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UvOoD

Za uspeh v mednarodnem poslovanju, katerega razvoj je odvisen od neprestanih sprememb v
svetu, je pomembna predvsem ofenzivna, proaktivna in ustvarjalna mednarodna trzna
naravnanost. Mednarodno poslovanje je kompleksno, raznoliko in dinamic¢no, saj se poslovnezi
sreCujejo predvsem z druga¢nim ekonomskim, politiénim, druzbenim, kulturnim, tehnoloskim
in pravnim okoljem (Makovec Brenci¢, Pfajfar, Raskovi¢, Lisjak & Ekar, 2009, str. 7-10).
Ustrezne informacije so pri tem za mednarodna podjetja kljuénega pomena. Z raziskavo
mednarodnega trga lahko podjetje pri svojih odlocitvah zmanjSa razlicne vrste spremljajocih
tveganj, ki izhajajo iz negotovega okolja ter se preusmeri iz prevelike osredoto¢enosti na svoje
izdelke in/ali storitve na potrebe trga (Hollensen, 2011, str. 174). Poleg informacij pa igrajo
zelo pomembno vlogo tudi pridobljena znanja, izku$nje in viri podjetja. Ob vstopu na tuji trg
mora podjetje temeljito razmisliti, ali se sploh $iriti na tuje trge ter s katero obliko, izdelki ali
storitvami vstopiti na trg, katere trge sploh izbrati ter kako organizirati poslovanje doma in/ali v
tujini. Pri tem pa lahko vsaka nepremisljena poteza povzroci velike stroske ali celo propad
podjetja (Sustar, 2009, str. 3).

Na odlo¢itev o vrsti in oblikah internacionalizacije vplivajo v prvi vrsti predvsem zelje po
strateSkih spremembah ter zavedanje o nujnosti tovrstnih sprememb. Glavna motivacija za
mednarodno sodelovanje je usmerjena predvsem v poveCanje trzne vrednosti podjetja in
njegova rast, kar je mogoce doseci predvsem s povecanjem prodaje. Prav tu se pojavi pomen
mednarodnih trgov. Edinstveni izdelki, znanje, inovativnost in tehnoloske prednosti so pri tem
kljuéni vir konkurené¢nih prednosti na mednarodnih trgih, kjer pa je konkurenca pogosto lahko
vecja kot na domacem trgu. Davéne spodbude, ekonomije obsega ter posebna znanja o tujih
strankah in/ali trznih razmerah pa pri tem pomembno sooblikujejo naravo mednarodnega
sodelovanja. Potreba po prilagajanju spremembam okolja (npr. konkurencni pritisk, preseZna
proizvodnja, upad domace prodaje, nezasedene zmogljivosti, blizina kupcev) pri tem dodatno
spodbujajo t. i. ¢ezmejne Siritve (Czinkota, Ronkainen & Moffet, 2005, str. 352-353).

Slovenija je leta 2004 postala ¢lanica Evropske unije (v nadaljevanju EU) in s tem del skupnega
evropskega trga, kar je prineslo veliko sprememb tudi v na¢inih mednarodnega sodelovanja.
Mednje vsekakor spadajo: uvedba enotnega carinskega rezima do tretjih drzav, odpravljanje
carin in uvoznih kvot znotraj EU ter posebnosti t. i. intrakomunitarnega poslovanja na enotnem
trgu EU. Podjetje, ki vstopa v Slovenijo, lahko tako pridobi dostop do evropskih trgov, nova
znanja, kvalificirano delovno silo in dostop do tehnologij (Rojec & Jakli¢, 2012, str. 1). Kot v
vsaki drzava so tudi v Sloveniji dolo¢ene ovire, ki zaznamujejo vstop tujih podjetij, in sicer:
prestroga in nejasna zakonodaja, birokracija in pocasni upravni postopki (Burger, Jakli¢ &
Rojec, 2011).

Gospodarska kriza je prizadela drzave po vsem svetu — tudi Slovenijo. Gospodarsko okolje v
Sloveniji naj bi po napovedih v naslednjih letih okrevalo, a zelo pocasi. V letu 2014 naj bi se
rast BDP povisala le za okoli 0,3 %, v letu 2015 pa za okoli 1,2 %. Pric¢akuje se tudi rast izvoza
in uvoza, brezposelnost pa naj bi se po porastu glede na leto 2009 koné¢no ustalila ter pricela
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celo rahlo upadati (OECD, 2014a). Slovenija se po Stevilu korakov za odprtje novega podjetja
uvrséa nad povprecje OECD, saj se lahko podjetje v Sloveniji ustanovi relativno hitro in poceni
(World Bank, 2014a). Zaradi teh in drugih prednosti (npr. zgodovinskih in socio-kulturnih)
menim, da je Slovenija privlatna destinacija za ruske podjetnike. Stalna Siritev obsega
gospodarskih povezav med Slovenijo in Rusijo se nadaljuje ze iz davne preteklosti, in to ne le
na meddrzavni, ampak tudi na t.i. medregijski ravni. Taki odnosi se razvijajo prek sporazumov,
skupnih gospodarskih dejavnosti, poslovnih delegacij ter medkulturnega dialoga. Struktura
blagovne menjave med drzavama je kljub upadu obsega povezav ostala relativno
nespremenjena (Gospodarski odnosi, 2014). Skupni obseg blagovne menjave med drzavama je
leta 2013 presegel 1,46 milijarde evrov, pri ¢emer je slovenski izvoz v Rusijo lani dosegel 1,01
milijarde evrov, kar predstavlja 4,7 % celotnega slovenskega izvoza (Izvoz in uvoz po drzavah,
2014).

Namen moje magistrske naloge je s pomocjo ustrezne literature s podrocja mednarodnega
poslovanja ter razliénih vrst analiz pokazati morebitnim ruskim podjetjem, ki razmisljajo o
vstopu na slovenski trg ali o ustanovitvi podjetja v Sloveniji, vse pomembne vidike pri vstopu
na tuji oz. slovenski trg. Rusijo sem izbrala, ker je moj materni jezik ruséina in si v prihodnosti
obetam sodelovanje z ruskimi podjetji. Osebno pa se mi zdi tovrstna vez med drzavama zelo
obetavna. Slovenija je znana po kakovosti, inovativnosti ter neposredni blizini drugih drzav EU.
Logi¢no in celovito sliko o poslovanju v Sloveniji pa si bom sestavila s pomoc¢jo analize
politi¢nih, ekonomskih, socio-kulturnih ter tehni¢nih elementov, in s pomocjo globinskih
intervjujev, ki sem jih opravila z ruskimi poslovnezi, ki so ze ustanovili podjetje v Sloveniji.

Temeljni cilj magistrske naloge je tako na podlagi primarnih in sekundarnih virov in ustreznih
analiz ugotoviti, katere koristi prinasa poslovanje na mednarodnih trgih, koliko je Slovenija
privlacna za tuje oz. ruske podjetnike ter kako poteka vzpostavitev poslovanja v Sloveniji
(World Bank, 2014a). V okviru navedenega je moj cilj pridobiti tudi informacije o konkretnih
ovirah pri vstopu ruskih podjetij in poslovnezev na slovenski trg (Rojec & Jakli¢, 2012),
ugotoviti kaksne so kulturne razlike med drzavama in njihov vpliv na poslovanje (Prasnikar &
Cirman, 2005; House, Hanges, Javidan, Dorfman & Gupta, 2004) ter ugotoviti, kako inovativna
je Slovenija (WEF, 2014).

Magistrsko delo vsebuje teoreticno-analiti¢ni pregled sekundarnih podatkov in ustrezne
literature, kar vkljucuje tujo in domaco znanstveno literaturo, znanstvene raziskave in ¢lanke s
podroc¢ja mednarodnega poslovanja. Ta del magistrske naloge je analiziran z uporabo metod
analize, sinteze, kompilacije in t. i. komparativne metode.

Za preverjanje raziskovalnih vprasanj, ki so navedena v nadaljevanju magistrske naloge
uporabljam t.i. kvalitativno empiri¢éno metodo. Primarne podatke za analizo sem pridobila na
podlagi serije globinskih intervjujev z osebami, ki so zaposlene v podjetjih na slovenskem trgu
in so v vsaj delno ruski lasti. Pri tem sem se osredotocila predvsem na ugotavljanje njihovih
razlogov za vstop na slovenski trg, tezave ob vstopu ter njihovo dojemanje slovenskega
poslovnega okolja in naklonjenosti 0z. nenaklonjenosti ruskim podjetjem ter poslovnezem.
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Magistrsko delo je razdeljeno na devet poglavij. V uvodnem teoreticnem delu opisujem nekaj
najpomembne;jsih teorij internacionalizacije, nato sledi pregled razli¢nih na¢inov in dejavnikov
vstopa na tuje trge ter njihovih osnovnih znacilnosti. V tretjem poglavju se osredotoam na
vprasanje, zakaj je mednarodno poslovanje bolj tvegano od domacega in s katerimi vrstami
tveganj se pri vstopu na tuji trg po navadi srecujejo podjetja. V naslednjih dveh poglavjih je
prostor namenjen dejavnikom, ki vplivajo na izbor oblike vstopa ter razli¢nim vrstam vstopnih
stroSkov s katerimi se podjetja soocajo ob vstopu na tuje trge. V Sestem poglavju analiziram
slovensko okolje in pogoje poslovanja v Sloveniji s t.i. PEST analizo ter predstavljam pregled
ekonomskih odnosov med Slovenijo in Rusijo. Prostor v sedmem poglavju je namenjen
metodologiji in opisu izvedbe globinskih intervjujev ter kratkemu pregledu podjetij, ki so
sodelovala v moji raziskavi. Analiza odgovorov in nasvetov, ki sem jih pridobila s strani
predstavnikov podjetij iz intervjujev predstavljam v osmem poglavju. Magistrsko delo
zakljuCujem s sklepnimi ugotovitvami ter priporocili za ruska podjetja in poslovneze, kot tudi
slovenske nosilce politik.

1 PREGLED TEORIJ INTERNACIONALIZACIJE

V mednarodno menjavo ter mednarodne tokove je danes vkljucenih vse ve¢ drzav, podjetij,
izdelkov in storitev. Naras¢ajoco vkljucenost in aktivno udelezbo v mednarodnem poslovanju
pogosto oznaCujemo s pojmom internacionalizacija, ki velja za enega izmed temeljnih
konceptov na podro¢ju mednarodnega poslovanja danes. Internacionalizacija predstavlja
ve¢dimenzionalen proces razvoja mednarodnega poslovanja podjetja in njegove vkljucenosti v
mednarodno okolje, ki obsega prilagajanje podjetniS$ke miselnosti, strategiji, struktur in nacinov
razmiSljanja v podjetju (Dubrovski, 2006, str. 62).

Internacionalizacijo, ki je pogosto tesno povezana s pojavom inovacij in sprememb, lahko
obravnavamo kot rezultat kombinacije dejavnikov na trgu mati¢ne drzave, na trgu drzav
gostiteljic, v tretji drzavi in v globalnem okolju. Internacionalizacija podjetja se povecuje z
vecjo vkljucenostjo in zavezo do tujih trgov in je lahko odziv na zaznane priloznosti in groznje,
ali pa je samoiniciativna in na¢rtovana (Albaum, Strandskov & Duerr, 2002, str. 2, 4).

V literaturi mednarodnega poslovanja pojav internacionalizacije podjetij obravnava vec
razliénih teorij internacionalizacije. V zgodnjih teorijah mednarodne trgovine in tujih
neposrednih nalozb je bil poudarek predvsem na politi€ni ekonomiji narodov in njihovih
gospodarstev. Mednarodna trgovina je tako postala glavna skrb ekonomistov Sele po
industrijski revoluciji, ko se je menjava med narodi bolj razSirila na globalni ravni.
Kompleksnejsi izdelki in storitve so potrebovali zahtevnejsi nadzor nad prodajo, cenami, stroski
in distribucijskimi kanali (Tayeb, 2000, str. 138). Razvijajoci se trgi, revolucija na podrocju
informacijskih tehnologij in druge spremembe v zadnjih letih pa so mo¢no spremenile strukturo
internacionalizacije (Rozenzweig & Shaner v de Burca, Fletcher & Brown, 2004, str. 246), kar
je privedlo do nizjih ovir za mednarodno rast, odprlo priloznost za Siritev v mednarodno okolje
malim in srednje velikim podjetjem z omejenimi viri ter pospesilo internalizacijo vseh vrst
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podjetij v primerjavi s preteklostjo (de Burca et al., 2004, str. 246). Za bolj sistematicen oris
sprememb na podro¢ju internacionalizacije ter razumevanje razli¢nih vzorcev in oblik
internacionalizacije v nadaljevanju na kratko povzemam in opisujem nekaj najpomembnejsih
teorij internacionalizacije v literaturi mednarodnega poslovanja.

1.1 Teorija zZivljenjskega cikla

To teorijo je uvedel Raymond Vernon (1966), ki je trdil, da internacionalizacija zahteva
predvsem inovacije in inovativnost podjetij, spodbujene z lokalnim okoljem. Biti morajo
prenosljive v druga gospodarstva, pri tem pa se podjetja v procesu prilagajanja trgu gibljejo
skozi faze (od inovacij do standardizacije in zrelosti glede na razvoj sil ponudbe in
povpraSevanja njihovih izdelkov). Tak model zaporednega odlocanja je imel velik vpliv na
teorijo internacionalizacije. Po teoriji zivljenjskega cikla gre podjetje skozi dolocene
"zivljenjske faze" razvoja kot so: (1) inovativna faza izdelka, (2) uvedba na domacem trgu, (3)
izvoz izdelka, (4) zrelost izdelka, (5) standardizacija in Siritev v druge drzave (Tayeb, 2000, str.
139). To pomeni, da gre podjetje najprej skozi stopnjo izvoza in se $ele nato preide na iskanje
novih trgov za tuje neposredne investicije (v nadaljevanju TNI), ¢emur sledi izbiranje trgov za
stroskovno naravnane TNI (stroSkovni prihranki). V skladu s hipotezo Vernona, so proizvajalci
v razvitih drzavah bliZje trgom, kot proizvajalci drugod, medtem ko manj razvite drzave lahko
ponudijo konkuren¢ne prednosti, kot so proizvodne lokacije. Tehnologija in trzenjski dejavniki
igrajo pomembno vlogo zlasti v primeru visje stopnje standardizacije na trgu (Hollensen, 2011,
str. 27).

1.2  Stopenjska internacionalizacija oz. ti. uppsalski  model
internacionalizacije

Omenjeni model velja danes za enega najbolj uveljavljenih v literaturi. Razvili so ga $vedski
raziskovalci z univerze v Uppsali na podlagi opazovanj $vedskih mednarodnih podjetij
(Johanson & Wiedersheim-Paul, 1975; Johanson & Vahine, 1977). Po njihovem mnenju je
podjetje zacenjalo prodirati v mednarodno okolje prek izvoza na bliznje (sorodne) trge z bolj
enostavnimi vstopnimi oblikami, Sele nato pa je postopoma zacelo vstopati tudi na bolj
oddaljene trge oz. na trge z bolj zahtevnimi vstopnimi oblikami, kar je bilo povezano s
stopenjskim nac¢inom ucenja in pridobivanja izkusenj (Hollensen, 2011, str. 74).

Johanson in Wiedersheim-Paul (1975) sta oznacila proces internacionalizacije kot nekaksno
Ugotovila sta, da je pretok informacij med podjetjem in trgi kljutnega pomena ter da je
pomanjkanje znanja in virov pogosto najpomembnejSa ovira za internacionalizacijo podjetij.
Tako imenovana psiholoska razdalja (angl. psychic distance) ima prav tako velik vpliv na
internacionalizacijo podjetji, saj dejavniki, ki jo dolocajo (npr. jezik, kultura, politi¢ni sistem,
stopnja izobrazbe, raven industrijskega razvoja) ovirajo omenjeni pretok informacij (Tayeb,
2000, str. 140). Raziskovalca sta ugotovila tudi §tiri razlicne nacine vstopa na mednarodne trge,

ki kazejo na razlicno vedenje podjetij pri procesu internacionalizacije, in sicer: (1) ni rednih
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izvoznih dejavnosti (t.i. obc¢asni izvoz), (2) izvoz preko neodvisnih zastopnikov (izvozni
modeli), (3) ustanovitev tujega hcerinskega podjetja, in (4) tuje (proizvodne) enote (Hollensen,
2011, str. 74). Te faze so zaporedne in oblikujejo t.i. ustanovitveno verigo (angl. establishment
chain), ter predstavljajo narasé¢ajoCe stopnje nagnjenosti in zavezanosti k mednarodni udelezbi.
Podjetja skozi njih pridobivajo izku$nje in znanja, pri ¢emer pa lahko tudi preskocijo
posamezne faze. Johanson in Vahine (1977) sta v svoji teoriji povezala dva pomembna pojma
in sicer: povecanje znanja o tujih trgih in ustvarjanje zavezanosti tujih podjetij v vedenjski
teoriji podjetja. Oboje je pomembno za postopen potek internacionalizacije. Kako se bo
razvijala sledeCa internacionalizacija, pojasnijo predhodne izku$nje in predhodna
internacionalizacija podjetja. Ugotovljeno je bilo tudi, da na odlo¢anje o internacionalizaciji
podjetja na vseh ravneh vplivata zlasti dva temeljna cilja oziroma usmeritvi: rast in zelja po
ohranjanju nizke stopnje tveganj (Tayeb, 2000, str. 141).

1.3 Internalizacijska teorija in teorija transakcijskih stroskov

Buckley in Casson (1976) menita, da internacionalizacija vkljucuje dve neodvisni odlocitvi
povezani z lokacijo in na¢inom upravljanja v mednarodnih podjetjih. Navedla sta dva temeljna
u¢inka (kombinacija le-teh pa omogoca opredelitev loCitve trgov med domacdimi podjetji in
tujimi multinacionalkami). Prvi uéinek je t.i. lokacijski u¢inek, ki dolo¢a, kje bodo potekale
dejavnosti z dodano vrednostjo. Drugi uéinek je t.i. lastniski ucinek,ki pojasnjuje, kdo ima
doloc¢ene aktivnosti v lasti in kdo upravlja posamezne aktivnosti. Predpostavka pri tem je, da
imajo doloCene vrste trga vecjo verjetnost internalizacije (oz. t.i. ponotranjenja), kot druge
glede na konfiguracijo svetovnega gospodarstva in smer internacionalizacije. Le ta je lahko
predvidena z napovedovanjem sprememb cenovnih in trznih razmer (Tayeb, 2000, str. 146).

Teorija internalizacije je tesno povezana s teorijo transakcijskih stroskov (Williamson, 1975 v
Hollensen, 2011, str. 73), ker zajema oceno transakcijskih stroSkov in izbiro organizacijske
oblike (upravljanja) z minimalnimi in najbolj uc¢inkovitimi stroski. Pri tem se podjetja soocajo z
izbiro vstopa na tuji trg prek internalizacije znotraj svojih meja ali skozi neko obliko
sodelovanja z zunanjimi partnerji (eksternalizacija) (Rugman, Madhok v Hollensen, 2011, str.
73). Williamson (1975) pojasnjuje, da so v primeru eksternalizacije trzne transakcije zunanje
(glede podjetja). V primeru internalizacije pa mednarodno podjetje ustvari nekaksni notranji
trg, v katerem je hierarhi¢no upravljanje opredeljeno z nizom notranjih pogodb. Podjetje izbere
internalizacijo aktivnosti v primeru, da so transakcijski stroski pri eksternalizaciji vi§ji od
stroskov nadzora v omenjenem notranjem hierarhi¢nem sistemu (Hollensen, 2011, str. 79).

1.4 Dunningov eklekti¢ni pristop oz. t.i. OLI paradigma

Oznaka "eklekticno" se nanasa na idejo zdruzevanja razli¢nih teorij mednarodne trgovine v

okviru enotnega modela. Po Dunningovi (1988) teoriji transnacionalna podjetja delujejo na

osnovi treh razliénih vrst prednosti. Kot prvo mora imeti podjetje edinstveno konkuren¢no

prednost, ki omogoca uspes$no delovanje na tujem trgu (t.i. lastniS$ke prednosti). Te prednosti so

lahko sestavljene iz opredmetenih ali neopredmetenih sredstev, pri cemer so slednja Se posebej
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pomembna. Druga skupina prednosti izhaja iz ucinkovitega izkori$€anja tujih proizvodnih
sredstev na posameznih lokacijah, ki omogocajo podjetjem dostop do najprimernejsih virov ob
upostevanju spremljajocih transakcijskih (t.i. lokacijskih) prednosti. Tretjo skupino prednosti pa
predstavlja uporaba lastnih ponotranjenih prednosti, ki niso povezane z zunanjimi udelezenci
(prednost t.i. internalizacije) (Hollensen, 2011, str. 73). V svojih raziskavah Dunning
(1977;1995) opozarja, da so se s Casom, v primeru vstopa na tuje trge, dejavniki drzave in
podjetja bistveno spremenili. Pove¢ano zanimanje podjetij za poslovanje v tujini je povezano s
povecano potrebo po iskanju ucinkovitosti, odpiranju novih trgov, pomembnih spremembah
stroskov in koristi lokacij ter pritiski zagotavljanja najcenejSih vlaganj in Zeljami najti
ravnotezje med globalizacijo in lokalizacijo. Sistematicen pristop, ki zdruzuje proizvodnjo in
trzenje, je postal strateSko pomemben za podjetja, za drzave pa je postal bolj pomemben zlasti
pozitiven odnos do tujih podjetij (Tayeb, 2000, str. 148).

1.5 Mrezni pristop

Poslovna omrezja se razlikujejo od trgov, kjer ni posebnega razmerja med poslovnimi partnerji.
Razlikujejo se tudi od t.i. hierarhij, ki so organizirane in nadzorovane z vrha, tako, da so
poslovni subjekti med seboj povezani preko odnosov ter so njihove potrebe in zmogljivosti
posredovane prek razli¢nih vrst interakcij v odnosih. Taka omrezja se pojavijo na obmogjih,
kjer sodelovanje med posebnimi subjekti lahko da mocno rast. Glede na to, da so te povezave
bolj Sibke, partnerji pa avtonomni, le-te omogocajo fleksibilno omrezje, kar je primerno za
spreminjajoce poslovne sfere (Hollensen, 2011, str. 81). Johanson in Mattsson (1988) sta
ugotovila, da na proces internacionalizacije pri mreZznem pristopu vplivajo tako znacilnosti
podjetja kot znacilnosti drzave. Internacionalizacijo v tem primeru predstavlja razvoj razli¢nih
pozicij in vlog posameznih podjetij v omrezni strukturi. Osnovna predpostavka v mreznem
pristopu je ta, da so posamezna podjetja odvisna od sredstev, virov in povezav, ki so pod
nadzorom drugih. Posamezna podjetja pa dobijo dostop do njih preko svojih omreznih pozicij
oz. posrednih povezav z drugimi. Glede na stopnjo internacionalizacije mora podjetje
vzpostaviti in razvijati svoje pozicije v odnosih s tujimi partnerji prek mednarodne Siritve
(ustanovitev pozicij v nacionalnih omrezjih, ki so nove za podjetje), prodiranja (z razvojem
obstojece zunanje pozicije) ali preko mednarodne integracije (s poveCanjem usklajevanja med
pozicijami v mrezah) (Albaum et al., 2002, str. 60). Ta najsodobnejsi vidik predstavlja edini
pristop, ki ima potrebne zmogljivosti za izpolnjevanje bolj naprednih oblik mednarodnega
vstopa na trg in vkljuCuje tako navzven naravnane aktivnosti kot navznoter naravnane (de
Burca et al., 2004, str. 248). Omenjen nacin internacionalizacije je Se posebej znacilen za mala
in srednje velika podjetja (v nadaljevanju MSP), ki imajo pogosto zelo omejene vire, znanja in
izkuSnje, se povezujejo z namenom zmanjSevanja tveganj, ali pa preprosto sledijo svojim
kupcem, odjemalcem, dobaviteljem oz. drugim partnerjem (Makovec Brencic et al., 2009).

1.6 Globalna podjetja (angl. born globals)
Danasnja globalizacija vodi k pretresom na trgih in k poveéani konkurenci med mednarodnimi

podjetji. Pred mnogimi podjetji se pojavlja naloga ustvarjati in razvijati uspesne, trajnostne in
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konkuren¢ne prednosti, ki zahtevajo fleksibilen, kreativen in inovativen pristop, po navadi z
omejenimi viri. V tem primeru je primerno namesto osredotofanja na lo¢ene vrste nacinov
vstopa v tujino, uporabiti celosten pogled na ¢ezmejne dejavnosti malih ali zagonskih (angl.
start-up) podjetij (Hollensen, 2011, str. 84). Internacionalizacijo lahko v skladu s tem
razumemo tudi kot proces, v katerem sta znanje in ucenje tesno povezana (Melén & Norman v
Hollensen, 2011, str. 88).

T.i. ¢ez no¢ rojena mednarodna podjetja (angl. born globals) so mlada majhna podjetja, ki
zacnejo delovati takoj z mednarodnim poudarkom ali se usmerijo mednarodno kmalu po
ustanovitvi. Pojavljajo se predvsem v panogah, ki zahtevajo veliko Stevilo strank, v drzavah, ki
ponujajo le majhne notranje trge in pritiskajo na druga podjetja, menedzerje in vlado, da so
hitrejSa kot v preteklosti (Czinkota et al., 2005, str. 358). Poznavanje trga, osebna omrezja
(angl. personal networks), izkusnje v dejavnostih s tujino pridobijo ustanovitelji Zze pred
rojstvom podjetja. To pa vpliva na prihodnjo pot internacionalizacije in pomaga zmanjsati
psihi¢no razdaljo do dolocenih trgov (Madsen & Servais v Hollensen, 2011, str. 88). Praviloma
si tovrstna podjetja iS¢ejo partnerje, ki dopolnjujejo njihove pristojnosti ter izbirajo trge z
minimalnimi ovirami na podro¢ju trzenja, predvsem zaradi ranljivosti, premajhnega obsega
operacij po svetu in omejenih virov (Aijo et al. v Hollensen, 2011, str. 88).

2 OBLIKE VSTOPA NA TUJI TRG

Zaradi konkurence ter spreminjajocih se okoli§¢in in pogojev doma in na tujih trgih poskusajo
podjetja izbrati najustreznejSo obliko, s katero bi lahko ohranila ali izboljSala svojo trZno
pozicijo na posameznem trgu. Te oblike, ki predstavljajo hkrati operacionalizacijo samega
procesa internacionalizacije podjetja, so odvisne v prvi vrsti od lokacije proizvodnje — iz
katerega mesta in v kak$nih pogodbenih oblikah je najprimerneje oskrbovati domaci ali tuji trg
(Kenda, 2001, str. 152).

Poznamo tri najpogostejSe skupine oblik (nacinov) vstopa na tuje trge, in sicer (Makovec
Brencic et al., 2009):

» Izvozni/uvozni nacini (angl. export modes).
* Pogodbeni nacini (angl. contractual modes).
* NaloZbeni oz. hierarhi¢ni nacini (angl. hierarhical modes).

Osnovne znacilnosti razlicnih na¢inov vstopa na tuji trg so predstavljene v Tabeli 1, kjer so
uporabljena naslednja klasifikacijska merila: stopnja nadzora nad aktivnostmi, Siritev tveganja,
angazirana sredstva, stopnja ohranitve fleksibilnosti in lastniSka razmerja z enotami v tujini
(Dubrovski, 2006, str. 184).



Tabela 1: Osnovne znacilnosti razlicnih nacinov vstopa na tuji trg

Natin Nadzor Tveganje Sredstva Fleksibilnost LastniStvo
vstopa
Izvozni Nizek Nizko Majhna Visoka Nizko
Pogodbeni Srednji Srednje/visoko | Srednja/velika | Srednja Srednje/veliko
Nalozbeni Visok Nizko Velika Nizka Veliko

Vir: S.J. Paliwoda & J.K. Ryans v D. Dubrovski, Management mednarodnega poslovanja, 2006, str. 184.

2.1 lzvozne oblike

Izvoz je ena od najpogostejSih mednarodnih dejavnosti, ki ima Stevilne prednosti, kot so vezane
zlasti na omejeno tveganje na osnovne zagonske stroske in vrednosti blaga ali storitev,
vkljucene v transakcijo. Ta oblika omogoca podjetju vstopiti na tuji trg postopoma in pridobiti
izkusnje v mednarodnem poslovanju ter informacijo o dolo¢enih trgih brez kakr$nih koli
nalozbenih stroSkov. Podjetju omogoca tudi bolj$i nadzor nad svojim finan¢nim tveganjem
(izpostavljenost) v drzavi gostiteljici. Verjetnost izvoza se povecuje z velikostjo prihodkov
podjetja. Intenzivnost izvoza pa ni nujno pozitivno povezana tudi s samo velikostjo podjetja
(Sustar, 2005, str. 15).

Izvoz je moZno organizirati na razline nacine, odvisno od Stevila in vrste posrednikov. V
osnovi pa lo¢imo predvsem med posrednimi in neposrednimi oblikami izvoza. Pri dolo¢anju
izvoznih poti se mora podjetje odlociti za katere funkcije bodo odgovorni zunanji posredniki in
za katere bo odgovorno podjetje samo. Izvozne poti imajo zelo razli¢ne oblike, med katerimi
lahko dolo¢imo predvsem tri glavne vrste (Hollensen, 2011, str. 335), in sicer:

e posredne (indirektne) oblike izvoza,
e neposredne (direktne) oblike izvoza, in
e kooperativne oblike izvoza.

Ko podjetje sodeluje v mednarodnem poslovanju prek posrednika in se ne ukvarja s tujimi
kupci ali odjemalci neposredno govorimo o posrednem izvozu. Ta pa je lahko vezan le na
posamezno funkcijo oz. aktivnosti (npr. trZzenje). Neposredni izvoz na drugi strani pomeni, da
podjetje sodeluje neposredno s tujimi kupci, odjemalci ali trgi in z njimi razvija svoj odnos.
Medtem ko posredne dejavnosti lahko predstavljajo bolj globalni na¢in poslovanja, pa je malo
verjetno, da bodo privedle do vecje zavezanosti vodstva do globalnih trgov. To je zato, ker
podjetja, ki sodelujejo posredno v svetovnem poslovanju redko dobijo dovolj izkuSenj in znanja
0 tem, kako poslovati v tujini. Pri vstopu na tuji trg prek neposrednih oblik izvoza podjetje
hitreje pridobi konkuren¢ne prednosti svojih izdelkov in ima moZnost za bolj$i nadzor svoje
globalne dejavnosti. Prav tako lahko tudi vzpostavi odnose s poslovnimi partnerji, kar lahko
vodi v globalno rast in uspeh. Po pridobitvi zacetnih izkuSenj lahko za¢ne podjetje izvajati
izvozno-uvozne posle samostojno (Czinkota, Ronkainen, Moffet & Moynihan, 2001, str. 404-
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407). Mednarodno menjavo, ki obsega oddajo nekaterih funkcij drugim podjetjem, saj jih
opravijo kakovostneje, hitreje in ceneje, pa lahko opisemo kot t.i. kooperativni proizvodni
odnos (Dubrovski, 2006, str. 194).

2.1.1 Posredne oblike izvoza

Posredni nacin izvoza je primeren takrat, ko ima podjetje z minimalnimi oz. omejenimi sredstvi
in/ali viri namen vstopiti na mednarodne trge postopoma. Po navadi to temelji na predhodnem
preizkusu trgov (za odlocitev glavnih virov in sil za razvijanje organizacije izvoza). Ta nacin se
lahko uporablja tudi v primeru, ko mednarodna prodaja vkljucuje razpolaganje s presezkom
proizvodnje (Hollensen, 2011, str. 337).

Med posredne oblike izvoza uvrs¢amo zlasti sledee izvozne oblike (Makovec Bren¢i¢ &
Hrastelj, 2003, str. 145):

e Oprtni izvoz (angl. piggyback operations): ta oblika se uporablja takrat, ko se neizkuseno
podjetje (t. i. jezdec) dogovarja z vecjim, bolj izkuSenim podjetjem (t. i. nosilec) o nekaksni
prikljucitvi svojega izvoznega posla. Nosilec lahko deluje kot agent ali pa lahko kupi
izdelek neposredno in tako deluje kot neodvisni distributer (Hollensen, 2011, str. 340).

e Izvozne trgovske druzbe: so vkljuene v mednarodno trgovino kot neodvisni posrednik.
Osnovni namen slednjega je uskladitev domacih izvoznikov in tujih kupcev. Mednarodne
trgovske druzbe sodelujejo tako v izvozu kot v uvozu (Sustar, 2005, str. 19) ter imajo
tradicijo trgovanja na posameznih podro¢jih (blagovnih/geografskih) (Makovec Brencic, et
al., 2009, str. 78).

e Izvozna zdruzenja in konzorciji: izvozna zdruZenja so primerna za manj$a in srednje velika
podjetja (izogibanje monopolom) brez blagovne znamke, ki imajo Zeljo izboljSati
konkurenénost v izvozu s skupnim koordiniranim nastopom. lzvozni konzorciji so podobni
po obliki, vendar se ustanovijo pred pridobitvijo posla ali po pridobitvi narodila, ki ga
proizvajalec sam ne bi mogel izvesti.

e Komisionar (angl. broker): je posrednik, ki opravi posel kupoprodaje za raéun proizvajalca.
Opravi tudi vse potrebne dokumentarne postopke v zvezi z odpremo blaga v tujino.
Komisionar pa izvaza blago v svojem imenu.

e lzvozni trgovec/izvozni posrednik (angl. export merchant/export buying agent): za razliko
od komisionarja posluje za svoj ra¢un. Kupuje blago po dogovorjeni ceni in naprej prodaja
z dodatkom marze (Kenda, 2001, str. 158-160).

Makovec Brenci¢ et al., (2009, str. 78) k temu dodajajo Se t.i. posle a conto meta, ki
predstavljajo obliko med posli za svoj rac¢un ter komisionarskimi posli. Posle posredujeta dva
komisionarja (nakupni za uvoznika, prodajni za izvoznika).



2.1.2 Neposredne oblike izvoza

O neposrednem izvozu govorimo takrat, ko ima proizvajalec izdelka neposredni stik s prvim
posrednim, pa tudi s konénim uporabnikom, najbolj pogosto preko zastopnikov ali
distributerjev (Makovec Brenc¢i¢ & Hrastelj, 2003, str. 145). Obstaja izrazita razlika med prvimi
in drugimi. Kot prvo, so distributerji placani od razlike med prodajno in nakupno ceno, ne pa s
provizijo, kot zastopniki. Kot drugo, pa distributerji prevzamejo lastninsko pravico na blago,
financiranje zalog in tveganje svojega poslovanja, medtem ko zastopniki ne. Prednost tako
zastopnikov kot distributerjev je v tem, da so seznanjeni z lokalnim trgom, carinami in
konvencijami ter imajo ze obstojece poslovne kontakte (Hollensen, 2011, str. 341).

