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UvOoD

V preteklosti se je vecje Stevilo velikih slovenskih podjetij, kamor sodita tudi Lek in Krka,
odlocilo za selitev proizvodnje na trg s cenejSo delovno silo. Leta 2002 je Lek na Poljskem
odprl farmacevtski obrat, ki mu je sledil e obrat v Romuniji. Prav tako je podjetje Krka leta
2001 zacelo s proizvodnjo v Rusiji in odprlo tovarno na Poljskem. Domaca podjetja se
zavedajo, da sta zaradi majhnosti slovenskega trga za njihov razvoj in rast nujna
internacionalizacija dejavnosti ter vstop na tuje trge, saj podjetja, ki se odloCijo za
internacionalizacijo, zmanjSujejo slabosti, ki jih prinasa majhnost nacionalnega trga, hkrati
pa povecujejo moznosti nastanka sinergijskih ucinkov ter doseganja ekonomij obsega
(Svetli¢, 2004, str. 291).

Slovenskim podjetjem so najveckrat zanimivi trgi nekdanje Jugoslavije, saj so bila nekatera
podjetja na teh trgih Ze navzoca v preteklosti in imajo zato boljSe poznavanje tamkaj$njih
poslovnih obicajev ter navad. Poleg tega pomembno vlogo pri odlo¢anju slovenskih podjetij
za selitev na Balkan predstavlja tudi pomikanje evropskih meja proti Balkanu in s tem
odpravljanje carinskih ter trgovinskih omejitev, kar podjetjem omogoca lazje poslovanje
preko svojih meja (Hrastelj, 2008, str. 8). Kotler (2014, str. 67) navaja ve¢ razlogov za
internacionalizacijo podjetja, med katere sodijo: ekonomije obsega, ki podjetja silijo, da
zapolnijo svoje proizvodne kapacitete, zmanjSevanje tveganja ter odvisnosti od domacega
trga in odkrivanje novih trgov, ki omogocajo podjetju vecje donose. Najpogostejsi razlogi
za siritev oziroma selitev podjetja na tuje trge so: cenejsa delovna sila, blizina dobaviteljev,
blizina trga, dostop do kvalificirane delovne sile, ugodna davéna zakonodaja, kakovostni
proizvodni prostori in blizina surovin. Vendar se v veéini primerov pri selitvi proizvodnje v
manj razvite drzave izkaze kot glavni dejavnik ugodna cena delovne sile. Ta se najbolj
odraza pri tehnoloSko manj zahtevnih izdelkih, saj tam stroSki dela v primerjavi s celotnimi
stroski predstavljajo relativno visok delez, to pa zmanjSuje konkurenénost podjetja na tujih
trgih (Dubrovski, 2013, str. 120).

Razli¢ni avtorji dajejo prednost razli¢énim razlogom za selitev. Aspelundo in Butsko (2014,
str. 10) med glavne razloge, zakaj se podjetja odlocajo za selitev poslovanja na tuje trge,
aktivnosti v tujino podjetja lahko dosegla vi§jo stroSkovno ucinkovitost. Taggart (2013, str.
798) med bistvene razloge navaja specifi¢na strokovna znanja, ravno to pa je podrocje, kjer
imajo majhna ter srednje velika podjetja najvec tezav, saj je njihov dostop do razli¢nih virov
omejen in nimajo ¢asa ter sredstev za preverjanje ter iskanje pravih informacij.

