbo
in konkuren®ne odnose, prodajne potl in pa proizvod.’ée
medsebo jno poveZemé vod raziskev istega problema v dolode=
nem razdobju, imamp Sasovno serijo pojavov in pgimer opes=
zovanja trga. |
Trino opazovanje torej nima druge vsebine kot raziskovanje
trga. Pri odloditvah glede trgovan;azbodo potrebni tako re=
zultati raziskave kot rezultati opézovaﬁjéetrga.
Primers |
~ , - Vir: SGJ - 62
Proizvodnja pohistve v garniturah: v SFRJ o
Tete 1956 1957 . 1958 1959 1960 1961
B1 841 108 790 102294 142723 152088 176 562

Proizvajalna podjetja bodo lehko pri tem spremljela le tiste
pojave v trgovanju v podjetju in na +trgu, ki zadevejo nes
posredno podjetje, na primer: gibanje prodajnih cen proiz=

- vodov podjetja, gibanje praizvodnje, prodaje. Opazovati ra
bodo morala tudi ostale trine pojave, kot na primer: aplaéno
gibanje cen, celotna ponudba in psvpraéevanje na.trgu,
kupna moa itd. Za posdmezna podjetje je skoraj nemogode,

da bo spremljalo vee trine pojave, ki bl bili lahka koriay
.stni podjetju za ugotovitev'razvcjnih ‘tendenc na trgu. Ne
splosno je tesko dolositd, kateri‘splééni trﬁni‘péjavi 50
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pomembni za neko poéjetje 0z. pri proudevanju trga za dolo=
ﬁen>proizvod in kateri manj pomembni. Pri tem je lahko izvr=
Sena delitev dela toliko, da podjetja spremljajo samo tiste
pojave, ki zadevajo neposredno podjetje in o2jo skupino pod=
jetij in za katere ima ved all manj podatkov medtem, ko bo-
dobivalo podatke ¢ splodnih trinih glbanjih od zadevnih ina‘
Stitutov, ki jih imenujemo tudi "inStitute za konjukturo®.
Ce opazujemo gibanja trZnih pojavev, opazimo, da se ta gi=
banja izraZajo predvsem v trZnih premikih in trZnih nihanjih.
TrZnl premiki so spremembe v strukturi na trgu v dololfenen
8asovnem razdobju. Razlikujemo enkratne oz, nenadne trine
premike in pa stalne oz. kontinuirane trZne premike. Pred=
met proudevanja bodo predvsem stalni oz. kontinuirni trini |
premiki, ki nastanejo vsled delovanja dolodenik trZnih faktor=
jev in zaradi tehni¥nega razvoja. Karakteristidni so v tem,
da ima njihovo gibanje vedinoma smer napredovanja all naza=
dovanja v dolotenem Gasovnem razdobju. Opazovall bomo pred=
vsem tiste premike.'ki so glede na cilj proudevanja najbol})
karakteristitni. Tako bi lahko opazovall premike med proiz=
vodnjo in uporabe pohi#itva iz lesa in pohistva oz. opreme iz
1ahkih metalov oz. plastidnih mas /mizice itd/. Nedalje pre=
mike v stilw pohiZiva, té/je,nazadovanja nekega stila in ne=
predovanje novega stila, premike pri potrosnikih glede nskupa
pohistva pri obritnikih v primerjavl s tovarniskim pohidtvom.
Premikl v zvezi z uporabo panel ploS& in vezanih plo3d naﬁaa‘
sto aelééaflesa pri pohistvu, vratnih krilih. Premike med upo=
rabo parketa 1z lesa in umetnihvmas, gumija itd., Premike v
uporabl furnirjas pri pohistvu glede na porekloe /furnirji iz




tropskega lesa in iz naSega lesa/. Premiki v uporabi trdegsa
vrezanega lésa zZ8 ﬁadaljnjo predelava»namesto izvoze tega le=
sa. Premik med uporabo lesenin zabojev in kartonov iz velovis
te lepenke v industriji. Opazovanje premikov je izredno po=
membno, ker bo le tako podjetje spoznalo tendence v razvoju

in se bo lahko organizaeijskq‘pripravilo tako, da bo ali raz=
3irilo pravolssmo kapacitete za doloZeme proizvode, katerih
porebe je v porastu alil pa preorientiralo proizvoednjo ne no=
ve proizvode zato ker se uporaba dosedanjih proizvodov zman]=
Fuje. Ce opazﬁjamc pofek‘gibanja dolodenega ekonomskega poja=
va, na primer prodaje, povpradevanja,gotroinje in tudi proiz=74
vodnje za nek proizvod ali skupino proizvodov, ne bomo skora]
nikoli ugotovili dolodene stalnosti, temved v dolodenih 8Sasov=
nih razdobjih nihanja navzgor ali navzdol od osnovne smeri.
Pri podrobni prousitvi bi ugotovili, da so ta nihanja razlidna,
da pa jim je'skupne gonav1janje in grupiranje v dolodenih raz=
- dobjih. | | |
- Razlikujeme predveem naslednje vrste trznih nihanj;

dolgorodna tr¥na nihanja(dclge doba konjukture)
 srednjerodna trina nihanja(konjuktura)

kratkorodna irina nihenje(segzonska v teku enega leta)

.Ctromeaeéja,meseca,tedna;dneva).‘

Za opazovanje s stalida podjeti] bodo zanimiva predvsem srednje=

roéna in kratkoroZna trina nihenja. Med dolgorodna nihanja la=
hko #tejemo nihanja v stilu proizvodov, na primer v lesni indu=
striji, kjer se na nekaterih tr2is¢ih ponavljajoc zahteve po
stilih, ki so bili v modi pred desetletji, kot ne primer "bi=
dermajerski stil" itd. |

Pomembno pa Jje opazovanje nihanj v proizvodnji v teku enega
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rleta,‘ali pa sezonaka nihanja v nakupu v trgavinah in pri
'izvozu v teku leta.
Ce podjetja poznajo ta nihanja,hse‘bodo 1ahko‘1aZje organiza=
eijsko piipravila na to in bodo skudala s svojimi ukrepi ublas
iti taksna nihanja, posebno v sami proizvodnji.