Spodaj navajam pogoste oblike neposrednega izvoza poleg izvoza blaga ob podpori
zastopnikov in distributerjev (Makovec Brencic€ et al., 2009, str. 78):

e Fiksirana izvozna naloga: pogosto enkratna oblika izvoza.

e Posebni/samostojni izvozni oddelek: primeren takrat, ko je obseg izvoznih nalog dovolj
obsezen.

e Izvozna prodajna druzba (angl. export sales company): samostojna pravna oseba, ki se po
tem lo¢i od izvoznega oddelka.

e Sestrska podjetja/podruznice (angl. branch office/subsidiaries): v tem primeru je ponudnik
najblizje svojemu kupcu, zaradi Cesar ta oblika postaja vse pogostejsa.

e Prodaja s potniki: doma¢i prodajni zastopniki v tujini (Sustar, 2009, str. 26).

e lzvoz z posredovanjem izvoznih zdruzenj proizvajalcev: z namenom lazjega skupnega
pozicioniranja na mednarodnih trgih manjSa ali srednja podjetja najpogosteje ustanovijo
izvozna zdruZenja.

2.1.3 Kooperativne oblike izvoza

Kooperativne oblike izvoza predstavljajo npr. izvozno-trzenjske druzbe (angl. export marketing
groups). Ena od njihovih glavnih nalog je najti ravnotezje med interesi razli¢nih zainteresiranih
strani druzbe zaradi nasprotujocih staliS¢ ¢lanov skupine glede dolocitve dejavnosti skupine. Ta
oblika izvoza je primerna za mala in srednje velika podjetja, ki Zelijo vstopiti na izvozni trg, a
ne morejo doseci zadostnih koli€in in s tem razvoja, proizvodnje in/ali trzenja. Razlogi za to so
lahko omejeni viri podjetja ali pa velikost lokalnega trga, neustreznost menedzerskih in/ali
trzenjskih znanj, ali pa izpostavljenost razlicnim tveganjem. S pridruzitvijo MSP omenjena
podjetja dobijo priloznost za ucinkovito trzenje prek komplementarnega proizvodnega
programa za vecje kupce. Sodelovanje med proizvajalci je lahko tesno ali Sibko. Tesno
sodelovanje pogosto povzro€i ustvarjanje novega izvoznega zdruZzenja, medtem ko pri Sibkem
sodelovanju podjetij v skupini prodaja izdelkov poteka prek istega zastopnika.
Novoustanovljena zdruzenja povezujejo vsa v¢lanjena podjetja in predstavljajo enotno fronto na
ustreznih trgih, s ¢imer dosezejo znatne ekonomije obsega. Podjetja v skupini lahko izvedejo
raziskave na tujih trgih bolj u¢inkovito in dosezejo boljSo zastopanost v njih. Na drugi strani pa
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se lahko pojavijo teznje po neodvisnosti doloCenih ¢lanov, ki so lahko v nasprotju s
skupinskimi cilji (Hollensen, 2011, str. 349).

Vsako podjetje izbere ustrezno obliko izvoza na tuje trge na podlagi svoje velikosti, sposobnosti
in znanja. Vsaka od oblik izvoza ima dolo¢ene prednosti in slabosti, ki vplivajo na izbiro

vstopne strategije, kar prikazuje Tabela 2.

Tabela 2: Prednosti in slabosti izvoznih oblik

Posredni izvoz

+  Omejen obseg investicije in obveznosti. - Ninadzora nad trzenjskim spletom, razen izdelka.
+  Mogoca je visoka stopnja internacionalizacije, - Dodatni ¢len na trzni poti lahko povzro¢i dvig
izbira zelo izkuSenega izvoznika. stroskov in zmanj$a dobicek proizvajalca.
+  Minimalno tveganje (trzenjsko in politi¢no). - Pomanjkanje stikov s trgom (ni potrebno nobeno
+  Niso potrebne podrobne izkusnje v mednarodnem znanje o trgu).
poslovanju. - Omejeno so izku$nje povezane z izdelkom, saj ni

izkusenj trZzenja na tujih trgih.

Neposredni izvoz

+  Dostop do izkuSenj na lokalnih trgih, neposredni - Omejen (ali skoraj nikakrSen) nadzor nad ceno zaradi
stik z uporabniki. carinskih (in necarinskih) omejitev vstopa ter

+  Krajse prodajne poti v primerjavi s posrednim omejenosti nadzora trznih poti (npr. pri
izvozom. distributerjih).
Potrebno je poznavanje trga. - Nalozba v organizacijo prodaje (vzdrZevanje odnosa
Na voljo so lokalne prodajne in poprodajne med domicilnim podjetjem in
storitve. distributerji/zastopniki).

- Kulturoloske razlike, komunikacijski problemi,
filtriranje informacij (pojav transakcijskih stroskov).

Kooperativne oblike

+  Delitev stroskov in tveganje internacionalizacije. . . .. . .
- Tveganje neuravnotezenosti in neusklajenosti

odnosov.
- Sodelujoc¢a podjetja se niso vedno pripravljena odreci
popolni neodvisnosti in suverenosti.

+  Zagotovitev celotne trzne poti in poprodajnih
storitev na ciljnem trgu — celovitost trZenjskega
nastopa.

Vir: M. Makovec Brenci¢ & T. Hrastelj, Mednarodno trzenje, 2003, str. 148.
2.2 Pogodbeni nacini

Takrat ko izvoz ali uvoz nista ve¢ potrebna oz. podjetje nima dovolj sredstev, virov ali
sposobnosti za lastno internacionalizacijo, je morda najbolj primerno uporabiti pogodbene
oblike vstopa na tuje trge. Te oblike vstopa na trge so lahko smiselne tudi v primeru
razvijajoCih se trgov, kjer lahko obstajajo tudi pravne in druge formalne omejitve za 100-
odstotno lastni§tvo podjetij s strani tujcev (npr. Kitajska) 0z. velika stopnja tveganj. Pri teh
oblikah se, za razliko od vstopa na tuji trg z izvoznimi oblikami, proizvodnja oz. znanje
prenese za njen razvoj ali razvoj procesov. S tem lahko podjetje pride blizje kupcem, zmanjsa
stroSke proizvodnje in skrajSa trzne poti. Izogne se lahko tudi carinskim in necarinskim
omejitvam ter zniZza transportne stroske (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 82). MozZne
pogodbene oblike, ki jih podjetja lahko uporabijo v okviru omenjene oblike mednarodnega
poslovanja so (Sustar, 2005, str. 28):
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e licencno poslovanje,

e franSizing,

e strateSke zveze (angl. strategic alliances),

e pogodbena proizvodnja,

e pogodbeno vodenje (angl. management contracts),
e projekti na klju¢ (angl. turnkey projects).

2.2.1 Licen¢no poslovanje

Pri licen¢nem poslovanju se dajalec licence (angl. licensor) strinja, da podeli pravico do
uporabe zas¢itenih pravic in znanja podjetju v tujini, ki je pridobitelj ali jemalec licence (angl.
licensee). Slednji prevzame obveznost za opravljanje placil dajalcu licence, ki predstavlja
licen¢nino (angl. royalty). S pridobitvijo licence si jemalec skraj$a ¢as uvajanja izdelka in se
izogne napakam v zacetnih procesih razvoja izdelka ter zmanj$a tudi potrebna sredstva za
raziskave in razvoj. Omenjena sredstva lahko tako preusmeri v trzenjske ali prodajne aktivnosti.
Nekaj poslovnih funkcij se prenese z dajalca na jemalca licence, kar poveca tudi odgovornost
za podjetje na domacem trgu. Licencno poslovanje je primerno, ¢e so politi¢na tveganja visoka
in so tuje neposredne investicije omejene s strani vlade, ali pa pri poslovanju z manj razvitimi
drzavami, kjer trg Se ni zasiéen, izdelek pa je tehnoloSko sprejemljiv. Za dajalca licence le-ta
omogoci hiter vstop na trg brez neposrednih kapitalskih investicij ter ucinkovito in hitro
pridobitev izkuSenj. Pri tem pa vseeno obstaja nevarnost, da dajalec vzgoji tekmeca, saj v¢asih
ne more doseci ustreznega nadzora nad proizvodnjo in trZzenjem (Makovec Brenci€ et al., 2009,
str. 86-89). Za preprecevanje izkoriS¢anja drugih posameznih prednosti podjetje v nadaljevanju
potrebuje precejSnjo spretnost obvladovanja pogodbenih pogajanj (npr. omejitev geografskega
obmocja, asovna omejitev, pogoje za prekinitev pogodbe, dolocitve glede posebnih znanj itd.)
(Johannson, 2009, str. 160).

2.2.2 FransSizing

Fransizing je pogosta oblika vstopa podjetja na tuji trg, zlasti v storitvenih dejavnostih (npr.
turizem, trgovina ipd.). Pri franSizingu dva poslovna partnerja sklenita pogodbo, v Kkateri se
dolocijo pravice in obveze franSizija 0zZ. neodvisnega podjetnika in fransSizorja 0z. odgovornega
skrbnika bodoc¢ega posla. FranSizor da na razpolago svoje pridobljene veséine na podroc¢ju
trzenja, proizvajanja in menedZzmenta, fransizij pa placa zacetno pristojbino in tekoco provizijo.
Za razliko od licenénega poslovanja pri dani obliki partnerji sprejemajo poslovanje kot celovit
sistem, s ¢imer doseZejo prednost na trziS¢u in zmanj$ajo tveganje. Njegova prednost je tudi v
moznosti hitre Siritve in hitre prevlade nad izbranim trznim segmentom. (Kenda, 2001, str. 185-
187). FranSizor praviloma zelo natan¢no izbira franSizija, saj naj bi bil ta visoko motiviran.
Fran$izij pa postane ¢len v verigi in pridobi profesionalno podporo. Obicajno so franSize
zaCetne oblike poslovanja. Danes pri mednarodnem poslovanju prevladujejo fransizne verige ali
fransizni sistemi. Ta oblika ima prednost z vidika obsega poslovanja in v uéinkovitosti
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centraliziranega vodenja ob decentraliziranem trzenju izdelkov (Makovec Brencic et al., 2009,
str. 92-95). Za dobro stojeCa podjetja je primernejSe licen¢no poslovanje. Pri licenénem
poslovanju je dogovor dolgotrajen (pogosto do 20 let), medtem ko je pri franSizingu dogovor
obicajno sklenjen za 5 let. Pri fransizah odstopanja niso dopustna, za razliko od licen¢nega
poslovanja, kjer je veliko pogajalskega prostora. FranSizor dobi t. i. nagrado za menedzerja
(angl. management fee). Veéji nadzor s strani franSizorja ter prenos raziskav in razvoja s
fransizorja na franSizija sta Se dve pomembni razliki v primerjavi z licen¢nim poslovanjem
(Makovec Brencic et al., 2009, str. 97).

2.2.3 StrateSke zveze

Strateske zveze pomenijo povezavo dveh ali ve¢ samostojnih podjetij, ki poenotijo svoje cilje,
zdruzijo svoje vire in/ali usklajeno uporabljajo svoje posebne ve$¢ine in znanja. S tem Si
zagotavljajo boljSe pozicije na globalnih trgih. Za razliko od skupnih vlaganj, kjer je poslovanje
usmerjeno na en trg ali na specificen problem, so dolgoro¢no naravnane strateSke zveze
misljene SirSe ter pogosto vkljucujejo kompleksnejse ne kapitalske ali delno kapitalske oblike
povezovanj (Makovec Brenci€ et al., 2009, str. 102). Med kljucne vzroke za izbiro te oblike
lahko nastejemo predvsem enostavnost vstopa na trg, saj se podjetje lahko izogne ali omili
morebitno ostro konkurenco in neprijazno vladno regulativo tuje drzave. lzpostaviti pa je treba
tudi menjavo znanj in ve$¢in med partnerji in delitev tveganj. V vecini primerov se nekdanji
tekmeci povezujejo in se tako z delitvijo tveganj zmanjSa medsebojna konkurenca (Kenda,
2001, str. 221).

2.2.4 Pogodbena proizvodnja

Pri pogodbeni proizvodnji podjetje iz ene drZave (kontraktor) naro¢i podjetju v drugi drZzavi
(kooperant), da ta prevzame proizvodno funkcijo, ki jo lahko opravi hitreje, ceneje in veckrat
tudi bolj kakovostno, saj ima na tem podro¢ju konkurencne prednost (Dubrovski, 2006, str.
208). Ta pogodbena oblika ima prednosti predvsem ekonomske narave, zlasti zniZanje
proizvodnih stro§kov in, krepitev pozicije na trzis¢u. Za kontraktorja pa pomeni predvsem
obvladovanje izdelka in razvoja trga ter kontrolo kakovosti izdelka (Kenda, 2001, str. 197).
Tveganje tujega podjetja je v tem, da je ta v celoti odvisen od kontraktorja. Naro¢nik se lahko
sreCa s tehni¢nimi tveganji, saj se lahko zgodi, da pogodbeni partner nima zadovoljivega
tehnoloSkega znanja ali opreme (Dubrovski, 2006, str. 208).

2.2.5 Pogodbeno vodenje

Pogodbeno vodenje se lahko razume kot nakup dolocenih posebnih znanj in nadomestilo za tuja
vlaganja, saj z njim lastnis$tvo nad kapitalom in nad proizvodnimi zmogljivostmi ostaja v rokah
narocnika, tuji partner pa ima naloge upravljanja, organizacije in trZzenja (Kenda, 2001, str.
200). Ta oblika je primerna, ko v drzavi primanjkuje ustreznih strokovnjakov in/ali zaradi
komercialnih in politi¢nih tveganj (Dubrovski, 2006, str. 207).
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2.2.6 Projekti na klju¢

Projekti na klju¢ predstavljajo pogodbo v skladu s katero podjetje nacrtuje, gradi in opremlja
objekt, ki ga preda kupcu, ko je le-ta primeren za obratovanje. Tovrstna oblika je primerna
takrat, ko se podjetja bojijo tezav pri nabavi sredstev na lokalni ravni ali ko gre za velike,
zapletene, vecletne projekte. Projekti pogosto vkljucujejo vladne agencije in omogocajo vladam
pridobitev modelov za infrastrukturo s strani vodilnih svetovnih podjetij (Sustar, 2005, str. 33).

2.3 Nalozbene oblike

Ko podjetje nacrtuje prevzem nadzora in lastniStva, mora izbrati ustrezno nalozbeno obliko
vstopa odvisno od zazelene stopnje nadzora. Le ta pa je odvisna tudi od razdelitve odgovornosti
med podjetji. Nekateri avtorji skupna vlaganja umescajo v skupino pogodbenih oblik, medtem,
ko bi jih sama uvrstila med nalozbene oblike, saj pri teh oblikah podjetja upravljajo investicije.
Med nalozbene oblike vstopa na tuje trge tako najpogosteje uvrséamo (Makovec Brencic et al.,
2009, str. 104):

e prevzeme in investicije od zacetka (angl. aquisition and greenfield investments),

e skupna vlaganja (angl. joint ventures),

e prodajne zastopnike — distributerje,

e reziden¢ne prodajne zastopnike/prodajne podruznice/lastne prodajne enote na tujem,
e lastne prodajne in proizvodne enote,

e sestavljalnice, distribucijske centre in skladis¢a,

e regionalne centre.

2.3.1 Prevzemi in investicije od zacetka

Ti dve obliki pomenita samostojni vstop na tuji trg. Prevzem nekega obstojeCega podjetja v
tujini poteka vklju¢no z vsemi njegovimi posebnimi pravicami in hipotekami ter s prevzemom
kontrole nad njegovimi proizvodnimi ali distribucijskimi zmogljivostmi. Hkrati pa kupec
podeduje tudi vsa bremena in povezane slabosti, zaradi katerih je prevzeto podjetje na prodaj.
(Kenda, 2001, str. 210). Omenjeni nacin vstopa je drag, a pridobi podjetje z njo hiter dostop do
distribucijskih poti, kvalificirane delovne sile, stike z lokalnim trgom in vlado ter lokalna
znanja. Nesporazumi pri komuniciranju in usklajevanju med investitorjem in menedzmentom
podjetja lahko povzroéijo tezave. Za razliko od prevzemov pa so investicije od zacetka (angl.
greenfield investments) bolj dolgotrajen in Se bolj kompleksen proces. Investitor se loti
investicije na novo, na nacin, ki ustreza interesom podjetja (Hollensen, 2011, str. 399). S tem
omogoca uvedbo najnovejsih tehnologij in opreme. Investicije na novo so smiselne tudi takrat,
ko ni ustreznih prevzemnih tar¢, ali ko ima logistika klju¢no vlogo pri vstopu na trg. Vzroki za
to obliko so odvisni tudi od spodbud vlade na domacem ali ciljnem trgu (npr. subvencije,
cenejsi viri financiranja, davéne olajsave ipd.) (Hollensen, 2011, str. 394).
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2.3.2 Skupna vlaganja

Cilji ob vstopu na tuji trg preko skupnih vlaganj so predvsem maksimizacija dobicka, delitev
stroSkov, hitra razprSitev tehnologije na trgu, zagotovitev vstopa s prednostjo poznavanja
lokalnega trga, komplementarna znanja in konkuren¢ne prednosti, Zelja po uéenju od partnerja
ipd. Lastnistvo se tako podeli med lokalnimi in nalozbenimi partnerji, lokalni partner pa pridobi
veliko znanja od partnerja (npr. trZzenjskega, poslovodskega, organizacijskega). Pri tem je obseg
vlozenega kapitala bistveno niZji, podjetja pa pridobijo neposreden vpliv na celovit model
poslovanja in upravljanja na tujem trgu. Poslovanje pri skupnem vlaganju lahko omogoci razvoj
novih moznosti ali novih dejavnosti, ¢eprav se lahko pojavijo razlicni pogledi na razvoj
poslovnih konceptov ali strategij razvoja med partnerji. Tezave se lahko pojavijo tudi pri
koordinaciji in komuniciranju, zato je treba zelo pazljivo izbirati partnerja (npr. preveriti
finan¢no stanje podjetja, organiziranost njegovega poslovanja, dimenzije na trgu, proizvodnjo
podjetja, institucionalne odnose in pogajalske sposobnosti in nacine pogajanj) (Makovec
Brenci¢ & Hrastelj, 2003, str. 165).

Razli¢ni nameni pomenijo razli¢ne strategije oz. strateSke usmeritve, podjetja pa bodo iskala
partnerje z razli¢nimi znaCilnostmi. Podjetje, ki hoCe uvazati svoje izdelke na tuji trg, lahko
izbere skupna vlaganja, da bi zmanjSalo tveganje, povezano z vstopom, ali pa, ko se druge
oblike ne zdijo ustrezne (npr. licencno poslovanje ne ponuja zadostnega financnega donosa,
graditev héerinske druzbe v popolni lasti zahteva veliko sredstev in ¢asa). Partnerji v tujini so
zainteresirani za uvoz novih proizvodov prek skupnih vlaganj, ker se na ta nain zavarujejo
pred nepoznano novo tehnologijo, lahko bolje izrabijo obstojee naprave ali distribucijske
kanale ali kot spodbudo za novo rast. Pri okrepitvi ali zas¢iti obstojecega poslovanja s pomocjo
oblike skupnih vlaganj podjetje lahko doseze tudi ustrezne ekonomije obsega. Nekatera podjetja
imajo za cilj pridobitev novih znanj, s ¢imer si lahko povecajo konkuren¢nost in veliko
partnerjev pri skupnih vlaganjih sodeluje pri prenosu znanj (Barlett, Ghoshal & Beamish, 2008,
str. 628-633).

2.3.3 Prodajni zastopniki — distributerji

Ta oblika je primerna v primeru nakupovanja, ki zahteva visoko strokovnost pri relativno
majhnem $tevilu odjemalcev (npr. ozko specializirani medorganizacijski trgi). Zastopniki
izvajajo prodajne funkcije na enem trgu in sicer najveckrat na domacem. V tem primeru ima
domace podjetje, kjer je zaposlen zastopnik, vecjo kontrolo pri izvajanju prodajne funkcije v
primerjavi z neodvisnim zastopnikom ali distributerjem (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str.
104).
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2.3.4 Reziden¢ni prodajni zastopnik/prodajne podruznice/lastne prodajne enote na
tujem

Ta oblika je smiselna, ko trg potrebuje pokritje trznih poti ali ko podjetje izvaja tovrstno
trzenjsko strategijo poslovanja. Lastne prodajne enote usmerjajo trZzenje na lokalnem trgu in so
v lasti in pod nadzorom ustanovitelja — mati¢nega podjetja. Le-to obdrzi centralno trzenjsko
funkcijo in nadzor izvajanja v domacem podjetju. Pri vseh treh oblikah je prodaja prenesena na
vstopni trg, glavni cilj pa je predvsem priblizati se kupcu in trgu (Makovec Bren¢i¢ et al., 2009,
str. 105).

2.3.5 Lastna prodajna in/ali proizvodna enota na vstopnem trgu

TakSen vstop na trg predvideva veéji obseg investiranja, Ki pa prinese tudi ve¢ nadzora,
avtonomije poslovanja ter poveCano tveganje. Razlogi za ustanovitev lastne prodajne in
proizvodne enote so predvsem: Zelja po ohranitvi poslovanja, boj za povecanje ali ohranjanje
trznih delezev, izogibanje vladnim omejitvam, prihranek stroskov, namera za pridobitvi novih
poslov ipd. Smiselna je takrat, ko podjetje vidi dober razvoj trznega potenciala in moznosti
trzenja izdelkov/storitev na dolgi rok na tujem trgu (Makovec Brencic et al., 2009, str. 106).

2.3.6 Sestavljalnice, distribucijski centri in skladis¢a

Ko na vstopnem trgu obstaja moZnost za nizje stroske, je smiselno opravljati en del proizvodnih
procesov doma, en del pa na konénem vstopnem trgu z ustanovitvijo sestavljalnic ali skladisc.
Po navadi so nizji stroski povezani predvsem z nizjimi vstopnimi omejitvami za sestavne dele v
primerjavi s kon¢nimi izdelki, nizjimi stroski delovne sile ali pa ko so deli izdelka proizvedeni
v razli¢nih delih sveta (angl. multioutsourcing) (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 107).

2.3.7 Regionalni centri

Regionalni centri so po navadi odgovorni za poslovanje v celotni regiji in podpirajo posamezne
enote ter ponujajo pomo¢ pri strateSkem razvoju lokalnih enot. Njihova naloga je predvsem
usklajevanje poslovne strategije in strategije posameznega trga s celotno strategijo razvoja
podjetja. Po mnenju Makovec Brenci¢ et al. (2009, str. 108): "Taki centri lahko prevzamejo
zgolj funkcijo trzenja in prodaje ter prodajnih storitev na lokalnem in celotnem regionalnem
delu ali pa prevzamejo izvajanje vseh poslovnih funkcij."

3 TVEGANJA V MEDNARODNEM POSLOVANJU

Pri odlocitvi za vstop na tuji trg je za podjetje pomembno vedeti, katerim tveganjem je podjetje
izpostavljeno in kaksen je njihov vpliv na samo poslovanje. Pri tem pa velja, da je mednarodno
poslovanje Ze po svoji naravi veliko bolj tvegano od poslovanja na domacem trgu (Makovec
Brenci¢ et al., 2009). Dubrovski (2006, str. 147) je opredelil tveganje kot:
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e moznost izgube lastnine,

e popolno ali delno nedoseganje zastavljenega cilja,

e negotovost in moznost negotovega nastopa pricakovanega dogodka,
e moznost nastopa druga¢nega dogodka kot smo predvidevali, ali

e nastop dogodka ob drugem trenutku.

Po Tayebu (2000, str. 224) lahko tveganje v sploSnem razumemo kot negotovosti v zvezi z
bodoc¢imi dogodki, ki lahko zmanjSajo verjetnost doseganja zastavljenih ciljev podjetja ter
negativno vplivajo na uspeSnost njegovega poslovanja. S kombinacijo nacinov, kot so
prevzemanje tveganja in nevarnosti strankam v poslu, delitev ali prevzem tveganj s strani tretjih
oseb ali drzave, ter z razlicnimi oblikami samozavarovanja in primerne analitike je mogoce
izlo¢iti, zmanj$ati in/ali ublaziti Stevilna zunanjetrgovinska tveganja (Hrastelj, 1990, str. 319).

3.1 Zakaj je mednarodno poslovanje bolj tvegano?

Danasnji svet se hitro spreminja v vseh ozirih, ignoriranje teh sprememb v globalnem
poslovnem okolju pa lahko povzro¢i vecja tveganja. Mednarodno poslovanje je bolj tvegano
kot poslovanje na domacem trgu. Za to je ve¢ razlogov: (1) manjSe poznavanje poslovnega
okolja, v katerem poslujejo podjetja, (2) pridobitev informacij o poslovnem parterju in
preverjanje njegove bonitete je bolj tezavna, (3) finanéni in politi¢ni dejavniki, ki so specifi¢ni
za vsako posamezno drzavo, so zahtevnejse od tistih, ki so v domacem okolju (4) razdalje med
kraji so daljse, kar pomeni vi§je stroske, (5) vecji obseg poslovanja lahko vodi do vecje Skode
(Makovec Brencic et al., 2009, str. 114-115). Ker v mednarodnem poslovanju podjetja izvajajo
svoje dejavnosti v drugih drzavah so sposobnosti prepoznavanja, ocenjevanja in obvladovanja
tveganj zelo pomembne. Pri tem pa se mora podjetja tudi zavedati razli¢nih ravni na katerih se
lahko posamezna tveganja pojavljajo (npr. makro, mezzo in mikro nivo). Z merjenjem
izpostavljenosti razlicnim vrstam tveganj ima podjetje moznost izbire manj tveganih drzav,
spremljati tveganost posamezne drzave, ki je bila izbrana za poslovanje, ter oceniti koristi in
moznosti izgube izvozne strategije (Zajc KejZar, 2011). Tveganje v mednarodni trgovini ne sme
biti neomejeno, raziskovanje in ocenjevanje dejavnikov, ki povzrocajo tveganja, pa ne sme
trajati predolgo ter mora potekati neprestano. Pri neupostevanju optimalnih mej tveganj lahko
podjetje doseze vecjo izgubo ali pa vecji dobicek (Hrastelj, 1990, str. 318).

Tveganja v mednarodnem poslovanju pogosto razvrs¢amo V tri glavne skupine (Tayeb, 2000,
str. 225), in sicer:

e Dezelna tveganja (angl. country risk).

¢ Financ¢na tveganja (angl. financial risk).
e Poslovna tveganja (angl. business risk).
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3.2 DeZelno tveganje

Vsa tveganja, ki nastanejo zaradi politi¢nih, pravnih in ekonomskih sprememb v tuji drzavi ter
vplivajo na poslovanje mednarodnih podjetij so vklju¢ena v skupino dezelnih tveganj. Da bi te
spremembe imele najmanjsi vpliv na podjetje ter da bi podjetje ostalo ¢im bolj konkurencno, jih
je zelo pomembno spremljati ter se na njih pravocasno odzivati. Za opredelitev dezelnega
tveganja je potrebna analiza treh razli¢nih vrst okolij (Makovec Brencic et al., 2009, str. 117):

e Politicno okolje: pri analizi podjetje oceni politicna tveganja v drzavi gostiteljici na katera
udeleZzena podjetja po navadi nimajo neposrednega vpliva in se jim lahko kve¢jemu
prilagajajo, jih delno zmanj$ajo, ali pa se jim celo izognejo. Med politiéne dejavnike, ki
negativno vplivajo na mednarodno poslovanje, Stejemo npr. vojne in druge politi¢ne
konflikte, terorizem in ugrabitve, korupcijo, odvzem lastniskih pravic (npr. konfiskacija,
ekspropriacija, nacionalizacija), spremembe vladnih politik, monetarne ukrepe ter razli¢ne
vrste elementarnih nesre¢ (Makovec BrenCi¢ et al., 2009, str. 119). Med dejavnike
politicnega tveganja, ki jih je treba upostevati, uvrs¢amo (v padajo¢em vrstnem redu glede
na pomen za investitorja): splosne nestabilnosti, razlastitev, lokalna zakonodaja (uvozne
omejitve, davki, izvozni pogoji, lokalna pravila) in razli¢ne finan¢ne politike (npr. omejitve
glede repatriacije, devizni te¢aji) (Korbin v Johansson, 2009, str. 103).

e Makroekonomsko okolje: stopnja stabilnosti makroekonomskega okolja vpliva na
tveganost investicij, moznost rasti in razvoja podjetja. V sploSnem pa omenjena tveganja
neposredno vplivajo zlasti na povprasevanje v neki drzavi ter na poslovno okolje. Na
stabilnost makroekonomskega okolja drzave gostiteljice ter na viSino dezelnih in finan¢nih
tveganj vplivajo stevilni medsebojno povezani in prepleteni dejavniki, ki so razvrsceni v
nekaj skupin, npr.: monetarna politika, fiskalna politika, devizna politika, zunanjetrgovinska
politika, viri rasti BDP-ja med obdobji in v primerjavi z drzavami, ki so na podobni stopnji
razvoja (Makovec Brenci¢€ et al., 2009, str. 122).

e Pravno okolje: za uspe$no poslovanje v tuji drzavi se mora podjetje pozanimati tudi 0
urejenosti pravnega okolja, kar vkljuuje predvsem podrocja intelektualne lastnine,
ekologije, t. i. protidumpinske zas¢ite, carinskih in necarinskih omejitev, davkov in dvojnih
obdav¢itev, tujih neposrednih investicij, zaSCite porabnikov, regulacije cene ter standardov
izdelkov in/ali storitev (Makovec Brencic€ et al., 2009, str. 123).

Pri analizi dezelnega tveganja se praviloma uporabljata dva pristopa: vnaprej pripravljena
poroCila dezelnih tveganj in posebne analize dezelnih tveganj, opravljene za posamezno
podjetje. Temu sledi Se priprava nacrta obvladovanja tveganj in razli¢nih aktivnosti ukrepanj v
primeru nastopa tveganj. Najpogosteje uporabljene zascite pred dezelnimi tveganj SO v praksi
predvsem: zavarovanje pred politicnim tveganjem pri javnih ali zasebnih institucijah (npr. SID
banka), integracija z lokalnim okoljem, izgradnja politicne podpore doma in v tujini prek
lobiranja in vlaganja v odnose z javnostmi, selitev dobickov prek transfernih cen (za podjetja, ki
imajo héerinske druzbe v tujini), vezani posli, ki predstavljajo blagovno menjavo (npr. barter,
kompenzacija, protinakup, posli offset, switch, swap) ter seveda neprestana analitika in
spremljanje okolja (Makovec Brencic et al., 2009, str. 124). Sekundarni podatki lahko koristijo
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pri analizi drzav, razpoloZzljivost le-teh pa je hitro zrasla z globalizacijo trgov in napredkom na
podroc¢ju informacijsko-komunikacijskih tehnologij. Pri tem se lahko obrnemo na Stevilne
organizacije, npr. konzulate, poslovne oddelke, ¢asopise, revije, informacijske agencije ter na
podatke dostopne prek spletnih strani in baz podatkov (Johannson, 2009, str. 112).

3.3 Financ¢na tveganja

Zaradi spremenljivosti finan¢nega okolja ter njegove prepletenosti s politicnim in ekonomskim
dogajanjem v danaSnjem svetu je za podjetje, ki vstopa na tuji trg zelo pomembno oceniti
finan¢na tveganja. Makovec Brenci¢ et al. (2009, str. 129) pravijo, da finan¢na tveganja
zajemajo nepricakovane spremembe vrednosti sredstev in obveznosti do virov sredstev
mednarodno delujocega podjetja, ki se pojavijo zaradi nihanja vrednosti posameznih finan¢nih
instrumentov. V nadaljevanju podrobneje opisujem posamezne oblike finan¢nih tveganj.

3.3.1 Placilna tveganja

Med pladilna tveganja lahko Stejemo tveganje izbire stranke, saj placilna sposobnost stranke,
njen status in ugotovitev zanimivosti posla vplivajo na poslovanje nasega podjetja (Hrastelj,
1990, str. 320). Zaradi komercialnih in/ali nekomercialnih razlogov obstaja verjetnost, da
placilni zavezanec ne bo mogel ali ne bo Zelel poravnati svojih pogodbenih obveznosti (bodisi v
roku ali nasploh). Za obvladovanje placilnega tveganja je treba preverjati predvsem boniteto
poslovnega partnerja, izbirati primerne instrumente financiranja, zavarovati terjatve, ponuditi
popuste za predplacilo, dolo€iti limite kupcem, predlagati razli¢ne oblike kompenzacije, se
posluzevati drugih t.i. naprednih oblik financiranja mednarodne trgovine (npr. faktoring,
forfetiranje) itd. (Makovec Brencic et al., 2009, str. 130). Dodatno nevarnost lahko predstavlja
tudi tveganje povezano s prevzemom blaga, saj lahko neprevzem blaga povzroci Stevilne
stroske za prodajalca (npr. prevoz, skladis¢enje, dodatno zavarovanje, ponovna prodaja)
(Hrastelj, 1990, str. 321).