V svojem magistrskem delu bom raziskovala in preverjala poslovno priloznost selitve
proizvodnje podjetja Plastika Virant d.o.0. (v nadaljevanju Plastika Virant) v drzavo s
cenejSo delovno silo oziroma z bolj ugodno davéno zakonodajo. Podjetje Plastika Virant je
uspesno druzinsko podjetje, ki se ukvarja s proizvodnjo plasticne embalaze. Podjetju se je
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uspelo obdrzati tudi v kriznih Casih, saj imata povprasevanje in prodaja njihovih izdelkov v
zadnjih treh letih mocan trend rasti. Povecano povprasevanje in velika koli¢ina narocil se
odrazata v polni zasedenosti proizvodnih kapacitet, zato mora podjetje najti ustrezno resitev,
kako s ¢im vi§jim dobickom zadovoljiti naraS¢ajoce povprasevanje. V zadnjih petih letih je
bilo pogosto prisotno razmiSljanje o selitvi proizvodnje, vendar se jim ideja o selitvi
proizvodnje doma, zaradi vedno visjih obdav¢itev in visokih stroSkov pla¢ zaposlenih, ne
zdi ve¢ najbolj racionalna. Tako bi lahko podjetje s selitvijo proizvodnje v drzavo s cenejso
delovno silo doseglo ve¢jo konkuren¢nost v primerjavi z ostalimi evropskimi proizvodnimi
podjetji in na ta nacin posledi¢no okrepilo svoj konkuren¢ni polozaj.

Glavni namen magistrske naloge je preuciti proces selitve podjetja na tuje trge ter analizirati
poslovno okolje podjetja in kako ga razli¢ni avtorji razli¢no opredelijo. Na podlagi analize
poslovnega okolja podjetja bom skuSala ugotoviti smotrnost selitve proizvodnje podjetja
Plastika Virant v drzave s cenejSo delovno silo in tako pomagati podjetju pri odloc€itvi ali je
takSna strateSka poteza s finan¢nega vidika smotrna. S pomocjo strokovne literature bom
preucila, katera drzava znotraj Evropske unije (v nadaljevanju EU) bi bila za selitev
proizvodnje z ekonomskega podrocja najprimernejSa. Analizo poslovnega okolja bom
naredila s pomocjo razli¢nih orodij, pri ¢emer bom za osnovo vzela Porterjev model petih
sil. Ta naloga je za podjetje izrednega pomena, saj bodo na podlagi dobljenih rezultatov in
raziskav nac¢rtovali svoje nadaljnje investicije v selitev lastne proizvodnje.

Cilj magistrske naloge je s teoreticnim metodoloskim pristopom dolociti, ali je selitev
proizvodnje v drzavo s cenejSo delovno silo z vidika stroSkovne ucinkovitosti finan¢no
smotrna in katera drzava bi bila za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant
najprimernejsa. Pri tem bodo pomozni cilji magistrskega dela naslednji:

1. Preuciti teorijo poslovnega okolja podjetja.

2. Preuciti teorijo mednarodnega poslovanja podjetja.

3. Identificirati klju¢ne dejavnike pri odloditvi podjetja za selitev proizvodnje v drugo
drzavo.

4. ldentificirati, kateri trgi s cenejSo delovno silo bi bili za selitev proizvodnje Plastika
Virant najprimernejsi.

5. Pripraviti priporocila vodstvu podjetja, ali se jim selitev proizvodnje v drzavo s cenej$o
delovno silo izplaca.

Zaradi trznih pritiskov morajo podjetja neprestano iskati nove moznosti za znizanje stroskov
in povecanje uéinkovitosti, zato je selitev ali Siritev proizvodnje podjetja v manj razvite
drzave danes eden izmed pogostih na¢inov, kako bolje obvladovati stroske, kupcem
zagotoviti nizke cene, lastnikom ¢im visje dobicke ter tako doseci boljSo konkuren¢nost na
globalnih trgih.