III. Proudevanje izvoznega trga

1. Podrodja proudevanj

V bistvu se proulevanje izvoznega trga nanada na ista 3tiri po=
drodja, kot smo jih navedli za proufevanje irga na splodno. |
Lahko pa ta podrodje Se bolj razdlenimo. Tako bl bila splodna

shema proutevanja nekega lzvoznega irge naslednja:

Prauéévanje izvoznega trga
(Raziskava in opazovanje)

Splo&na ekonomsko Potrebe na  Kapacitete in ~ Konkurenca na
politidna proble= " izvoznem proizvodnja v  izvoznem trgu
matika dzvoznega = trgu = drZavi in na
. otrga : ...+ dzvoznem trgu
Prodajné poti na Pospeéevanje‘proééje . Pinan¢ni in ,
izvoznem trga . = in'prodajna politika . devizni efekt
na izvoznem trgu = = izvoza

Veeko izmed navedenih podroéij vsebuje Stevilne probleme, ki .
'jih‘Je treba prouditi in pa sistematizirati. |

Pri proutevanju notranjega trga je'teZiéée predvsem v proudevas
nju potreb, pri prouaevanju 1zvoznega trga pa bo teZilde v
proudevanju konkurenna in prodajne politika na izvoznem trgu.
‘Sploéna ekonomska politiéna problematikas: nekega izvoznega trga

bo vsebovala: naslednje podatke:



gdspodaraka de Javnost drZaeve, politidne ureditey, geografski f
in demografski podatki, trgovinski sporazumi z na¥o drZavo ;
ipd. Navedene sploéna podaxke Jje mogole dobiti v raznih pri= |
rofnikih. Pri nas jé na razpolago zelo dober prirodnik od avs

torjev "Rocco-Obraz" pod naslovom "TrZi&ta Evrope".

l. =a Shema proulevanja potreb na izvoznem trgu o

- 28 proizvode za
8iroko potroinjo

Stevilo moZnih
nosilcev potreb

Regionalna kupna
mod ’

Normativi‘potfeb

Potrebe na izvoznen
trgu

Uporabne moZnosti
proizvodov

Dosedanji 1zvoz po
vrstah kupcev

Ugotovite# potencialnih
in efektivnih potredb

Skupne potrebe

za proizvode za

reprodukecijo

Podjetja uporabnis
ki cz.predelova101

Razni trﬁni,pokazi
zovalei (kapaci=
tete itd) \

(koliéina, vrednost)

Pokritje potreb
Proizvednja na
izvoznem tr

Uvoz po drZaveh
- uvoznlecah

Udelgéba‘erava pri uvozu

UdeleZba podjetja pri uvozu
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Proutevanje potreb na izvoznem trgu bo teZje, kot proudeva=
nje potreb na notranjem trgu. Podjetjem ne bo mogode izvaja=
t1i raziskovanja neposredno na izvoznem trgu, na primer z
anketiranjem , temved samo s pomodjo inogemskih trZno-raz=
iskovalnih organizacij, kar pa je seveda zelo drago. Zaradi
tega Je potrebno bolj temel jito obdelatl sekundarni material,
na primer razne statistitne podatke in porodlla trino~-razisko=
valnih instituelj v driavi, Najprej je potrebno ugotoviti,
kak¥ne so uporabne moZnosti za proizvode, ki se lzvaZajo oz.
v katere namene se uporabljajo na izvoznem trgu.

Namen uporabe proizvodov na izvoznem trgu je lahko drugaden
kot na domadem. Zato je potrebno razileniti izvoz po vrstah
kupcev in po moZnosti 3e po vrstah kon&nih uporabnikov.

Pri ocenjevanju absorbeljske sposobnosti posameznih triisd
so uporabljivi tudi raznl pokazovaleil in koeficientl kupne
mo&i ne posameznih podrodjih, ‘

Treba je najti taksne pokazovsalce, ki.so ksrakteristidnl ze
dolodeno drZeve oz. pokrajinc pe tudl zs sam proizvod. Zéto
je neloga nadeljnjih studij, da se najdejo najbol) primerni
| pckazevalel sbsorbeijske modi za proizvode lesne industrije,
predvsem ze pchidtve.

‘Potem, ko bodo pribliZnoc ugotovljene potrebe na izvoznem trgu,
je treba tudi ugotoviti podatke o proizvodnji na izvoznem
trgu, da bi se ugotovilo, koliksien del potreb je pokrit od
proizvednje v induetriji ne izvozner. trgu.

Nadalje Jje potrebno ugotoviii uvoz na isvozni trg po dria=
veh izvoznicsh ter mesto Jugoslavije in posebej Be podjetja,
ki vr#e raziskave na izvoznem trgu. Podatke o uvozu oz. iz=

vozu na izvozni trg je treba ugotavljati za nekaj let nazaj,
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da bi se lahko ugotovilo, all deleZ drZave in podjetja v pri=
merjavi z drugimi drZavaml uvoznicami pada ali raste. Progno=
siranje potred na nekem izvoznem trgu pa bo mogode samo, le

se bo upolteval Se osnovni trend razvoje gospodarstva na iz=
voznem trgu in pa razvo] proizvodnje in uporabe substitucijs
skih proizvodov na izvoznem trgu. |

Keksne so potrebe za uvozom na nek zunanji trg, bomo lahko ugo=
tovili Ze iz primerjave med proizvodnjo na izvozanem trgu in

pa uvozom. Vedinoma bomo ugotovili, da predstavlja uvoz le ne=
znaten del v primerjavi z domado proizvodnjo. Tako Je na pri=
mer za tr¥i3de ZDA za finslne lesne izdelke ugotovljeno, da
predstavlja: uvoz le pribliZne 1 % od skupne proizvodnje na ame=
riskem trgu.