3.3.2 Trzna tveganja

Trzna tveganja se nanasajo na verjetnost, da bo imelo podjetje, ki je izpostavljeno posameznim
trznim dejavnikom potencialno izgubo finanéne narave, zaradi spremembe razmer na trgu. V
literaturi mednarodnega poslovanja najpogosteje obravnavamo predvsem tri podskupine trznih
tveganj (Makovec Brencic et al., 2009, str. 132-144):

e Teclajna tveganja: podjetja redno izvajajo transakcije v razlicnih valutah, s Cimer so
izpostavljena tecajnim tveganjem zaradi nihanj vrednosti valut skozi ¢as. Pri tem kaze
opozoriti na tri razli¢ne vrste izpostavljenosti, in sicer (Makovec Brencic¢ et al., 2009, str.
134):

o Transakcijska izpostavljenost (pogodbena obveza, izraZzena v denarni obvezi tuje valute)
pomeni tveganje spremembe deviznega teCaja med dnevom podpisa pogodbe in dnevom
izvrsitve pogodbenih naroCil. Pred tem se podjetje lahko zasciti npr. s terminskimi
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pogodbami (angl. forwards), finan¢nimi terminskimi pogodbami (angl. futures),
opcijami (angl. option) in transakcijami zamenjavami (angl. swaps). Podjetja lahko
uporabijo tudi razlicne pravne instrumente za$cite, kot so npr. pogodbene klavzule,
lahko pa se tudi zavarujejo pred te¢ajnimi tveganji (npr. pri SID banki) ali se dogovorijo
o delitvi te¢ajnih tveganj med pogodbenima strankama.

o Ko govorimo o tveganju, pri katerem bodo od tec¢ajnih nihanj odvisni prihodnji prilivi,
govorimo o t.i. ekonomski izpostavljenosti, ki se lahko obvladuje s pospesevanjem in
zavlac¢evanjem placil, izena¢evanjem in s pomocjo t. i. intrakorporacijskega obracuna.

o Racunovodska izpostavljenost pomeni ra¢unovodsko tveganje, ki za razliko od tveganj
pri transakcijski in ekonomski izpostavljenosti, ne prizadene realnih denarnih tokov
podjetja, ampak izhaja iz tezav pri pripravi konsolidiranih finan¢nih izkazov, kjer se je
potrebno vse finan¢ne postavke prevesti na skupno valuto.

e Obrestna tveganja: vpliv spremembe obrestne mere lahko vidimo na primeru, kjer podjetje z
banko sklene kreditno pogodbo, ki vkljuuje variabilne obresti. Pri tem so obrestna
tveganja odvisna od trznih gibanj, ki vplivajo na gibanje obrestnih mer. Podjetje se lahko
proti njim zavaruje z uporabo obrestnih transakcij (swap), kar pomeni zamenjavo
obveznosti placevanja obresti (denominirane z eno valuto) med dvema podjetjema. Podjetje
ali banka lahko poisceta drugo podjetje, ki zeli zamenjati fiksne obveznosti za variabilne.

e Cenovna tveganja: izhajajo iz zamika med dnevom naroéila, placila obveznosti in dobave
narocenega izdelka. Zaradi neusklajenosti med ponudbo in povprasevanjem se cene surovin
lahko celo dnevno mo¢no spreminjajo in lahko vplivajo na ekonomiko doloc¢enega posla.
To je znacilno predvsem za dolocene vrste dobrin, kot So npr. energenti, drage kovine ipd.
Za obvladovanje inflacijskih in drugih cenovnih tveganj mora podjetje uporabiti financne
instrumente zascite (npr. terminske pogodbe, finan¢ne terminske pogodbe, opcije) in pravne
instrumente zascite (npr. blagovne klavzule, indeksne klavzule).

3.4 Poslovna tveganja

Med poslovna tveganja uvr§¢amo dejansko vse nevarnosti, ki izhajajo iz vsakodnevnih
poslovnih aktivnosti podjetja. Govorimo torej o tveganjih, ki nastanejo v podjetjih v okviru
procesov, ki se pojavijo pri opravljanju osrednje dejavnosti. Med omenjena tveganja
najpogosteje uvrs¢amo: tveganja pravilne priprave dokumentacije, postavitev napacne cene,
trzenjska tveganja, prevozna tveganja, manipulativna tveganja, tveganja povezano z razvojem
izdelkov ipd. Tveganjem v povezavi z zahtevno dokumentacijo se izognemo z uporabo
specializiranih Spediterskih storitev ter vzpostavitvijo ustreznih sistemov dokumentacije v
podjetju. Pred prevoznimi tveganji se zavarujemo z sklenitvijo razliénih vrst transportnih
zavarovanj (npr. Loydova polica) ter izbiro ustrezne Incoterms klavzule. Trzenjskim tveganjem
in tveganjem povezanim z razvojem izdelkov pa se najlazje izognemo z poglobljenim
razumevanjem trga, ustreznimi analizami ter ustreznemu zbiranju informacij o trgu in
porabnikih (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 145).
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4 DEJAVNIKI VSTOPA NA TUJE TRGE

Zaradi potrebe po predvidevanju moci in smeri sil, ki vplivajo na izbiro naina vstopa na
posamezni tuji trg je odlocCitev o najustreznejsi obliki in nacinu vstopa kompleksen proces na
katerega vplivajo razli¢ne skupine dejavnikov znotraj in izven podjetja. Vecina meril za izbor je
kvalitativnih po naravi, zato jih je tezko kvantitativno opredeliti. Za vecCino malih in srednje
velikih podjetij pa vstop na trg predstavlja kriti¢en prvi korak. Za ze uveljavljena podjetja pa ni
toliko tezava v tem, kako vstopiti na nove trge, ampak, kako najbolj ucinkovito izkoristiti
priloznost v okviru svoje obstojeCe mreze mednarodnih operacij ter zmanjSati svoje
oportunitetne stroske (Hollensen, 2011, str. 321-322).

Obstajajo $tiri najpomembnejse skupine dejavnikov, ki vplivajo na izbiro nacina vstopa na tuje
trge (Makovec Bren¢i¢ & Hrastelj, 2003, str. 141-143):

e Notranji dejavniki, kamor uvrs¢amo npr. velikost podjetja, vire in sredstva (finan¢ni viri,
kadri ipd.) ter izkuS$nje iz mednarodnega poslovanja in trzenja. Velikost podjetja kaze na
obseg razpolozljivih virov, pridobljenih izkuSenj in intenzivnost s katero podjetje
mednarodno deluje (vecje podjetje pomeni ve¢ virov in izkusenj).

e Zunanji dejavniki izhajajo iz samega okolja in po navadi zajemajo predvsem socio-
kulturne razlike med domacim in tujim trgom, stopnjo tveganj v drzavi, variabilnost obsega
povpraSevanja, velikost in rast trga, neposredne in posredne trgovinske omejitve,
intenzivnost konkurence, dostopnost povezav in oblik trznih poti.

e Znadlilnosti in posebnosti izbrane oblike vstopa: od usmerjenosti managementa
mednarodno delujoCega podjetja je odvisna stopnja zahtevnosti vstopa na tuji trg.
Pomembno je ali podjetje nagnjeno k tveganjem ali ne (vi§ja nagnjenost k tveganju lahko
pomeni uporabo zahtevnejSe oblike vstopa 0z. vecjo intenzivnost in dinamiko ter bolj
fleksibilno prilagajanje novim izzivom trga). Stopnja nadzora pa je pogosto odvisna
predvsem od velikosti nalozbe in razpolozljivih virov.

e Transakcijski dejavniki: vsako podjetje ima specifi¢ne, nevidne in neotipljive vire, ki
vplivajo na njegovo konkurenénost ter trdnost in varnost pri vstopu na tuji trg. Govorimo o
t.i. "nevidnih" oz. neotipljivih dejavnikih kot so znanje, specificne lastnosti zaposlenih,
sloves izdelka itd. Vecje Stevilo transakcijskih dejavnikov bo omogocilo ustvarjanje
svojevrstnih prednosti podjetja in tako prispevalo k zahtevnejSim oblikam vstopa.

Dejavniki, ki jih najdemo na Sliki 1 v Prilogi 1 nam prikazejo naras¢anje zahtevnosti vstopne
oblike (pozitivni predznak) oziroma vkljucevanja lastnih resursov podjetja na tuje trge ter
manjSe angaziranje lastnih virov podjetja in vecjo uporabo posrednikov na tujih trgih (negativen
predznak) (Sustar, 2009, str. 21).
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5 VRSTE VSTOPNIH STROSKOV V MEDNARODNEM POSLOVANJU

Ob vstopu na nove trge lahko zelo pomembno oviro predstavljajo razli¢ne vrste vstopnih
stroskov. Najbolj pomembne vstopne stroske, ki jih treba uposStevati pri strateskih vodstvenih
odlocitvah glede vstopa na tuje trge delimo po navadi na tri skupine, in sicer: (1) notranje
stroske, (2) zunanje stroske in (3) transakcijske stroSke (Hollensen; Peng & Meyer v Prasnikar
et al., 2013, str. 24). Dejavniki, ki vplivajo na omenjene vrste stroSkov so predstavljeni na
Tabeli 1 v Prilogi 2.

Med notranje dejavnike so uvrSceni predvsem specifi¢ni viri podjetja (npr. zaposleni, ¢loveski
kapital, intelektualna lastnina ter pogajalska moc¢ podjetja), ki se povecuje z izkusnjami podjetja
(Tekin-Koru v Jakli¢-Megli¢, 2014, str. 21). Pri kapitalski intenzivnosti govorimo o kapitalskih
stroSkih vzpostavitve fizi€ne pristojnosti v tujini (¢im vi§ji stroski, tem vecja verjetnost
odlocitve podjetij za vstop z deljenim nadzorom) (Jakli¢-Megli¢, 2014, str. 20).

Informacije o trgu in partnerju, nejasni pravni okvirji, nepoznavanje lokalne birokracije,
nerazvit sodni sistem ter korupcija so najpogostejsi viri t.i. zunanjih stroSkov, zlasti v primeru
vstopa podjetij iz zahoda v tranzicijska gospodarstva (Meyer v Jakli¢-Megli¢, 2014, str. 21).

Med dejavnike transakcijskih stro§kov pa sodijo predvsem stroski pogajanj s potencialnimi
partnerji, prenos in delitev virov podjetja, stroski vodenja poslovne nalozbe, prenos znanja,
graditev druzbenega kapitala s partnerji in interesnimi skupinami ter stroski nadzora partnerjev
in reSevanja morebitnih konfliktov (Jakli¢-Megli¢, 2014, str. 21).

Razli¢ne predpostavke glede vstopnih stroskov so uporabljene v modelih dinamike, rasti in
trgovanja podjetja. Nekateri predpostavljajo, da so stroski stabilni z razvojem, drugi pa
sklepajo, da se vstopni stroski dvignejo, ker so pri vstopu zahtevane doloCene koli¢ine dela in
se z razvojem delo podrazi (Bollard, Klenow & Huiyu, 2014, str. 2).

6 ANALIZA SLOVENWUJE IN PREGLED MEDNARODNIH
EKONOMSKIH ODNOSOV MED SLOVENIJO IN RUSKO
FEDERACIJO

6.1 PEST analiza Slovenije

PEST, ki obravnava politi¢ne, ekonomske, socio-kulturne ter tehnoloske elemente slovenskega
okolja.
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6.1.1 Politi¢no — pravni elementi
6.1.1.1 Politi¢ni sistem v Sloveniji

Slovenijo lahko obravnavamo kot svobodno in demokrati¢no drzavo. Od osamosvojitve leta
1991 je vzpostavila vse demokrati¢ne institucije, drzavne organizacije in vecinoma izvedla
glavne preureditve ter prehod iz planskega v trzno gospodarstvo. V obdobju demokrati¢nega
prehoda so bile izvedene Stevilne institucionalne reforme ter koordinacija med privatizacijo in
prestrukturiranjem. Mednarodne in regionalne integracije so vplivali na nacionalno politiko.
Slovenija je leta 2004 postala ¢lanica Evropske unije (EU), leta 2007 pa je kot prva nova
Clanica EU prevzela tudi skupno evropsko valuto. Vecina organizacij pri raziskavah uvrsca
Slovenijo med najuspesnejse tranzicijske drzave (Brezovsek & Hacek, 2012, str. 7), Ceprav je v
luéi posledic trenutne svetovne gospodarske in finan¢ne krize tovrstna oznaka lahko vprasljiva.
Drzavni organi temeljijo na nacelu delitve oblasti na: zakonodajno, izvrSilno in sodno oblast s
parlamentarnim sistemom vladanja. Lokalna samouprava se uresniCuje v ob¢inah in drugih
lokalnih skupnostih (Politi¢ni sistem, 2013). Politi¢no okolje v Sloveniji analiziram s pomocjo
kazalnikov upravljanja po svetu (angl. Worldwide Governance Indicators — WGI), ki kazejo na
kakovost upravljanja v doloceni drzavi glede na Sest dimenzij upravljanja merjeno na 100-
stopenjski lestvici (Tabela 3).

Tabela 3: Sest kazalnikov politicnega okolja v Sloveniji ( v odstotnih tockah)

2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012
Nadzor korupcije 81,1 |796 813 |781 |791 |746
Uc¢inkovitost vlade 80,1 |850 |832 |813 [806 |809
Politi¢na stabilnost in odsotnost | 86,1 |895 |79,1 |759 |769 | 76,3
nasilja/terorizma

Kakovost regulativ 733 | 757 | 775 | 756 | 749 | 722
Vladavina prava 78,5 82,2 /839 (80,6 |822 |80,6
Glas in odgovornost 81,3 80,8 820 (815 |806 | 77,7

Opomba: merjeno na lestvici od 0 do 100; n=215 drzav

Vir: Worldwide Governance Indicators, 2013.

(1) Nadzor korupcije (angl. Control of Corruption) predstavlja obseg, v katerem se javna moc¢
uporablja za zasebno korist in zajema tako manjse kot tudi vecje oblike korupcije (WGI, 2013).
Ocena Slovenije je v zadnjih letih nekoliko upadala in leta 2012 dosegla 74,6 odstotnih tock.
Na splosno menim, da ocena za Slovenijo ostaja dokaj visoka, kar pomeni, da se javna mo¢
dokaj uspesno bori s korupcijo. Nizji rang od Slovenije imajo Zelenortski otoki in Tajvan. Visji
rang pa Guam, Martinik in Nizozemska.

(2) Ucinkovitost vlade (angl. Government Effectiveness) zajema dojemanje kakovosti javnih
storitev ter kakovost javne sluzbe in stopnjo njene neodvisnosti od politi¢nih pritiskov. Zajema
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tudi kakovost oblikovanja in izvajanja politike in verodostojnost zavez vlade do dolocene
politike (WGI, 2013). Odstotni rang za Slovenijo je bil leta 2012 skoraj isti kot leta 2007, in je
znasal 80,9 odstotnih tock. Moje mnenje je, da je vlada relativno uc¢inkovita glede na omenjene
znacilnosti. Manj ucinkovito vlado imata npr. Malezija in francoski otok Reunion. Bolj
udinkovito pa Portugalska in Spanija.

(3) Politi¢na stabilnost in odsotnost nasilja/terorizma (angl. Political Stability and Absence
of Violence/Terrorism) zajema dojemanje verjetnosti, da bi se vlada destabilizirala ali bi bila
strmoglavljena na neustaven 0z. nasilen nacin. Med ta nadin se uvrScata tudi politicno
motivirano nasilje in terorizem (WGI, 2013). Rang za Slovenijo se je leta 2008 povecal na 89,5
tock, kar je za 3,4 odstotne tocke vec¢ kot v letu 2007. Leta 2009 je nato padel za skoraj deset
odstotnih toc¢k. NajniZjo oceno za obdobje 2008-2012 pa je Slovenija dobila leta 2010 (75,9),
zaradi vpliva krize. Naslednje leto se je rang povisal za eno odstotno tocko ter leta 2012 ostal
skoraj na isti ravni.

(4) Kakovost regulativ (angl. Regulatory Quality) zajema dojemanje sposobnosti vlade za
oblikovanje in izvajanje ucinkovite politike in predpisov, ki omogocajo spodbujanje in
razvijanje zasebnega sektorja (WGI, 2013). Najvisja ocena po tem kazalniku za Slovenijo je
bila zabelezena leta 2009 (77,5). Do leta 2012 pa se je znizala za ve¢ kot pet tock, kar pomeni
znizanje u¢inkovitosti politike in predpisov za razvijanje zasebnega sektorja.

(5) Vladavina prava (angl. Rule of Law) zajema sistem pravil in pravic, ki omogoc¢a pravi¢no
in delujoco druzbo. Kazalnik zajema dojemanje, ki se nanaSa na samozavest agentov in na
zaupanje druzbe v njihovo upoStevanje pravil. Zajema zlasti policijo in sodis¢a, izvrSevanje
pogodb, premozenjskih pravic ter na verjetnost kriminala in nasilja (WGI, 2013). Od leta 2007
do leta 2009 se je ocena Slovenije povisala za ve¢ kot pet toc¢k. Leta 2012 se je ocena z vidika
vladavine prave znizala na tock 80,6, vendar je ta ocena za 2 tocki vi§ja v primerjavi z letom
2007. Na podlagi omenjenega menim, da se je v petih letih zaupanje druzbe v uposStevanje
pravil relativno povecalo.

(6) Glas in odgovornost (angl. Voice and Accountability) zajema dojemanje, v kolik§ni meri so
drzavljani doloCene drzave sposobni sodelovati pri izbiranju svoje vlade. Zajema tudi svobodo
izrazanja, svobodo zdruzevanja in svobodo medijev (WGI, 2013). Ocena za Slovenijo je od leta
2007 do leta 2011 nihala za eno tocko. Najvecje znizanje ocene pa je bilo zabeleZeno leta 2012
za skoraj tri tocke. Omenjena ocena se je ustalila na 77,7 tock, kar je povezano z upadom
zaupanja v politine institucije.

Na podlagi omenjenih ocen menim, da je politicno okolje v Sloveniji varno in stabilno v
primerjavi z Rusijo.

24



6.1.1.2 Clanstvo v mednarodnih organizacijah

Se v ¢asu bive Jugoslavije je Slovenija skuSala doseéi vedjo odprtost meja s sosednjimi
drzavami in se zavzemala za vkljuevanje Jugoslavije v evropske integracije. Pomembne
korake glede mednarodne integracije je Slovenija naredila po pridobitvi samostojne slovenske
zunanje politike in prvega zunanjega ministra ze leta 1990. Za Siritev mreze mednarodnih
povezav so bile imenovane pooblasc¢ene osebe za predstavitev Republike Slovenije v polni
meri. Slovenija je bila vztrajna v boju za svoje mednarodno priznanje in skoraj takoj po
razglasitvi njene neodvisnosti so drzave ¢lanice Evropske skupnosti in nekatere druge evropske
drzave priznale mednarodnopravno subjektiviteto Slovenije. Kmalu zatem so sledila se
priznanja z razliénih koncev sveta. Leta 1992 je Republika Slovenija postala drzava ¢lanica
Organizacije Zdruzenih Narodov (OZN), saj je bila njena zunanja politika usmerjena k
vkljucevanju v politi¢ne in gospodarske veCstranske organizacije ter v politi¢ne, gospodarske in
varnostne evroatlantske povezave (Slovenija v svetu, 2010). Od leta 1993 do leta 1994 je
Slovenija postala ¢lanica S$tevilnih pomembnih mednarodnih organizacij, kot so npr.:
Mednarodni denarni sklad (angl. International Monetary Fund — IMF), Svetovna Banka, Svet
Evrope, Svetovna trgovinska organizacija (angl. World Trade Organization — WTO) ipd.
(Pomembni datumi mednarodnih priznanj Slovenije, 2012). Leta 2004 je Slovenija postala tudi
Clanica zveze NATO (angl. North Atlantic Treaty Organisation) in polnopravna ¢lanica EU.
Leta 2006 je Slovenija predsedovala Organizaciji za varnost in sodelovanje v Evropi (angl.
Organization for Security and Co-operation in Europe — OSCE) in postala tudi ¢lanica Mreze
za ¢lovekovo varnost (Slovenija v svetu, 2014). Na zacetku naslednjega leta je kot prva nova
¢lanica EU postala tudi del Evroobmocja, na koncu istega leta pa vstopila Se v schengensko
obmoc¢je (Pomembni datumi mednarodnih priznanj Slovenije, 2012). Med najpomembnej$imi
organizacijami, katerih Clanica je Slovenija, je treba omeniti Se Clanstvo v Organizaciji za
gospodarsko sodelovanje in razvoj (angl. Organization for Economic Co-operation and
Development — OECD) od leta 2010 dalje. S tem je Slovenija dobila prednostno nalogo
gospodarske diplomacije in se lahko ukvarja z aktualnimi vpraSanji t. i. multilateralizma
(Slovenija v svetu, 2014).

6.1.1.3 Pravno — administrativni del

Slovenija v celoti uposteva zunanjetrgovinsko politiko EU, trgovanje z drugimi ¢lanicami Unije
se odvija na podlagi prostega pretoka blaga (trgovanje se opravlja brez carinskih dajatev,
carinske kontrole, ni koli¢inskih omejitev ali drugih podobnih meril). V odnosu s tretjimi
drzavami Slovenija upoSteva trgovinsko in carinsko politiko EU. EU zakljucuje dvostranske
dogovore in oblikuje specifi¢ne trgovinske politike s tretjimi drzavami. Dvostranski trgovinski
odnos obsega sporazume o prostem trgovanju, partnerstvu in kooperacije s carinskimi unijami
(Doing Business in Slovenia, 2014, str. 2). Bilateralne sporazume med Slovenijo in Rusijo
opisujem v nadaljevanju magistrske naloge.

Glede investitorjev slovenska zakonodaja ne razlikuje med tujimi in domacimi investitorji,
temveC zgolj med rezidenti in nerezidenti. Na podlagi ¢lanstva v OECD ima zas€ito tujih

investitorjev, saj sprejema nacela osnutka konvencije OECD o varstvu tujega premozenja iz leta
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1967. Razlastitev, nacionalizacija ali kateri koli drugi postopki z enakim u¢inkom so v Sloveniji
prepovedani, repatriacija kapitala in prenos dobicka pa sta brezplacna po placdilu davénih in
ostalih obveznostih (Doing Business in Slovenia, 2014, str. 3).

Na podlagi raziskave Svetovne banke o poslovanju z naslovom Doing Business (2014) se
Slovenija med 189 gospodarstvi uvrséa na 33. mesto glede enostavnosti poslovanja ter na 38.
mesto glede enostavnosti ustanovitve podjetja. V povprecju je za registracijo podjetja v drzavah
OECD treba opraviti pet razli¢nih postopkov, medtem ko sta v Sloveniji potrebna samo dva.
Podjetnik mora vplacati ustanovni kapital (7,500 Evrov), ki je lahko v denarju in/ali kot delni
stvarni vlozek. Pri tem mora dobiti potrdilo o vplacilu na banki, kar traja en dan. Nato se
podjetje lahko registrira na elektronski toc¢ki e-VEM, kar traja od 4 do 6 dni. Skupno trajanje
ustanovitve podjetja je tudi manjSe od povprecja OECD (11 dni). Pri tem podjetnik nima skoraj
nobenih stroskov. V povpre¢ju v drzavah OECD stroski ustanovitve podjetja znasajo 3,6 %
dohodka na prebivalca. Priblizno pol leta potrebuje podjetje v Sloveniji za pridobitev
gradbenega dovoljenja (povpre¢je OECD je okoli 5 mesecev), izvesti pa je treba 10 razlicnih
postopkov (3 postopki manj kot v povpre¢ju OECD). S tem se je Slovenija uvrstila na 59. mesto
(World Bank, 2014a).

Z vidika trajne prikljucitve na elektriéno energijo zaseda Slovenija 32. mesto med 189
drzavami. Slabo pozicijo pa je Slovenja dobila na podrocju registracije nepremicnin (83.
mesto), kar traja 4,5-krat dlje od povpre¢ja OECD. Se niZje mesto (109. mesto) je zasedla glede
na razpoloZljivost posojil, ki jih odobrijo institucije, in glede predpisov. Pri razporeditvi drzav,
kjer vi§ja uvrstitev kaze na mocnejSo zaScito vlagateljev s predpisi, se je Slovenija uvrstila na
14. mesto med 189 drzavami. Z 11 davénimi placili in skupno davéno stopnjo 32,5 %
(povprecje OECD je 41,3 %) je Slovenija zasedla 54. mesto pri oceni skladnosti davcne
obremenitve za podjetja. Koli¢ina dokumentov, ki jih mora podjetje urediti za izvoz iz
Slovenije znasa skupno 5 dokumentov, za uvoz pa 7 dokumentov. Povpre¢no Stevilo
dokumentov drzav OECD v obeh primerih znasa le 4 dokumente. Stroski tako za izvoz kot za
uvoz so v Slovenije manjsi od povprecja v OECD, s ¢imer se je drzava uvrstila na 48. mesto
med 189 drzavami sveta (World Bank, 2014a).

Zakon o sodnem registru in Uredba o vpisu druzb in drugih pravnih oseb v sodni register v
Sloveniji urejata registracijo druzb, s katero vsaka druzba dobi status pravne osebe.
Vzpostavitev, vodenje in organizacijo druzb pa ureja Zakon o gospodarskih druzbah (ZGD).
Slednji doloca velikost podjetja (mikro, majhne, srednje in velike druzbe), kar je treba
upostevati pri racunovodstvu in revidiranju. Zakon doloca tudi naslednje organizacijske oblike
(Doing Business in Slovenia, 2014, str. 5):

e Druzba z neomejeno odgovornostjo (d.n.o.).
e Komanditna druzba (k.d.).
e Druzba z omejeno odgovornostjo (d.o.0.).
e Delniska druzba (d.d.).
e Komanditna delniska druzba (k.d.d.).
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e Evropska delniska druzba (lat. Societas Europaea — SE).

Po podatkih poslovne publikacije Doing Busines in Slovenia (2014) je vecina podjetij v
Sloveniji organiziranih v obliki druzbe z omejeno odgovornostjo ali delniske druzbe, zasebniki
pa lahko svoje poslovne dejavnosti opravljajo kot samostojni podjetniki (s.p.). Vse oblike
podjetij lahko ustanovi vsaka domaca ali tuja, pravna ali fizicna oseba. Od leta 2013 je
zakonodaja postala nekoliko strozja glede ustanovitelja druzbe ali samostojnega podjetja za
preprecevanje korupcije in pranja denarja.

Po podatkih porocila o globalni konkuren¢nosti oz. The Global Competitiveness Report 2014-
2015 (WEEF, 2014, str. 338) je na drugem mestu med dejavniki, ki jih poslovnezi vidijo kot
najbolj pereCe za poslovanje v Sloveniji izpostavljena predvsem neucinkovita drzavna
birokracija. Na podlagi omenjenega menim, da administracija v Sloveniji predstavlja eno izmed
glavnih tezav pri vstopu tujih podjetij na slovenski trg. Upravno-administrativni postopki so
prepocasni, prekomerne administracije pa je preve¢. Med drugimi osnovnimi dejavniki, ki so
najbolj problemati¢ni za poslovanje so Se dostop do financiranja, davéne stopnje, omejevalni
delovni predpisi, korupcija in davéni predpisi (WEF, 2014, str. 338).

Slovenija zato na podlagi Lizbonske strategije, ki je bila leta 2000 sprejeta na pomladanskem
vrhu, poizkuS$a odpraviti administrativne ovire in s tem povecati konkuren¢nost svojega
gospodarstva. Milavec in Klun (2011, str. 11) navajata po Mandelkernovem poro¢ilu (2001), da
je projekt odpravljanja administrativnih ovir in birokratskih postopkov ter naértnega
zmanjSevanja administrativnih bremen usmerjen predvsem v gospodarstvo. Klju¢en element teh
prizadevanj pa je, da se podjetja in posamezniki v drzavah ¢lanicah resijo pretirane regulative in
odvecne birokracije ter s tem pridobijo energijo za podjetnisko aktivnost, inovacije in
drzavljansko vkljucenost.

6.1.2 Ekonomski elementi
6.1.2.1 Gospodarstvo

Zadnjih deset let pred vstopom v Evropsko unijo je Slovenija razvojno dohitevala EU-15 in
postopoma izboljSevala nacionalno konkurenc¢nost, zagotavljala uspeSne stopnje gospodarske
rasti in sorazmerno nizke druzbene stroske tranzicije. Slovensko gospodarstvo se je takrat
nahajalo na razvojni prelomnici. Potreben je bil razvoj na tehnoloskem podrocju ter
izboljSevanje slovenske produktivnosti in izvozne konkuren¢nosti (vi§ja dodana vrednost, vecja
geografska in izdel¢na diverzifikacija). Tedanja slovenska razvojna strategija, ki je temeljila na
politiki gradualizma, je ob vstopu v EU postala neustrezna, saj je povzrocila neuc¢inkovitost
javnega sektorja, visoko stopnjo birokratizacije drzave ter relativno nadpovprecno inflacijo v
primerjavi z drugimi drzavami v EU (Kovac, Jakli¢, Pavli¢ Damjan, Jazbec & Lahovnik, 2005,
str. 4).
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Po vstopu Slovenije v EU lahko opredelimo dve obdobji, in sicer: obdobje pred krizo in manj
svetlo obdobje od leta 2009 dalje. Po mnenju predsednika Gospodarske zbornice Slovenije g.
Hribar Milica sta vstop v EU in prevzem skupne evropske valute zmanjSala valutna tveganja,
olajsala prodor na tretje trge in poenostavila dostop do trgov znotraj EU (Dové & Smajdek,
2014). To je prineslo Stevilne pozitivne stvari, kot so npr.: zmanjsanje Stevilnih birokratskih
ovir v odnosu z drugimi ¢lanicami EU, prost pretok blaga, prost pretok ljudi, ureditev prostega
pretoka delovne sile ter nove finan¢ne in razvojne priloznosti. Glavni izziv je neizkori§¢enost
Clanstva za krepitev izvoza vecjega Stevila podjetij na bliznje izvozne trge, bolj uspesno in
ucinkovito koris¢enje EU sredstev, t. i. zbirokratiziranost (slabo uporabljena praksa prenosa
direktiv Evropske unije v slovenski pravni red) ter izpostavljenost vecji konkurenci tujih
podjetij na domacem in tujih trgih. V prvem obdobju po vstopu v EU se je Slovenija
priblizevala povprecni razvitosti v EU. Zaradi krize, ki se je zacela leta 2008, se je povecal
delez slabih posojil, bruto domaci proizvod (v nadaljevanju BDP) je sunkovito padel (zaradi
gospodarske krize je bil leta 2009 zabelezen najvecji padec, in sicer za 7,9 % ), izvoz in uvoz
sta se znizala (leta 2009 zabelezeno najvecje zmanjsanje izvoza za 16 % in uvoza za 19,7 %).
Brezposelnost je z leti narasc¢ala ter dosegla najvisjo tocko leta 2014 (10,2 %, ILO), upadla je
potroSnja (najvecji padec je bil dosezen leta 2012 za 4,8 % zaradi nove razseznosti evropske
dolzniske krize leta 2011). Ne glede na krizo lahko povemo, da se je v zadnjih desetih letih
izvoz v Sloveniji podvojil in da se tudi v prihodnjih letih pricakuje rast izvoza, Ki ostaja glavni
motor slovenskega gospodarstva. Uvoz je od leta 2004 zrasel za 1,5-krat, skupna
zunanjetrgovinska menjava pa je narasla s 23,5 milijarde leta 2003 na skoraj 44 milijard leta
2013. Gospodarske razmere v Iuci krize sicer 0stajajo zaostrene, vendar pa je Slovenija na poti
pocasne rasti (Dové & Smajdek, 2014).

6.1.2.2 Makroekonomski kazalci

Tabela 4 prikazuje klju¢ne makroekonomske kazalce Slovenije v obdobju od zacetka krize z
napovedjo za prihodnji dve leti (2008-2015).

Tabela 4: Prikaz izbranih makroekonomskih kazalcev od leta 2009 do leta 2015

2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014* | 2015*
BDP rast (v %) 3,4 -7,9 13| 07 | -25 | -11 0,3 1,2
Letna rast zasebne potrosnje (v %) 2,3 -0,1 15|09 | 48 | -2,7 | -1,7 -0,7
Brezposelnost (ILO) (v %) 4.4 5,9 7,2 8,1 8,9 | 10,1 | 10,2 10,2
Letna rast izvoza (v %) 40 |-16,0 |10,1 | 69 06 | 29 3,9 5,0
Letna rast uvoza (v %) 3,7 |-19,7 74 56 | -4,7 1,3 2,2 2,6

Legenda: * OECD napoved

Vir: OECD, Economic Outlook No.95, 2014a.

Kot je razvidno iz Tabele 4 je BDP moc¢no upadel leta 2009 (-7.9 %),se leta 2010 stabiliziral,
nato pa se je leta 2011 rast BDP-ja skoraj prepolovila (0,7 %). Proti koncu tega leta je zaupanje
28



investitorjev in potrosnikov padlo zaradi nove razseznosti evropske dolzinske krize, upadle so
investicije v zgradbe in objekte, investicije v opremo in stroje pa so stagnirale. 1zvoz je istega
leta zrasel zaradi povprasevanja v drzavah Evropske unije za 6,8 % (kar je pocasneje kot v
vecini drzav EU). Brezposelnost je leta 2011 po anketi Mednarodne organizacije dela (angl.
International Labour Organization — ILO) znaSala 8,1 % ter se do leta 2014 povzpela celo na
10,2 % (Triglav, 2011).

Zaradi vec¢jega znizevanja investicijskega dela domace porabe, majhne konéne porabe drzave in
gospodinjstev ter Sibkega prispevka salda menjave s tujino se je rast realnega BDP-ja leta 2012
zmanjsala za 2,3 % (Nova Ljubljanska Banka, 2012). Izvoz se je realno povecal leta 2012 za
0,3 %, uvoz pa se je realno znizal za 4,3 % . Po podatkih ILO je brezposelnost takrat znasala
8,9 %, upad gradbenih investicij in znizevanje poslovnih investicij pa je privedel do nadaljnjega
kr¢enja investicij (SKB, 2012).

Padec BDP (za 1,1 %) v letu 2013 je bil obcutno nizji v primerjavi z letom 2012, predvsem
zaradi rasti izvoza in manjSega padca domace potrosSnje. Zaradi vecjega investiranja v
energetiko in povecanja drzavnih investicij je bila zabelezena rast realne stopnje investicij za
0,2 %. Rast izvoza se je okrepila v glavnih trgovinskih partnericah s stopnjo rasti za 2,9 %,
uvoz se je realno povecal za 1,3 %. Stopnja brezposelnosti po ILO pa se je zopet povecala in je
zna$ala 10,1 % (SKB banka, 2013).

Po napovedih OECD bo BDP v Sloveniji to in naslednje leto zrasel, stopnja brezposelnosti pa
bo ostala na isti ravni. lzvoz in uvoz naj bi se povecala, zasebna potrosnja, ki je strmo padla
leta 2012, pa pocasi zopet raste. Na Sliki 1 je razvidno, da bo povprec¢na letna inflacija v
naslednjem letu okoli 0,9 %, kar je znatno manj kot leta 2012.

Slika 1. Povprecna letna inflacija v Sloveniji (v %)
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Vir: OECD, Economic Outlook No.95, Harmonised headline inflation, 2014a.

Inflacija je leta 2011 ostala na ravni preteklega leta in je znaSala 1,8 % (Triglav, 2011). Leta
2012 je inflacija znaSala 2,7 % (SKB banka, 2012), lani pa je zaradi znizanja gospodarske
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aktivnosti in poslabSanja razmer na trgu dela letna inflacija predstavljala najniZjo raven po
osamosvojitvi in je znaSala le 0,7 % (povprecna letna inflacija okoli 1,8 %) (SKB banka, 2013).