Moja raziskovalna vprasanja, ki sem jih raziskovala v svojem magistrskem delu, se glasijo:

1. Kateri so kljuc¢ni dejavniki pri odlocCitvi podjetja za selitev proizvodnje v drzavo s cenejSo
delovno silo?

2. Katera drzava bi bila za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant najprimernejsa?

3. Ali je selitev proizvodnje v drzavo s cenejSo delovno silo z vidika stroskovne
ucinkovitosti finan¢no smotrna?

Da sem lahko odgovorila na zastavljena vpraSanja, sem raziskala literaturo in vire, ki se
nanasajo na stroske dela v Evropi ter drugod po svetu. S pomoc¢jo PESTEL-analize oziroma
makroekonomske analize zunanjih dejavnikov sem preudila, kateri trgi so za selitev
potencialno zanimivi in kak$ne so prednosti ter slabosti selitve podjetja v posamezno izbrano
evropsko drzavo. PESTEL-analiza zajema Stiri dejavnike okolja, ki so jim kasneje dodali Se
dva. Sestavljajo jo politicno, pravno, ekonomsko, sociolosko, kulturno in tehnolosko okolje,
dodatno pa so analizo razsirili Se na okoljske in pravne dejavnike (Jakli¢, 2005, str. 8). V
magistrski nalogi sem na zacetku na splo$no opisala glavne razloge za selitev oziroma Siritev
proizvodnje podjetja v tujino in navedla kaksne oblike nastopa na tujih trgih poznamo. V
nadaljevanju sem analizirala, kako raziskati potencialni trg za selitev, kako izbrati drzavo ter
na kaj je treba biti pri tem pozoren, kaj sestavlja poslovno okolje podjetja in kaj je to
PESTEL-analiza ter za kaj se uporablja. Teoreticnemu poglavju sledi poglavje, v katerem
sem predstavila podjetje Plastika Virant in njegovo podro¢je delovanja ter trenutne tezave, s
katerimi se v podjetju soocajo. V tem poglavju sem se posvetila iskanju konkretnih moznosti
za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant v drzavo, ki se je v predhodnih raziskavah
izkazala za najprimernej$o. Za to izbrano drzavo sem naredila SWOT-analizo. Gre za analizo
prednosti, slabosti, priloZnosti in nevarnosti. Sledi poglavje, Kjer so predstavljene
uporabljene metodologije raziskovanja in podane glavne ugotovitve raziskave, na podlagi
katerih sem podjetju podala zaklju¢ne ugotovitve ter mu tako pomagala pri odlocitvi, ali je
selitev proizvodnje v tujino s stroSkovnega vidika finanéno smotrna. S pomoc¢jo SWOT-
analize sem podjetje seznanila z dejstvi, ki lahko nastopijo ob potencialni selitvi proizvodnje
v izbrano drZavo s cenejSo delovno silo.