Na primex:

Proizvodnja pohiltva v ZDA ter izvoz in uvosz:

v USA §
Leto Vrednost izvoz : % Uvoz %
proizvodnje

1955 2420 788 o008 158 347 0,38 9 409 565 0,39
1956 2571 843 000 9 177 076 0,36 12 181 730 0,47
1957 2565 681 ooo io 248 640 0,46 15 755 852 0,61
1958 2554 133 ooo 11 755 982 0,51 15 793 181 0,68
1959 v. 2940 879 ocoo 12 762 039 0,43 © 21 615 787 0,74
1960 2790 000 oo 12 888 429 0,46 - 27 263 253 0,98
1961 _ 2640 600 coo 1l 8oo ooo 0.45 27 769 000 1,05

Ocenjena étevilkgrf

Virs Nagional Association of Furniture ianufacturers, Chicago
1961 ~ :
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1. b Shema proudevanja kapaciltet za proizvede, ki se
izveZajo

Kapacitete
(kolidina, vrednost)

Skupno 3a - | | ‘Izvogznega podjetia
drizavo | B | '
' 04 tega izkorisdanje = 04 tega izkoristanje
kapacitet = - , _ kapacitet
. 04 tega prodaja === 0d tega prodaja
v drZavi ' _ : | o v dravi
| Investicije
predvi&éﬁa v - R v podjetjiu

driavi

' na izvoznem
- trgu

Izhodisde prouﬁevanj nekege 1zvcznega trga bo'v ugotavl janju

@ozndati‘za 1zvoz‘glede na kapacitete v pcdjetju in drzévi.

Pri tem pa je treba ugutoviti koliko 80 izkoriééene kapacite=

te. Tam, kjer 80 kapacitete premala izkoriééens zaradil premaj=

| hnega povpraSevanja na notranjem trgu, je Se posebno nujno

izvasati, Dodatni iavos lahko pomeni tudi dodatno in boljse
izkoriséenie kapacitet in zaradi tega tudi 5n12anje proizvodnih
atraékov.‘v avezli z inwestieijskimi odloéitvami Jje potrebno
tudi ugotoviti predviéene investicije v akupini podjeti} v
arZavi, pa tudi predvidene investiaije na izvoznem trgu, ker
le te lahke vplivado na. bododi izvos.

Kapaciteta v-lesnl industriji ja tezka ugotavljati. Tako je

na primer 1ahko kapaciteta nekega podjetja 1esne industrije,

~ na primer induatrije pohiétva lahko velja ali manjsa glede



“dd

na to, koliko mora sama izdelovati razne stranske predmete,
all pa samo sestavlja. Zato je treba kapacitete presojati

8 stalidda celotnega produkcijskega procesa v lesni industri=
Ji po stopnjah, ki se lahko vrii v ved tovarnah.

Primer: kapaciteta lesne industrije SFRJ:

Kapaeitete lesne industrije

verizini indeksi
étev. 1959 1951 1957 1961 13951 1957 1961

izmen

¥age v 0oo m3 2 4860 3650 3650 3650 75 loo  loo
furnir " " 2 lo 8 18 86 84 213 480
vezane plo3de o

- 000 m3 2 16 16 28 77 99 179 266
penm.pl., * " 2 lo lo 18 7o loo 180 386
legonit " ton 3 -~ 4 20 53 ~ " 488 272
ivarnggg"; n3 3 69 |
polni . '
parket ~ " 2 13 24 42 81 184 175 193
lame#ir. ‘ : - ‘ :
parket " m2 2 @ - - 120  T50 625
hisno , : : o
pohi%t.oco0 gar. 1 76 135 18? 328 156 - 178 176
poh.iz = | o :
up.lesa " kom. 2 450 700 1250 1250 . 156 178 loo.
" Bibice " zab, 3 176 80 86 86 lo8 108 loo -
tanin " £%. 3 12 le lo 1o 83 loe  loo

suha dest" ton 3 57 32 - 32 32 56 - loo loe

Vir: Jugcslovanaki pregled 1/58, 2/62

l. ¢ Shema proudevanja konkurence za proizvode, ki so
predmet raziskaye na nekem‘izvczn§m>§rgu
RKonkurenca na izvoznem trgu

‘ o Podjetja ‘ '
Jjugoslovanska v driavi - ostalih tujih drzev
.uvoza.

?cdatki ¢ konkurentih
(obseg, kvalitete, cena itd.)
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Konkurenca na izvoznem trgu bo praviloma vedja, kot na doma=
Sem. Med jugoslovanskimi podjetji naSelomes ne bi smelo biti
konkurence; temveé bi morala enotno nastopati. Kljub temu pa
Je 8 stalisda posameznega po&jetja 0Z+ izvaznika potrebna »

, zasledovati de Javnosat drugih 1zvoxnikov na nekem izvoznem tr=
gu. Zelo pomembno pa je, da poznamc kdo,sa‘konknrenti drugih
vdrzav na nekem izvoznem trgu, kakine so njihove prodajne meto=
de, oene, oblikovanje proizvodov, klesifikacija proizvodov
itd. Podatke o tem, kdo so konkurenti ne izvoznem trgu, bo
mogote dobiti od samih kupcev na izvoznem trgu, deloma iz
porosdil predstavniltev, konzulstov, nadalje iz raznih adre=
sarjev, katalogov itd.

Tako je bile na primer ugo%ovljeno, dé s0 pri 1zvozu finalnih
1esnih proizvodov na ameriske triilde /ZDA/’glavni konkurenti
Danska, Italija, Japonska, Hong-Kong.

Uvoz pohistva in delov pohiStva v ZDA po listl A ameriske
gtatistléne klasifikacije v letu 1960 je bil na primer nasled=
nji:s



Uvoz pehiétva in &elmr pehi§tva v Z2DA ~ po. listi A ameziéka statistidne klasiﬁkac:‘:.;ia, 1.1962
: __Vrednost v U.S.8

Deﬁ.igvoznine— rcz‘kupaj 4245000 4246100 4246300 424505 424‘7090 4249100 424400 4249600 4249800

Vse defele 1:32508376.1169870 340672 958095 9828812 844151 101357 16370494 579826 2315089
Jugoalavija 6602544 44027 - 578720 1692294 379885 232 372428 5055 729873
?gﬂigi fﬁﬁggg§§62 | 42;3 - gfg , 47; 1s§g7§§ 8;2% iBZo ,29$543é=g 106 109789
, S 1. 5316 ‘ o 130 2539 Yids
Japonska - 3570778 31514 5246 . 54815 1497686 ?Z%? 69579 589506 524318 Say