6.1.2.3 Konkurencnost Slovenije

V tem podpoglavju bom prikazala, kaj se je dogajalo v Sloveniji z vidika njene konkurenénosti.
Za to bom uporabila porocila The Global Competitiveness Report, ki jih pripravil Svetovni
ekonomski forum (angl. World Economic Forum — WEF) od leta 2008 do leta 2014.
Konkurencnost v poroc€ilih je opredeljena kot skupek institucij, politik in dejavnikov, ki
dolocajo raven produktivnosti za posamezno drzavo. Staticne in dinami¢ne komponente so
zdruzene v 12 t.i. stebrov konkuren¢nosti. Od leta 2008 do 2014 se je Stevilo drzav, ki so bile
ocenjene, povecalo. Po rangu konkurenc¢nosti so drzave razdeljene tako, da najbolj konkuren¢na
drzava zaseda prvo mesto. Ocena konkuren¢nosti ter stebrov konkurencnosti je izrazena z
oceno od 1 do 7, kjer je 7 najvi$ja mozna ocena (WEF, 2014, str. 4).

Kot je razvidno iz Tabele 5, se je rang konkuren¢nosti Slovenije z leti znizeval, kar kaze na
upadanje konkuren¢nosti slovenskega gospodarstva v luci svetovne krize. Leta 2008 je
Slovenija zasedala 42. mesto med 134 drzavami ter je bila tik za Portugalsko. Takrat sta
Slovenijo prehitela Ciper in Puerto Rico (WEF, 2008, str. 10). Leta 2009 se je njena
konkuren¢nost izboljSala za pet mest (37. mesto) zaradi izboljSanja zdravstvenega in
izobrazevalnega sistema, dobre infrastrukture in izjemnih inovativnih sposobnosti (WEF, 2009,
str. 26). Splosna ocena konkurenc¢nosti pa je padla s 4,5 na 4,2. Razlog za nizji rang in nizjo
oceno je znizanje ocen po stebrih konkurenénosti (institucionalno okolje, makroekonomsko
okolje, u¢inkovitost trga dela, razvoj financnega dela, poslovna sofisticiranost) v zadnjih letih.
V letu 2014 se je Slovenija uvrstila na 70. mesto, za Crno Goro, Vietnamom in Gruzijo. Na 71.
mestu je Indija (WEF, 2014, str. 14). Podrobnejse ocene za Slovenijo po 12 stebrih so razvidne
na Tabeli 6.

Tabela 5: Rang in ocena konkurencnosti Slovenije od leta 2008 do leta 2014 po metodologiji
Svetovnega ekonomskega foruma

2008* 2009* 2010* 2011* 2012* 2013* 2014*
Ran
konlgurenénosti** 42 37 45 57 56 62 70
Ocene
konkurenénosti*** 4.5 4,6 4.4 4,3 43 4,3 4,2

Legenda: * za vsako leto veljajo podatki iz porocila za ustrezno leto,
** v razli¢nih letih je bilo ocenjeno razli¢no Stevilo drzav (2008, n=134; 2009, n=133; 2010, n=139;
2011, n=142; 2012, n=144; 2013, n=148; 2014, n=144),

*** Merjeno na 7-stopenjski lestvici.

Vir: WEF, The Global Competitiveness Report 2008-2009, 2008, str. 10;
WEF, The Global Competitiveness Report 2009-2010, 2009, str. 13;
WEF, The Global Competitiveness Report 2010-2011, 2010, str. 15;
WEF, The Global Competitiveness Report 2011-2012, 2011, str. 15;
WEF, The Global Competitiveness Report 2012-2013, 2012, str. 13;
WEF, The Global Competitiveness Report 2013-2014, 2013, str. 15;
WEF, The Global Competitiveness Report 2014-2015, 2014, str.13.
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Tabela 6: Ocena 12 stebrov konkurencnosti od leta 2008 do leta 2014 po metodologiji
Svetovnega ekonomskega foruma

2008* | 2009* | 2010* | 2011* | 2012* | 2013* | 2014*

Institucije 4,4 4,5 4,4 4,1 4,0 3,9 3,8
Infrastruktura 4,5 4,8 4,8 4,8 4,9 4,9 4,9
Makroekonomsko okolje 5,5 5,3 5,2 5,3 4,9 5,0 4,3
Zdravje in osnovnoSolsko

izobraZevanje 52 6,1 6,3 6,3 6,3 6,4 6,5
Visokosolsko izobraZevanje in

usposabljanje 5,1 5,2 5,3 5,2 5,2 5,2 5,3
Udinkovitost trga blaga 4,5 4,6 4,5 4,4 4,4 4,3 4,4
Ucinkovitost trga dela 4.4 4,5 4,3 4,0 4,2 4,0 3,9
Razvoj finan¢nega trga 4,7 4,5 4,0 3,6 3,3 3,0 2,9
Tehnoloska pripravljenost 4,5 4,7 4,5 4.8 5,0 4,9 5,0
Velikost trga 3,4 3,6 3,4 3,4 3,5 3,5 3,5
Poslovna sofisticiranost 4,6 4,6 4,4 4,2 4,2 4,1 4,1
Inovacije 3,7 3,8 3,7 3,6 3,9 3,6 3,6

Legenda: * za vsako leto veljajo podatki iz porocila za ustrezno leto,

Vir: WEF, The Global Competitiveness Report 2008-2009, 2008, str. 300;
WEF, The Global Competitiveness Report 2009-2010, 2009, str. 280;
WEF, The Global Competitiveness Report 2010-2011, 2010, str. 300;
WEF, The Global Competitiveness Report 2011-2012, 2011, str. 320;
WEF, The Global Competitiveness Report 2012-2013, 2012, str. 322;
WEF, The Global Competitiveness Report 2013-2014, 2013, str. 344;
WEF, The Global Competitiveness Report 20142015, 2014, str. 338.

(1) Institucionalno okolje je ocenjeno glede na pravne in upravne strukture, v okviru katerih
potekajo interakcije med posamezniki, podjetji in vlado za ustvarjanje bogastva. Dobro in
varno institucionalno okolje ima pomembno vlogo pri okrevanju drzav po nedavni gospodarski
krizi. Dano okolje vpliva na investicijske odlocitve in organizacijo proizvodnje (WEF, 2014,
str. 4). Ocena za Slovenijo je od leta 2008 padla s 4,4 na 3,8. Razlog za to je predvsem znizanje
zaupanja javnosti v politiko, breme vladnih predpisov ter zmanjSanje ucinkovitosti sodnega
sistema (WEF, 2014, str. 339).

(2) Obsezna in ucinkovita infrastruktura je klju¢nega pomena za zagotavljanje ucinkovitega
delovanja gospodarstva in je pomemben dejavnik pri doloanju lokacije za gospodarske
dejavnosti in podrocij dejavnosti, ki se lahko razvijejo v drzavi (WEF, 2014, str. 6). Ocena za
Slovenijo se je izboljsala iz 4,5 leta 2008 na 4,9 leta 2014, predvsem zaradi kakovostnih cest,
zelezniSke in pristaniSke infrastrukture ter visoke kakovosti oskrbe z elektri¢no energijo (WEF,
2014, str. 339).

(3) Stabilnost makroekonomskega okolja je potrebna za trajnostno rast gospodarstva ter je
pomembna za vsesplosno poslovanje v drzavi. U¢inkovitost storitev, ki jih zagotavlja vlada, je
odvisna od makroekonomskih kazalcev (npr. fiskalni primanjkljaj, stopnja inflacije, dolgovi
itd.) (WEF, 2014, str. 6). Kazalniki makroeckonomskega okolja so z leti znizevali zaradi krize,

zlasti leta 2009 in 2011. Tudi ocena za makroekonomsko okolje se je leta 2008 znizala s 5,5 na
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4,3 v letu 2014. Razlog za to je povecanje drzavnega dolga, padec bonitetne ocene drzave ter
povecanja proracunskega primanjkljaja drzave (WEF, 2013, str. 345; WEF, 2014, str. 339).

(4) Zdravje in osnovnoSolsko izobrazZevanje. Ta steber ocenjuje zdravstveno stanje v drzavi,
saj slabo zdravstveno stanje povzroca velike stroske za podjetja (bolni delavci so pogosto
odsotni ali pa je njihovo delo manj u¢inkovito). Pri oceni je upoStevana tudi stopnja in kakovost
osnovne izobrazbe, ki jo je pridobilo prebivalstvo, saj osnovna izobrazba vsakega delavca
povecuje ucinkovitost dela (WEF, 2014, str. 6). Ocena za Slovenijo po tem stebru narasla iz 5,2
leta 2008 na 6,5 leta 2014, kljub financnim tezavam na podrocju slovenskega zdravstva in
Solstva.

(5) VisokoSolsko izobraZevanje in usposabljanje. DanaSnja globalizacija gospodarstev
zahteva ustvarjanje in ohranjanje skupin dobro izobrazenih delavcev, ki so sposobni opravljanja
zahtevnih nalog, so prilagodljivi sredi spreminjajoc¢ega se okolja in glede naras¢ajocih potreb v
proizvodnji (WEF, 2014, str. 7). Ocena danega stebra za Slovenijo se pocasi zviSuje in za leto
2014 znasa 5,3. Ta steber in prejs$nji kazeta na visokokvalificirano delovno silo v Sloveniji.

(6) U¢inkovitost trga blaga (angl. Goods market efficiency). Drzave z u¢inkovitim trgom blaga
imajo dovolj moznosti za ustvarjanje prave kombinacije izdelkov in storitev glede na posebne
pogoje ponudbe in povpraSevanja. Take drzave tudi zagotavljajo najbolj ucinkovito trZenje
izdelkov/storitev v gospodarstvu (WEF, 2012, str. 7). Ocena za Slovenijo v letih 2008 do 2014
je ostala skoraj enaka. Leta 2012 in 2014 je ocena znasala 4,4, toda rang po danemu stebru se je
zmanj$al z 49. na 61. mesto. Razlog za to je zmanjSanje lokalne konkurenénosti, zmanjsSanje
ucinkovitosti protimonopolne politike ter dvig davéne stopnje (DDV) (WEF, 2012, str. 323;
WEF, 2014, str. 339).

(7) Ulinkovitost trga dela (angl. Labor market efficiency). Ucinkovitost in fleksibilnost trga
dela sta klju¢nega pomena za zagotavljanje, da so delavci v gospodarstvu porazdeljeni karseda
ucinkovito. Pri temu so jim zagotovljene spodbude za opravljanje dela po njihovih najboljSih
moceh (WEF, 2014, str. 7). Od leta 2009 je zacela ocena za Slovenijo upadati ter je do leta
2014 dosegla le 3,9 (leta 2009 pa 4,5). Razlog za to je poslabSanje sodelovanja med
zaposlenimi in delodajalcem (slabsi dialog), zmanjSanje pla¢, padanje produktivnosti
zaposlenih ter zmanj$anje sposobnosti drzave obdrzati nadarjene delavce (WEF, 2009, str. 281;
WEF, 2014, str. 339).

(8) Razvoj finan¢nega trga. Temeljita in pravilna ocena tveganja je kljuCna sestavina
ucinkovitega finan¢nega trga. Ucinkovit financni sektor razporeja sredstva (prihranke
drzavljanov ter sredstva tistih, ki vstopajo na trg iz tujine) za najbolj smotrno uporabo (WEF,
2014, str. 7). Za Slovenijo je ocena od leta 2007 s 4,7 padla na 2,9 v letu 2014. Ocene vseh
kazalnikov, ki sestavljajo dani steber, so se v sedmih letih mo¢no znizale (razpoloZljivost
finan¢nih storitev, enostavnost dostopa do posojil, stabilnost bank itd.), kar kaZze na prizadetost
ban¢nega sistema v Sloveniji v lu¢i gospodarske krize in moc¢an finanéni kr¢  (WEF, 2009, str.
301; WEF, 2014, str. 339).
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(9) Tehnoloska pripravljenost. Dani steber prikazuje agilnost in gib¢nost, s katero
gospodarstvo sprejema obstojeCe tehnologije za povecanje produktivnosti industrije. Ocenjuje
se tudi sposobnost spodbujanja informacijskih in komunikacijskih tehnologij v vsakodnevnih
dejavnostih za povecanje ucinkovitosti ter inovacijske konkurencénosti (WEF, 2014, str. 7).
Dani steber predstavlja konkuren¢no prednost za Slovenijo, saj se je ocena s 4,5 leta 2008
povzpela na 5,0 v letu 2014.

(10) Velikost trga. V ¢asu globalizacije so mednarodni trgi postali nadomestek za domace trge,
zlasti za majhne drzave. Pri oceni danega stebra so bili vkljuceni tako domaci kot tuji trgi.
Ovrednotena so tudi izvozno usmerjena gospodarstva in geografska obmocja (npr. EU), ki so
razdeljena med drzavami, vendar imajo skupni trg (WEF, 2014, str. 8). V zadnjih letih se je za
Slovenijo nekoliko izboljsala ocena za omenjeni kazalnik (2012: ocena 4,4; 2014: ocena 4,6)
(WEF, 2012, str. 323; WEF, 2014, str. 339). Glede na to, da je Slovenija majhna drzava, a
vendar ¢lanica EU, se je njena ocena v obdobju 2008 do 2014 gibala okoli 3,5.

(11) Poslovna sofisticiranost (angl. Business sophistication) obsega dva elementa: kakovost
skupnih poslovnih omrezij v drzavi ter kakovost poslovanja in strategij posameznih podjetij.
Kakovost poslovnih omrezij in podpornih dejavnosti za poslovanje vplivata na moznost
vzpostavitve inovacijskih procesov in izdelkov ter na ovire za vstop novih podjetij v drzavo
(WEF, 2014, str. 8). Ocena za Slovenijo se je s 4,6 leta 2008 znizala na 4,1 leta 2014. Razlog za
to je zmanjSanje lokalnih dobaviteljev, spremembe narave konkurenc¢nosti in zmanjSanje obsega
trzenja, vse kot posledica gospodarske krize (WEF, 2008, str. 301; WEF, 2014, str. 339).

(12) Inovacije. Pri ocenjevanju konkuren¢nosti po danemu stebru so upostevane tehnoloske
inovacije. Ocenjene so bile zmoznosti za inovacije, kakovost znanstveno-raziskovalnih ustanov,
vlaganje podjetij v raziskave in razvoj, razpoloZljivost znanstvenikov in inzenirjev (WEF, 2014,
str. 8). Najvi§jo oceno je Slovenija dosegla leta 2012 (3,9) na podlagi izboljSanja kakovosti
znanstveno-raziskovalnih ustanov. Leta 2014 se je v drZavi zmanj$ala sposobnost za inovacije
in izdatki podjetij za razvoj in raziskave (ocena 3,6) (WEF, 2012, str. 323; WEF, 2014, str.
339).

6.1.2.3 Davki v Sloveniji

V skladu z Zakonom o dohodnini (ZDoh-2) so rezidenti zavezanci za dohodnino v Sloveniji in
v tujini. Nerezidenti so zavezanci za dohodnino od dohodka v Sloveniji. Davéna osnova je
dolo¢ena v skladu s formulo, ki velja za posamezno vrsto dohodka in je razvrS¢en v Sest
kategorij (Doing Business in Slovenia, 2014, str. 8):

« dohodek iz zaposlitve (in dohodek iz opravljanja storitev),

« dohodek iz opravljanja dejavnosti,

« dohodek iz osnovne kmetijske in osnovne gozdarske dejavnosti,

« dohodek iz oddajanja premoZenja v najem in iz prenosa premozenjske pravice,
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o dohodek iz kapitala,
« drugi dohodki.

Dohodek iz kapitala in prihodki od najemnin so obdavceni po naslednjih davénih stopnjah
(Doing Business in Slovenia, 2014, str. 8):

o Obresti — 25 %,

« dividende — 25 %,

o dobicek iz kapitala — 25 % (do 5 let lastniStva), 15 % (5-10 let lastnistva), 10 % (10-15 let
lastniStva), 5 % (15-20 let lastniStva),

o dohodek iz oddajanja premozenja v najem — 25 %.

Za ostale kategorije prihodkov (razen teh, ki izhajajo iz dejavnosti, za katere je dolocena
pavSalna davéna osnova) se uporablja stopnjevanje dohodnine od dohodkov, ki se pristeva k

letni dav¢éni osnovi, kot je prikazano v Tabeli 7.

Tabela 7: Lestvica za odmero dohodnine za leto 2014

Ce znasa neto letna dav&na osnova (evrov)... ...znas$a dohodnina
Nad Do
8.021,34 16%
8.021,34 18.960,28 1.283,41 +27% nad 8.021,34
18.960,28 70.907,20 4.236,92 +41% nad 18.960,28
70.907,20 25.535,16 +50% nad 70.907,20

Vir: DURS, Lestvica za odmero dohodnine in olajsave za leto 2014, 2014.

V skladu z Zakonom o davku na dodano vrednost (DDV) je davéni zavezanec vsaka oseba, ki
kjerkoli neodvisno opravlja katerokoli gospodarsko dejavnost, ne glede na namen ali rezultat te
dejavnosti v Sloveniji. Uporabljata se dve DDV stopnji (Doing Business in Slovenia, 2014, str.
8), in sicer:

« splosna stopnja: 22 % (velja za vse dobave blaga in storitev, ki niso dolo¢ene kot predmet
zniZane stopnje ali izjeme),
» znizana stopnja: 9,5 % (se nanaSa na blago in storitve, dolo¢ene z Zakonom o DDV).

Zakon o davku od dohodkov pravnih oseb opredeljuje davénega zavezanca kot (Doing Business
in Slovenia, 2014, str. 8):

« pravno osebo v skladu z nacionalno zakonodajo,

« pravno osebo v skladu s tujo zakonodajo,

« zdruZenje oseb po tujem pravu, ki je brez pravne osebnosti in ni zavezanec po zakonu, Ki
ureja dohodnino.

V skladu s tem zakonom je rezident dav¢ni zavezanec za vse dohodke, ki imajo svoj izvor
znotraj ali zunaj Republike Slovenije. Tudi nerezident je davéni zavezanec in mora placati
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davek od vseh dohodkov, ki imajo svoj vir v Republiki Sloveniji. Splo$na davcna stopnja je v
letu 2014 znasala 17 % (stopnja 0 % se uporablja za investicijske sklade, pokojninske sklade in
druzbe tveganega kapitala, ¢e izpolnjuje dolo¢ene pogoje v skladu z zakonom). Institucije,
zdruzenja, fundacije, verske skupnosti, politicne stranke, zbornice in reprezentativni sindikati,
ustanovljeni v skladu s posebnim zakonom za opravljanje nepridobitne dejavnosti, ki dejansko
poslujejo skladno z namenom ustanovitve in delovanja, niso zavezanci za placilo davka (Ce je
del dejavnosti opravljen za dobicek, se davek obracuna in placa od pridobitne dejavnosti)
(Doing Business in Slovenia, 2014, str. 8). Dav¢na osnova za slednji davek je presezek
prihodkov nad pravno dolo¢enimi odhodki. Tak davek se plac¢a na naslednje dohodke z virom v
Sloveniji (Doing Business in Slovenia, 2014, str. 8):

« dividende in dohodki, podobni dividendam,

« obresti (z nekaj izjemami npr. obresti od kreditov, ki jih najema, in vrednostnih papirjev, ki
jih izdaja Slovenija),

o placila za uporabo ali pravico do uporabe avtorskih pravic, patentov, zasCitnih znakov in
drugih premoZzenjskih pravic in drugih podobnih dohodkov,

» placila za nakup nepremicnin, ki se nahajajo v Sloveniji,

« placila za storitve nastopajocih izvajalcev ali Sportnikov, ¢e ta placila pripadajo drugi osebi,

o placdila za storitve svetovanja, trzenja, raziskav trziS€a, kadrovanja, administriranja,
informacijske storitve ter pravne storitve, ¢e so placila izvedena osebam, ki imajo sedez ali
kraj dejanskega delovanja poslovodstva v drzavah, razen drzav ¢lanic EU, v katerih je
sploSna oziroma povprecna nominalna stopnja obdavc¢itve dobicka nizja od 12,5 %.

6.1.2.4 Ovire za tuja podjetja v Sloveniji

Burger et al. (2011) so v svoji analizi poslovnega okolja za delovanje podjetja s tujim kapitalom
ugotovili, da najve¢ ovir zaznavajo predvsem velika podjetja. Proizvodna podjetja posebej
izpostavljajo ovire zaradi slabe/drage energetske infrastrukture, Ceprav se v sploSnem srecujejo
z nekoliko manjSimi ovirami v primerjavi s storitvenimi podjetji. Med glavne slabosti
slovenskega poslovnega okolja priStevajo prestrogo in nejasno zakonodajo, birokracijo in
pocasnost upravno-administrativnih postopkov, drago delovno silo, pomanjkanje kvalificiranih
kadrov in nefleksibilno delovno zakonodajo, visoko obdav¢itev, po€asen in neucinkovit sodni
sistem, finan¢no-placilno nedisciplino, pomanjkanje poslovnega obnasanja, majhnost in
nefleksibilnost trga, neurejeno konkurenco, visoke transportne stroske ter favoriziranje domacih
investitorjev.

Pomembnost ovir za podjetja s tujim kapitalom je prikazana na Sliki 2 v Prilogi 3. Anketirana
podjetja (n = 172) so ocenjevala pomembnost ovir na 5-stopenjski lestvici (1 = nepomembno, 5
= klju¢no). Med take ovire so uvrstili placilno nedisciplino, visoke stroske delovne sile, teZave
pri odpuscanju zaposlenih, visoke davke, neucinkovit sodni sistem in korupcijo. V obdobju
2004-2008 so bile zmanjSane ovire na podrocju ustanovitve/zaCetka delovanja podjetja,
zunanjetrgovinskega poslovanja in pri delovanju davéne uprave (Burger et al., 2011). V
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omenjenem obdobju je bilo pet ovir, ki so bile ocenjene kot najpomembnejse. V obdobju 2007-
2011 se je Stevilo najpomembnejSih ovir povecalo na 11. Vse ovire, razen ovir v
zunanjetrgovinskem poslovanju, so postale bolj pomembne. Razlog za to je poslabsanje
gospodarske klime v drzavi in s tem povezano slabse dojemanje situacije (Rojec & Jaklic,
2012). Rojec in Jakli¢ (2012) sta po rezultatih anketiranja podjetij s tujim kapitalom ugotovila,
da je majhnost slovenskega trga tista ovira, ki zavira ve¢ji priliv tujih neposrednih investicij v
Slovenijo, visoki stroski delovne sile pa so visoka ovira zlasti za delovno intenzivne tuje
neposredne investicije. Velika vecina ostalih najpomembnejsih ovir pa je dejansko v domeni
ekonomskega sistema in politike. Med motivi za tuje investitorje v Slovenijo lahko po raziskavi
Rojca in Jakliceve (2012) naStejemo (v padajoCem vrstnem redu glede na pomembnost):
krepitev dolgoro¢nega sodelovanja, kakovostno delovno silo, dostop ali povecanje trznega
deleza v Sloveniji, u¢inkovitost proizvodne/storitvene dejavnosti v Sloveniji, dostop do znanja,
dostop do kvalificiranega dela, dostop do tehnologije v Sloveniji, dobra geografska lega in
infrastrukturna povezanost ter dostop do trgov v Evropi.

6.1.3 Socio-kulturni elementi

V tem podpoglavju primerjam velikost drzav (Slovenija in Rusija), rast in demografsko
strukturo prebivalstva v zadnjih letih, religijo v obeh drzavah (Sloveniji in Rusiji), izobrazenost
prebivalstva. Na koncu pa se osredotoam predvsem na primerjavo slovenske in ruske
nacionalne kulture v skladu z razli¢nimi kulturnimi tipologijami. Obstaja veliko opredelitev
kulture, zato je teZko najti eno opredelitev, ki bi zajela vse vidike kulture, ki jih navajajo
razliéni avtorji. Lahko pa izpostavimo vrsto skupnih toCk vecine definicij kulture (House,
Wright & Aditya v Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 273):

e kultura kot oblika kolektivnega dogovora,

e kultura kot oblika skupnih pomenov,

e kultura kot zavedna oblika delitve (vsebine),

e skupni vzorci vedenja, razmisljanja, Custev in norm,

e kultura kot vizualna manifestacija skupnih vzorcev (jezik, obicaji, simboli itn.),
e skupne izkusnje kot pomembni predhodniki kulturnih vzorcev,

e kultura kot druzbeni vpliv in identifikacijski proces,

e kultura kot druzbena sila (lepilo),

e kultura, ki je priucena in vecgeneracijska,

e kultura kot sistem, po katerem se ravnajo posamezniki.

Danasnja globalizacija in hitra internacionalizacija podjetij dajeta v mednarodnemu poslovanju
ve¢ji pomen socio-kulturnim dejavnikom ter upravljanju z razlikami med posameznimi
kulturami. Nacionalna kultura vpliva na poslovanje podjetja, na njegovo strategijo, strukturo in
sisteme ter tudi organizacijsko kulturo, zato je primerno najprej spoznati lastno kulturo. Sele
nato lahko presezemo kulturne razlike in zmanjSamo kulturno neusklajenost pri poslovanju s
tujimi partnerji. Kultura, ki je usklajena s strategijo podjetja, lahko postane vir konkuren¢nosti
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in konkurencne prednosti, v nasprotnem primeru pa lahko postane ovira. ZmanjSanje neskladij
je bistvenega pomena tudi npr. pri prevzemih in zdruzitvah (Prasnikar & Cirman, 2005, str. 57).

6.1.3.1 Demografska slika

Ruska federacija se uvrS€a na 1. mesto v svetu po povrSini, njeno ozemlje obsega kar
17.075.000 km? in je priblizno 842-krat vecje od Slovenije. Rusija se nahaja v vzhodni Evropi
in Aziji ter meji na Kitajsko, Mongolijo, Kazahstan, Gruzijo, Azerbajdzan, Severno Korejo,
Ukrajino, Finsko, Belorusijo, Estonijo, Latvijo in NorveSko. Rusi sestavljajo vecino
prebivalstva (80 %), med druge etni¢ne skupine, ki jih je v tej drzavi okoli 100, pa vecino
sestavljajo Tatari, Ukrajinci, Belorusi, Mordovi, Baskiri itd. Vecina prebivalstva je pravoslavne
veroizpovedi, med druge religije pa se uvrS¢ajo islamska in katoliSka veroizpoved ter budizem
in judovstvo (Drzava Rusija ali Ruska federacija, 2014). Stevilo prebivalcev Rusije je od leta
2009 naraslo za vec¢ kot 1,5 milijona prebivalcev (kar je 1,12 %). Leta 2013 je tako Rusija stela
143,499,861 oseb. Prebivalstvo Slovenije je v omenjenih letih naraslo za 1,02 % ter je leta 2013
Stelo 2,060,484 ljudi (World Bank, 2014b). Slovenija ima privla¢no lokacijo, saj je v osr¢ju
Evrope ter v blizini meje z Avstrijo, Italijo, HrvaSko in MadZarsko. Poleg Slovencev v drzavi
zivijo Se Hrvati, Srbi, BoSnjaki, Makedonci, Cmogorci in Albanci ter romska skupnost. Glede
religije je vecina prebivalstva rimskokatoliSke veroizpovedi (57,8 %), obstaja pa Se trideset
drugih verskih skupnosti, ki so uradno registrirale svojo dejavnost. NajpogostejSe so muslimani
(2,4 %), pravoslavci (2,3 %) in evangeli¢ani (0,9 %) (O Sloveniji, 2014; Sircelj, 2003, str. 68).

6.1.3.2 Izobrazba

Po poro¢ilu OECD (Education at a Glance 2013), kjer najdemo primerjavo drzav glede
izobrazenosti prebivalstva, imata Slovenija in Rusija okoli 95 % prebivalstva, ki ima vsaj
srednjeSolsko izobrazbo. Na Sliki 2 vidimo, da ima Rusija ve¢ji delez prebivalstva, ki je
zakljucilo terciarno izobraZevanje: priblizno 56,5 % oseb starih od 25 do 34 let (54 % pri
osebah od 25-64 let). Delez oseb z zakljuceno terciarno izobrazbo v Sloveniji pri osebah starih
od 25 do 34 let pa znaSa 33,8 % (25 % pri osebah starih od 25 do 64 let).

Slika 2. Osebe z zakljuceno terciarno izobrazbo po posameznih starostnih razredih 2011 (v %)
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Vir: OECD, Education at a Glance, 2013.
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OECD ocenjuje znanja in kompetentnosti 15-letnikov po celem svetu s pomocjo preizkusov,
izvedenih v okviru Programa mednarodne primerjave dosezkov uc¢encev (angl. The Programme
for International Student Assesment — PISA). Kot vidimo v Tabeli 8 so ruski mladostniki
dosegli ocene, ki so pod povpre¢jem OECD. Za Slovenijo nekoliko zaostajajo v branju,
matematiki in naravoslovni pismenosti. Z oceno 501 se je Slovenija uvrstila na 21. mesto med
65. drzavami pri ocenjevanju matemati¢ne in naravoslovne pismenosti. Ti kompetentnosti sta
nad povpre¢jem OECD. Bralna pismenost pa je pa pod povpre¢jem OECD (ocena 481).

Tabela 8: Ocenjevanje uspeha pri matematiki, branju in znanosti za Slovenijo in Rusijo med 65

drzavami
Matematika Branje Naravoslovje
Slovenija 501 (N) 481 (P) 514 (N)
Rusija 482 (P) 475 (P) 486 (P)

Legenda: N — ocena je nad povpreé¢jem OECD
P — ocena je pod povpre¢jem OECD

Vir: OECD, PISA 2012 Results in Focus, 2014c.

6.1.3.3 Primerjava kultur po raziskavi Hofstedeja

Od sredine 20. stoletja je abstraktno razmisljanje o razlikah med kulturami razlicnih drzav
preraslo v znanost, ki se imenuje etnometrijo. Znanstveniki so se usmerili v etno-druzbene
raziskave ter analizo dusevnih znadilnosti razli¢nih etni¢nih skupin s formalnimi
(matemati¢nimi) metodami. Avtor prvih Studij, ki so bile izvedene proti koncu 60. let 20.
stoletja na podro¢ju medkulturnih raziskav, je bil nizozemski znanstvenik Geert Hofstede.
Izvedel je prvo obsezno medkulturno primerjavo srednjih menedzerjev v podjetju IBM po vsem
svetu (Latova & Latov, 2005, str. 1). Njegovo delo je Se danes zanimivo za znanstvenike iz
razli¢nih drzav, ki ga uporabljajo kot osnovo za raziskovanje miselnosti svojih drzavljanov ter
razlicne vrste medkulturnih primerjav med narodi (Latova & Latov, 2001, str. 1). V svoji
tipologiji Hofstede uporablja naslednje kulturne dimenzije:

e Odmik moc¢i (angl. Power distance — PDI) predstavlja odnos predstavnikov dolocene
kulture do enakosti 0z. neenakosti ljudi v druzini, organizaciji in v druzbi. Vecji odmik
moci tako pomeni, da se neenakost v tej kulturi dojema kot naravna in potrebna znacilnost
kulture. Relativna enakost v porazdelitvi mo¢i in enakopravnost v druzbi izraZata kulture z
nizkim odmikom moc¢i (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 70).

e lzogibanje negotovosti (angl. Uncertainty avoidance —UAI) kaze odnos ljudi do tveganja
in negotovosti glede prihodnosti. Visje izogibanje negotovosti kaze na to, da se predstavniki
kulture raje izognejo tveganju, druzbena varnost in strukturirana prihodnost pa imata za njih
velik pomen. ManjSo potrebo po predvidljivosti in strukturiranosti prihodnosti ter vi§je
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sprejemanje tveganja imajo druzbe z nizkim izogibanjem negotovosti (Makovec Brenci¢ et
al., 2009, str. 280).

e Individualizem/kolektivizem (angl. Individualism/Collectivism — IDV) predstavlja stopnjo,
do katere se ljudje raje vedejo kot posamezniki kakor ¢lani skupine (Prasnikar & Cirman,
2005, str. 63). Vecja stopnja individualizma kaze na prevladovanje potreb posameznika in
tako odraza vecji pomen vrednot kot SO npr. osebni razvoj, neodvisnost od drugih in
doseganje posameznih ciljev. Clani dolo¢ene kulture z visoko stopnjo kolektivizma pa se
vidijo predvsem kot del skupine ter interese in cilje skupine bolj pomembne od
individualnih, zato govorimo o t.i. kolektivisti¢ni kulturi (Naumov & Petrovskaia, 2010, str.
70).

e Moskost/Zenstvenost (angl. Masculinity/Femininity — MAS). Vecja stopnja moskosti Vv
kulturi pomeni prevladovanje "moskih vrednot™ (ne glede na spol), kot so npr.: Kariera,
status, ugled, mo¢, denar, konkurenca in dosezki. Nizka stopnja te dimenzije pomeni
prevladovanje t. i. "zenskih vrednot”, kot so npr.: druZina, soCutje, medsebojni odnosi,
solidarnost, kakovost zivljenja in skrb za okolje (Makovec Bren¢ic¢ et al., 2009, str. 281).

e Dolgorocna/kratkoro¢na usmerjenost (angl. Long-term/Short-term orientation — LTO).
Ta dimenzija je bila dodana naknadno zaradi temeljne razlike med "zahodnim™ in
"vzhodnim" nac¢inom razmis$ljanja. Veéja dolgoro¢na usmerjenost je izrazena Vv kulturah, ki
so bolj dolgoro¢no naravnane, npr.: ¢lani druzbe imajo zeljo po varéevanju, pripravljeni so
se odreci kratkoro¢nim donosom za doseganje dolgorocnih rezultatov ter so potrpezljivi v
akanju na te rezultate. Clani kratkoro&no usmerjene kulture imajo znacilno Zeljo po hitrih
rezultatth in visoko nagnjenost k potroSnji (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 71),
poudarjajo pomen sedanjosti ter povecevanja koristi v sedanjosti (Makovec Bren¢i¢ et al.,
20009, str. 282).

e Popustljivost/zadrZevanje (angl. Indulgence versus restraint — IVR) je opredeljena kot
obseg, v katerem ljudje poskuSajo nadzorovati svoje Zelje in impulze, ki temeljijo na njihovi
vzgoji. Vegji indeks IVR kaze na relativno Sibek nadzor (visoko stopnjo popustljivosti)
(The Hofstede Centre, 2014). Visoka stopnja popustljivosti v druzbi pomeni relativno
prosto poteSitev osnovnih ¢loveskih nagonov, zabavo in uZivanje Zivljenja. ZadrZevanje pa
govori o druzbi, ki zatira poteSitev osnovnih ¢loveskih nagonov in ga uravnava s pomocjo
strogih druzbenih norm (Dimensions of National Cultures, 2014).

