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4.5 Taktični in strateški razlogi za outsourcing · 148
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9.5 Položaj ciljnega podjetja v prevzemnih postopkih · 326

10.1 Veliki horizontalni sistemi keiretsu na Japonskem · 346

10.2 Primer poslovnega sistema Mitsubishi iz leta 1990 · 348

10.3 Primer lastniške strukture Mitsubishi Motors · 349
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0 Predgovor

Osnovni namen predstavljenega gradiva je pojasniti in razčleniti po-
jem, vsebino in oblike zahtevnejših sodelovanj in povezovanj organizacij
(podjetij), nedvomno že kar tipično značilnih za današnje svetovno ter
domače poslovno in siceršnje okolje, ki na osnovi izkoriščanja sinergij-
skih učinkov, izhajajočih iz strateškega poslovnega partnerstva v obliki
strateškega poslovnega in kapitalskega (lastninskega) povezovanja, omo-
gočajo ohranjanje in povečevanje konkurenčnosti v razmerah, ki jih na-
rekuje globalizacija poslovanja in podjetij. Vse višja stopnja internacio-
nalizacije prinaša širitev in intenziviranje mednarodne menjave izdelkov,
storitev, kapitala, tehnologije in znanja tako, da se v mednarodne relacije
vključuje vse več držav, vse več podjetij ter vse več izdelkov in storitev. Na
določeni razvojni stopnji podjetja, ki samostojno in neodvisno ali samo-
zadostno nastopajo na trgu, navkljub vsem naporom in večji učinkovito-
sti delovanja, ne morejo več dosegati potrebne globalne konkurenčnosti
v primerjavi s tistimi, ki povezani ob doseganju lastnih ciljev dosežejo še
nek drug, dodatni (sinergijski) cilj, izvirajoč iz združenih in kombinira-
nih materialnih in nematerialnih sredstev povezanih udeležencev.

Naslednji namen izdanega gradiva je postaviti temelje in konceptu-
alna izhodišča za nadaljnjo razpravo o vedno novih vidikih povezovalnih
procesov in razvoju sodobnih, pogosto povsem inovativnih oblik in mo-
delov strateškega managementa. Tekst torej ne prinaša nekega končno
ugotovljenega stanja ali zaključenih definicij, temveč nasprotno, predsta-
vljeno področje ostaja odprto za izpopolnjevanje v raznoterih miselnih
in pragmatičnih smereh.

Obravnavana tema se na raziskovalni in kritični način ukvarja s poj-
mom podjetniškega partnerskega sodelovanja, katerega osnovni namen
je doseganje globalne konkurenčnosti. Vključevanje in delovanje v stra-
teških povezavah hkrati zahteva prilagojen managementski pristop, ki ni
več povezan le z lastno organizacijsko enoto, temveč posega izven nje
s postavljanjem v ospredje uspešnost posla (poslovanja), ta pa se lahko
razteza tudi v druge organizacijske enote.
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Predgovor

Glede na izreden in raznolik obseg posameznih področij, ki jih pred-
met vsebuje, teh v pričujočem gradivu ni bilo mogoče v celoti in popol-
noma obravnavati, še posebej, ker gre za izjemno dinamično področje,
kjer se spremembe dnevno dogajajo. Zato so v ta namen pripravljena
vprašanja za znanstveno-teoretično, pa tudi praktično razpravo in ak-
tivno delo, gradivo pa se potemtakem nanaša na posamezne, poudarjene
vidike strateških poslovnih in kapitalskih povezav. Obravnavane teme
vsebujejo sodobne posebnosti, ki veljajo za svetovno dogajanje, hkrati pa
tudi posebnosti, ki so značilne za slovenska podjetja pri njihovem stra-
teškem delovanju in usmerjanju na področju poslovnih in kapitalskih
zvez.

Vsebina tega gradiva dopolnjuje in nadgrajuje znanja, ki so jih štu-
denti in drugi zainteresirani bralci že pridobili iz temeljev upravljanja
in vodenja podjetij in drugih organizacij, ter hkrati na komplementarni
način povezuje spoznanja s tega področja s spoznanji z drugih pove-
zanih področij (strateški management, finančni management, manage-
ment prenove podjetja, management mednarodnega poslovanja ipd.).

V prvem delu knjige so najprej predstavljena izhodišča sodelovalnih in
povezovalnih procesov, kamor uvrščamo spremembe v zunanjem in no-
tranjem okolju, globalizacijo in tehnološki napredek. Drugo vsebinsko
področje je obravnava strateških razvojnih alternativ, to pa se nadaljuje v
eno izmed razvojnih možnosti – strateška partnerstva. Strateško partner-
stvo je pojasnjeno na eni strani s sodobnimi teorijami (teoretičnimi pod-
menami), ki vplivajo na poslovno prakso pa tudi znanstveno razpravo,
na drugi strani pa z relacijskim marketingom kot poslovnofilozofskim
izhodiščem vertikalnih povezav. Strateška partnerstva, ki določajo vse-
bino nekega poslovnega razmerja, se lahko pojavljajo v obliki strateških
poslovnih zvez ali kapitalskih povezav, te oblike pa so v gradivu razčle-
njene v ločenih poglavjih. Zadnji del knjige je namenjen strnjeni obrav-
navi organizacijskih modelov, v okviru katerih se uresničujejo strateške
poslovne zveze in kapitalske povezave.

Pred nami je torej druga, dopolnjena izdaja prejšnjega gradiva iz leta
2004, ki predstavlja izviren način obravnave področja poslovnih in ka-
pitalskih povezav, saj za razliko od dominirajočih enostranskih in parci-
alnih finančnih ali pravnih vidikov to področje obravnava interdiscipli-
narno, s poseganjem na mnoga druga poslovna področja. Gradivo prou-
čevano temo predstavlja na managementski način, upoštevajoč, da mo-
rajo managerji imeti nad poslovanjem in dogajanjem v okolju celovit
(holističen) pogled, da bi lahko odločali o ključnih razvojnih usmeri-
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Predgovor

Spremembe v zunanjem in
notranjem okolju, globalizacija

in tehnološki napredek

Strateške razvojne
alternative

Sodelovalne
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Relacijski marke-
ting kot poslovnofilo-
zofski temelj vertikal-

nih povezav

Strateška
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Strateške poslovne
zveze

Kapitalske
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Večnacionalno podjetje,
koncern, holding, keiretsu,

chaebol . . .

Izhodišča

Razvojna odločitev

Utemeljitve

Vsebina razmerja

Pojavna oblika

Formalna organizacijska oblika

Shematski pojmovni prikaz obravnavanega področja

tvah, katerih del so tudi poslovna partnerstva oz. strateške poslovne in
kapitalske povezave, na drugi strani pa mora biti vsebina še vedno dovolj
konkretna in usmerjena za sprejemanje odločitev v poslovni praksi.

V Slovenskih Konjicah, november 2008

Drago Dubrovski
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