Hong Kong' ff;2634058 823304 ‘290658 15321 132422
évagska . S | - 204 = - 749513 355 - 778991 . 367 60524
Vel.Britanija . gto. 955 222 293020 993 . 12095 1249677 -~ = 15965
Spanija ‘ 4433 1487 - . 262396 1277 1140 = 778700 = - 62904
Norve3ka -« . 1581 304307 @ =~ S e 7MM899 - 6799
Francija 4548 4057 - 971 227569 . = 4112 707567 9185
Kanada 4913 2720 © 982 . 75864 - o~ 2344 633723 174202
Poljska - . 26306 - 285993('T5094Q~_398340 . e 26707 . 44259
Mehika . ‘ © 798 ¢ - 39? 208674 119 = 373 495 . 14486
z~ Nemdija 519 4687 269 | B2752 © 6649 - 4Bo. - 351897 148516
mzozemska s o T 140, 44055 - 349 449255 - 1597
Formoza 3337 = . 840 - BIT - - ,,__ﬂ_,‘19738', 34391
Finsks 429 e 938 20923 @ - : - 044 4043
‘Belgija 423, W Cee 23736 402 .. 138 . 7 144
Cehoslovadka = 3694 13611 38&67 L= -
Indijs . = - = - L= 03
Dominikanska : An - . .169981 - - . 5.20
Irska = By “ 489 . 1629 - - -
Portugalska 410 . - 4074 - - 1444
Avetrija . e [ - 2919 = i 25
s‘fiﬁ_& . 4 e - F- . B2 - L= -
~Dstale 4826 - 15578 . 7787 1196 868

..97-

Vir: U.8. D * ‘Commercs, Washington, 1963
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Primer: uvos mehkega rezenega lesa v Italijo: v m3

DeZele izvozniea 1960 1961 - 1962
CeloténAqvoz | - 2468 oo0 2550 boa'""'12771”560
Avstrije | | 1900 coo' 1805 ooo 1779 915
Romuni ja o | 144’66@ | | 238 000  1209 086
Jugoél&fijgs' o 94 300 l  86 ooo  2lo 201
Sehoslovasks 5620 89 000 105 247
Svedska | 25 300 25 800 20 171
Francija | | l24 900 36 600 35 162
Dem.Rep.Nemdija 9 400 467 81755
Finska | ' 5200 7 So0 T 526"
Poljska 4220 4120 4539
Norvedka Y S
sz ' 1370 158 ooo 251 650
Bolgarija: - - . 24 Too
Kenada : 13 660’°.“ 13 loo 59 915
ZDA " 53200 . 74 800 ”78 STo

Vir: Yearbook ef Eurest Prcduota Statietics FAO 1962. »
Pomembno Je tudi raziskovanje Bubstitutev na nekem izvoznem
;trgn. Tako se je na primar v Italiji pojavil tropski les, ki
vse hala kankurira tudi nasemu trdemu rezanemu leau.'

Primer: uvoz tropskega lesa v Italijo‘

Leto 1959 310 000 m3
1960 433 ooco "
igsel 590 coo " S . e
1962. 657 coo "  Vir: Industria di legno

Pri proudevanju konkurentov je treba primerjati med seboj
klasifikacije leéa, ki so 1ahkc~razliéne, nadine prevoza,
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prodajne pogoje itd. Potem, ko bo podjetje ali skupina podje=
tiJ podrobnoe proudilec delovanje konkurence na izvoznem trgu,

. bo lahko. tudi samo dolodile svojo prodajno'ﬁelitiko, ki bo
lahko tak&énm, da bo posnemals konkurenco, ali pa bo diferenci=

rana: v odnosu na konkurence.

1. & Shema proutevanja prodajnih poti'zé.praizvade ns nekem

izvoznem>trgu

Prodejne poti na izvoznem trgu

Trgovinskas mreis
na izvoznem trogu

Trgovina na Trgovina na dro= - Ostale oblike
debelo ' bno trgovine
Posebnosti in razvo}
" Prodajne metode
Merfe in provizije -

Zunanjetrgovinski aparat

na izvosnem trgu . o o v Jugoslaviji
uvozniki - o ' izvozniki
proste luke | o " 3pediterji
Bpediterji - | . ostall posredniki
banke itd. | - | o |

Proigvajalna poéjefja bi morealsa veéeti; kakéna ja predajna
‘pot ze 1évoéahg ?rdizvcde ddﬁkanénega upérabnikm a1i potrosni=
ka v inézemst#n; vai kupee‘je‘lahkc samo tlen v dolgl verigi
ﬁoérééaﬁa}aev,‘gato‘je‘trabA ugotoviti eeiaﬁno predajno pot,

to Jje pfé@vsemgfrgovihska izkozna podjetj=, ki'posredujejo
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izvoz do meje, uvozna podjetja v tujini, trgovinsko mreZo
in kon¢ne uporabnike oz, potrodnike v tdjini. Treba je pro=
uditi kakine so pri tem marZe in provizije, keksne so pro=
dajne metode itd. Iz taksnega prikaza je 4ele mogo3e preso=
ditl, de jJe blla izbrana pri 1zvazﬁ najprimernejsa prodajna
pot in %e Je potrebno menjati dosedanje prodajne poti.

Za prolzvode lesne industrije poéebno za finalne izdelke Je
pri naa/obiéajna pot od proizvajalnega yoéjetjw«greko trgo=
vinskih izvoznih podjetijv/speeia;;gifgp;h, kot na primer
\\ Slcvenijﬁlég:kooperativa itd./, ker samﬁstojno nastopanje
?pfoizvajalnih podjetij pri izvozu v lesni industriji v velis=
ni primerov ni primerne iz mnogih razlogov. Toda tﬁdi tuji

uvozniki, posebno za finslne proizvode vedinome ne prodaja=

,"‘jo saml uporsbnikom oz. potroSnikom, temved napre} njihovim 

grosistom in detajlistom. Cena pri kondénem potrodniku Je
rlahka enkrat ali nekolikokrat vi3ja od prodajne cene proizs=
vajalea.