V nadaljevanju primerjam rezultate Hofstedejevih raziskav po S§tirih dimenzijah (PDI, UAI,
IDV, MAS) za Slovenijo in Rusijo najprej leta 1980, nato pa Se spremembe ocen v kulturah po
razpadu Jugoslavije in Sovjetske zveze (v nadaljevanju SZ), ki izhajajo iz raziskav Marijane
Jazbec za Slovenijo (2004) ter Aleksandra Naumova, Sheile Puffer (2000) in Irine Petrovskoj
(2010) za Rusijo. K temu dodajam Se rezultate ocen po dveh dodatnih dimenzijah (LTO in
IVR), ki sta bili dodani kasneje.
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Slika 3: Primerjava ruske in slovenske kulture po Hofstedejevi tipologiji do razpada Jugoslavije
in Sovjetske zveze (ocene od 1 do 100)
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Vir: H. Zagorsek v M. Makovec Brendic et al., Mednarodno poslovanje, 2009, str. 2836; A.l. Naumov & Sh.I.
Puffer, Measuring Russian Culture using Hofstede's Dimensions, 2000, str. 709.

Slika 4: Primerjava ruske in slovenske kulture po Hofstedejevi tipologiji po razpadu Jugoslavije
in Sovjetske zveze (ocene od 1 do 100)
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Vir: A.l. Naumov & I.A.Petrovskaia, Dinamika vpliva nacionalne kulture na podrodju poslovnega upravijanja
v Rusiji za obdobje 1996-2006, 2010, str. 76; J. Prasnikar & A. Cirman, Globalno gospodarstvo
in kulturna razlicnost, 20035, str. 89-95.

(1) Odmik modi. Kot je razvidno iz Slike 3 je PDI indeks za nekdanjo Jugoslavijo relativno
visok, Se vi§jega pa je imela Sovjetska zveza. Razlog za to je tedanja mo¢ politi¢nih vodij, ki so
se v obdobju komunizma obnasali kot bogovi (Hofstede v Prasnikar & Cirman, 2005, str. 90).
Po raziskavi JazbecCeve leta 2004 je odmik moci v Sloveniji znasal 28 tock, kar govori o
decentraliziranih organizacijah, manjSem nadzoru nad podrejenimi ter o boljsi dostopnosti vodij
podrejenim. Polovica anketiranih meni, da med podrejenimi obstaja strah izraziti svoje
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nestrinjanje. Prav tako so Slovenci raje pod vodstvom le enega Sefa (Musek, 1994; Svetlik,
2000, v Prasnikar & Cirman, 2005, str. 90). Glavni direktorji slovenskih podjetij menijo, da
srednji razred zahteva veliko pravic, odgovornosti pa ne prevzema rad, kar predstavlja slabost
nizkega odmika moci v slovenski kulturi (Prasnikar & Cirman, 2005, str. 90). Ocena PDI
indeksa za Rusijo znaSa 33 (2006). Tako nizanje ocene (90 v SZ) znanstvenika Naumov in
Petrovskaia povezujeta s pojavom nove generacije menedzerjev in zaposlenih, naravnanosti na
standarde interakcij v podjetjih zahodnih drzav ter kot posledico reform, ki so usmerjene na
porazdelitev gospodarske in politicne moci. Kljub temu vecina anketirancev meni, da mora biti
vodja podjetja vplivna in avtoritarna oseba. Menim, da so Ruski podrejeni podobni slovenskim,
saj ne zelijo dobivati pomembnih nalog od vodje podjetja, vendar si hkrati zelijo njegovega
mnenja (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 82-85).

(2) 1zogibanje negotovosti. Oceni te dimenzije sta bili v Jugoslaviji in SZ zelo visoki in skoraj
enaki. Skoraj vsem drzavljanom SZ je bila zagotovljena sluzba, ¢eprav so imeli skromen
zivljenjski standard (Ce niso izpodbijali statusa quo). Taka navajenost na stabilnost je razlog za
negotovost glede tveganja ali vecjih sprememb v zivljenju (Naumov & Puffer, 2000, str. 712).
Negotove situacije so postale norma za poslovneze v Rusiji po prehodu v trzno gospodarstvo
(po razpadu SZ), prav tako pa tudi pogoste in nepredvidljive spremembe poslovnega okolja. To
je zahtevalo vec¢jo odgovornost posameznikov pri reSevanju tezav in vecjo samostojnost
(Strukova & Pushnykh v Prasnikar & Cirman, 2005, str. 389). Leta 2006 se je indeks UAI
znizal na 70 tock (z 90), kar pomeni, da je v kulturi Se prisotno izogibanje negotovosti.
Pricakovanje, da bodo delavci sledili pravilom in predpisom, je Se vedno na nizki ravni, saj so
zapisana pravila zgolj nujen element organizacijskega zivljenja, vendar hkrati ne sovpadajo z
neformalnimi pravili vedenja (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 82). Razlog za majhni padec
indeksa UAI za Slovenijo iz 88 na 72 to¢k je to, da so Slovenci nagnjeni k redu, zakonom,
postopkom, disciplini in pravilom, krSitev pravil ni zaZelena, tekmovanje med zaposlenimi pa
vzburja nervozo. Izogibanje negotovosti med Slovenci izvira iz vzgoje, saj je Zelja biti vzoren
ucenec in vzoren ucitelj zmanjSala nagnjenost do ustvarjalne miselnosti (Trstenjak v Prasnikar
& Cirman, 2005, str. 94). Drugi razlog je vpliv religije. Zaradi mo¢nega vpliva katoliske cerkve
na vzgojo z vidika ubogljivosti in lepega vedenja se zmanjSuje tudi inovativnost otrok
(Prasnikar & Cirman, 2005, str. 94).

(3) Individualizem/kolektivizem. Na Slikah 3 in 4 lahko opazimo strmo spremembo IDV
indeksa v Sloveniji. Razlog za to je vsiljevanje kolektivizma v nekdanji Jugoslaviji, kar je bilo
v nasprotovanju z osebnostno strukturo in tradicijo Slovencev (Zizek v Pra$nikar & Cirman,
2005, str. 91). JazbeCeva po rezultatih raziskave navaja, da imajo za slovenske poslovneze velik
pomen prosti ¢as, svoboda, izzivi ter raznoliko delo. Glavni direktorji v Sloveniji pa menijo, da
ima individualizem negativni vpliv, saj so podrejeni samozadostni, niso pri volji za timsko delo.
Prav tako so individualisti ko gre za pravice, in kolektivisti, ko gre za sprejemanje poslovnih
odloc¢itev (Prasnikar & Cirman, 2005, str 91). Med Slovenci je veliko medsebojne zavisti
(Musek; Trstenjak v Prasnikar & Cirman, 2005, str. 91), v ¢emer so podobni Rusom, saj je eden
izmed njihovih sloganov "ne Zivi slabse kot tvoj sosed”. To, povzroc¢a zavist do tistih, ki imajo
veC (Naumov & Puffer, 2000, str. 715). S preobratom v gospodarstvu in druzbi (rus.
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Perestrojka) ter nadaljnjimi reformami v 90.-tih letih 20. stoletja je Rusija dobila nov zagon za
omejevanje relevantnosti kolektivizma. Ruski anketiranci v raziskavi Naumova in Petrovskoj
(2010, str. 78) se strinjajo s trditvijo, da je za Cloveka pomembno, da je med ¢lani delovne
skupine sprejet, vendar pri tem ohrani svoje osebne cilje in interese. Upad IDV indeksa za
Rusijo je mogoce pojasniti tudi z dejstvom, da so se posamezniki pod vplivom bolj agresivnega
okolja zaceli vracati v skupine za samovarovanje (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 78).

(4) Moskost/Zenstvenost. Po raziskavah Naumova in Pufferjeve (2000) se je MAS indeks za
Rusijo leta 1996 povecal (iz 40 na 55) zaradi pridobitve svobode na podro¢ju podjetniStva ter
zahtevanega nadzora na tem podrocju po razpadu Sovjetske zveze. V naslednjih letih se je
povecala vloga drzave v gospodarskih in druzbenih procesih, ve¢ja dinamika informacij pa je
povzrocila rast zenskih vrednot (48 tock leta 2006) (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 80). Za
razliko od Rusije v Sloveniji Ze od nekdaj prevladujejo Zenske vrednote. Tako ima v slovenskih
podjetjih z Zenskimi vrednotami velik pomen dobra delovna atmosfera, odprt nacin
komunikacije, skrb za kakovost Zivljenja in reSevanje nesporazumov s kompromisi (Prasnikar
& Cirman, 2005, str. 92). V kulturi je opazena odpoved vi§jim prihodkom in visokemu
druzbenemu polozaju v prid visji kakovosti zZivljenja ali napredku v t. i. samorealizaciji (Ule v
Prasnikar & Cirman, 2005, str. 93).

(5) Dolgoro¢na/kratkoroéna usmerjenost. Glede na ocene te dimenzije na slikah opazimo
izrazito razliko med Slovenijo in Rusijo. Za slednjo je vzpostavljanje dolgorocnih odnosov ena
od najpomembnejsih nalog, varéevanje materialnih sredstev pa nima velikega pomena (zaradi
preteklih izkuSenj, povezanih z izgubo prihrankov). Kopicenje sredstev se povecCuje s strani
drzave, kar posledi¢no povecuje tudi oceno dolgoro¢ne usmerjenosti (zas¢itna funkcija druZine
se prenese na drzavno raven) (Naumov & Petrovskaia, 2010, str. 85). Slovenija je uvr§¢ena med
kratkorocno usmerjene drzave. Vzrok za to je nenaklonjenost tveganju (dolgoro¢ni cilji
vsebujejo veliko negotovosti), naravnanost na zadovoljevanje Stevilnih in raznovrstnih potreb
ter na boljSo kakovost Zivljenja v sedanjosti. Glede na nizko brezposelnost in relativno visoko
stopnjo socialne varnosti pa izrazitejSe potrebe po varéevanju ni bilo (Prasnikar & Cirman,
2005, str. 95). Menim, da se bo zaradi krize v zadnjih letih Zelja po varéevanju v Sloveniji sicer
povecala, kar bi se lahko odrazilo tudi v nekoliko vi§ji dolgoro¢ni usmerjenosti.

(6) Popustljivost/zadrzevanje. Ocena IVR indeksa v visini 20 tock pri¢a o zadrzani naravi
ruske kulture ter nagnjenosti k cinizmu in pesimizmu. Ljudje s tako usmeritvijo se ne pocutijo
dobro pri uzivanju zivljenja (The Hofstede Centre, 2014). Kot je razvidno s Slike 4 je ocena za
Slovenijo precej vi§ja, kar pomeni, da je slovenska kultura bolj nagnjena k popustljivosti in
trenutnemu zadovoljevanju potreb (kar sovpada tudi z njeno bolj kratkoro¢no usmerjenostjo).

6.1.3.4 Primerjava kultur v okviru projekta GLOBE

Raziskovalni projekt GLOBE (angl. Global Leadership and Organizational Behavior
Effectiveness) je bil zasnovan pod vodstvom ameriSkega profesorja Roberta J. Housa, ki se je
osredotocal na povezave med druzbeno in organizacijsko kulturo ter vodenjem. GLOBE projekt
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predstavlja vsebinsko in idejno nadgradnjo prvotne Hofstedejeve tipologije z dodajanjem $tirih
novih dimenzij. Temeljne kulturne dimenzije v projektu GLOBE so tako: (1) odmik moci (angl.
power distance), (2) izogibanje negotovosti (angl. uncertainty avoidance), (3) usmerjenost v
ljudi (angl. humane orientation), (4) kolektivizem I oz. druzbeni kolektivizem (angl. between
group collectivism), (5) kolektivizem 1l oz. kolektivizem znotraj skupine (angl. within group
collectivism), (6) odlo¢nost (angl. assertiveness), (7) enakopravnost med spoloma (angl. gender
egalitarism), (8) usmerjenost v prihodnost (angl. future orientation), (9) usmerjenost v
uspesnost (angl. performance orientation). Projekt GLOBE je edini tovrstni projekt, ki meri dva
razli¢na vidika kulture, in sicer: (1) vidik vrednot (angl. Should be Items) in (2) vidik dejanskih
praks oz. vedenja (angl. As is Items) (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 284). Tabela 9
prikazuje rezultate raziskav v okviru projekta GLOBE za Slovenijo in Rusijo, kjer je najnizja
ocena 1, najvi§ja pa 7. Vi§je ocene kazejo na vecje vrednote/prakse dimenzij v kulturi. Pod
tabelo pa navajam Se kratek opis posameznih dimenzij.

Tabela 9: Rezultati raziskav GLOBE za Slovenijo in Rusijo (7-stopenjska lestvica)

Slovenija Rusija

Vrednote Prakse Vrednote Prakse
Odmik moci 2,57 1533 2,62 1 5,52
Izogibanje negotovosti 4,99 1 3,78 5,07 | 2,88
Usmerjenost v ljudi 5,25 1 3,79 5,59 1 3,94
Kolektivizem — druzbeni 4,38 |l 4,13 3,89 1 4,50
Kolektivizem — druZzinski 571 | 5,43 5,79 |l 5,63
Odloénost 4,59 | 4,00 2,83 1 3,68
Enakopravnost med spoloma 4,83 1 3,96 4,18 | 4,07
Usmerjenost v prihodnost 5,42 1 3,59 5,48 |l 2,88
Usmerjenost v uspesnost 6,41 1 3,66 5,54 1 3,39

Legenda: | — dejanski rezultat je manjs$i od rezultata, ki "bi moral biti"
1 — dejanski rezultat je vedji od rezultata, ki "bi moral biti"

Vir: R.J. House et al., Culture, Leadership, and Organizations, 2004.

(1) Odmik mo¢i. Vrednost te dimenzije odraza mero pri¢akovanja in soglasja glede
neenakomerne razdelitve mo¢i (House et al., 2004, str. 166). V kulturah z visoko oceno na tej
dimenziji so prisotna zlasti sledeca staliS¢a: druzba je razdeljena na razrede na podlagi
kriterijev, mo¢ se razume kot zagotavljanje druzbenega reda, drzavljanske svoboscine so Sibke,
javna korupcija pa visoka, informacije so omejene (House et al., 2004, str. 536). Kot je
razvidno iz Tabele 10 ¢lani kultur v Rusiji in Sloveniji visoko vrednotijo enakomerno
porazdelitev moci, dejansko pa je mo¢ porazdeljena dokaj neenakomerno.

(2) lzogibanje negotovosti. Pri tej dimenziji gre za ocenjevanje druzb in organizacij glede
urejenosti, doslednosti, strukture, formaliziranosti postopkov in zakonov za zmanjSanje
negotovosti (House et al., 2004, str. 166). Po rezultatih raziskav se drzave z nizkimi ocenami
praks nahajajo v tehnoloskem razvoju (House et al., 2004, str. 621). Druzbe z vi§jimi ocenami
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dimenzije izogibanja negotovosti pa imajo tendenco do formalizacije interakcij z drugimi,
natan¢no vodijo evidence in dokumentirajo sklepe sestankov, prevzemajo zmerna izraCunana
tveganja, kazejo mocan odpor do sprememb in kazejo vecjo Zeljo za vzpostavitev pravil, Ki
omogocajo predvidljivost vedenja (House et al., 2004, str. 618). Slovenija in Rusija visoko
vrednotita pomembnost izogibanja negotovosti. Toda v resnici ima ruska druzba najmanjSo
oceno od vseh drzav. To pomeni, da se ne izognejo negotovosti tako, kot bi si zeleli, ampak v
dejanskem zivljenju sprejemajo veliko vecje stopnje tveganj oz. delujejo v veliko vecjih
razmerah negotovosti. Dejanska ocena za Slovenijo je blizu povpre¢ne, in je vecja od ruske.

(3) Usmerjenost v ljudi. V kulturah z visoko usmerjenostjo v ljudi se pri¢akuje mocnejsi
obcutek javne morale, ki se izraza skozi zakone in norme, ki poudarjajo in krepijo moralno
vedenje (House et al., 2004, str. 165). V kulturah z ve¢jo usmerjenostjo v ljudi imajo prednost
vrednote kot so prijaznost, ljubezen, nesebi¢nost, dobrohotnost, potreba po predanosti,
pomembnost drugih. V takih druzbah so ljudje pozvani, da zagotovijo medsebojno socialno
podporo, ozjemu krogu se omogoc¢i materialna podpora, starSi pa bi morali imeti dobro kontrolo
nad otroki (House et al., 2004, str. 570). Tudi pri omenjeni dimenziji je vrednost izkazanih za
vrednote vecja od vrednosti praks za Slovenijo in Rusijo, kar pomeni da so v obeh kulturah
prisotne Zelje po visoki humanosti, niso pa Se uresnicene. Ocena za Rusijo z vidika vrednot je
nekoliko vecja od ocene za Slovenijo, obe pa sta v mejah povprecja anketiranih drzav.

(4) Kolektivizem 1 oz. druzbeni kolektivizem. V kulturah z druzbenim kolektivizmom se
pricakuje visoka stopnja spoStovanja pravno utemeljenih druzbenih institucij. Kolektivno
vedenje in norme so ovrednotene visje kot uzakonitev individualnih svobod in svobos¢in
(House et al., 2004, str. 164). V kolektivisticnih kulturah je razvidno, da je odgovornost za
blaginjo zaposlenih prenesena na organizacijo, odgovornost za uspeh/neuspeh v organizacijah
pa je v rokah skupin, ne posameznikov. Slednje (skupine) so ustvarjene za maksimizacijo
druzbenih in tehni¢nih vidikov dela ter za sprejemanje pomembnih odlocCitev. Zaposleni so po
navadi nagnjeni k dolgoro¢nemu razvoju odnosov z delodajalci (House et al., 2004, str. 459).
Ocena vrednot in praks za Slovenijo kaZze na to, da Zelijo imeti drzavljani nekoliko vecjo
stopnjo kolektivizma. V nasprotju pa Rusija visje vrednoti individualizem, dejanski rezultat pa
kaZe, da je drzava bolj nagnjena k druzbenemu kolektivizmu.

(5) Kolektivizem II. oz. druZinski kolektivizem. Pri dani dimenziji je pomembna stopnja do
katere posamezniki izrazajo ponos, zvestobo in medsebojno povezanost znotraj dolo€enih ozjih
skupin, npr. v svojih druzinah ali organizacijah (House et al., 2004, str. 464). Omenjena
dimenzija se prav tako navezuje tudi na odnos v zvezi z odgovornostjo v skupinah (House et al.,
2004, str. 165). V kulturah, naravnanih na druzinski kolektivizem, so posamezniki vkljuceni v
kohezivne skupine, s katerimi so mocno povezani, cilji skupin so prednostni v primerjavi z
individualnimi. Komunikacija je po navadi posredna, tempo Zivljenja je po€asnejsi, dolZnosti in
obveznosti pa so pomembni dejavniki druzbenega zivljenja (House et al., 2004, str. 454).
Naceloma vse kulture, ki so bile ocenjene v projektu, vi§je vrednotijo druzinski kolektivizem od
druzbenega kolektivizma (House et al., 2004, str. 466). Oceni z vidika praks sta v obeh drzavah
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nizji od ocen z vidika vrednot ter visji od povpre¢ja. Pri tem Rusija nekoliko visje vrednoti
druzinski kolektivizem kot Slovenija.

(6) Odlocnost. V kulturah z visoko stopnjo odlo¢nostjo prevladujejo znacilnosti kot so:
samozavest, dominantnost in zahtevnost pri odnosih z drugimi ¢lani v druzbi. Ljudje cenijo
uspeh in napredek, tekmovalnost, prevzemanje pobud ter poskusajo nadzorovati okolje (House
et al., 2004, str. 405). Vrednost dimenzije je povezana z mocnim izrazanjem ter prenosom
posameznikovih misli, Custev, prepricanj in pravic glede politi¢nih in socialnih sfer (House et
al., 2004, str. 164). Dejanski rezultat, tako za Slovenijo kot za Rusijo, je nekoliko nizji od
povpreéja ocenjenih drzav. Razlika med drzavama pa je v oceni z vidika vrednot, saj ima
odlo¢nost velik pomen za Slovenijo. Rusi nimajo velike mere odlo¢nosti v drzavi, kot kazejo
ocene raziskave pa zelijo imeti e manjSo.

(7) Enakopravnost med spoloma odraza stopnjo izenacenosti spolov v druzbi, stopnjo do
katere moski in Zenske opravljajo skupne naloge, in v kolik$ni meri so le-te obravnavane glede
na status, privilegije in nagrade (House et al., 2004, str. 166). V kulturah z visoko
enakopravnostjo med spoloma imajo moski in Zenske podobno stopnjo izobrazbe, manjse
spolno loevanje pri delu, visji odstotek Zensk na trgu delovne sile. Zenske imajo vi§jo stopnjo
pismenosti, vecjo vlogo pri odlocanju v skupnosti ter se jim prizna visji polozaj v druzbi (House
et al., 2004, str. 359). Rezultati raziskav z vidika prakse kazejo, da v obeh drzavah
prevladovanje zensk ne dosega maksimuma, tako da povpre¢na ocena 3,37 kaze na skromno
medkulturno zanaSanje na bioloski spol pri dodeljevanju vlog med Zenskami in moskimi
(House et al., 2004, str. 362). Glede na ocene dane dimenzije menim, da bi si pripadniki
slovenske in ruske kulture Zeleli ve¢jo stopnjo enakopravnosti med spoloma. Glede na dejanske
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stopnja enakosti med spoloma v obeh drzavah relativno visoka.

(8) Usmerjenost v prihodnost. Dana dimenzija kaze na pomembnost usmerjenosti druzbe v
prihodnost. Za druzbo, ki pa je usmerjena v sedanjost so pomembne neposredne skrbi v
zivljenju. Duhovna usmerjenost je praviloma kazalec naravnanosti v prihodnost druzbe (House
et al., 2004, 164). Kulture z visokimi ocenami po navadi dosegajo gospodarsko uspesnost,
imajo prilagodljive menedZerje in organizacije. Slednje imajo daljSe strateSke usmeritve. Ljudje
so usmerjeni v dolgoro¢ni uspeh ter so pripravljeni odlagati nagrade in koristi (House et al.,
2004, str. 302). Kot vecina raziskovanih drzav sta tudi Slovenija in Rusija bolj naklonjeni
strateSkim in dolgoro¢nim perspektivam svojih problemov in priloznosti. Ocene praks kaZzejo,
da ima Slovenija enake prioritete tako za dolgoro¢no kot kratkoro¢no usmerjenost. Rusija pa
ima najnizjo oceno od vseh drzav, kar pomeni, da trenutno visje vrednoti neposredne skrbi v
zivljenju od tistih bolj daljnoroc¢nih.

(9) Usmerjenost v uspeSnost. Pri tej dimenziji gre za stopnjo, do katere kolektiv spodbuja
izboljSanje dosezkov in odli¢nost ter nagrajuje posameznike. Spodbujanje Zelje po izzivu,
nadzoru posameznikove usode ter izbire dela so klju¢ne vrednote za kulture, ki so moc¢no
usmerjene v uspeSnost (House et al., 2004, str. 164). Poleg tega druzbe cenijo rezultate,
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usposabljanje in razvoj. Ljudje imajo ¢ut za nujnost, bolj cenijo to, kar poc¢nejo kot to, kaj so,
ter verjamejo, da lahko vsak uspe, ¢e se dovolj potrudi (House et al., 2004, str. 245). Zelena
stopnja usmerjenosti v uspesnost je za Slovenijo dovolj visoka, za Rusijo pa nekoliko manjsa.
Dejanska rezultata se precej razlikujeta od Zelenih, in sta nizja. Na podlagi omenjenega menim,
da tako Rusi kot Slovenci neradi i§¢ejo izzive, izbira dela pa za njih nima velikega pomena.

V skladu z omenjenimi devetimi dimenzijami je projekt GLOBE razdelil 60 drzav v posamezne
kulturne skupine, ki prikazujejo podobnost ali razlicnost med kulturami. Najvecjo kulturno
podobnost prikazujejo skupine, ki jih najdemo na Sliki 3 v Prilogi 4. Bolj kot so skupine
oddaljene ena od druge, ve¢ja je razlika med kulturami (Hoppe & Eckert, 2012, str. 2).
Slovenijo in Rusijo najdemo v isti skupini, ki je oznacena kot t.i. vzhodnoevropska (angl.
Eastern Europe groupe). To pomeni, da sta kulturi v teh dveh drzavah relativnio podobni. V
isto skupino spadajo $e Poljska, Gruzija, Gréija, Madzarska, Albanija in Kazahstan.

Vzhodnoevropsko kulturno skupino sestavljajo drzave z razli¢nimi jezikovnimi, etni¢nimi,
religioznimi tradicijami in razlicnim gospodarskim ozadjem. Glavna skupna znalilnost teh
drzav (razen Gréije) pa je njihova socialisticna polpreteklost. V vsaki drzavi je centralno
plansko gospodarstvo obstajalo od 40 do 70 let. Druzbena kultura drzav je skupinsko
usmerjena, opaziti je mogoce prevladujoce hierarhicne menedzerske prakse. Naravnanost na
odmik moci je prepoznavni znak te skupine. V primerjavi z vsemi drzavami, zajetimi v
raziskavo GLOBE, je v dani skupini opazena relativno ve¢ja enakopravnost med spoloma,
drzave pa tudi tolerirajo nekoliko ve¢ negotovosti v dejanskem Zzivljenju (prakse). Obstaja
mocna Zelja po zmanjSanju obstojeCega odmika moci, razsiritvi prihodnje usmeritve in
okrepitvi humane usmerjenosti ter zmanjSanju stopnje negotovosti. Temeljne razlike med
drzavami pa so na drugi strani predvsem v vrednotah, kot so odlo¢nost, usmerjenost v uspesnost
in institucionalni kolektivizem (Gyula, Takacs, Karacsonyi & Imrek, 2002, str. 70, 75).

6.1.3.5 Poslovno komuniciranje

V mednarodnem poslovanju je cilj komuniciranja predvsem obojestransko razumevanje in
prenos pravega pomena informacij od poSiljatelja do prejemnika sporocila. To je lazje doseci
pri manjsih kulturnih razdaljah oz. razlikah (Prasnikar & Cirman, 2005, str. 86). Koncept t.i.
kontekstnosti (angl. Context) kulture je mocno povezan z medkulturnim poslovnim
komuniciranjem, ki ga je preuceval ameriski antropolog Edward T. Hall (1960). V t.i.
nizkokontekstnih kulturah je prisotno manjse Stevilo miselnih zvez pri komuniciranju, sporocila
so jasna, eksplicitna in nedvoumna, odnosi so formalni. V t.i. visokokontekstni kulturi pa je
Stevilo miselnith zvez manjSe, sporoc¢ila so implicitna, velik pomen ima neverbalno
komuniciranje, odnosi pa so prijateljski. Pri komuniciranju in pogajanju predstavnikov
nasprotnih iz razlicno kontekstnih kultur lahko pride do vegjih tezav in razlik (Makovec
Brenci¢ et al., 2009, str. 287, 301). Slovenska kultura se uvr§¢a bolj med t.i. nizkokontekstne
(Makovec Brencic et al., 2009, str. 288), ruska pa bolj med visokokontekstne kulture (Cross-
Border Project, 2007). Podjetniki morajo razumeti implikacije, ki izhajajo iz njunih razlik, ter
upostevati razlike pri poslovnem komuniciranju med omenjenima kulturama.
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Po prehodu Slovenije na trzno gospodarstvo je za poslovneze postalo velikega pomena
dojemanije tujih poslovnih kultur in navad, saj so zainteresirani za povezovanje in integriranje v
mednarodno poslovno okolje. Odprti so za pridobitev znanj in izkuSenj drugih (Slovenian
Business Culture, 2014). Slovenski pogajalski slog je podoben nemskemu ali avstrijskemu.
Slovenci raje komunicirajo neposredno, zlasti na zacetku poslovnega odnosa, saj tako pridobijo
nekoliko zaupanja v bodocCega partnerja. Na prvih sreanjih naj bi se drzali formalnih pravil o
protokolu in postopkih. Z razvojem odnosov sestanki postanejo nekoliko bolj neformalni
(Business Communication, 2014). V nadaljevanju navajam nekaj klju¢nih elementov,
povezanih s poslovnim komuniciranjem s Slovenci (z vidika Rusov).

(1) Kulturni tabuji. Poslovni partnerji se morajo za (uspeSen) pogovor izogibati primerjavi
Slovenije z nekdanjimi drzavami Jugoslavije. Kritika drugih partnerjev ali konkurentov v
prisotnosti vasega slovenskega partnerja bi lahko otezila pogovor. Izogniti se je treba tudi
osebnim ali zaupnim temam (zlasti glede osebnih financ partnerja) (Slovenian Business
Culture, 2014).

(2) Prvi stik s potencialnim partnerjem v Sloveniji je priporo¢ljivo vzpostaviti preko faksa ali
elektronske poste ter sporocilo nasloviti neposredno na osebo, ki ima pristojnost za hitro
odloc¢anje (npr. generalni direktor). Tovrstno nadin komuniciranja je tako bolj znacilen
predvsem za t.i. nizkokontekstne kulture. Podjetje, ki bo zainteresirano za poslovanje, bo
odgovorilo v kratkem &asu. Ce obe strani znata anglesko, bo neposreden stik po telefonu
pospesil vzpostavitev veze. Po ustnem dogovoru je treba pripraviti pisni sporazum, saj ta
razjasni vse potrebne pogoje in pricakovanja obeh strani. Pri naslavljanju drug drugega se
uporabljajo nazivi v skladu z izobrazbo ali polozajem v podjetju (npr. doktor, profesor, gospod
direktor) in priimki (Business Communication, 2014). Prva poslovna srecanja so namenjena
zgolj spoznavanju, da bi partner ugotovil potencial in koristi sodelovanja. Ohranjanje
neposrednega stika z o¢mi, rokovanje ter razlo¢no in jasno navedeno ime bo povecalo zaupanje
slovenskega partnerja. Potrebno se je izogibati pretiranim kretnjam (npr. objemi, poljubi,
trepljanje po hrbtu) ter ohranjati zmerno medsebojno razdaljo (Meeting etiquette, 2014).

(3) Nadaljnji sestanki ter pogajalski proces. Preden se doseze kon¢ni sporazum bo potrebnih
ve¢ sestankov, saj je veCina podjetij hierarhi¢na, kjer so glavne odlocitve naloga viSjega
vodstva. Najboljsi Cas za sestanek je med 9. in 12. uro dopoldne. Enakost, spoStovanje in
odprtost so bistvenega pomena za pogajalsko mizo. Vabilo na vecerjo ali pijaco je treba
sprejeti, saj bo vzpostavitev osebnih odnosov vplivala na razvoj poslovnih odnosov. Terminov
v juliju in avgustu se je treba izogibati, saj so takrat pocitnice in ima veliko podjetij dopust.
Koristno je pripraviti trzno gradivo, vzorce izdelkov, spremljajoCo dokumentacijo ter se
dogovoriti, v katerem jeziku bodo potekala pogajanja. Za prikaz svojega ugleda lahko
slovenska stran pripravi seznam referenc svojih partnerjev, od vas pa bo pri¢akovala podoben
seznam (Meeting etiquette, 2014).
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Kljuénega pomena so prednosti partnerstva med podjetji. Slovenci radi predstavijo svoje osebne
in podjetniske koristi in moZznosti za uspeh. Pri odlocitvah predstavniki ne marajo hiteti, sploh,
¢e so to starejSe generacije. Oseba, ki bo predsedovala sestanku, bo zagotovo najstarejsi
predstavnik slovenskega podjetja, ki bo dolocil tempo sestanka in splosnih pogajanj. Pogajalski
slog mlajsih predstavnikov/menedzerjev bo bolj ameriski kot slovenski (Meeting etiquette,
2014). Tudi v ruski kulturi so razlike med starej§imi in mlajSimi generacijami. Mlajsi voditelji
se nagibajo k vec¢ji osredotocenosti na naloge, so dinami¢ni in napredni z bolj
individualisticnim pristopom. StarejS$i so nagnjeni h konservativnosti in imajo skupinsko
mentaliteto, zato so osebni odnosi enako pomembni kot naloge. Odlocanje po navadi traja dlje,

odlocitev Sef obicajno sprejeme sam, v€asih brez upostevanja nasvetov vodij oddelkov (Heinze,
2014).

Po sestanku gostitelj obicajno pripravi zapisnik, ki vsebuje splosne sklepe, ter podroben seznam
ukrepov in datume njihovega uresnicevanja. UdeleZenci srecanja lahko dodajo svoje pripombe
in morebitne spremembe, uredijo Gasovni razpored ter si razporedijo odgovornosti. Ce se
kateremu od partnerjev prihodnje sodelovanje ne zdi koristno, se lahko prosto in brez zadrzkov
umakne od pogajanj v zgodnji fazi (Meeting etiquette, 2014).

(4) Tocnost (angl. Punctuality). Zamujanje za slovenske poslovneZze pomeni nespostovanje in
popolno nezanimanje za obravnavane zadeve, saj so sami zelo to¢ni (Business etiquete, 2014).
Tudi to je zelo tipino za t.i. nizkokontekstne kulture.

(5) Darila se slovenskim partnerjem praviloma ne izro¢ajo na prvih sestankih. Sprejemljive so
kak$ne malenkosti (npr. spominek, vodi¢ po drzavi, steklenica vina) po koncu sre¢anja. Lahko
se zgodi, da bodo drazja darila zavrnjena zaradi protikorupcijske politike ali pa moralno-eti¢nih
pomislekov (Business etiquette, 2014).

(6) Poslovna oblacila (angl. Dress code). Oblacila za slovensko poslovno skupnost izrazajo
druzbeni status, obilje, osebni uspeh in predstavljajo osebni stil in okus. Za poslovna srecanja je
vseeno bolj primerno izbirati konservativna oblacila temnih barv. Za moske je primeren
suknji¢, hlace in kravata, za zenske pa podobna formalna oblacila, pri ¢emer se je treba
izogibati vsemu, kar bi lahko veljalo za provokativno (Business etiquette, 2014).

6.1.3.6 Jezik

V medkulturnem komuniciranju igra jezik eno od najbolj pomembnih vlog. Tako slovenski kot
ruski jezik spadata v skupino slovanskih jezikov, ki je del indoevropske skupine. Toda znotraj
obstajajo tudi podskupine. Znotraj podskupin je vec razlik, pa tudi podobnosti (Zupan, 2013):

e zahodnoslovanska skupina (¢eski, slovaski in poljski jezik),

e vzhodnoslovanska skupina (ruski, beloruski in ukrajinski jezik),

e juznoslovanska skupina (slovenski, bolgarski, makedonski, bosanski, ¢rnogorski, hrvaski in
srbski jeziki).