V magistrskem delu sem uporabila ve¢ razli¢nih raziskovalnih metod. V prvem delu sem
uporabila raziskovalno metodo spoznavanja, s pomocjo katere sem predstavila osnovna
dejstva in podatke o selitvi proizvodnje podjetja na tuje trge. Pri doseganju cilja magistrske
naloge sem si pomagala z deskriptivno metodo in s pomocjo analize kvalitativnih in
kvantitativnih sekundarnih podatkov razli¢nih avtorjev, ki so mi dali bolj poglobljeno sliko
0 izbrani temi ter mi tako omogocili SirSo analizo podatkov. V analizo sem vkljucila tudi
strokovne ¢lanke tujih in domacih avtorjev, ki so bili za moje raziskovanje relevantni in so
mi bili v pomo¢ pri izbiri potencialnih drzav za selitev proizvodnje podjetja. V drugem delu
magistrske naloge, kjer gre za empiri¢ni del, osredotoCen na izbrano podjetje, sem uporabila
metodo analize, ki se nanasa na celovito analizo poslovnega okolja izbranega podjetja.
Opravila sem tudi delno strukturiran intervju z vodstvom podjetja Plastika Virant. Za
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tovrstno metodologijo sem se odlocila, ker tako zbrani podatki predstavljajo bogat vir
informacij in so temelj pravilnega ter realnega razumevanja preucevane problematike za
izbrano podjetje, poleg tega pa so delno strukturirani intervjuji za raziskovanje in
pridobivanje informacij boljsi ter lahko z njimi dosezemo vecjo prilagojenost k izbrani
raziskovalni problematiki (Bavdaz, Bregar, & Ograjensek, 2008, str. 95). Delno strukturiran
intervju sem opravila z direktorico podjetja, s ¢imer sem dobila vpogled v poslovanje
podjetja, v strateSke poglede in finanéne omejitve ob selitvi proizvodnje podjetja ter
odgovor, katere drzave se jim za selitev proizvodnje z vidika potencialnega trga zdijo
najprimernejse. Poleg tega me je seznanila s tezavami, s katerimi se podjetje sooCa pri sami
proizvodnji, in kaksne so njihove potrebe ter zahteve oziroma cilji, ki bi jih Zeleli doseci s
selitvijo proizvodnje v drzavo s cenejSo delovno silo. Z zdruzitvijo komparativne metode in
metode abstrakcije sem lahko teorijo iz prvega dela naloge aplicirala na prakti¢en primer
potencialne selitve proizvodnje Plastika Virant v izbrano drzavo s cenej$o delovno silo. Pri
analizi potencialnih drZzav za selitev sem si pomagala z analizo kvantitativnih sekundarnih
podatkov, ki sem jih zbrala iz razli¢nih prosto dostopnih podatkovnih zbirk. S tem sem lahko
dobila realno sliko problematike in tako lahko podala ¢im boljSe predloge ter ugotovitve, na
podlagi katerih bo podjetje lazje nacrtovalo svoje nadaljnje aktivnosti.

1 POSLOVNO OKOLJE PODJETJA

1.1 Opredelitev poslovnega okolja podjetja

Poslovno okolje podjetja je sestavljeno iz notranjega in zunanjega okolja. Zunanje okolje
vsebuje spremenljivke, na katere podjetje na kratek rok nima bistvenega vpliva in so zunaj
podjetja, spremenljivke znotraj podjetja pa predstavljajo notranje okolje. Zunanje okolje
podjetja lahko nadalje razdelimo na SirSe zunanje okolje ter okolje delovanja podjetja. Da bi
se podjetje lahko uspesno razvijalo, mora svoje poslovno okolje skrbno ter kontinuirano
spremljati (Jakli¢, 2005, str. 3). SirSe zunanje okolje zajema dejavnike, ki imajo obiajno
posreden in bolj dolgoro€en vpliv na podjetje. Ti dejavniki so naceloma splosnejsi elementi
iz ekonomskega, politicno-pravnega, kulturnega, naravnega in tehnoloskega okolja. Ko
proucujemo ekonomsko okolje, obravnavamo predvsem elemente, kot so na primer cene,
prihranki, dolgovi, dosegljivost posojil ter bruto domaci proizvod. V okviru politi¢no-
pravnega okolja analiziramo dejavnike, kot so delitev politicne moci, politicni proces in
zakonodaja. Tehnolosko okolje se analizira s pomo¢jo preucevanja sploSno pomembnih
investicij in inovacij ter koli¢ine sredstev, namenjenih za raziskave in razvoj (v nadaljevanju
R&R) v druzbi. V okviru kulturnega okolja preucujemo druzbena gibanja, navade ljudi,
religijo ter spremenjene vrednote. Pri naravnem okolju pa gre za proucevanje klime, stopnjo
onesnazenosti ter analizo prebivalstva (starostna porazdelitev, stopnja rasti ipd.). Okolje
delovanja podjetja zajema bolj neposredne in praviloma kratkoroc¢ne sile, ki vplivajo na
delovanje podijetja. Te sile delovanja so na primer institucionalizacija sive ekonomije v
dolo¢enem gospodarstvu, narava odnosov med podjetji ter nivoji zaupanja, panozno okolje,
interesne skupine ter drzavna politika (Jones & Sloman, 2014, str. 34).
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Slika 1: Poslovno okolje podjetja