Za izvoz in uvosz lesa in lesnih izdelkov Je bile na primer
PO sfanju Za mese¢ november 1963 registrirano v SFRJ skupaj
20 podjeti) (med temi je 6 proizvejalnih podjetij) od tega
e 12 1z SRS (med temli je 5 proizvajalnih podjetij). V SRS
80 bila registrirana\za i#voz in uvosg n&slédnja podjetjm;
Slovenija Les ~ Kooperativa Ljubljana, Lesnina Ljubl jana,
Javor-lesne industrija Pivka, Lesno-industrijsko podjetje
Bled, Savinja~lesno industrijski kombinat Celje, Stol-indu=
strija pohi¥tva Kamnik, Tovarna pohistva "Meblo" Nova Gos=
rica, Les-poslovno zdruﬁenjé Ljubljana, Linex - poslovno
zdruZenje lesne industrije Ljubljana, Podjetje za izvosz in
uvoz v maloobmejnem prometu~ Imex Kopsr, Jadran SeZana,

Primorje -~ Export Nova Gorica.



1. 4 Shema proudevanja pospeSevanja prodaje in prodajne

politike na izvoznem trgm

: Prouéévanja'pQSpeéevénja prodaje in
.prodejne politike na izvoznem trgu

Informacije in svetovanje

na izvoznem trgu
uradne institucije
_ statistitni zavodi.
. uprave oarin

industrijske in
trgovinske zbornlce

ingtituti za trina
prouéevanaa

“konzulati in diploz"
" matska predstavniftva

v Jugoslaviji
gospo&arske~zbcrnica‘

strokovna in poslovna
zdruzenaa

Institu$i za trzna prauées'
| vanja

‘ zavodi za statistlke
banke itd.

Prodajna politika

Cene na izvoznem trgu
reguliranje cen
uvozne .dolodbe

“kontingenti, carine,‘davki

Oblikovanje preiavo&ev» ‘ v
stil, moda, barva, embaliranje
Reklama - . ‘

sredstva zZa reklamiranje
pqdaetja’za‘reklamlranae.,

Dobavni pogoji
dsbévni‘roki; prevos

Prodajni pogoji

. kreditiranje, servisna sluzba,

garaneige, rezervni deldl

| Razstavljanje na sejmih in izlcébah
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Iz navedenega je razvidno kako obSirna je problematika v zve=
z1 s pospeSevanjem prodaje in prodajno politiko na nekem iz=
voznem trgu. V nadih podjetjih doseda] proutujejo le del teh
prablemev, predvsem cene in uvozne predpise. Informacije in
nasvete glede izvoznega trga lahko dobijo podjetja lesne pre=
delovalne industrije le pri Gaspodarski zbornieci, indtitutu za .
zunanjo trgavino v Beogra&u, pri nekaterih veljih izvoznih pods= |
Jetjih. Van&ar manjkajo speclalizirane organizaclje za lesno-

- predelovalno industrijo, kaﬁere bi sistematsko zbirale podatke
in proudevale izvozne irge. Delno dobivajb yodjet;aainformaciu,
Jé tudd na Gospodarskem razstavisdu, ki prireja vsako druga'lez‘.
to specielizirane lesne segma.?esebej‘bi bila.koristnauorgauia
zaaija,‘ki bi se bavila s problemi oblikovanja proizvoiov v
lesni industriji. Informacije in svetovenja od inozemskih in=
stitucl] pa so za nala podjetja teZko éosegljiva, posebno &e
je itreba informacije pladati. Pad pa bi lahko pri tem veliko
stérila nafia: konzularna in diplomatska predstavnidtva v razs
nih drZavah, vsaj pri nekaterih naj bi bil'tudi/specialist za
lesno stroke.

Zato je treba tembolj zasledovati razne inozemske publikacije
iz lesne siroke. Seznam nekaterih publikaci) v zveszi s Qroiza
%odnjo.in trgovanjem iz lesne stroke dajemo v prilogi. Kelikor
se bo pésamezna pedjetje ali pa zdruZenje odlodile za reklami#
ranje na izvoznem trgu, bodo morala dobro prouditi, katera re=
klamna sredstva so najbol]j primerns, kdo izvaja reklamiranje
na izvoznem trgu.

| Potrebno je ugotoviti tudi dobavme in pladilne pogoje, ki so

obidajni ne nekem lzvoznem trgu. Kondno Jje treba tudi vedeti,
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kje so in kda] =0 najpomembne j81 sejmi v zvezi g proizvoedl.

"lesne industrije na nekem zunanjem trgu.

1. e Proutevanje finan¥nega in deviznega efekia

izvoze - shema

PMnenéni in devizni efekt izvoza

Kalkulacije za proizvode po
natranjih cenah

Izkupidek pririzvozul;
Razlike napram notranjim cenam
Nagini kritja razlik

?roblematika v zvezl s
finentnim efektom

Dolarska kallulacija
Devizni efekt

Vsaké,po@jetje,Aki izvaZa, mora vedetl kakSen finandni in
devizni éfekt dosega pri izvozu in v fem so vzrokl boljse=
ga ali slabééga dqseganjag" A 1 |
Najore] je ireba pregledatl kalkulaci;e’za prolizvode po
notranjih cenah, ki vsebujejo doloZeno razliko dohodka
(dphiéek), ég je proizved namenjen zg‘izvoz,,pﬁtem nesta=
vngjd,obiéajnnhae‘dp@atn; strodkl v zvezl s specialno iz=
vé#pé”embala%o,‘prquzgm,ﬂstrqﬁk@ épeqiterja,_prgvizij ,
itd., vse do jugoslovanske meje 03z. fob. jugoslovanska lu=
ka. Nato primerjeme izkupisek pri izvozu, ki ga dobimo, Ze
preradunamo doseZeno ceno v inozemski valuti (po odbitiku
,iﬁozemSKih provizi}), prevoznih stroékov,‘inozamskega Spe=
diterja itd.) pmlobraéunékem:kurza (na‘pfimer 1 = 7Si.din)

in k temu dodamo-3e ev. premlje in ostale lzvozne alajéave.
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Pri ten ;ahko nastane pozitivna ali negativne razl;ka.‘Vzrcki
morehitnévnegativne razlike oz. slab3ega finantnega efekta;