48



Slovens¢ina je eden od uradnih jezikov EU in je eden izmed redkih jezikov, ki je ohranil dvojno
slovni¢no stevilo (dvojino). Ne glede na to, da je Slovenija majhna drzava, obstaja ve¢ kot 32
slovenskih razli¢nih narec¢ij (Language, Culture, Customs and Etiquette, 2013). Vecina
Slovencev zna govoriti ve¢ tujih jezikov. Najbolj pogosti so anglesCina, italijan$¢ina in
nemsc¢ina (Business Communication, 2014).

Ena od glavnih nalog govorice v Rusiji je izrazanje Custev, zato je jezik bogat s Custveno
obarvanimi glagoli, izrazi in ljubkovalnimi besedami, ki jih je tezko ustrezno prevesti v drug
jezik (Gusarova, 2014). Za razliko od latinskih ¢rk, ki se uporabljajo v slovenskem jeziku, Rusi
uporabljajo cirilico. VV obeh jezikih obstajajo podobne besede z enakim pomenom, ki se
razlikujejo po naglasu (npr. slo: uhd - rus: uho; slo: zémlja — rus: zemljd). Obstajajo tudi
dvoumne besede, ki lahko povzrocijo tezave pri komuniciranju. Take besede so podobne med
sabo, vendar pomenijo zelo razli¢ne stvari (npr. slo: ploha — rus: ploho, kar pomeni slabo; slo:
pozor — rus: pozor, kar pomeni sramota).

6.1.4 Tehnolosko okolje

Pri raziskavi uspe$nosti na podro¢ju inovativnosti je organizacija Unija inovativnosti oz.
inovacij (angl. Innovation Union) razdelila drzave ¢lanice EU v §tiri skupine glede na njihovo
povpre¢no stopnjo inovacijske uspesnosti, in sicer: (1) vodilne inovatorke (angl. Innovation
Leaders), (2) drzave zasledovalke (angl. Innovation followers), (3) zmerne inovatorke (angl.
Moderate innovators) in (4) skromne inovatorke (angl. Modest innovators). Slovenija se je leta
2006 in 2007 uvrscala Se v tretjo skupino zmernih inovatork, leta 2008 pa se je Ze prvi¢ uvrstila
v skupino drzav sledilk, predvsem zaradi poveCanja relativne uspeSnosti pri inovacijah. V to
skupino spadajo tudi Awvstrija, Belgija, Ciper, Estonija, Francija, Irska, Luksemburg,
Nizozemska in Zdruzeno kraljestvo. Slovenska inovacijska uspesnost se je v primerjavi z EU
izboljSala s 85 % v letu 2007 na 93 % v letu 2013, delno na racun izboljSanja lastne
inovativnosti delno pa zaradi Siritve EU. Vodilne drzave imajo stabilne inovacijske sisteme, ki
prikazujejo prednosti v vseh vidikih, druge drzave pa so uspesne le v posameznih vidikih.
Skupaj s Svedsko, Neméijo in Finsko je Slovenija najuspesnej$a pri nalozbah podjetij v
inovacije. To pomeni, da v teh drzavah podjetja veliko vlagajo tako v znanstveno utemeljene
raziskovalne in razvojne (v nadaljevanju R&R) dejavnosti, kot v inovacijske dejavnosti, ki niso
povezane z R&R, temvec v nalozbe v napredno opremo in stroje. Slovenija je povecala svojo
stopnjo inovacijske uspesnosti z boljsimi mednarodnimi znanstvenimi objavami, povecanjem
deleza izdatkov za R&R v poslovnem sektorju ter sodelovanjem pri javno-zasebnih znanstvenih
publikacijah (European Commission, 2014, str. 1-3, 66). Skupaj s Ciprom in Estonijo je
Slovenija zabelezena kot vodilna glede inovativne rasti v skupini (European Commission, 2014,
str. 23). Vendar pa je Slovenija hkrati Se vedno ena od najSibkejsih sledilk glavnim inovatorkam
glede na inovacijski sistem v drzavi (European Commission 2014, str. 17).

V porocilu The Global Competitiveness Report 2014-2015 je Svetovni ekonomski forum (angl.
World Economic Forum) ocenil konkurenc¢nost 144 gospodarstev ter pripravil vpogled v
gonilne sile njihove konkuren¢nosti, produktivnosti in uspeSnosti. V poroc€ilu so posamezni
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kazalniki ocenjeni glede uspesnosti posamezne drzave. V tem delu se osredotoCam samo na
kazalnike tehnoloske pripravljenosti in inovativnosti za Slovenijo in Rusijo. Kazalniki so

v

prikazujejo relativno konkuren¢no prednost za gospodarstvo (oznaceni krepko).

Kot je razvidno iz Tabele 10 ima Slovenija osem postavk, ki so ocenjene kot konkuren¢na
prednost na podroc¢ju tehnoloske pripravljenosti in inovativnosti. S §irokopasovnim internetom
si je Slovenija zagotovila 16. mesto med 144 drzavami, saj ima veliko naro¢nikov in
uporabnikov interneta. Slovenija je dosegla relativno visoko uspesnost tudi glede na dostopnost
novejsih tehnologij, kakovosti znanstveno-raziskovalnih ustanov ter sodelovanja univerz pri
raziskavah in razvoju.

Tabela 10: Primerjava Slovenije in Rusije glede na tehnolosko pripravljenost in inovacije po
metodologiji Svetovnega ekonomskega foruma (podatki 2014-2015)

Slovenija Rusija
Ocena Mesto Ocena Mesto
(od1do7) (med 144) (od1do7) (med 144)
Tehnoloska pripravljenost
Dostopnost najnovejsih tehnologij 55 40 4,6 81
Uvedba novih tehnologij v podjetjih 49 51 44 81
Drzavna poraba novih tehnologij 3,9 114 4,8 49
Uporabniki interneta (v %)* 72,2 34 49,8 67
Internetni naro¢niki (na 100 prebivalcev)* 25,0 27 17,3 40
Sirokopasovni internet (kb/s na uporabnika)* 152,7 16 136,6 19
Mobilni uporabniki — naro¢nine (na 100 41,8 50 37,6 57
prebivalcev)*
Inovacije
Zmoznost za inovacije 3,7 75 3,7 68
Kakovost znanstveno-raziskovalnih ustanov 4,7 33 4,0 55
Vlaganje podjetij v raziskave in razvoj 3,1 72 3,1 65
Univerzitetno sodelovanje pri raziskavah in 4,0 45 3,6 71
razvoju
Vladna nabava naprednih tehnoloskih dobrin 3,0 108 3,4 75
Razpolozljivost znanstvenikov in inZenirjev 3,9 80 4,0 72
St. patentov (na milijon prebivalcev)* 63,0 23 2,2 56

Legenda: *za podatek ni podana ocena 1-7, temve¢ velja parameter (naveden v oklepaju)

Vir: WEF, The Global Competitiveness report 2014-2015, str. 319, 339.

V primerjavi z Rusijo ima Slovenija precej ve¢ patentov na Stevilo prebivalcev. Hkrati ima
Rusija samo tri konkurencne prednosti pri navedenih kazalnikih. Slovenijo je prehitela v
prenosu novih tehnologij v drzavo, v vladni nabavi naprednih tehnoloskih dobrin ter
razpolozljivosti znanstvenikov in inzenirjev. Glede na ostale kazalnike zaseda Slovenija visje
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mesto ter ima visjo ali isto oceno. Zato menim, da je Slovenija z vidika tehnoloskega razvoja in
inovacij bolj privlacna kot Rusija.

6.2 Analiza bilateralnih ekonomskih odnosov med Slovenijo in Rusko
federacijo

Rusija je zelo pomembna za Slovenijo z vidika blagovne menjave in investicij. Glede na
velikost Slovenije je izvoz kljuénega pomena za slovensko gospodarstvo in blaginjo. Skozi leta
so se med drzavama ustvarili dobri gospodarski odnosi. Slovenski podjetniki dobro poznajo
Rusijo, saj so tam ustvarili trdne poslovne mreze (Pomen ruskega trzis¢a, 2012). S pomocjo
razliénih sporazumov, skupnih gospodarskih dejavnosti ter poslovnih delegacij se razvoj

odnosov med drzavama nadaljuje in poglablja (Gospodarski odnosi, 2014).
6.2.1 Bilateralni sporazumi med Slovenijo in Rusijo

Februarja leta 1992 je Ruska federacija priznala Republiko Slovenijo, maja istega leta pa so bili
vzpostavljeni diplomatski odnosi med drzavama. Istega leta je bilo odprto slovensko
veleposlanistvo v Moskvi ter rusko veleposlanistvo v Ljubljani (Zgodovina diplomatskih
odnosov, 2014). Med pomembnejSe bilateralne sporazume, ki urejajo gospodarsko sodelovanje
med drzavama, lahko uvrstimo sporazume o Sodelovanju in medsebojni pomoc¢i pri carinskih
zadevah, Spodbujanju in medsebojni zas¢iti nalozb, o Trgovinskem in gospodarskem
sodelovanju, 0 Znanstvenem in tehnoloSkem sodelovanju, o Ustanovitvi medvladne slovensko-
ruske komisije za trgovinsko-ekonomsko in znanstveno-tehni¢no sodelovanje, o Vzajemnem
ustanavljanju trgovinskih predstavniStev, o lzogibanju dvojnemu obdavcevanju dohodka in
premozenja, o Sodelovanju pri gradnji in delovanju plinovoda na ozemlju Republike Slovenije,
Sporazum za dobavo zemeljskega plina iz Ruske federacije, Sporazum o sodelovanju v kulturi,
znanosti in izobraZevanju, Sporazum o sodelovanju na podroc¢ju postnih in telekomunikacijskih
povezav ter Sporazum o sodelovanju na podroc¢ju zdravstva in medicinskih znanosti (Bilateralni
ekonomski odnosi s Slovenijo, 2014). V nadaljevanju so na kratko opisani nekateri posebej
klju¢ni sporazumi med drZzavama.

S Sporazumom med vlado Republike Slovenije in vlado Ruske federacije o spodbujanju in
medsebojni  za$€iti nalozb (Zakon o ratifikaciji sporazuma, Ur.l. RS-MP, st. 1-2/2001)
pogodbenici spodbujata vlagatelje druge pogodbenice k nalozbam na svojem ozemlju ter
jamcita za popolno pravno zascCito nalozb vlagateljev druge pogodbenice na svojem ozemlju. S
tem dokumentom drzavi zagotavljata pravi¢no in enakopravno obravnavo nalozb vlagateljev
druge pogodbenice, ki izkljuCuje uporabo diskriminatornih ukrepov, ki bi lahko preprecili
upravljanje nalozb in razpolaganje z njimi.

V Zelji razvijati dolgorocno trgovinsko in gospodarsko sodelovanje na enakopravni in
obojestransko koristni podlagi je bil podpisan Sporazum med vlado Republike Slovenije in
vlado Ruske federacije o trgovinskem in gospodarskem sodelovanju (Zakon o ratifikaciji

sporazuma, Ur.l. RS-MP, §t. 28/1993). S tem si drzavi medsebojno priznavata status najvecjih
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ugodnosti pri uvozu/izvozu (v skladu s pogodbami, ki jih bodo podpisale pravne in fizicne
osebe) in tranzitu izdelkov v celoti. Z namenom povecanja trgovinske menjave in razsiritve
ponudbe lahko pravne in fizi¢ne osebe uporabljajo tudi druge povezane oblike trgovinske
menjave, vkljuéno s kompenzacijskimi posli.

Komisija, ki je bila ustanovljena s Protokolom med Vlado Republike Slovenije in VIado Ruske
federacije o ustanovitvi medvladne slovensko-ruske komisije za trgovinsko-ekonomsko in
znanstveno-tehni¢no sodelovanje (Ur.l. RS — MP st. 30/1993) leta 1993, ima naslednje funkcije:

e obravnava vprasanja, ki se nanaSajo na stanje trgovinsko-ekonomskega in znanstveno-
tehnicnega sodelovanja v skladu s sklenjenimi sporazumi na teh podrocjih, ter spremlja in
nadzira izvajanje sporazumov in dolo¢a nujne ukrepe za njihovo izpolnjevanje,

e preucuje moznosti nadaljnjega razvoja omenjenega sodelovanja ter izoblikuje ustrezne
predloge,

e pomaga zainteresiranim organizacijam, podjetjem in poslovnim krogom s ciljem razvijanja
in diverzifikacije sodelovanja ter krepitve odnosov,

e sodeluje pri razsiritvi izmenjave informacij v zvezi z vprasanji, ki bi lahko bila predmet
vzajemnega sodelovanja na trgovinsko-ekonomskem in znanstveno-tehni¢nem podrocju,

e pripravlja predloge za razSiritev sodelovanja med zainteresiranimi organizacijami obeh
drzav.

Trgovinska predstavni$tva so ustanovljena za podporo razvoja trgovinsko-ekonomskih odnosov
med drzavama na podlagi Sporazuma med Vlado Republike Slovenije in VIlado Ruske
Federacije o vzajemnem ustanavljanju trgovinskih predstavniStev. So sestavni del
veleposlaniStev in delujejo v imenu vlade svoje drzave. Med naloge predstavniStev spadajo
(Zakon o ratifikaciji Sporazuma med Vlado Republike Slovenije in Vlado Ruske Federacije o
vzajemnem ustanavljanju trgovinskih predstavnistev, Ur.l. RS-MP, §t. 83/1993):

e prispevanje k razvoju trgovinsko-ekonomskih povezav med drzavama,

e zastopanje interesov svoje drzave v drZavi, v kateri se nahaja, v vseh zadevah, povezanih s
trgovino in drugimi oblikami ekonomskega sodelovanja med drZzavama,

e obvescanje drzavnih organov svoje drzave o ekonomskih razmerah v drZavi, v kateri bo
namescéeno, ter o zakonodaji zunanjih ekonomskih dejavnosti te drzave,

e posredovanje tovrstnih informacij o svoji drzavi zainteresiranim organom drZave, v kateri se
bo nahajalo,

e pomo¢ pravnim in fizicnim osebam svoje drzave pri realizaciji poslov v trgovinskem,
ekonomskem in znanstveno-tehni¢nem sodelovanju s pravnimi in fizi¢nimi osebami drzave,
v kateri bo namesceno.

Metoda za odpravljanje dvojnega obdavCenja, ki je zapisana v Konvenciji med Vlado
Republike Slovenije in Vlado Ruske federacije o izogibanju dvojnemu obdavcevanju dohodka
in premozenja, se v Sloveniji uporablja na naslednji na¢in: ¢e rezident drzave pogodbenice
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ustvari dohodek ali ima v lasti premoZenje, ki se sme obdavc¢iti v Rusiji, Slovenija odobri
(Zakon o ratifikaciji sporazuma, Ur.l. RS-MP, st. 41/1996):

e kot odbitek od davka od dohodka tega rezidenta — znesek, ki je enak davku od dohodka, ki
je placan v Rusiji,

e kot odbitek od davka od premozenja tega rezidenta — znesek, ki je enak davku od
premozenja, ki je placan v Rusiji.

Nacin za izogibanje dvojnega obdavCevanja za Rusijo: ¢e rezident Rusije ustvari dohodek v
Sloveniji ali ima v lasti premozenje v Sloveniji, ki se v skladu z doloc¢ili Konvencije lahko
obdav¢i v Sloveniji, se lahko znesek davka od tega dohodka ali premozenja, ki ga je treba
placati v Sloveniji, vracuna v davek, zaraCunan v Rusiji. Tako vracunani znesek ne sme
presegati zneska davka od tega dohodka ali premozZenja v Rusiji, izraCunanega v skladu z
njenimi davénimi zakoni in predpisi (Zakon o ratifikaciji sporazuma, Ur.l. RS-MP, §t. 41/1996).

Sporazum med Vlado Republike Slovenije in Vlado Ruske federacije o sodelovanju in
medsebojni pomoci pri carinskih zadevah je bil sprejet leta 2007 s ciljem zagotoviti pravilne
odmere carinskih dajatev in davkov na uvoz in izvoz blaga, povecati u¢inkovitost ukrepov proti
carinskim prekrSkom ter za mednarodno sodelovanje in pomoc¢ pri zadevah, ki se nanasajo na
izvajanje in uveljavljanje carinske zakonodaje. Drzavi si prek carinskih organov na nacin in pod
pogoji, navedenimi v sporazumu, pomagata pri zagotavljanju pravilne uporabe carinske
zakonodaje, pomo¢ se zagotavlja v skladu z zakonodajo drzave zaproSene pogodbenice (Zakon
o ratifikaciji Sporazuma med Vlado Republike Slovenije in Vlado Ruske federacije o
sodelovanju in medsebojni pomoc¢i pri carinskih zadevah Ur.l. RS-MP, §t. 72/2007).

6.2.2 Blagovna menjava med Slovenijo in Rusijo

Skupni obseg blagovne menjave med drZzavama je v letu 2013 znaSal 1.469 milijjonov evrov. Od
tega je 1.018 milijonov predstavljal izvoz v Rusijo, kar znaSa 4,7 % celotnega slovenskega
izvoza v letu 2013 (Izvoz in uvoz po drzavah, 2014). Kot je razvidno s Slike 5 se je blagovna
menjava med Slovenijo in Rusijo znatno zmanjsala leta 2009, zaradi posledic krize. Pri tem
prevlada izvoz blaga iz Slovenije, ki je ve¢ kot dvakrat ve¢ji od uvoza iz Ruske federacije.
Poslabsanje blagovne menjave je mo¢ pri¢akovati po uvedbi sankcij EU proti Rusiji zaradi t. 1.
ukrajinske krize.
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Slika 5: Vrednost blagovne menjave med Slovenijo in Rusijo v obdobju 2008-2014 (v 1.000
EUR tekoce cene)
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Legenda: * Podatki se nanasajo na obdobje januar-maj

Vir: Bilateralni ekonomski odnosi s Slovenijo, 2014.

Na Sliki 6 so predstavljene klju¢ne kategorije slovenskega izvoza in uvoza v/iz Rusije. Med
najvecje skupine proizvodov, ki so se izvazali v Rusijo leta 2013 spadajo (Bilateralni
ekonomski odnosi s Slovenijo, 2014):

o farmacevtski proizvodi (kar 44 %),

o jedrski reaktorji, kotli, stroji in mehanske naprave ter njihovi deli,

e clektricni stroji in oprema ter njihovi deli, aparati za snemanje, za reprodukcijo slike in
zvoka

e organski kemijski proizvodi, ekstrakti za strojenje in barvanje, barvila razli¢nih vrst

o izdelki iz zeleza in jekla.

Slika 6. Kljucne kategorije slovenskega izvoza in uvoza v/iz Rusije ter njihov delez (v %)

Slovenski uvoz iz Rusije Slovenski izvoz v Rusijo
Ostalo Mineralna Ostalo Farmacev
I 11 oriva in 30 tski
Nikelj in X proizvodi
nikljevi olia 44
izdelki 80
3N
Elektricni Jedrski
stroji, reaktoriji,
Aluminij, aparati za kotli,
aluminijas snemanje’ stroji,
ti izdelki , deli mehanske
6 12 naprave,
deli...

Vir: Bilateralni ekonomski odnosi s Slovenijo, 2014.
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Rusija je leta 2013 v Slovenijo izvazala predvsem mineralna goriva in olja, proizvode njihove
destilacije, bituminozne snovi in mineralne voske (ta skupina predstavlja 80 % uvoza), aluminij
in aluminijaste izdelke, nikelj in nikljeve izdelke, oljna semena in plodove, razno zrnje,
industrijske in zdravilne rastline, slamo in krmo ter Zelezo in jeklo (Bilateralni ekonomski
odnosi s Slovenijo, 2014).

6.2.3 Tuje neposredne investicije Rusije v Sloveniji

Kadar zeli imeti podjetje lastniStvo in nadzor nad nekim opredmetenim premozenjem v tujini
govorimo o t. i. tujih neposrednih investicijah, ki veljajo za enega izmed najbolj kompleksnih
nac¢inov vstopa na tuje trge (Makovec Brenci¢ et al.,, 2009). Razlogov za neposredno
investiranje je ve¢, npr. (Kenda, 2001, str. 204-209): pricakovanje poveCane prodaje in
donosov, vstop na hitro rastoCe trge (kar lahko zagotovi ugodno trzno pozicijo), zniZanje
stroskov (npr. stroski dela, stroski vhodnih materialov, stroski energije, transportni stroski),
konsolidacija ekonomskih blokov in pridobivanje tehnoloskega, upravljavskega ter trzenjskega
znanja. Nadzor dovoli podjetju doseCi strateSko sinergijo in je pomemben za to, da bi
popolnoma izkoristili gospodarski potencial lastniske prednosti. Na spodbujanje in odvrac¢anje
tujin neposrednih investicij imajo velik vpliv zlasti vladni ukrepi (predvsem dostopnost
zavarovanja politinega tveganja, stopnja nadzora nad tujim kapitalom ali repatriacijo dobicka)
(Sustar, 2005, str. 34).

Slovenija spodbuja vhodne tuje neposredne investicije in internacionalizacijo podjetij. Z
ucinkovito porabo javnih sredstev skuSa privabiti ¢im vec podjetij in izboljSati konkuren¢nost
rezidentov v mednarodni menjavi. Zakon o spodbujanju TNI in internacionalizaciji podjetij
(Ur.l. RS st. 86/04, 78/06, 107/06, 11/11, 57/12) doloca naslednje dejavnosti in ukrepe za
spodbujanje:

e brezplacna ponudba informacijskih, svetovalnih ali drugih storitev tujim investitorjem,

e trzenje Slovenije in njenih regij kot lokacije za investicije,

e promocija podobe Slovenije in njenih regij kot lokacij za investicije,

e analiziranje konkurencnega polozaja Slovenije kot lokacije za investicije in predlaganje
sistemskih ukrepov za njegovo izboljsanje,

e dodeljevanje finan¢nih spodbud za investicije,

e opravljanje drugih nalog, ki prispevajo h krepitvi konkurenc¢nosti Slovenije kot lokacije za
investicije.

Za ustvarjanje politike na podrocju spodbujanja TNI je pristojno Ministrstvo za gospodarski
razvoj in tehnologijo. Za izvajanje vecine ukrepov pa je odgovorna Javna agencija Republike
Slovenije za spodbujanje podjetniStva, inovativnosti, razvoja, investicij in turizma (SPIRIT
Slovenija) (Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo, 2014).
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Od leta 2000 do leta 2013 so se vhodne TNI v Sloveniji povecale za ve¢ kot petkrat in so
znasale 15,2 milijard ameriskih dolarjev (v nadaljevanju USD) (UNCTAD, 2014, str. 209). Na
Sliki 7 je razvidno, da so se neposredne investicije iz Rusije v Slovenijo zaele povecevati
predvsem po gospodarski krizi leta 2008, saj se je Slovenija po 2005 letu odlo¢ila za odprtost za
tuje investitorje (Vlasova, 2011, 94). Leta 2011 je bil zabelezen upad nalozb za ve¢ kot dvakrat,
predvsem zaradi zmanjSanja privla¢nosti Slovenije za poslovanje na ra¢un posledice krize.

Slika 7: Neposredne tuje investicije iz Rusije v Slovenijo za leta 2008-2012, stanja konec leta (v
mio. USD)
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Vir: OECD, International Direct Investment Statistics 2014, str. 190.

Leta 2012 so tuje neposredne investicije iz Rusije v Slovenijo znasale 61,6 milijonov USD, kar
znaSa 0,4 % od vseh vhodnih tujih neposrednih investicij. NaloZbe iz Slovenije v Rusijo istega
leta so za 7-krat vecje od obratnih (vhodnih) (OECD, 2014b, str. 190; UNCTAD, 2013, str.
217). Energetika, strojniStvo in metalurgija, informacijsko-komunikacijska tehnologija ter
finan¢ni sektor so strateski sektorji ruskega gospodarstva, ki prinesejo najve¢ investicij. Med
podrocji na katera so investicije ruskih podjetij in drzavljanov najbolj usmerjena vlagajo ruske
podjetja in drzavljani v turizem, storitve in nepremic¢nine (Vinkovic, 2013).

7 METODOLOGIJA

V raziskovalnem delu magistrske naloge sem se zaradi narave preucevanega pojava posluzila
metode globinskih intervjujev. Moj temeljni raziskovalni cilj je bil tako predvsem ugotoviti
razloge za vstop ruskih podjetij na slovenski trg, morebitne tezave ob njithovem vstopu,
dojemanje slovenskega poslovnega okolja ter vprasanje medkulturnih razlik. Za analizo sem
potrebovala razli¢na mnenja respondentov, npr. glede naklonjenosti oz. nenaklonjenosti ruskim
podjetiem in poslovnezem, nasvete za morebitna vstopajo¢a podjetja ter mnenja glede
nasicenosti 0z. nenasic¢enosti razli¢nih ni§ na slovenskem trgu. V opomoc¢ za analizo so mi bile
tudi dobre/slabe prakse podjetij iz razli¢nih tipov dejavnosti. Pri kvalitativnih raziskavah, ki so
osredoto¢ene predvsem v globino problema, je mogocée pridobiti kvalitativno razumevanje
osnovnih problemov, razlogov in motivov. Zbiranje podatkov je nestrukturirano, analiza
podatkov pa ne temelji na uporabi statisticnih enot (Malhorta, 2002, str. 168). Intervjuji

omogocajo pridobitev informacij neposredno od udelezencev. Pri ucinkoviti uporabi
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globinskega intervjuja je mogoce dobiti podrobne in razumljive kvalitativne informacije o
raziskovalnem problemu (Smith & Albaum, 2012, str. 39). Pri polstrukturiranem intervjuju, Ki
sem se ga posluzevala tudi sama, je vecina vprasanj dolo¢ena vnaprej, vendar pa je na voljo tudi
prostor za dodatna vprasanja (in s tem so odgovori podrobnejsi) (Wilkinson & Birmingham,
2003, str. 45). Pri oblikovanju vprasalnika sem izhajala iz teoreticnega okvira naloge, predvsem
na razli¢ne dejavnike vstopa na tuje trge, ki sem jih obravnavala v za¢etku naloge. V intervjujih
sem se osredotocila predvsem kljuc¢na vprasanja:

Zakaj je bila izbrana Slovenija za ustanovitev podjetja?

Kako se je razvijal posel?

Med katerimi drugimi drzavami so respondente izbirali?

Kaksne so bile tezave pri vstopu na slovenski trg?

Ali menite, da je Slovenija tujim podjetnikom/investitorjem prijazno okolje?

Mnenja glede (1) zakonodaje, (2) davéne politike, (3) administrativnih postopkov v
Sloveniji.

7. Al ste obcutili medkulturne razlike iz prihodom v Slovenijo?

ok wnPE

Zaradi majhnosti populacija ter dejstva, da je veliko podjetij s strani ruskih drzavljanov
ustanovljenih predvsem z namenom nakupa nepremicnin, sem v okviru svoje raziskave
intervjuvala tri osebe. Osebe, ki sem jih izbrala prihajajo iz Rusije in so direktorji ali lastniki
podjetij, ustanovljenih v Sloveniji. Podjetja imajo razli¢na podroc¢ja dejavnosti. Intervjuje sem
snemala na diktafon, nato pa jih dobesedno prepisala. Cistopisi intervjujev respondentov se
nahajajo v Prilogah (Priloge 5,6,7). Podjetja so bile izbrane iz seznama podjetij s tujim (ruskim
ali delno ruskim) kapitalom, ki naj bi jih bilo po podatkih Agencija republike Slovenije za
javnopravne evidence in storitve (AJPES) 898 (n=898). Omenjena podjetja so bila
identificirana glede na naslednje pravnoorganizacijske oblike: (1) druzba z omejeno
odgovornostjo — d.o.o, (2) delniska druzba — d.d., (3) podruznica tujega podjetja, (4)
predstavnistvo.

V Tabeli 11 je prikazano ozadje omenjenih treh respondentov, ki so se odlo¢ili sodelovati v
raziskavi (naziv podjetja, leto ustanovitve podjetja, podroc¢je dejavnosti ter poloZaj respondenta
v podjetju). Navajam pa tudi nekaj drugih podatkov o sami izvedbi 0z. poteku intervjujev.

Tabela 11: Ozadje respondentov in podatki o izvedbi intervjujev

Respondent Naziv Registracija Podrogje Polozaj v Datum Trajanje
podjetja podjetja (leto) dejavnosti podjetju intervjuja | intervjuja
(A) Krylov M. Maxmedico 1999 Alternativna | Direktor/ 8.09.2014 45 min
d.o.o. medicina Lastnik
(B) Revo O. Columbus 2010 Zdravilni Direktor/ | 12.09.2014 25 min
Kvatro d.o.o turizem, Lastnik
alternativna
medicina,
(C) Hahonina L. R.A. d.o.0. 1995 Umetni$ko Direktor/ | 12.09.2014 35 min
ustvarjenje Lastnik
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8 REZULTATI RAZISKAVE

Pri pregledu seznama podjetij v delni/popolni lasti ruskih drzavljanov sem ugotovila, da se vec¢
kot 500 podjetij, ki so bili ustanovljeni nahaja v Ljubljani, kar je 59 % od vseh identificiranih
podjetij. Okoli 16 % podjetij se nahaja na Obalno-Kraski regiji (najve¢ v Kopru in Piranu), za
katere sem sklepala, da so bila ustanovljena predvsem z vidika nakupa nepremicnin.
Pravnoorganizacijska oblika 99,6 % podjetij je bila d.0.0. Velika vecina podjetij v Ljubljani
nima oz. ima minimalne prihodke. Razlog za to je ustanovitev podjetij za nakup nepremicnin,
saj skladno s slovensko zakonodajo, drzavljani tretjih drzav, med katere spada tudi Rusija ne
morejo pridobivati lastninske pravice na nepremi¢ninah na ozemlju Slovenije (Ministrstvo za
pravosodje, 2014). Prav zaradi tega je bilo dejansko zelo tezko najti podjetja v celotnem ali
delnem ruskem lastniStvu, ki so bila ustanovljena v Sloveniji dejansko z namenom opravljanja
pridobitniske dejavnosti. V nadaljevanju za omenjena tri podjetja, ki sem jih uspela zajeti v
svojo raziskavo, navajam klju¢ne ugotovitve iz transkriptov intervjujev v Prilogah 5-7.

(1) Razlog za vstop. Vsi respondenti so pri§li v Slovenijo preko konkretnega povabila s
Slovenske strani. Povabljeni so bili zaradi svojega specifi¢nega znanja na dolo¢enem podro¢ju.
Po pridobitvi strank pa so ustanovili lastno podjetje. Podjetja so bila odprta zelo hitro.
Informacije glede ustanovitve podjetja pa so jim bile jasne in dostopne. Respondent A meni, da
je ne glede na to, da je Slovenija manj tvegana drzava kot Rusija takoj$nja ustanovitev podjetja
v Sloveniji vseeno tvegana. Razlog za to pa naj bi bila nasi¢enost ni$ na slovenskem trgu ter
obstoje¢a konkurenca. Poudaril je tudi, da je pri vstopu na tuji trg za fizi¢no preselitev
kljuénega pomena mnenje celotne druzine, kjer pa Slovenija kot okolje za bivanje ima Stevilne
konkuren¢ne prednosti.

(2) Tezave pri vstopu. Vecina respondetov ni naletela na veéje ovire ter se ni soocila z
izrazitej$imi tveganji, saj je bil njihov vstop in odpiranje podjetij dokaj postopen. Respondent B
je tudi poudaril, da so zakonodaja in administrativni postopki postali bolj strogi s ¢asom, kar je
lahko ovira za morebitna nova podjetja, ki bi Zelela vstopiti na slovenski trg. Respondent C pa
meni, da je povecanje administrativnih postopkov pripeljalo na drugi strani do ve¢jega reda, kar
celo zmanjSuje tveganja.

(3) Izbira med drugimi drzavami ob/po vstopu. Respondenti so imeli ponudbe/moznost za
poslovanje tudi v drugih drzavah (Respondent A - Nemcija, Avstrija, Italija; respondent B —
Nemcija; Respondent C — Finska, Italija, Nemcija). Kljub temu so izbrali/ostali v Sloveniji.
Respondenta B in C nista zelela poslovati z Nemcijo zaradi ve¢jih medkulturnih razlik.
Respondent A pa ni zelel poslovati v Nemciji ali Avstriji zaradi vec¢jih davkov .

(4) Sodelovanje z drugimi drZzavami. Podjetje respondenta B sodeluje z Cesko pri nabavi
medicinskih aparatov (preusmeritev nakupa iz tretjih drzav v drzave EU) ter z Rusijo pri
izvajanju turisticnih izletov. Podjetje respondenta C sodeluje v projektih (umetnisko
ustvarjanje) z Neméijo, Svico.
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(5) Kulturne razlike. Vsi respondenti so zaznali Stevilne podobnost med kulturama, a hkrati
tudi nekaj razlik. Respondenta A in B sta poudarila, da so v Ljubljani ljudje bolj zaprti. Navedla
sta razlike med kulturami, ki se Stejejo za pozitivne (Cistoca, red, spostovanje). Respondent C
pa meni, da kapitalizem in navajenost na red omejuje Slovence, da bi gledali na stvari drugace.

(6) Mnenja glede prijaznosti okolja za tuje podjetnike/investitorje. Respondenti so se
naceloma cutili dobrodosle v Sloveniji. Respondent A meni, da je Slovenija na splosno prijazno
okolje za poslovanje, vendar premajhna za vegji poslovni uspeh. Stevilni zakoni naj bi tudi
ovirali nakupe podjetij tujim poslovnezem. Respondent B navaja poslovno okolje, kot varno in
dobro. Strinja se s tem, da Slovenija spodbuja odpiranje podjetij ruskim
drzavljanom/podjetnikom, vendar pa je prisotno ve¢ preverjanja in kontrole dokumentov, kar
vseeno kaze na doloceno stopnjo nezaupanja.

(7) Uporaba podpore slovenskih institucij. Nih¢e od respondentov ni uporabljali nikakr$ne
pomoci ali se posluzeval nikakrsne podpore s strani t.i. podpornih institucij. Je pa respondent A
poudaril, da podpore delujejo, saj je Slovenija zainteresirana v razvoju podjetij ter ustvarjanju
novih delovnih mest.

9 KLJUCNE UGOTOVITVE IN PRIPOROCILA

Klju¢ne ugotovitve sem razdelila na tri dele, in sicer: (1) motive in spodbude za vstop na
slovenski trg, (2) mnenja glede politicnega, ekonomskega, socio-kulturnega in tehnoloSkega
okolja iz PEST analize, ter (3) klju¢na priporocila za morebitna vstopajo¢a ruska podjetja na
slovenski trg.