KULTURNO NARAVNO TEHNOLOSKO EKONOMSKO POLITICNO-PRAVNO

W

ANALIZA IN ODNOS DO
INSTITUCH KOT VZORCEV
OBNASANJA

ANALIZA IN ODNOS DO
PREMOZENJA

ANALIZA IN ODNOS DO ANALIZA IN RAVNANIJE Z
DRZAVNE POLITIKE INTERESNIMI SKUPINAMI

NARAVA IN ORGANIZACIJA KULTURA

Vir: M. Jaklic¢, Poslovno okolje podjetja, 2005, str. 3.

V primerjavi z Jakli¢evo teorijo delitve poslovnega okolja podjetja na zunanje in notranje
okolje razli¢ni avtorji opredeljujejo zunanje okolje razlicno. Kotler (2014, str. 78) za delitev
zunanjega poslovnega okolja uporabi izraz makro in mikro okolje, Hunger in Wheelen
(2014, str. 59) zunanje okolje razdelita na okolje delovanja in druzbeno okolje, Pearce in
Robinson (2002, str. 5) pa na daljne in bliznje okolje. V svojem magistrskem delu bom
uporabila Jakli¢evo teorijo delitve poslovnega okolja podjetja.

Slika 2: Hungerjeva in Wheelenova opredelitev zunanjega okolja podjetja

DRUZBENO OKOLJE: EKONOMSKE SILE, TEHNOLOSKE SILE, SOCIOLOSKO-KULTURNE SILE,
POLITICNO-PRAVNE SILE

CILINO OKOLJE: DOBAVITELJI, ZAPOSLENI, SINDIKATI, TRG, ZDRUZENIJA, LOKALNE
SKUPNOSTI, KUPCI, UPNIKI, POSEBNE INTELEKTUALNE SKUPINE, VLADA, DELNICARJI

NOTRANJE OKOLJE: STRUKTURA, KULTURA, VIRI

Vir: D. Hunger & T. Wheelen, Essentials of strategic management, 2014, str. 55.
1.2 Analiza SirSega zunanjega okolja

Namen analize SirSega zunanjega okolja je identificirati priloznosti in nevarnosti, pri cemer
gre za zahteven in zapleten proces. IzkoriS€anje priloznosti, ki so osnova za povecanje
konkurencnosti podjetja, podjetje pripeljejo do uresniCitve zastavljenih ciljev, medtem ko
nevarnosti, ki predstavljajo potencialne ovire pri poslovanju podjetja, podjetje ovirajo pri
doseganju zastavljenih ciljev (Zvirblis & Zinkevi&iute, 2008, str. 43). Analizo SirSega okolja
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lahko izvedemo s pomocjo razli¢nih pristopov, in sicer s pomoc¢jo PEST oziroma PESTEL-
analize, SWOQOT-analize, Porterjevega diamanta ter analize C-dejavnikov. Rugman in
Verbeke (2007, str. 296) v svojem ¢lanku navajata, da je za analizo SirSega zunanjega okolja
podjetja najustreznej$a analiza s Porterjevim diamantom ter PESTEL-analiza. V magistrski
nalogi bom za analizo $irSega okolja uporabila PESTEL-analizo, s katero bom analizirala
vpliv  klju¢nih dejavnikov iz ekonomskega, socio-kulturnega, politicno-pravnega,
tehnoloskega ter naravnega podrocja na uspeh in poslovanje podjetja.