kot na notranjem trgu, so lahko mnogoStevilni. Vzroki so lahko
v monopolhi ceni na notranjem trgu, manjsi praduktivnssti'?
proizvodnji lesne industrije, kot Je povpredna na zunanjih
trgih, manj8i ekonomidnostl poalovanja (re%ije), slabfie oblis
kovanje prolzvodov, preveliks ovremenitve é raznimi davki, pre=
visoke cene od kooperantov, doseZena cena na zsunwnjem trga, ki
Je pracej pod povpredjem drugih prodajalcev itd., vendar ni pra=
vilno, 8e presojamo finendni efekt statisticno na podlagl Ze
izvrenih obrasunov. Upostevati je sreba, da bo vedji izves
omagoéil #erjatno tudi vedje igkorisdanje kapaqitet (Ge doseda]
nise bile poveem izkorisene), kar bo imelo za posledico zniZa=
nje fiksnih stfoékqv na eneto_preizveﬁa in s tem nekoliko ved&ji
dohodek. Zeto Je treba izdelmti tudi planske kalkulaclje ob
upbét&vanju dodatnih kolidin in boljlega izkorisdanjm kapaci=
tet;‘Dolarsko kalkulacijo izdelamo tako, da ovrednotimo norma=m
tive nbtraénje surovin in m&ﬁeri&la in ostalih elementcv s ce=

“s nami, kot so veljavne na svetovnen {rgu, izrafens v #4 po poz
stopku. kot ase Ye dalj 8asa prakticira pri nas,; poaebne pri
1zd davi invedtieijskih PrOgrEamov.,

" Kondno je treba izraénnati Se devizni efekt izvcza. Ta se iz=
raduna tako, ds se od vsote za prodane 9301zvode v inozemski
valuti (prersfunanc v ¥) oditeje vrednost uvoznih surovin in
méterialaw, ki je bil porabljem za proizvodnjo in pa vfednost
surovin in materiala, ki se sicéﬁ tudi izveZajo, vendar so bile
porabljana na pr o*zvoapjé proiz#cdov'za izvoz. (Glej navoaila‘
Jugobanke o%. Gospodarske banke v zvezl z ebraéunavanaem deviznas

ga afekta).



- Dolerska kalkulacija in deviznl efek’t omogodata podjetjem

presojo koristnosti lzvoza iz sploSno narodno-gcspodarskega
- gledidla.

2. Poatoyki in metode pri proudevanju

Delno smo nﬂﬁedeno Ze obravnevali v uvedu in pa v posameznih
épbglavjih. Tudi pri proudevanju v lesno-predelovalni industri-
j1 bomo uporabljali sploZno znane metode pri‘prauéevanju tr=
 ga, katerih je veliko. ‘ |
Pri tem pa Je trébavglede na ¢ilj proudevanja in predmet prou=
Sevanje izbrati tiste metode, ki so najprimernejle.
Postopki pri proufevenju bodo potekali po naslednjem vrstnem
redus '
doloéitev cilja proudevan]a:
doloéitev virov podatkov
doloditev metod zbiranja, obdelave in analize podatkov
zblranje, obdelava in analiza podatkov
izdelava kondnega porofila in zakljudkov
Kbnénﬂ poroéilo ho vsehevalq v glavnem naslednje:
I, Uved
predmet proudevanje,
 oseba, ki so sestavile porodilo oz. Studije,

kratko uvodno pojasnile, zaka] se Je prouéevalu in pe £
8igavi iniclativi

Il.'cilj prouéevanga
Kratko definiranje problema, ,
predpastavke, iz katerih se Jje izhajala pri proubavanju
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11I. p&atop&i‘ in metode dela
Gpia yogoaev sa pronﬁevanje,
poatopki pri prouﬁevanjn,

viri podatkav.

ople matoﬂolagije prouéevanda,

: primeri obraxcev

l

Iv. ﬂokumentacijw>i

ﬁaterxal. obdelan v tabelah. gr&fikonih, agragatnih pokago=
valaih S

l

_v. /Anauza abmn:ih in nbﬁelmih padatkov
‘,ﬂhﬁiﬁga. vaéinﬂua apiaaa gnalize tabel. grafikonov in poka=

f"/h" U3 .’:
_5d%a%eav

/Lklepi

VI; ?rﬁparé&i&a. _
l | ] .

'1
H
! s
/

TN

- I/

N

/fj IV. pecialna ekcnemske reziskave v lesgni 1nduatriji
//// Biro/za prauﬂavanje trga v lesai industriji pa bi lahko
pol@g/samsga prau&evanja trga vrs3il tudli Se posebno ekonoms=
aﬁe rpziskave 0%, ﬁtuﬁije.
m; ofaexabnejéa ‘med njimi bi biles
/ Prod tivnns% dela in eaebni dohodki
‘// gib&nda praizvadnje -

RV dalim dohiodka in instrumenti delitve

.

yukt a atraﬁkmv; gibanje posameznih vrst strodkov v
proisv duji lesne industrije, po podjetjih in za posamezne
y&nizvbﬁe, primarj&va s podjetjl v inozemstvu, ‘

/Tehniﬁn; in tahnolméki rasvaj v lesni industriji ter kadri,
/

fo
[
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raziskava uspefnosti dosedanjih investicij v lesni industriji,
potrebne nove investicije, njihova rentabilnost ter koristnost

8 stalis®a podjeti) in narodnega gospodarstva itd.

Institut oz. biro bi ibjavljal te parcialne 3tudije skupa]
v biltenu, v katerem bi se redno objavljali tudl splosni kons=
Jukturni podatki o stanju na trgu 8 proizvodl lesne industrije.

V. Nosilel proudevanj, organizacija sluZb in kedri

Nosileci proudevan] v lesni industriji bodo posamezna vedja
podjetja in pa biro za proudevanje trga v lesni industriji,
ki ﬁaj bi se ustanovil pri‘inétitutu ali drugje.