9.1 Motivi in spodbude za vstop na slovenski trg

Za odlocitev za vstop na tuji trg na podjetja in podjetnike vplivajo stevilni motivi in spodbude.
Hollensen (2011, str. 50) deli motive za internacionlizacijo na proaktivne in reaktivne oz.
reagibilne. Med proaktivne motive spadajo predvsem tisti, ki izvirajo iz interesov podjetja in
njegove samoiniciativnosti (trzne naravnanosti). Podjetja poskusajo spremeniti Sv0jo strategijo
in izkoristiti edinstvene sposobnosti in/ali trzne priloznosti. Med reagibilne motive pa se
uvrscajo Stevilni pasivni razloge, kot npr.: pritiski in groznje na domacem ali tujih trgih.
Podjetje se pasivno prilagaja s spreminjanjem svoje dejavnosti (Hollensen, 2011, str. 50). Poleg
omenjenih motivov, pa na nagnjenost podjetja do internacionalizacije vplivajo tudi doloceni
zunanji in notranji vzvodi oz. spodbude (Hollensen; Chaundhry & Crick idr. v Makovec
Brenci¢ et al., 2009, str. 28). Proces internacionalizacije vpliva obratno na dejavnike v
notranjem in zunanjem okolju. Zunanje spodbude se pojavijo s priloznostmi in ovirami v
zunanjem okolju. Notranje spodbude predstavljajo dejavnike v podjetju 0z. se pojavijo v
njegovem notranjem okolju (Makovec Brenci¢ et al., 2009, str. 28). V Tabeli 12 je prikazana
prepletenost motivov in spodbud v mednarodnem poslovanju.
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Tabela 12: Prikaz prepletenosti motivov in spodbud v mednarodnem poslovanju

Notranje spodbude Zunanje spodbude
Proaktivni - managerski motiv, - izkoriSCanje priloznosti na tujem
motivi - prednosti pri trZenju, trgu,
- ekonomije obsega, - zamenjava agentov,
- edinstven izdelek/tehnolosko
znanje,
Reagibilni - razprSitev tveganja, - nenadejana tuja narocila,
motivi - podaljSevanje prodaje | - majhen domaci trg,
sezonskim izdelkom, - stagnanten ali upadajo¢i domaci
- presezne kapacitete, trg.

Vir: M. Makovec Brencic et al., Mednarodno poslovanje, 2009, str. 28.

Odgovori v intervjujih so pokazali, da so vsi respondenti ustanovili podjetja sele po svojem
prihodu v Slovenijo. Njihove motivacije za prihod v Slovenijo bi lahko uvrstili med proaktivne
motive in zunanje spodbude, zlasti gre za primere — nenadnih tujih narocil oz. povabila s strani
slovenskih poslovnezev. Drugi motiv za prihod v Slovenijo ter za ustanovitev podjetja je bil
edinstven izdelek/tehnolosko znanje. Lep primer je respondent A, Ki ima posebno znanje s
podroc¢ja medicine, respondent B ima posebne avtorske programe za izlete, respondent C pa
ima $iroki razpon umetniskih dejavnosti. Dana motivacija je proaktivne narave ter izhaja iz
notranjega okolja. Po prihodu v Slovenijo se je za respondente A, B in C pojavilo
povpraSevanje ter priloZnost na trgu za ustanovitev podjetij, saj so respondenti Ze imeli svoje
stranke. Zaradi edinstvenosti izdelka/znanja so podjetja uspela izkoristiti svoje konkuren¢ne
prednosti in preziveti na trgu. Priloznost na trgu ter povpraSevanje na trgu sta prav tako
reaktivna motiva pod vplivom zunanjega okolja. Respondent B (turisticna dejavnost) je imel
specifi¢ni notranji dogodek (demotivacija v prejs$nji sluzbi je postala motivacija za ustanovitev
podjetja), kar spada med proaktivni motiv iz notranjega okolja. Tudi blizina kupcev in majhna
psiholoska razdalja so vplivali na izbor Slovenije. Dani motiv je prav tako reagibilen in izhaja
iz zunanjega okolja. Ce povzamem, med motivi za vstop na slovenski trgi prevladujejo
reagibilni motivi, delno proaktivni (specifi¢na znanja), na osnovi preteZzno notranjih vzpodbud.

9.2 Politi¢no, ekonomsko, socio-kulturno in tehnolosko okolje

(1) Politi¢no-pravni elementi. Kazalce ucinkovitosti vlade, politicne stabilnosti, vladavine
prava v drzavi ter glas in odgovornost drzavljanov v Sloveniji, ki so omenjeni v podpoglavju
6.1.1.1 so ocenjeni z ve¢ kot 75 odstotnimi tockami od stotih (WGI, 2013). Na podlagi danih
ocen menim, da je Slovenija bolj stabilna in varna drzava v primerjavi z Rusijo. Nekoliko
manj$o oceno je Slovenija dobila glede nadzora korupcije in sposobnosti vlade za oblikovanje
in izvajanje ucinkovite politike ter predpisov, ki omogocajo spodbujanje in razvijanje
zasebnega sektorja. Tudi respondenta B in C Stejeta poslovno okolje za varno, zato sta ostala v
Sloveniji, saj ju druge drZzave ne zanimajo. Za respondenta A pa je Slovenija primarno
predvsem manj tvegana kot Rusija.
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Neucinkovita drzavna birokracija je eden izmed glavnih ovir pri poslovanju v Sloveniji (WEF,
2014, str. 338). Respondenta B in C se strinjata s pove¢anjem administrativnih postopkov in
njihovo trajnostjo. Respondent C pa tudi meni, da povecanje omenjenih postopkov zagotavlja
vecji red pri birokraciji in zmanjSuje tveganja.

Po podatkih Doing Business in Slovenija (2014) ustanovitev podjetja traja okoli 11 dni. Vsi
respondenti so ustanovili podjetja dokaj hitro oz. niso navajali tezav. Respondent A navaja, da
je odprl podjetje v roku dveh mesecev, vendar predvsem zaradi svoje specifiéne dejavnosti.
Poudarja pa tudi, da nekaterim podjetjem ne uspe ustanoviti podjetja v roku pol leta, predvsem
zaradi neustreznosti svojih prostorov.

(2) Ekonomski elementi. Makroekonomski kazalci v podpoglavju 6.1.2.2 kazejo na to, da se je
v Sloveniji situacija v gospodarstvu poslabsala predvsem v luc¢i gospodarske krize leta 2009 in
leta 2011. S tem je padla tudi konkuren¢nost Slovenije. Leta 2010 so ocene skoraj za vse stebre
konkuren¢nosti drzave (WEF, 2014) strmo padle. Izjema je glede ucinkovitosti infrastrukture v
Sloveniji, ki se lahko S$teje kot konkuren¢na prednost v drzavi (ocena 4,9 na 7-stopenjski
lestvici). Tudi zdravje in izobrazba drzavljanov sta se povecala od leta 2008. Posledice krize so
obcutili tudi respondenti. Respondent A meni, da je bilo pred krizo “zelo dobro, zdaj pa je malo
slabse zaradi krize". Vendar pa ima trenutno dovolj dela in dohodka, zato pretiranih posledic
krize sam ne Cuti. Pri respondentu B je padla koli¢ina skupin za turisti¢ne izlete, zato je razsiril
krog svojih dejavnosti. Pri respondentu C je bil strm padec v prodaji umetniskih izdelkov po
tem, ko je Slovenija prevzela skupno valuto evro (torej Se pred krizo).

Glede ocene skladnosti davéne obremenitve za podjetja je Slovenija zasedela 54. mesto od 189
gospodarstev po podatkih World Bank (2014a). Dav¢na stopnja je manj$a od povprecja OECD.
Mnenja respondentov A in B se razhajata glede tega. Respondent B meni, da je davek na
dohodnino v Sloveniji visok. Respondent A pa meni, da je v primerjavi s Svico davek v
Sloveniji nizek.

Med najpomembnej$imi ovirami s katerimi se sreujejo tuji investitorji in podjetja s tujim
kapitalom predvsem majhnost slovenskega trga, kar navajata tudi Rojec in Jakli¢eva (2012). V
porocilu Global Competitiveness Report (WEF, 2014) je ocena velikosti slovenskega trga
zna$ala 3,5 na 7-stopenjski lestvici. Toda ugodna lokacija drzave in dostop do trgov EU lahko
delno nadomescata majhnost trga. Po anketiranih tujih investitorjih v Sloveniji (Rojec & Jaklic,
2012) je druga najpomembnejsa ovira velikost stroskov delovne sile. Pri tem pa respondent A
meni, da je cena delovne sile v Sloveniji sprejemljiva.

Respondent C je dejal, da bi bil zacetek delovanja podjetja (otvoritev umetniSke Sole ali tecaj)
zapleten. Po mnenjih respondentov A in B Slovenija podpira otvoritev novih podjetij s tujim
kapitalom ter tuje investitorje. Institucije za podporo podjetnikov in investitorjev delujejo,
vendar noben od respondentov ni uporabil dane pomoc¢i. Vsi respondenti so se pocutili bodisi
dobrodosle, bodisi zazelene po prihodu v Slovenijo.
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(3) Socio-kulturni elementi. Menim, da je socialisticna polpreteklost ter pripadnost do
Slovanske kulturne skupine razlog za podobnost ruske in slovenske kulture. Dana podobnost je
bila za respondenta B ena od kljucnih dejavnikov za odhod v tujino, saj je dejala "nemska
mentaliteta lahko naporna za Slovanski narod. Slovenija mi je blizja". Kot sem ugotovila ze
prej, ruski in slovenski jezika spadata v skupino slovanskih jezikov. To pomeni, da jezik ne bi
smel biti vecja tezava za vstopajoca podjetja. To potrjujeta tudi respondenta A in B.

Vsi respondenti poudarjajo naravnanost Slovencev na red, kar naj bi sovpadalo tudi z
nagnjenostjo Slovencev do izogibanja negotovosti. Za respondenta A in B se dana lastnost Steje
za pozitivno, respondent C pa vidi to kot omejitev za drugacno razmisljanje. Respondenta A in
B sta opazila tudi, da so ljudje v Ljubljani bolj zaprti. Respondent B pa poudarja, da so ljudje v
drugih krajih odprti in nasmejani, kar pomeni vec¢jo usmerjenost v ljudi.

(4) Tehnoloski elementi. Z vidika tehnoloskega razvoja in inovacij je Slovenija bolj privla¢na
kot Rusija. Toda Rusija je prehitela Slovenijo pri prenosu novih tehnologij v drzavo in ima ve¢
razpolozljivih znanstvenikov in inZenirjev (WEF, 2014). Vsi respondenti so bili povabljeni v
Slovenijo za prenos nekega specificnega znanja. Respondent A navaja, da bi se podjetja z
edinstvenimi izdelki ali znanji, tako kot znanstveniki, znasla pri poslovanju v Sloveniji.

9.3 Priporocila za morebitna vstopajoca podjetja

Slovenija in Rusija imata dobro zakonodajno osnovo (bilateralni sporazume). lzvoz in
investicije v Rusijo prevladujejo nad uvozom in investicijami iz Rusije v Slovenijo. Rusija
podpira prihod slovenskih podjetij v drZzavo. Tudi za ruska podjetja obstajajo priloznosti v
Sloveniji. G. Skalar (direktor javne agencije SPIRIT) meni, da priloznosti za sodelovanje
obstajajo predvsem na podrocjih, kot so: energetika, obnovljivi viri energetika, energetska
varnost v okviru EU, avtomobilska industrija, telekomunikacije in informacijsko-
komunikacijske tehnologije, javna infrastruktura, turizem, gradbeni$tvo in inZeniring in
prehrambna industrija (Ministrstvo za gospodarski razvoj in tehnologijo, 2013). Respondent A
navaja, da so priloZznosti na podro¢ju znanstvene dejavnosti, Sportne dejavnosti, prenosa
specifi¢nih izdelkov/storitev in umetniske dejavnosti. Respondent C pa meni, da za umetnisko
dejavnost vseeno ni veliko zanimanja, ustanovitev Sole ali izvajanje teCaja iz umetniske
dejavnosti pa bi bil zapleten proces.

Glede konkretnih nasvetov respondentov, ki so navedeni v Tabeli 13, je pred vstopom na
slovenski trg potreben zelo natan¢na trzna analiza, saj je trg majhen, niSe pa so nasiCene. Za
mala podjetja je priporocen vstop postopoma, kar pomeni nizje tveganje. Tak vstop bo
omogocil visjo fleksibilnost na trgu (prilagajanje k trgu). Za podjetja, ki bi imeli nizek nadzor
in majhni del lastnistva (lastniki se ne bi preselili v Slovenijo) je priporocljiva izvozna oblika
vstopa. Kooperativna oblika, pa bi omogocila delitev stroskov in tveganja ter zagotavljanje
celotne trzne poti na ciljnem trgu. Postopen vstop preko sodelovanja s slovenskimi partnerji bi
zmanjSal tveganja, povezana z nasicenostjo ni§ ter dal moZnost za preusmeritev Vv
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druga/dodatna podrocja. Primerna bi bila tudi skupna vlaganja (nalozbeni nacin vstopa), saj se
tako razdelijo stroski,tako pa bi bil zagotovljen tudi vstop s prednostjo poznavanja lokalnega
trga. Hkrati pa bi komplementarna znanja partnerjev ustvarila tudi $tevilne konkurencne
prednosti na nasicenem trgu.

Tabela 13: Nasveti za vstopajoca podjetja ter morebitne tezave ob/po vstopu

Nasvete za vstopajoca podjetja ‘ Morebitne tezave
Respondent A
- Primeren je nakup velikih podjetij (npr. Telekom, | -  Zavlaevanje  ustanovitve  podjetja  zaradi
Petrol). neustreznosti prostorov za podjetje.
- Primeren je prenos specifi¢cnih dejavnosti, novih | - Majhnost slovenskega trga.
za Slovenijo. - Vedina ni$ je nasicena.
- Je prostor v niSah na podro¢ju umetniskih
dejavnosti.
- Je prostor v niSah na podro¢ju znanstvenih
dejavnosti.
- Je prostor v niSah na podrocju Sportnih
dejavnosti.

- Vstopati postopoma.

Respondent B

- Potreba po zelo natanéni trzni analizi pred | -  Sredanje s tezavami po vstopu (npr. visoki davki,

vstopom. nejasnost nadaljnjih korakov zaradi
- Vstopati postopoma. pomanjkljivosti predhodnega trzenja).

- Vecina nis je nasicenih.
Respondent C

- Komuniciranje, pogajanje s poslovnezi drugih | - Velika konkurenca na podro¢ju umetniske

drzav EU je lazje, ¢e pride$ preko Slovenije, kot dejavnosti ter nizko zanimanje za umetnine.

¢e prides direktno iz Rusije. - Morebitni dvig davka na nepremicnine.

Po podatkih poslovnega tiska Doing Busines in Slovenia (2014) je ve€ina podjetij v Sloveniji
organiziranih v obliki druzbe z omejeno odgovornostjo. Tudi respondent A poudarja, da je ta
oblika najbolj ustrezna za ustanovitev podjetja v Sloveniji.

Respondent A meni, da je Slovenija privlacna za investiranje. Z vidika ruskih podjetij vidi velik
smiseln v nakupu velikih podjetij (Telekom, Petrol). Pri tem bi bila najbolj primerna nalozbena
oblika za vstop na slovenski trg uporaba prevzemov. G. Skalar (nekdanji v.d. direktorja
SPIRIT-a) navaja, da do sedaj k najvecjim ruskim investicijam v Slovenijo spadajo: nakup
deleza slovenskega metalurskega holdinga SIJ, nakup turistiénega podjetja ""Terme Maribor" ter
nakup deleza Volksbank Group s strani ruske Sherbanke (Lindt, 2013).

Glede na to, da zakonodaja ovira prenos podjetij v tuje roke ter postaja vse strozja (po mnenju
respondenta A in B) bi bilo priporocljivo narediti ustrezne spremembe v zakonodaji za
poenostavljenje nakupov podjetij, ¢e zeli Slovenija dejansko privabiti ve¢ TNI. Potrebna bi bila
tudi poenostavitev nakupa nepremicnin za ruske fizicne osebe, saj primernost lokacije za
zivljenje z druzino igra pomembno vlogo pri ustanovitvi podjetja s strani ruskih drzavljanov,
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kot kazejo intervjuji. Vendar pa ustanovitev podjetij za nakup nepremicnine ter vzdrzevanje
podjetja prinasa dohodek drzavi, zato najbrz ni pri¢akovati ureditve razmer na tem podrocju.
Morebitni dvig davka na nepremicnino bi bil problemati¢en za obstojeca tuja podjetja (po
mnenju respondenta C) ter bi lahko dodatno odvrnil morebitna nova vstopajo¢a podjetja 0z.
ustanavljanje novih podjetij.

SKLEP

Slovenija in Rusija sta Ze dolgoletni gospodarski partnerici ter nadaljujeta gospodarsko
sodelovanje preko Stevilnih dvostranskih sporazumov. Ne glede na to, da je kriza moc¢no
vplivala na gospodarstvo Slovenije, menim, da drzava Se vedno ostaja privla¢na za investicije
in vstop s stani ruskih podjetij. Slovenija ima dobro geografsko lokacijo, kvalitetno delovno silo
in nizko stopnjo inflacije. Verjamem, da bodo visoka stopnja usmerjenosti v inovativnost, dobra
infrastrukturna povezanost, dostop do EU trgov ter relativno majhna psihi¢na razdalja bo Se
naprej motivirali ruske podjetnike za vstop v Slovenijo. Ena od dobrih lastnosti poslovanja v
Sloveniji je hitra ustanovitev podjetja z minimalnimi stroski ter dobra zascita tujih vlagateljev.
Informacije glede ustanovitve so dostopne in jasne, pogoji pa so izvedljivi. Med drZzavami
OECD ima Slovenija manjse uvozne in izvozne stroske od povpre¢ja teh drzav. Blagovna
menjava med drzavama se je poveCevala po krizi, vendar pa je v bliznji prihodnosti mo¢
pri¢akovati morebitne tezave po uvedbi sankcij EU proti Rusiji, kar zna moc¢no prizadeti
predvsem slovenski izvoz v Rusijo (4.7 % celotnega izvoza). Ce postavimo ta zaplet ob stran,
pa trenutno najvecje tezave povzrocajo predvsem neudéinkovita drzavna birokracija in relativno
visoki davki. Majhnost slovenskega trga in nasi¢enost posameznih trznih ni§ zahtevajo
natanc¢no spremljanje trga s strani ruskih podjetnikov. Politi¢no okolje v Sloveniji je varno in
stabilno, izboljSanje makroekonomskih kazalcev v zadnjih letih pa kaZe na gospodarsko
okrevanje po vplivu krize med leti 2009 in 2011.

Menim, da obstajajo stevilne neizkoris¢ene priloznosti za okrepitev sodelovanja med Slovenijo
in Rusijo, zlasti na podro¢jih energetike, obnovljivih virov energetike, energetske varnosti v
okviru EU, avtomobilske industrije, telekomunikacije in informacijsko-komunikacijske
tehnologije, turizma in gradbenistva. Seveda bodo za uspeh na slovenskem trgu potrebna
posebna znanja in prenos specifi¢nih dejavnosti za krepitve njene konkurenc¢nosti. Priporo¢ljiv
je postopen vhod na slovenski trg. Menim, da so nakupi velikih podjetij ter nepremicnin v
Sloveniji dobra nalozbena priloznost za ruske poslovneze. Ruska podjetja in poslovnezi so
dobrodosli v Sloveniji oz. se cutijo dobrodosle. Slovenske podporne institucije pa so
pripravljene dati ustrezno podporo tujim podjetnikom in investitorjem, ¢eprav tovrstne pomoci
vsaj moji sogovorniki niso potrebovali.
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Priloga 1: Dejavniki, ki vplivajo na izbor oblike vstopa na tuje trge.

Slika 1: Dejavniki, ki vplivajo na izbor oblike vstopa na tuje trge
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Vir: S. Hollensen v R. Sustar, Mednarodno poslovanje, 2009, str. 21.



Priloga 2: Razli¢ne stroske, s katerimi se podjetja soocajo ob vstopu na tuji trg

Tabela 1: Pregled razlicnih stroskov, s katerimi se podjetja soocajo ob vstopu na tuji trg

OCENJEVANJE VSTOPNIH STROSKOV

NOTRANJI STROSKI IN DEJAVNIKI

- predhodne izkusnje in uéenje (Das, Roberts, Tybout, 2007),

- kapitalska intenzivnost (Chen & Hu, 2002),

- kapital, potreben za zaposlitev dodatne delovne sile (Prasnikar et al., 2013),
- proizvodne zmogljivosti in ekonomija obsega (Prasnikar et al., 2013),

- SSP*: zaposleni in ¢loveski kapital (Tekin-Koru, 2012),

- SSP*: intelektualna lastnina (Tekin-Koru, 2012),

- investicije za R&R, kompleksnost izdelkov in storitev (Hollensen, 2010),

- pogajalska mo¢** (Tekin-Koru, 2012),

- kompleksnost, spremljanje in menedzment (Prasnikar et al., 2013),

- zavarovanje in bonitetne ocene (Prasnikar et al., 2013),

- stro§ki trZenja in prepoznavnosti blagovne znamke (Prasnikar et at., 2013),
- stroski izselitve zaposlenih in vrnitve v domovino (Prasnikar et al., 2013),

¥

ZUNANJI STROSKI IN DEJAVNIKI

- informacije o trgu (Meyer, 2001),

- informacije o partnerju (Meyer, 2001),

- drzava vstopa — stroski lokacije in specifi¢ni stroski panoge (Tatoglu & Glaister, 1998),
- stro§ki trgovanja — trgovinske ovire (carinske/necarinske) (Tekin-Koru, 2012),
- stroski trgovanja — transport in dobavna veriga (Tekin-Koru, 2012),

- razvoj zunanje infrastrukture (Tekin-Koru, 2012),

- za§Cita in uveljavljanje intelektualne lastnine (Meyer, 2001),

- tveganje in negotovost*** (Sanchez-Peinado & Pla-Barber, 2006)

- dostop drzave do financiranja (Prasnikar et al., 2013),

- korupcija**** (Prasnikar et al., 2013),

- konkurenca in njihova strategija ponovne izdelave (Lambson, 2000),

- menjalni tecaj in obresti (Das, Roberts, Tybout, 2007),

TRANSAKCIJSKI

STROSKI IN
DEJAVNIKI

- stroski pogajanja (Prasnikar et al., 2013),

- prenos internaliziranih virov podjetja (Chen & Hu, 2002),

- stroski vodenja poslovne nalozbe (Chen & Hu, 2002),

- prenos znanja (Meyer, 2001),

- graditev socialnega kapitala s partnerji in interesnimi skupinami (Prasnikar et al., 2013).

Legenda: *SSP=specifi¢na sredstva podjetja

**merjena s trzno koncentracijo (v industriji X, v drzavi Y, v ¢asu Z) z uporabo podatkov iz
podatkovne baze OECD STAN
*#% (1) negotovosti drzave gostiteljice (drzavno tveganje, kulturne razlike),
(2) negotovosti povpraSevanja (spremembe v potrebah in okusu potro$nikov, tehnoloske
spremembe)

(3) negotovosti obnaSanja (intenzivnost trzenja — ugled firme/mednarodna prepoznavnost
znamke/koli¢ina nalozb v trzenje, taktika know-how — teZavnost razumevanja in prenosa/
kopiranje spretnosti in znanja)

**** nj kot vir tveganja, ampak v smislu podkupovanja

Vir: T. Jaklic-Meglic, Vstop podjetia Skop na turski trg in ocena vstopnih stroskov 2014, str. 20.
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Priloga 3: Pomembnost posameznih ovir za tuje investitorje v Sloveniji leta 2007 in
2011

Slika 2: Pomembnost posameznih ovir za tuje investitorje v Sloveniji leta 2007 in 2011
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Vir: M. Rojec & A. Jakli¢, Slovenija kot lokacija za neposredne tuje investicije v oceh tujih investitorjev, 2012,
str. 3.



Priloga 4: Razvrstitev drZav po kulturnih skupinah po metodologiji projekta GLOBE

Slika 3: Kulturne skupine drzav

Vir: R.J. House et al. Culture, Leadership and Organizations: The GLOBE Study of 62 Societies., 2004, str.
121



Priloga 5: Intervju, Krylov Maksim (Respondent A)
Direktor in solastnik podjetja Maxmedico
8.9.2014, trajanje 45 min

1. Naziv podjetja in njegova organizacijska oblika.
Maxmedico, d.0.0

2. Podrodje dejavnosti.

Maxmedico je center za alternativno medicino. Ukvarjamo se z dopolnilno medicinsko
dejavnostjo. V to sodi manualna terapija, medicinska masaza, akupunktura, mikrovalovno
resonancna terapija, magnetno resonancna terapija, AMSAT diagnosti¢na analiza, akusti¢no
vibracijska terapija, refleksoterapija, limfnodrenazna masaza, kvantna terapija, su-jok
akupunktura. Redno zaposlenih oseb je pet. Sem nevrolog. Pri nas v Rusiji akupunktura in
manualna terapija ne $tejeta kot alternativnha medicina ampak kot del uradne medicine. V
Sloveniji pa se take metode zdravljenja Stejejo kot alternativne. Nase podrocje bi poimenoval
komplementarna (dopolnilna) medicina — kombinacija klasi¢ne in alternativne medicine.

3. Tip lastniStva.

Podjetje ima dva lastnika. To pomeni, da je 65 % podjetja mojega, 35 % pa od Zene. Obliko
d. 0. 0. sem izbral zato, ker je finan¢no bolj ugodna. Za razliko od s. p., ki je bolj ugodna za
posameznike (racunalniske storitve, prevajalce), je d. 0. 0. veliko boljsa varianta z
ekonomskega vidika, saj lahko na primer kupi§ stanovanje na ra¢un podjetja. Kar se tice
kapitala, lahko kupi§ vse na ra¢un podjetja.

4. Koliko let podjetje deluje v Sloveniji?
Od leta 1999. Drugega oktobra praznuje 15 let.

5. Zakaj ste izbrali Slovenijo za ustanovitev podjetja? Kako se je razvijal posel? Beseda
"posel™ mi ni ravno pri srcu. Temu bi raje rekel zdravljenje ali pomo¢ ljudem. V¢asih
zdravim revne ljudi brezplaéno, zato beseda posel tukaj ni ravno primerna. Zena me ob¢asno
okara, zakaj moram toliko ljudi zdraviti brezpla¢no. Jaz pa odgovarjam, da jih bom zdravil
toliko, kolikor jih bo treba. Podjetje sem ustanovil v dveh mesecih, kar je zelo hitro. Se
pravi, ¢e se resno zavzames, se da ustanoviti podjetje v roku dveh mesecev. To je ena izmed
dobrih lastnosti poslovanja v Sloveniji. Seveda moras iti skozi medicinsko in zdravstveno
komisijo, poleg tega mora biti vse brezhibno glede sanitarij, gasilnih predpisov itd.

Kako se je razvijal posel? V Sloveniji sem od leta 1993. Ja, tukaj Zivim Ze 21 let. Zaposlen
sem bil tudi v drugih podjetjih, vendar nisem bil direktor. Glede na to, da sem delal Ze Sest
let, preden sem ustanovil svoje podjetje, sem v tem ¢asu ze pridobil dober sloves. Zato nisem
imel tezav s pridobivanjem novih pacientov. Vsi moji Stari pacienti so prisli k meni. Danes
imamo ne glede na posledice krize dovolj dela, saj je zdravje pomembno za vsakega ¢loveka.
Ljudje so sredi krize podvrzeni psihofizicnim spremembam in glede na to, da sem nevrolog,
mislim, da ne bom ostal brez sluzbe. Kaj je vplivalo na prihod v Slovenijo? Pred prihodom
v Slovenijo sem delal v osrednjem delu Moskve, v lepotno-zdravstvenem centru, Kjer so
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imeli lepotni salon, akupunkturo, manualne terapije, masaze, bazen. Delo mi je §lo dobro od
rok. Pri mojem kolegu sta se zdravila dva Slovenca. Eden je bil predstavnik podjetja Juteks,
drugi podjetja Helios. Najprej sta povabila mene in mojega kolega v Slovenijo za priblizno
pol leta, da si ogledava Slovenijo in da z njuno pomocjo ustvariva posel. Bila sta
ekonomista. Rekel bi $ibka ekonomista, saj so v podjetje povabili $e enega ¢loveka, ki je bil
mocnejsi In je nato vse prevzel v svoje roke. 1z tega kasneje ni bilo ni¢. Meni pa je bilo v
Sloveniji v§e¢. Moj kolega se je vrnil nazaj v Rusijo ¢ez leto in pol. Lahko bi ostal, vendar v
takih primerah veliko vlogo igra mnenje druzine. Njegova Zena ni bila za to, tako da je tu
delal leto in pol nato pa se je vrnil v Rusijo. Tudi jaz sem predlagal selitev v Slovenijo svoji
druzini. Strinjali so se in tako so tudi oni prisli zivet v Slovenijo. VSe¢ nam je bilo to, da je
vse blizu. Ena ura — in si v Italiji ali na Hrvaskem ali v Avstriji ali na morju. Prav tako mi je
tu vSe¢ podnebje. Smo brati Slovani. Vendar ni nobenih nacionalnih predsodkov kot recimo
v Svici. Ce si Rus in Zivi§ tam 40 let, Kljub vsemu ostane$ Rus. Ce pa si morda hisnik,
ampak Svicar, pa je stvar drugacna. Kako ste pridobivali informacije o ustanovitvi
podjetja? Glede ustanovitve podjetja oz. informacij o vseh stopnjah lahko vse najde$ na
spletu: recimo glede medicinskega dovoljenja, gasilskega dovoljenja, obratovalnega
dovoljenja itd. V tistih dveh mesecih ni bilo nobenih tezav. Sam sem moral izpolnjevati
posebne pogoje zaradi medicinskega podrocja (sanitarije, copate za stranke, rjuhe za
enkratno uporabo, indikacije na aparatih, razpored ¢iSéenja itd.). Informacije so jasne in
dostopne, vsi pogoji so izvedljivi. Ko pride komisija, mora biti vse strogo po predpisih.
Tukaj se lahko pojavi tezava, saj komisija lahko rece, da nekaj ni v redu. Za enkrat je bilo
vse v redu. Nekaterim ne uspe odpreti podjetja niti v pol leta, ker imajo na primer neustrezen
prostor. Rekel bi, da imam sre¢o. Medicinska komisija je bila pri meni 30. avgusta, prvega
septembra pa je bil sprejet nov zakon, da bi moral biti prostor samo v pritli¢ju, Maxmedico
pa je v prvem nadstropju. Se pravi, da ¢ez nekaj dni ne bi smel odpreti svojega centra v tem
prostoru. Ali menite, da je delovna sila v Sloveniji draga? V Maxmedicu je pet zaposlenih.
Moja zena, jaz in trije Slovenci, saj podpiramo Slovenijo. Imamo mednarodni kolektiv.
Imam se za demokrati¢nega direktorja. Delovna sila v Sloveniji je stroSkovno gledano
povprecna. Moji zaposleni so danes zaceli delati ob enih, koncali pa so ob petih, se pravi Stiri
ure. Skupaj s stroski prevoza in drugimi dodatki dobivajo okoli 850 evrov place. Zame bi
bilo sicer bolje imeti zaposlene iz Ljubljane. Eden se je preselil v Kamnik, drugi v Grosuplje.
Tretja, moja prijateljica, ki jo poznam Ze od leta 1993, Zivi v Tuhinjski dolini. Placevati
moram torej stroSke prevoza na delo, malice itd. Ali ste imeli predhodne izkuSnje v
mednarodnem poslovanju? Ne. Preden sem priSel v Slovenijo, nisem imel izkuSenj v
mednarodnem poslovanju.

6. Med katerimi drugimi drZavami ste izbirali in zakaj?

Izbiral nisem. Imel pa sem ponudbo svojega prijatelja, ki Zivi v Leipzigu v Nemciji. Lahko
bi odprl podjetje tam, ampak je za to zdaj prepozno. Bil sem pri njem leta 2000. V Sloveniji
je bilo takrat zelo dobro, zdaj pa je malo slab$e zaradi krize. Ce bi zavrtel ¢as nazaj, bi raje
odprl podjetje tam. Zakaj? Tam so vecje pokojnine. V Rusiji sem delal 10 let in za to
obdobje ne bom dobil ni¢ pokojnine, saj moras$ za to tam delati vsaj 15 let. V Slovenijo sem
prisel, ko sem bil star 30 let, to pomeni, da bom dobil pokojnino, ko bom star 70 let. Ceprav
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bom s poklicem zdravnika lahko delal naprej do 80. leta (npr. lahko se bom ukvarjal s
svetovanjem, akupunkturo ipd.). Moram reci, da pravilne klini¢ne slike ali diagnoze
pacientov igrajo pomembno vlogo. Na podlagi pravilne diagnoze dolo¢i§ pravilno
zdravljenje. Ampak na zalost sre¢am veliko pacientov z napac¢no diagnozo — veliko napak
delajo zdravniki, ne zdravijo pravilno. Zato moramo te napake pogosto popravljati. Veliko
izkusenj sem pridobil v 30 letih dela.