1.2.1 PESTEL-analiza

PEST analiza je pomemben element pri nac¢rtovanju vstopa podjetja na tuje trge, poleg tega
pa pomaga najti odgovor na dve pomembni vprasanji: kateri izmed elementov SirSega
poslovnega okolja podjetja imajo vpliv na elemente ozjega poslovnega okolja podjetja, ki je
opredeljeno z dobavitelji, kupci, panogo, institucijami, politiko posamezne drzave ter z
drugimi interesnimi skupinami? Kateri elementi bodo v prihodnosti najpomembnej$i in
kateri so najpomembnejsi ta trenutek (Friend & Zehle, 2004, str. 27)? Nekateri avtorji v
zadnjem casu v analizo SirSega zunanjega okolja podjetja zajemajo tudi pravne in okoljske
dejavnike, kot so vreme, odnos do okolja, klima, okoljske davs¢ine, delovna zakonodaja ter
zakonodaja o zas¢iti potro$nikov in konkurence. V tak$nih primerih je govora o PESTEL-
analizi (Belak, 2005, str. 65).

1.2.1.1 Politi¢no okolje

Analiza politiénega okolja zajema analizo pravnih, regulacijskih ter drugih standardov, ki se
jih mora podjetje drzati pri svojem poslovanju. Podjetje mora v postopek analize politi¢nega
okolja posamezne drzave vkljuciti njeno politi¢no stanje, davéno ter zaposlitveno politiko,
analizo fleksibilnosti trga delovne sile, politiko za spodbujanje podjetniStva ter zakone o
varovanju okolja. Prav tako je potrebno analizirati sploSno stanje v drzavi, stanje in
delovanje vlade ter stanje infrastrukture v izbranem okolju. Bregar in Ograjensek (2008, str.
108) zato navajata, da je zakonodaja eden kljuénih elementov pri sprejemanju odloditev,
povezanih z neposrednimi vlaganji ter portfeljskimi vlozki v finan¢ne sklade.

1.2.1.2 Ekonomsko okolje

Dejavniki iz ekonomskega okolja imajo predvsem velik vpliv na finanéno poslovanje
podjetja, saj vplivajo na kupno mo¢ prebivalstva ter na cene kapitala in ostalih virov, le-to
pa vpliva na lastno ceno. Zato je z vidika ekonomskega dela analize potrebno analizirati
bruto domaci proizvod (v nadaljevanju BDP), inflacijo, obrestne mere, cene surovin,
brezposelnost ter Se druge znacilnosti ekonomskega okolja posamezne drzave (Sloman,
2005, str. 86).



1.2.1.3 Socialno in kulturno okolje

Velik vpliv na vedenje potencialnih novih kupcev ter na velikost celotnega trga imajo
psiholoski, socialni ter kulturni dejavniki. Zato imajo v sklopu socialno-kulturnih dejavnikov
pomembno vlogo demografska slika dolocenega prebivalstva, migracije, mobilnost, stopnja
izobrazbe, rast prebivalstva ter distribucija prihodkov, ki imajo velik pomen za poslovanje
podjetja na novem trgu. Bregar in Ograjensek (2008, str. 139) navajata, da tovrstne podatke
najdemo v popisih in registrih, ki so glavnih virov demografskih podatkov.

1.2.1.4 Tehnolosko okolje

Pomen tehnoloske razvitosti posameznega okolja se kaze preko velikosti in Stevila vstopnih
ovir v dolo¢enih panogah ter velikosti trga za posamezne resitve. Zato v sklopu tehnoloskega
okolja analiziramo S$tevilo inovacij ter novih odkritij, hitrost prenosa tehnologij, Stevilo
patentov na prebivalca ter dostop do tehnoloskih kadrov (Jakli¢, 2005, str. 6).

1.2.1.5 Pravno okolje

Politiéni odnosi v posamezni drzavi se odrazajo skozi pravni sistem drzave, ki skrbi, da se v
posamezni drzavi upoSteva veljavna zakonodaja ter da se preprecujejo nepravdni posli,
hkrati pa s sprejeto zakonodajo nalaga podjetjem, dobaviteljem, kupcem ter zaposlenim
dolznost skrbnega ravnanja. Pravno okolje posamezne drZave ima tako velik vpliv na sistem
zaposlovanja, konkurenénost podjetij, patente, blagovne znamke, na pogodbena razmerja ter
na odnose s kupci (Palmer & Hartley, 2012, str. 255-289).