Pri posemeznih vedjih podjetjih naj bi se osnovali referati
za proudevanje trga (eden ali dva referenta), ki naj bi imela
status "&tabno~-organizacijskega organa'", to je, podrejena naj
bi bila neposredno komercislnemu direktorju ( v kolikor je

strokovno sposoben, da nadzira njihovo delo, obvliadati mora

torej tematike iz proudevanj trga), ali pa neposredno &irektordu.f

Referent pa bi moral sodelovatl z razvojnim oddelkom v podje=

tju predvsem glede problemov oblikovanja proizvodov, ki niso N
samno tehnitni problemi, temved tudi ekonomski problemi. Nave=
deni referenti v podjetjih bi pri prousevanju trga s stalisda
podjetia in za proizvode podjetjea, predvsem za notranjl trg, &r=
pali podatke iz statistike podjetja, strokovne literature in pa }
 porodil oz, biltens sluZbe oz. biroja za proudevanje trga za |

lesno: predelovalno industrijo SRS.

Iz navedenega sledi, da bo treba ustanoviti tudi biro za raziske=

vo trga za 1esno~predelova1no industrijo. V navedenem biroju
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bi se vraila splodna proufevanja notranjega trga in pa poa\“
sameznih izvoznih trgov,; pri demer bi bilo potrebna deluvaa
nje z drugimi trZino raziskovalnimi institucijami v drZavi
pa tudi v inozemstvu.

V biroju bi se opravljale tore] sploSne raziskave za skupine
proizvodov za celotno lesno predelovalno industrijo SRS ali
po narodilih tudi za celotno lesno-predelovalno indusirijo
SFRJ in pa posebej kompleksne ali pa percialna proulevanja
2a posamezne podjetja po narolilih podjeti].

Sploéna proudevanja bl se objavljala v biltenu.

Poleg tega pa bl se v biroju vr3ile tudi posecbne ekonomske
étudije v zvezi z lesno predelovalno industrije kot smo nas
_vedld, |

Organizacijska shems teksnega biroja bi bila pribliZno nasled=

njaz

fef biroja
Referentl za proulievanje " Referenti za opravljanje-
trga, po skupinah yraizvodov , tr#nih raziskavy pri posa=
(notranji in zunanji trg) meznih podjetjih -

Refersnx’aaﬂspecialn@ ekonomske Referent za organizacijo

étudije : E komeroialne sluZbe v
’ podjetjih
Befarent za zbiranae 11terature - ‘

in izdajanje biltena o daktilograf. |

o

k]

vNavedli smo:ie, da prouéevanje trge ni samo. sebi namen, tem=
ve& je osnova za oblikovanje pravilne prodajne politike v
podjetjih in za SRupino podjetij, v primeru enotnega nastop&
na izvoznih trgih. “

Zato je treba rezulitate proudevanj oblikovati v ustrezna na=

"Gela, pravila, ki predstavljajo prodajnﬁ politika.
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ProuéeVanJe trga bo osnove za izbire prodajnih metod, pre=
dajnih poti, politike cen, oblikovanje prolzvodov in pa eko=

nomsle propagonde.

V biltenu bo zato treba objavljati tudi, kakino prodajna po=
11tiko naj oblikujejo podjetja‘na trgu, posebe] pa pri naste=
panju na izvoﬁnih trgibs

v biltenu pa se naj bl objavljali tudi élanki iz podroéja
tehniénega in tehnoloékega napredka v praizvodnji lesne pre:
delovalna 1ndustrije, napredks v oblikevanau proiavedev v -
1esn1 1ndu5triji v pcsameznih drﬁavah, gplofne ekonomske

gtudd je, étudije o meZnoatih za zniéanje straékev; o erganizaa

ciji kemereialne slﬂﬁbe v podjetjin itﬂ.

V biroju naj bi bild zaposleni predvsen diplomirani eknnam1=»
std kot raziskovelel za posmmezna podrodjs in skupine proix=
vodev, Pri tem pa naj bl predhmdna pfeu&ili Be gstreznb 11#3:
rature iz podroéja prousevanja trga. o , .

¥ biroju pes naj bi bil zaposlen tudi tehniéni strokovnjek ali
fudi arhitekt, predvsem v zvezl s prouéevgnjem ablikovanjal
proizvodev. | | | A‘ N

| Peaamezne referente bl bilo treba po dolodenen plaﬁﬁ poéilja=~
t1 tudi na oglede iﬁ krajso prakse v usirezne tr2n6~razisk9=

valne institucije za lesno industrijo v tujini,
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VI. Zakljusdek

- Tu so podani principi in metode prousevanja trga, prikrajeni‘
22 proizvede lesne in&ustrije. Grganizacija takega proulievas=
nja s primernimi kedri bi prav gotove doprinesla dodatne in
povedals sedauje moZnosti uspesne uvelja vitve naSe lesne in=
&ustrija ne tr#iscih, predvsem inozemskih. Uspshi desezeni na

~ temelju takega pristopanja na tréiéaa, bi imeli solidno in

trajnejéa veljave.

Seveda pa je‘maﬁnast,glasﬁgn@ proizvodov in uspesfne uveljavi=
.".tva na trzi53ih odvisna od mnogih diniteljev, ki pa se v glave
nem odrafaje v sposohbnosti in prozZnosti prodaje ter v orgeani=
zaniji proizvodnje, od katere pa sta najvainejss elementa Eva=
liteta in cena proizvodov. Glede prodaje so bila {tu podana na=
vodila in principi obdelave tr2iks, ki bodo pravilno uporablje=
ni omogosili razSiritev prodajnih moZnosti ter osvojitev de=
datnih trzisé in to n@ solidni osnovi, ki bo zato bolj trajne=
ga znalaja, kot pa se to obifajno dogaja po druglh sludajno=
stnih poteh. Treba pa je resno pristepiti k izvajanju takega
solidnega naZina proullevanja tr#iss, ki sloni na znenstivenih

. ugotovitvah, saj bo zelo koristen za tistega, kateremu bo slu=

%il. Ker bo pri tem moZno udeleZen izvoz na inozemskem trZiddu,’
bo ta tuﬂi karistile nafemu celoinemu gasyodarstvu. |