7. KakSne so bile teZave pri vstopu na slovenski trg?

Nobenih tveganj in tezav ni bilo, ni¢ me ni skrbelo. Se vam zdi, da je Rusija bolj tvegana
drzava kot Slovenija? Da. Sam sem ze v obdobju, ko sem delal pri drugih podjetjih, iskal
informacije o odprtju podjetja. Ce pa Zeli§ priti v Slovenijo in takoj ustvariti podjetje, pa
lahko pri¢akuje§ tveganje, saj je trg nasi¢en. Ce pa zaéne$ postoma, dobi§ svoje paciente,
svoj renome in tveganje bo manjse. Kako dolgo ste se prilagajali slovenskemu trgu? Na
Slovence sem se zelo hitro privadil, saj so Slovenci tudi Slovani in ve¢ina od njih pozna naso
zgodovino ali so celo kdaj bivali v Rusiji. Sploh v ¢asu Sovjetske zveze v 70-ih, 80-ih letih
je bila priljubljena destinacija Kijev-Moskva-Leningrad ali Moskva-Leningrad ali pa kar
Moskva. Vsi so zadovoljni, obujajo spomine, nimajo predsodkov zaradi drugega
drzavljanstva in na splosno se med sabo zelo dobro razumemo. Poleg tega obstaja Se drug
dejavnik. Ne glede na nacionalnost pacient, ki pride do zdravnika, pride po pomo¢ in seveda
zeli vzpostaviti dober odnos, brez konfliktov. Povem iskreno, 95 % pacientom bom lahko
pomagal, 5 % pa ne. Ampak dosegam velike uspehe (kaze na zapolnjen urnik v zvezku).
Tako, da se ni bilo treba prilagajati Slovencem. Slovenija je dobra drzava za poslovanje,
ampak danes nisem preprican, da si zdravniki, ki pridejo na novo, lahko obetajo tako velik
uspeh. Slovenija je majhna drZzava, saj ima dva milijona ljudi — to je zelo majhna drzava in
tukaj je ze dovolj ruskih zdravnikov. Pacienti bodo §li raje k meni kot do novega zdravnika.
Manualnih ruskih terapevtov po celi Sloveniji je okoli pet do Sest. Slovenskih pa verjetno
zelo malo, vsaj sam ne poznam nobenega. Klju¢no vprasanje je, zakaj se zdravniki klasi¢ne
medicine spopadajo z alternativno medicino. Zato, ker je veliko laznih zdravnikov, ki so
prej delali npr. kot vozniki ali vodovodarji. Ti nimajo pravih izkusenj in se izobrazujejo na
hitro. V hrvaski Reki ali na Srilanki lahko dokaj hitro pridobijo diplomo iz kiropraktike.
Kiropraktik ne potrebuje medicinske diplome. Takih tukaj je ve¢ kot 500 in pri izvajanju
terapij naredijo veliko napak. Sam sem sicer ¢lan Zdravniske zbornice Slovenije, hodim na
delavnice in vsi me poznajo, kar je zelo pomembno. In vsi enoglasno pravijo, da sem odlicen
zdravnik alternativne medicine, medtem ko so slabi tisti, ki nimajo pravih diplom in znanj, a
vseeno skusajo zdraviti. V resnici se mora recimo kiropraktik v ameriSki Soli uciti Stiri do pet
let (anatomija, fiziologija itd.). Slovenija je posebna drzava. Klan zdravnikov se drzi klasi¢ne
medicine. Kar se ti¢e alternativne medicine, je zdaj nekoliko bolje kot v¢asih. Moram pa
re¢i, da je pri zdravljenju najbolj ucinkovita kombinacija obeh medicin. Mi ne zdravimo
bolecine ali bolezni, ampak vzroke, ki so jo povzrocili.

8. Ali menite, da so davki v Sloveniji visoki?
Tukaj imamo davek 22 %, v Svici pa je 50 %. To pomeni, da bo tam tudi pokojnina vigja. V
Sloveniji bo, ¢e imas placo 1000 evrov, pokojnina relativno majhna. Zame je to minus.
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Glede birokracije, racunov itd. se z vsem ukvarja racunovodja. Vse je pregledno in brez
zamud, saj tako mora biti. Zdaj, po novem zakonu, imamo nov program, ki ne dovoli
brisanja pacientov. Vse je skratka pregledno.

9. Ali ste dobili podporo slovenskih institucij?

Glede podpornih institucij — prostor, v katerem delujemo, smo najeli od Sklada pomoci
samostojnim obrtnikom Slovenije. Vendar mi pomoc¢i ni bilo treba iskati pri podpornih
institucijah. Samo enkrat sem vzel posojilo, in sicer ko sem kupoval stanovanje. To je to. Ja,
podpora podjetnikom deluje, saj so zainteresirani za tvoj program, delo in kon¢ni rezultat,
sploh &e zaposli§ Slovence. Ce na primer na banko Raiffeisen polozis 100.000 evrov, ti bodo
odobrili velik kredit.

10. Kaks$na so priporocila, nasveti za ruska podjetja, ki ho¢ejo vstopiti na slovenski
trg?

To pa je nekoliko tezje vprasanje. Na medicinskem podroc¢ju, zlasti glede alternativnega
nacina zdravljenja, pogosto sli§im od Slovencev: "Nikar nas ne zapustite, mi tega nimamo".
Rekel bi, da je prednost nas know-how. Ko sem prisel leta 1993, je bil tukaj samo en ruski
zdravnik. Pa bi rekel, da Slovenija zaradi majhnosti ni drzava za poslovanje. Vse mozne nise
so ze bolj ali manj zasedene. V Sloveniji je denimo veliko podjetij, ki se ukvarjajo s
turizmom, in jim gre dobro. Vendar bo to podro¢je pocasi nasi¢eno. Razen, Ce tisti, ki imajo
veliko kapitala, pridejo sem in kupijo podjetje, to bi morda $lo. To se splaca. S tem mislim
na Telekom, Petrol, vinarska podjetja ipd. Govorimo o mocnih igralcih na trgu. Ostalih
podjetij, kot je naSe, je v Sloveniji veliko in tudi konkurenca je velika. Kdo lahko po vasem
mnenju uspe na slovenskem trgu? Menim, da bi lahko uspeli umetniki, saj slikarstva tukaj
ni veliko. Ali pa fizik. Moj znanec je dobil priznanje tako v Rusiji kot tukaj, ampak za to
potrebujes briljantne "mozgane". Sportniki bi tukaj lahko uspeli, ¢eprav zaradi krize plade
niso ve¢ velike. Profesionalni $portniki viSjega razreda bodo v ruskem Spartaku dobivali
desetkrat visje place kot recimo v slovenski Olimpiji. S trgovino se ne splaca ukvarjati, saj
ima Slovenija dovolj povezav z drzavami EU. V ruski trgovini v Ljubljani tako skoraj noben
izdelek ni iz Rusije, ampak iz Nemd¢ije in nekaj iz Ukrajine. Ce vzamemo lepotne storitve,
recimo botoks, imam znanko iz Moskve, ki sem ji poskusal najti zaposlitev tukaj v toplicah.
Ampak tam so Ze Rusi. In elite, ki bi potrebovala tako storitev, je premalo. V Moskvi dobi
vi§jo placo. Tukaj za eno injekcijo nihée noce placati 100 dolarjev — spet zaradi krize.

11. Kaj bi morale po vaSem mnenju slovenske institucije spremeniti, da bi olajSale
vstop tujim podjetjem na slovenski trg?

Parlament bi moral biti normalen in nekatere gospodarske vidike obravnavati bolj
ekonomi¢no. Na primer? So kaks$ni zakoni, ki povzrocajo teZave? Nekateri zakoni
zavirajo prenos podjetij ali tovarn v roke tujcev. Neradi gredo v to. Cuti se miselnost "To je
nase!" Kar se ti¢e posla — lahko prides sem, lahko odpres$ podjetje in kupi$ nepremicnino. To
je super, saj prenese$ sem kapital. Hkrati pa gledajo, kdo si in kaj si, in pocuti$ se, kot da si
nenehno pod drobnogledom. Ampak tujci, ki imajo veliko denarja in dober sloves, gredo po
navadi raje v Francijo, Nem¢ijo, Spanijo, ltalijo — tja, kjer ve¢ dobijo. Moja manualna
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terapija stane 35 evrov, pri kolegih v Celovcu pa okoli 80 evrov. Se pravi, da bi dobival ve¢
v Avstriji, ampak sem se ze navadil delati tukaj. Na sploSno, ¢e imas$ kapital in Zeli§ odpreti
svojo dejavnost, bodo Slovenci veseli, saj s tem priskrbi§ nova delovna mesta. Drzava to
potrebuje. Taka dejanja so dobrodosla, drzava pa bo ponudila pomo¢ pri tem npr. S posojili
na zacetku in podobnimi stvari. Po moje je to normalno.

12. Se pravi, menite, da je Slovenija tujim podjetnikom oz. investitorjem prijazno
okolje?

Definitivno. Poudarjam pa, da so vse niSe zasedene, saj je prebivalcev samo dva milijona.
Sem se splac¢a prenesti know-how. Kot sem Ze rekel, umetniki, $portniki, fiziki. Ceprav, ¢e
bo fizik na svojem podrocju vrhunski strokovnjak, bo v Ameriki dobil veliko ve¢ denarja.
Toda sam ne nameravam oditi nikamor. Ponujali so mi delo v Italiji in v Avstriji. V Avstriji,
na Dunaju, je okoli 40.000 Rusov, lahko bi odprl podjetje tam. Ampak zdaj je za to ze
prepozno.

13. Katero drzavo bi si izbrali, ¢e bi zavrteli ¢as nazaj? Italijo, Nemcijo ali Avstrijo?
Italije ne. Avstrija in Nemcija pa sta si precej podobni. Verjetno Avstrijo. Dunaj se mi zdi
bolj zanimiv in tam zivi veliko Rusov. Zdaj se je moja druzina Ze navadila biti tukaj, imam
veliko pacientov in na splosno nam ni slabo. Ko pa se bom upokojil, bom kupil apartma na
morju in dal "noge v zrak™ ter uzival.

14. Ali ste se kot ruski podjetnik pocutili dobrodosle in zaZelene? Menite, da Slovenija
spodbuja odpiranje podjetij ruskih drzavljanov 0z. podjetnikov?
Tudi ja. Zaradi zgoraj omenjenih razlogov.

15. Ali ste obc¢utili medkulturne razlike?

Glede jezika ni bilo tezav. Oba jezika sta slovanska. Zaradi vpliva Avstro-Ogrske so
Slovenci po mentaliteti podobni Nemcem, na primer glede Cistoce in reda, kar je zelo dobro!
Menim, da je to ena najvecjih razlik med kulturami. Rusi smo bolj "Siroke duse” — smo bolj
odprti. Slovenci te ne pustijo blizu. Znajo se zabavati tudi, ne da bi bili pijani. Slovenci sicer
veliko spijejo, vendar poznajo svojo mejo in tukaj ni toliko pijancev. Se ena razlika, ki sem
jo opazil pri Slovencih — radi imajo $port in umetnost. Ko je tukaj nastopal ruski dirigent V.
Gergijev, so bile vse vstopnice razprodane. Bi rekel, da so nekateri Slovenci zelo povezani z
drzavami Sovjetske zveze, recimo z Ukrajino. Tudi vstopnice po 200 evrov, ko je nastopala
operna pevka A. Netrebko, so bile razprodane.



Priloga 6: Intervju, Revo Olga (Respondent B)
Direktorica podjetja Columbus Kvatro.
12.9.2014, trajanje 25 min

1. Naziv podjetja in njegova organizacijska oblika.
Columbus Kvatro d.o.o

2. Podrodje dejavnosti.

Primarna dejavnost je alternativna, komplementarna metoda zdravljenja, sekundarna pa
turisti¢na dejavnost. Medicinsko podroc¢je vodi moja mati, zdraviliski turizem pa vodim jaz.
Organiziram izlete v najznamenitejSe kraje in pokrajine v Sibiriji. Dejavnosti sta med seboj
tesno prepleteni. Dodatno se ukvarjam $e z drugimi dejavnostmi npr. s prevajanjem ali
drugimi stvarmi. Trudimo se imeti Sirok razpon storitev in se izogibamo usmerjenosti
izklju¢no na eno dejavnost.

3. Tip lastniStva.
Jaz in moja mati, Valentina Karlova, sva solastnici podjetja.

4. Koliko let podjetje Ze deluje v Sloveniji?

Od leta 2010. Podjetje Columbus Kvatro je julija praznovalo 4 leta obstoja. Kako ste zaceli
svojo dejavnost v Sloveniji? To je zanimiva zgodba. Moja mama je bila v Slovenijo kot
zdravnica povabljena pred 12 leti. Na zadetku je delala v drugih podjetjih prek pogodb. Cez
nekaj Casa se je medicinski center v Celju, v katerem je takrat delala, zaprl. Direktor je bil
dober ¢lovek in je moji mami dejal: "Vidim, da ste ze dovolj zreli za svoj posel. Poskusite iti
na svoje."” Mama je Ze imela svoj s. p. in je uspeSno zacela delati v Celju. Kasneje, ko sem
sama priSla v Slovenijo, ni bilo smiselno imeti dveh s. p.-jev, zato sva se zdruzili v d. 0. 0.
Ce bi zavrteli ¢as nazaj, bi razvijali posel drugace? Preko drugih oblik vstopa? Ne.
Zame je vse Vv redu tako, kot je bilo. To so moje izkusnje.

5. Kako pa se je razvijal posel?

Posel se je razvijal postopoma. Ko je §la mama na svoje, je dajala oglase, nastopala po
radijih in televiziji, da bi pridobila ¢im ve¢ strank. Najboljsa reklama pa je bila od ust do ust
zadovoljnih strank. Ponosna sem na to, da je bila moja mama takrat ena prvih, ki je v
Slovenijo  prenesla  tehnologijo Denas iz Rusije (aparate za  dinami¢no
elektronevrostimulacijo). Takrat o tej tehnologiji nih¢e ni veliko vedel, zdaj pa je Ze veliko
bolj razsirjena in poznana. Obstaja veliko centrov, ki uporabljajo Denas. Sama korporacija
Denas je dosegla mednarodno prepoznavnost. Imajo predstavnistvo na Ceskem. Glede na to,
da so potrebni razli¢ni evropski certifikati za trzenje, izdelke zdaj naro¢amo iz Ceske.
Koliko ¢asa je trajalo ustanavljanje d. 0. 0.? Vse skupaj je potekalo zelo hitro.

6. Zakaj ste za ustanovitev podjetja izbrali Slovenijo?
Prihajamo iz Sibirije, iz Tomska. Pred selitvijo je moja mama delala v Rusiji kot zdravnica.
Imela je veliko izkuSen;j ter kandidatsko stopnjo, ki jo je nostrificirala tukaj. PoskusSala je
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odpreti sanatorij v Rusiji. Takrat je bila znana kot vrhunska specialistka in prejela je
povabilo v Slovenijo. Njen prvi prihod v Slovenijo je bil bolj iz radovednosti. Sprasevala se
je, kje je Slovenija, saj tam e ni bila. Sicer pa je bila ze veckrat v razli¢nih drzavah.
Natanc¢neje povedano, doslej je obiskala Ze priblizno 18 do 20 drzav v okviru razli¢nih
mednarodnih kongresov in delavnic. Zanimivo je, da je najprej pomagala priti sem svojemu
znanstvenemu sodelavcu, biologu. Nato pa jo je on povabil sem kot zdravnico. Ordinacija je
bila na Bledu. Ko je zacela delati in si ogledovati vse lepote Slovenije, se je vanjo zaljubila.
Rekla pa bi, da je bila Slovenija izbrana bolj kot ne po naklju¢ju. Je imela predhodne
izku$nje v mednarodnem poslovanju ? Ne, izkusenj v mednarodnem poslovanju ni imela.

7. Ali podjetje sodeluje tudi z drugimi drzavami?

Sodelujemo samo s Cesko, in sicer z zgoraj omenjeno korporacijo Denas. Pri njih namre
naro¢amo izdelke. Moja naloga pa je sodelovanje z Rusijo. V Rusiji sem se, preden sem
prisla v Slovenijo, 17 let ukvarjala s turizmom. V Tomsku imamo svojo turisti¢no agencijo.
Ker ne morem potovati z vsako skupino v Rusijo, imamo zato tam zaposlene. Na tak nacin
vem, da bodo goste dobro sprejeli in namestili. Lani poleti je $lo nekaj skupin na Altaj. Pred
krizo in preden sem zacela delati v Columbus Kvatro, smo imeli skupno podjetje v Celju s
Slovenci. Takrat je bil posel boljsi. Imeli smo vecje skupine po 20-22 0seb in po 5-6 skupin
na leto. Se pravi, povprasevanje je bilo veliko. Zdaj po krizi imamo le Se 2-3 skupine, kar je
premalo. Turizem je zame postal bolj hobi. Zakaj niste ostali pri prejSnjem podjetju? Pri
njih sem delala na zacetku, ko sem prisla v Slovenijo. Mama je imela takrat $e s. p. in se je
ukvarjala s svojo dejavnostjo. Nisem $e dobro znala jezika, vendar sem si zelela, da bi se
ukvarjala s turizmom. Mojim kolegom je bila zelo vSe¢ Sibirija, zato so me povabili k
sodelovanju. Nismo imeli d. o. 0., ampak Zavod komplementarne medicine — vse se je
zaCelo resno. VecCkrat smo sodelovali na razstavah Altermed v Celju. Potem je zacelo
prihajati do nesoglasij. Do teh nesoglasij ni pri§lo zaradi nacionalnosti. Glavni razlog je bil,
da so nekateri dajali vse od sebe, da bi posel rasel in se razvijal, drugi pa so zeleli cele dneve
posedati po kavarnah in imeti odmore. Pocutila sem se izkoris¢ano. Veliko mojih ruskih
prijateljev, Se posebej zdravnikov, je dozivelo podobne situacije. Po tem konfliktu smo se
raz§li. Tega ne obzalujem, saj sem si pridobila koristne izkuSnje za prihodnost.

8. Ali ste imeli kakSne teZave pri ustvarjanju Culumbus Kvatro?

Ko smo odpirali d. 0. 0., nismo imeli nobenih tezav. Moja mama je ze imela precej svojih
pacientov. Sodelavka, s katero razvijava programe, mi pomaga pri iskanju novih strank. Ona
se je poglobila v Samanizem. Moja naloga je zasCita dejavnosti s turisti¢nimi licencami,
nabava letalskih kart in organizacija prevoza. Moja vloga se skozi leta ni spreminjala, lahko
re¢em, da stvari potekajo gladko in brez zapletov. Ali imate veliko konkurence? Ne bi
rekla, da imamo veliko konkurence. Pri zdravljenju se ne ¢uti velika konkurenca, ker sta bili
moja mama in njena univerzitetna prijateljica, ki je kasneje prisla v Slovenijo, prvi, ki sta
sem prinesli omenjeno tehnologijo. Kar se tice mojih programov, pa so avtorski, nih¢e drug
nima takih. To je specifika najinega podjetja. Obstajajo podobni izleti, vendar v druge kraje.
Te programe imamo ze 8 let in so zanimivi. Ko sem imela prve skupine, me je malo skrbelo.
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To je velika odgovornost, saj so bili v skupini "resni” ljudi. Na koncu so bili vsi navduseni in
vse se je dobro izteklo.

9. Ali je bila za vas selitev v Slovenijo tvegana?

Ne. Glede selitve v Slovenijo smo imeli tudi zanimivo zgodbo. Prvi, ki je hotel priti sem, je
bil moj 14-letni sin. Tukaj smo bili na dopustu in zanimalo ga je, kako se ucijo otroci v
Solah. Ravnatelj sole v Celju je dovolil, da en teden sodeluje pri pouku in ¢e mu bo vsec,
bomo uredili dokumente za $olanje. Sinu je bilo vSe¢, zato smo zanj zaceli pripravljati
dokumentacijo. Ko sem hodila na obiske v Slovenijo, sem ze opazovala, kaj bi tu lahko
pocela. Vendar sem imela v Rusiji Ze uteCen posel, vse je bilo dobro, ampak sem morala
veckrat na obisk k sinu v Slovenijo. Za pot sem potrebovala 5 ur. Nato sem rodila $e héerko.
Konéno sem se odlocila, da se je treba preseliti. Prenod v Slovenijo je bil postopen in gladek.
Selitev v tujino zame ni bila naporna. Spomnim se, ko sem bila Se studentka: nasi prijatelji
so nas povabili v Nem¢ijo. Ko smo §li na obisk, so nam ponudili, da bi ostali v Nem¢iji, kjer
bi lahko dokoncala svoj $tudij. Vendar sem bila proti, hotela sem dokoncati univerzo v
Rusiji. Svoje odlo¢itve ne obzalujem, saj je nemska mentaliteta lahko naporna za slovanski
narod. Slovenija mi je blizja glede tega. Imela sem torej moznosti iti v Nemcijo. Tam je laze
z nostrifikacijo medicinske diplome. Nekaj o¢etovih kolegov se je iz tega razloga preselilo v
Nemcijo. Ko pridem tja na obisk je vse super, vendar si hitro zelim nazaj v Slovenijo.

10. KakS$na so priporocila, nasveti za ruska podjetja, ki ho¢ejo vstopiti na slovenski
trg?

Zdaj obstaja veliko podjetij, ki so odprta le za pridobitev zaCasnega in stalnega prebivalis¢a
ali za nakup nepremicnin. Danes to ni ve¢ skrivnost. Verjetno se to zgodi zaradi tega, ker je
tezko najti svojo niSo na slovenskem trgu. Predvsem je potreben zelo natancen marketing.
Vse dobro premisliti in pretehtati. Nekaterim, ki pridejo sem, se vse zdi lepo in dobro. Ljudje
imajo velike Zelje. Ko pa zacnejo poslovati, se sreujejo s tezavami, kot so visoki davki ali
premalo strokovnega znanja za nadaljevanje poslovanja itd. Svetujem, da ne hitijo, da zelo
dobro razmislijo, kaj in kako bi delali tukaj. Odpreti podjetje ni problem, tezko pa se je
razvijati.

11. Kaj bi morale po vaSem mnenju slovenske institucije spremeniti, da bi olajsale
vstop tujim podjetjem na slovenski trg?

Kot sem ze rekla, ustanoviti podjetje ni tezko. Slovenija je tujim podjetjem naklonjena.
Naslednji koraki pa so bolj tezki npr. pridobitev delovnega dovoljenja. Danes se obcuti vecja
strogost v primerjavi z nekoC. Potrebuje$ ve¢ razlicnih dokumentov in papirjev. To je
razumljivo, saj se je povecala brezposelnost — zaposlitev bi po tej logiki morali najprej dobiti
Slovenci, nato pa tujci. Zakonodaja je postala strozja. Po eni strani je postalo tezje, po drugi
za to obstaja smiselna razlaga. Tako kot so Nemcija, Avstrija in Italija, kjer imajo velik priliv
Arabcev, postale strozje do njih, tako tudi majhna drzava z 2 milijonoma prebivalcev ne
more sprejeti vsakega. Moja sestri¢na Zivi na Malti priblizno 13 let. Ce pogledamo, kaksna
je bila Malta prej in kaksSna je postala po vstopu v EU, vidimo, da se je povecal kriminal in
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ni ve¢ tako Cista kot prej. Razlog za to je, da vsak teden priplujejo ladje beguncev npr. iz
Afrike. Zato mislim, da imajo Slovenci prav, ker so uvedli strozje predpise.

12. Ali je informacije glede podjetniStva preprosto dobiti v Sloveniji?
Da, vse je zelo jasno in nazorno pojasnjeno.

13. Ali obstajajo tezave glede davéne politike?
Velikih sprememb v davéni politiki ni bilo. Seveda je davek na dohodek visok, vendar na to
ne moremo vplivati.

14. Kaj menite o trajanju administrativnih postopkov?
Administrativnih postopkov je postalo veliko ve¢. Menim, da so Se zaradi povecanja
povprasevanja podaljsali tudi ti postopki.

15. Ali ste dobili podporo slovenskih institucij?
Ne, nismo, saj smo vse preucevali znotraj podjetij. Zaradi tega smo vse zmogli sami.

16. Katere kulturne razlike ste ob¢utili po prihodu v Slovenijo?

Razlike so. Slovenci so bolj odprti in nasmejani. Zivela sem v razli¢nih regijah in opazila
sem, da so v Celju ljudje se bolj odprti. V Ljubljani so bolj zaprti. Red in Cistoca sta
samoumevna, prav tako spostovanje med vozniki na cesti. Jezik zame ni bil tezaven, saj sem
se ga ulila postopoma. Takrat Se ni bilo 180-urnega tecaja, ki ga placa drzava. UdeleZila sem
se 20 ur jezikovnega teCaja.

17. Ali ste se kot ruska podjetnica pocutili dobrodosla 0z. zazelena?
Ja. Ko povem, s ¢im se ukvarjam, se takoj opazi navdusenje. Vecina ljudi, s katerimi
komuniciram, si takoj zeli na izlet v Sibirijo ali pa izvedbo medicinske diagnostike.

18. Menite, da Slovenija spodbuja odpiranja podjetij ruskih drzavljanov o0z.
podjetnikov?

Ja, vendar je strozja. Preverjanja in kontrole dokumentov je ve¢. Kaj pa glede
investitorjev? Je Slovenija prijazno okolje za njih? Sama financ za investicije nimam.
Poznam pa nekaj prijateljev, ki investirajo v Slovenijo. Menijo, da je Slovenija varno in
dobro okolje. Investirajo pa v banke, nakupe podjetij ali tovarn.
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Priloga 7: Intervju, Hanonina Ljubov (Respondent C)
Direktorica podjetja R.A.
12.9.2014, trajanje 35 min.

1. Naziv podjetja in njegova organizacijska oblika.
R.A.d. 0. 0.

2. Podrodje dejavnosti.
Podjetje se ukvarja z umetniskim ustvarjanjem. Trenutno prevladuje prodaja slik.

3. Tip lastnistva.
Podjetje je mozevo in moje. Sva edina zaposlena v podjetju. Prej smo imeli slovenskega
direktorja, jaz in moz pa sva bila zaposlena kot poslovodiji.

4. Zakaj ste izbrali Slovenijo za ustanovitev podjetja? Kako se je razvijal posel? V
Sloveniji sem 21 let. Na zafetku smo se ukvarjali s kerami¢nimi izdelki. Neko¢ so naju v
Slovenijo povabili organizirat razstavo, potem pa na simpozij in zafela sva sodelovati s
Slovenijo. Takrat svojega podjetja Se nisva imela. Prvi¢ sva prisla leta 1993, podjetje pa je
bilo ustanovljeno leta 1995. Kaj je bil vzrok za ustanovitev podjetja v Sloveniji? Veliko
sva sodelovala s Slovenijo. Imela pa sva majhno hcerko, zato sva se odloc¢ila, da morava priti
sem s celo druzino. StarejSa hcerka je prisla ¢ez eno leto, ko je dokoncala Solo v Rusiji. Na
zaCetku sva se nameravala preseliti na Finsko, saj ima tam moz druzinske vezi. Vendar nam
je bilo tukaj v8e¢ in nismo ve¢ razmisljali o drugih drzava. Po organiziranih razstavah je
veliko ljudi izvedelo za naju. Takrat je bilo v Sloveniji kerami¢nih izdelkov zelo malo. To,
kar sva ponujala, je bilo novo za ljudi. Svojih mo¢nih umetnikov takrat niso imeli in nisva
imela skoraj nobene konkurence. Sem so naju povabili zaradi najine edinstvenosti. Do leta
2000 sva se ukvarjala s keramiko in v tem casu sodelovala na mednarodnih razstavah ter
dobila nekaj nagrad. Sodelovala sva tudi na mednarodnih sejmih, kjer sva hkrati prodajala
izdelke, npr. v Celovcu, v Avstriji, v Nemc¢iji itd. Do leta 2007, ko je evro postala skupna
valuta tudi za Slovenijo, smo imeli pravilo pri poslovanju — ¢im ve¢ naredis, tem ve¢ dobis.
Po nastopu krize pa se je to pravilo spremenilo — lahko delas tudi desetkrat vec, dobi$ pa
manj. Ljudje niso imeli ve¢ denarja za umetniske izdelke. Zdaj delamo po narocilu, imamo
tudi svojo spletno trgovino. Leta 2010 je prodaja v podjetju upadla za 99,5 % v primerjavi s
prejS$njimi leti. Prej smo imeli ve¢ zaposlenih, ki pa smo jih zal morali odpustiti. Trenutno
podjetje ni sposobno zaposliti Se koga, saj si ne moreva privosCiti izplacila Se ene place.
Zakaj pa sta se preusmerila iz keramike na slikarstvo? Ze prej sva prodajala tudi slike,
ampak v manj$i meri. Potem pa sva morala leta 2000 zaradi moZevega zdravja zmanjsati
dejavnost, povezano s keramiko (glina je bila namre¢ zanj $kodljiva), zato sva se preusmerila
v slikarstvo. Zadnje Case se zaradi krize sploh ne splaca ukvarjati s keramiko — stroski so
zelo veliki, dobicek pa relativno majhen. Pri keramiki se ve¢ stvari razbije. Ko jo da§ v
prodajo, se zna zgoditi, da ne dobi§ nazaj niti denarja, niti izdelkov. Ali je kupcev manj
samo zaradi krize? V preteklosti je bil obicaj, da so si podjetja izmenjevala poslovna darila.
Imeli smo zelo veliko naro€il. Vse do leta 2007 sem v obdobju od 15. avgusta do 15.
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decembra delala vsak dan. S prihodkom, ki smo ga zasluzili v pol leta, smo lahko ziveli Se
nadaljnjega pol leta. Po letu 2007 pa je bilo, kot da so vsa podjetja propadla. Ne vem, ali je
bilo to zaradi novega zakona o darilih ali zaradi drugih razlogov. Zdaj je malo bolje. Vendar
ne kupujemo ve¢ toliko materiala. Prej sva lahko kupovala material v razli¢nih drzavah in
nisva razmisljala, kdaj in v kolik$ni meri se nama bo nakup material povrnil. Zdaj si tega ne
moreva privosciti. Imamo veliko zalogo slik, ker galerije in trgovine propadajo in vracajo
slike. Ali menite, da imate veliko konkurentov? Menim, da konkurentov nimamo, ker
nisva ozko specializirana. Delava vse, kar si naro¢niki zazelijo. Ponudba keramike je
raznolika — majolike, samot, porcelan itd. Tudi pri slikarstvu smo prilagodljivi — pejsazi,
portreti, abstraktne slike itd. Tudi v zvezi z grafiko se lahko prilagodimo vsem Zzeljam. Zato
je z nami tezko konkurirati. Imamo zelo bogate izkuSnje. Ko sodelujeva na slikarskih
kolonijah, nama ne more nih¢e konkurirati. Slovenci ne morejo narediti dveh slik v enem
tednu na dolofeno temo. Midva pa lahko. Sta razmisljala, da bi odprla Solo ali
organizirala tec¢aj? Kot prvo, menim, da bi to bilo zelo tezko. Kot drugo, ljudje nimajo
denarja za obisk take Sole. Prej smo pripravljali Studente za vpis na akademijo. Ukvarjanje S
teCaji ali Solami zahteva veliko energije. Midva nimava ve¢ toliko zanosa. Je pa velika
razlika med izobrazevalnimi programi. V Sloveniji se lahko vpise§ na Akademijo za
umetnost ne glede na to, kaj si Studiral prej. V Rusiji se mora$ zaceti ukvarjati z umetnostjo
ze v Soli. Ali vasa otroka nadaljujeta druZinski umetniski posel? Ne Zivita z nama ze vec
let, saj stanujeta v tujini. Oba se ukvarjata z umetnostjo in dizajnom. Vendar se v drugi
drzavi hitreje znajdejo na tem podrocju. Menim pa, da je izbira drzave, v kateri bo§ Zivel ali
posloval, odvisna tudi od znacaja posameznika. Rekla bi, da je Slovenija za bolj umirjene
ljudi.

5. Ali ste obcutili medkulturne razlike po prihodu v Slovenijo?
Razlik je veliko. Vsi smo Slovani, vendar jih kapitalizem in redoljubnost omejujeta pri
kreativnosti. Predstave o izobrazbi so razli¢ne v obeh drzavah.

6. Ali so se skozi ¢as administrativni postopki kaj spremenili?
Mislim, da je vse tako, kot je bilo. Mogoce je dokumentacija med podjetji postala bolj stroga
in je zato na tem podrocju vec reda.

7. Ali ste dobili podporo slovenskih institucij?
Ne, nikoli. Ni bilo potrebe, da bi zaprosili zanjo.

8. Ali so vam ponujali odprtje delavnice v drugih drzavah?

Da, nekajkrat so nama ponudili odprtje delavnice v Italiji. Ampak to ni prava drzava za najin
posel. Tukaj nama je bolj vSeC. Sodelujeva tudi v delavnicah v Nemciji, kmalu greva v
Svico. Najini tuji prijatelji imajo podobne delavnice in véasih delamo skupaj na projektih.
Nikoli se nisva zelela preseliti v Nemcijo. Nemci imajo drugacen pristop do umetnosti in do
tujcev. Nisva priSla v Nemcijo kot priseljenca. Zdi se mi, da ko pride§ iz Slovenije v
Nemcijo, te gledajo drugace, si bolj enak, kot ¢e bi priSel iz Rusije.
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9. Kaksna so priporocila, nasveti za ruska podjetja, ki hocejo vstopiti na slovenski trg?
Na zalost ne poznava drugih oseb, ki bi tukaj odprle podjetje. Zato ne morem dati konkretnih
nasvetov. Najino podroc¢je pa je posebno. Nekateri Slovenci so preseneceni, da ziviva samo
od umetniskega ustvarjanja, ker imajo skoraj vsi Slovenci dodaten zasluzek, npr. oddajajo
stanovanja v najem. V Nemciji redko kdo takoj za¢ne delati kot umetnik, vsi imajo dodatne
sluzbe. Menim, da imava sre¢o v Sloveniji. Ce bi v tem trenutku ruski umetnik hotel
ustanoviti tukaj posel, bi mu uspelo? Ce bi sem prisel umetnik iz Rusije brez velikega
kapitala, nisem prepri¢ana, da bi mu uspelo razviti posel in drzati korak s konkurenco. Zdaj
ni prava finan¢na situacija za to. Vedno manj ljudi obiskuje razstave. Preden gredo umetniki
na simpozij, 100-krat preracunajo stroske, ali jim bo zneslo ali ne.

10. Ali sta se kot ruska podjetnika pocutila dobrodoslo 0z. zazeleno?

V Sloveniji so naju potrebovali kot strokovnjaka. Na zacetku je bilo nase sodelovanje
resni¢no dobro. Takrat Slovenci niso imeli izkusenj s sejmi za keramiko. Pri tem sva jim
pomagala.

11. KakSne tezave vidite v davéni politiki v Sloveniji?

Najina delavnica (atelje) je na ra¢un podjetja. Glavna teZzava za naju bi bila, ¢e bi se davek
na nepremic¢nine dvignil. Takrat bi bilo treba letno placati 750 evrov za delavnico. To je
veliko denarja, ¢e imas$ nizke dohodke. Drugih tezav ne vidim. Hvala bogu zmeraj plac¢ava
vse pravocasno.

12. Kaj pa pri zakonodaji?

Nobenih tezav ni. Prej sva sicer imela delavnico v najemu, potem pa sva se odlocila predelati
najino garazo v delavnico. Nisva ve¢ zmogla placati 1200 evrov za najemnino. Pri adaptaciji
garaze leta 2002 ni bilo nobenih tezav s papirji. Sploh nobenih tezav ni bilo. Vse je bilo
jasno in pravocasno. Sva pa takrat morala poravnati velik znesek. Ne spomnim se vec
natan¢no, za kaj je Slo, vendar so nama ga razdelili na obroke.

13. Ali menite, da je Slovenija tujim podjetnikom oz. investitorjem prijazno okolje?
Imava sorodnika, ki je hotel investirati v Slovenijo. Kapitala ni imel veliko, recimo, da je
bilo dovolj za stanovanje. Vendar ni nasel ni¢ primernega. Oddaja nepremi¢nin bi bila zanj
bolj ugodna v Moskvi ali v Londonu. Drugih izkuSenj s tem nimam.
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