Glede izvoza 1aanih proizvodov bi pa verjetno bila umestna :
analiza,ée Je slovenskenu lesnemu gospodarstva res potrebno
in predvsem koristne, da ima kar 9 za izvoz registriranih or=
ganizacii(izmed teh je 5 proizvajalnih) in 8e 3 podjetja za
maloobmejni promet, medtem ko imaita SR Hrvatska in Makedonija
samo po enc¢ izvozno-uvozno podjetje v tej panogi ter SR SBrbi=
ja, Bosna in Hercegovina in (rna Gora pc Gve. Torej imamo v
Sloveniji 6o % (brez maloobmejnih 53‘%)‘vseh organizacij, ki
se'bavija z izvozom proizvodov lesne induétrije. Ce sedaj pri=
merjemo lesno industrijo Slovenije s celotno lesno indusirijo
SFRJ, edad vidimo iz podatkov, ki aih vsebuae ta elaborat

- ga 1eto 1961



. = deleZ Slovenije prl izvozu finalnih lesnih izdelkov v njih
vrednosti (deviznih Ain) svecssavecsdf B

- delez Slovenije v skupni proizvodnji lesne industrije SFRJ
(fiZiani Qbseg) GOOQQO.Q'GQ.G’U.!'QQE@,D ‘}é

-« deleZ Slovenije v skupnem dohodku lesne industrije SERJ
24,3 e

Ze samo teh par pokazateljev utemelauje potrebo po taki ana=
lizi, Vsekekor pa je povsenm jasno, da e nudi isto blago ved
;prodajalcev, Je to koristno samo za kupea, nikekor pa za pro=
‘dajaloa. Ceprav imamo v Sloveniji najved lesno-predelovalnih
obrateov in najstarejse tradlcije v tej stroki, ne more biti
- to tisti ekonomski faktor, ki apraviéuje toliko &tevilo orges
nizacij registriranih za izvoz proizvodov lesne industrije
' Slovenije. Predvsem stopa v ospredje vpradanje umestnostl ob= :
"gtoja dveh poslovnih édruéenj, ki se obe bavita z izvozom isto=
vrstnih proizvodov. All ne bi eno poslovno gdruZenje, v kaz=
terem bi bili zdruﬁeﬁi vsi proizvajalci finalnih lesnih proiz=
‘vodov, mnogé uspednejle vrdilo svoje naloge, predvsem v pogle=
.du izvozne politike? Tako solidno zdruZenje bi bilo tudil
‘najprimernejéa organizacija v okviru katere bl se izvajalo
'prouﬁevanje trzi83 po nadinm kot ga yredvideva ta elaborat,
kar bi bile v najvegjo korist njenih &lanov.

be. seda] preidemo na drug faktor,' od knterega je v najveéji
‘fmari odviena uspefinost prodaje, to je na organizacijo praiz~
'vndnje; teda] vemo, da je od te odvisna: kvaliteta in cena
proizvadav. Na trziééih, pre&vsem inozemskih; se lahko uveljaw
vime in to trajnejSe le s stalno kvalit etnimi izdelki, tako v
pogledu materiala kot oblike, ki jih nudime po primernih ce=
nah in 8 solidnim poslovan]em. Vsem tem pogojem pa bo teZko
ugodilo tisto proizvajalno podjetje, ki hoe to dosesi v
Stevilninh preizvodih. Mnogo laZje bo to dosegle podjetie, ki
se bo omejilo nz manjde ¥tevilo, predvsem istevrstinih proisz=
vodov. To Je pot, ki pelje k uspednl uveljavitvi proizvodev
‘na trzi¥su in so jo %e davno odkrili, ter jo uporabljajo v
vieh razvitih drZavah vedno bolj pod imenom specializacija.
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Specializacija pomeni torej nadaljnjo deiitev dela v okviru
‘dolodene stroke. Delitev dela najsibo druzbena ali tehniéna,

. pa je eden iamed najvaZnejsih faktorjev, ki so omogodili do=
sedd sedanjo stopnjo rasveja vseh dejavmosti. Delitev dela
omogoda povedanje izltufenostl in izurjenﬁsti v delu in pove
zyolia dvig produkitivnostl. Delitev dela med podjetjl pa omo=
gota tudil povelanje obsega proizvodnje po posameznem proiz=
vodu v ckviru podjetje, kar pelje k masovni proizvednjl. Raz=
voj specializaclje omogoda torej masovne proizvodnjo, ki Je
paga; g8 uvedbo visokeproduktivaih in avtomatiziranih naprav
v vsaki industriji. Specialni stroji in agregatl, pravilne lz=
korisdani, pa dajejo zelo'ugoaﬁe skonomske rezultate proisveds
nje. Zate imajo specialni stroji in naprave v moderni industris
Ji prl masovnil proizvodnji izredno pomembno vloge.

- Specializacija v proizvodnji in z njo nelodljive povezana
specializacija. delovne sile, omogodata obvladanje in polno
izkoriddanje tehnisnih naprav. Specializacija v proizvoednji
omogoda dvig produktivaesti in to me samo z uporabe nove tehni=
ke in novith nadinov preizvodnje, temvel tudi 8 poglabljanjem

in Sirjenjem izkusenosti in izurjencsti delaveev in tehnidnega
kadra.

Specializacija in masovna proisvodnja ter preko specializacije
povezane kooperacija imajo velik vpliv na uspednost poslova=
nja podjetjm. Razvo] specializacije in kooperacije prinafia
izboljsanje poslovanje, ki ga lahko ugotovime z vseml ekonom=
‘skimi merili, ker omogola ekonemilng jSo uporabo vseh elemen=
tov proizvednje. Specializacija in kodgeracija dviga stopnje
izkoriséanja poslovnih sredstev, pospeduje dvig produktivne=
eti, ker povzroda padanje strodkov prcizvednje na enote iz=
delka in 5 tem zniéana& lastne cene ter kenénn dvig rentabils
nosti podjetia. '

Zatore] bi bilo umestno, da tudi nala lesna indusirija preide
na pot specialisacije in kooperacije s primerno delitvijc'
proizvodnje, kar bi se lahko doseglo prav v ckviru solidnega
poslovnega zdruZenjm. To je najhitrejsa pot za uveljaviter,
posebne na zunanjih ftrzissih, po katerl je 5la in gre industri=s
ja ostalih drfav z razvitim gospodarstvom in s katero se -~kot
konkurence - sredujemo na raznih trZissih.
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