1.2.1.6 Okoljski dejavniki

Okoljski dejavniki nalagajo, da podjetje ne sme biti v sporu z okoljem, v katerem deluje,
hkrati se mora podjetje zavedati tudi odgovornosti do okolja. Okolje je za vsako podjetje
zelo pomemben dejavnik delovanja ter potencialnega razvoja, pri ¢emer je za analizo
okoljskih dejavnikov potrebno preuciti: okoljske davke, zakonodajo ter posebne okoljske
elemente posamezne drzave. Z ekolosko preucitvijo obstojecih ter predvidenih prihodnih
u¢inkov podjetja na okolje se podjetje seznani z morebitnimi prednostmi in omejitvami, na
katere lahko naleti v posamezni drzavi (Worthington & Briton, 2009, str. 277).

1.2.2 Porterjevo pojmovanje konkurenénosti

Porter (2004, str. 36) pravi, da ima drzava veliko vlogo pri mednarodnem uspehu svojih
podjetij. Tako lahko podjetja v drzavah, za katere so znaCilne doloCene specificne
konkuren¢ne prednosti, ki so tezko prenosljive v drugo drzavo, ohranja ali celo pridobiva
ucinkovit strateski, ustvarjalni in tehnoloski nadzor. S tem drzavi pripade vecina koristi,
Ceprav je podjetje v lasti tujih investitorjev. Porter (2004, str. 31) pravi, da se je potrebno v
prvi vrsti osredotociti na lastne vire, da bi lahko razumeli konkurencnost. Naloga drzave je,
da zagotavlja rasto¢ in visok zivljenjski standard svojim prebivalcem, le-ta pa je rezultat
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nivoja produktivnosti podjetij. Produktivnost se meri z vrednostjo storitev in proizvodov, Ki
so proizvedeni z naravnimi, ¢loveskimi ter kapitalskimi sredstvi. Vrednost storitev in
proizvodov je rezultat cen na odprtih trgih ter zmogljivosti, s katero so proizvedeni, iz ¢esar
sledi, da je produktivnost proizvodnje visoko kakovostnih storitev in proizvodov osnova
konkurencnosti, saj ima za posledico visok standard ter blaginjo v drzavi. Po Porterju se
produktivnost domacih in tujih podjetij kaze v nivoju konkuren¢nosti posamezne drzave in
je prepletena s kvaliteto lokalnega gospodarskega okolja. Strategije, ki imajo za rezultat
visoko produktivnost podjetij, potrebujejo Cedalje bolj izkuSene ljudi, vedno boljse
informacije, boljSe raziskovalne institucije, izboljSano infrastrukturo ter ucinkovitejSo in
delujocCo vlado. Porter (2004, str. 45) je s pomocjo svojih Studij poskusal dobiti odgovor na
vprasanje, zakaj se nekaterim podjetjem iz dolocenih narodnih gospodarstev uspe prebiti do
konkuren¢nih prednosti, ki jih znajo tudi ohraniti in zadrzati. Odgovor lahko pois¢emo v
medsebojni  povezanosti Stirth  Sirokih in svojevrstnih znacilnostih posameznega
gospodarstva, ki skupaj tvorijo okolje za delovanje podjetij. Te Stiri determinante so:

e Stanje na strani produkcijskih faktorjev. Dobiti moramo odgovore na naslednja
vpraSanja: kaksne produkcijske faktorje ima na razpolago neko gospodarstvo, ali doloceno
gospodarstvo razpolaga s kvalificirano delovno silo ter ali imajo potrebno infrastrukturo in
naravne vire, pri ¢emer bistvenega pomena nimata razpolozljivost in cena produkcijskih
faktorjev, temvec vescine in znanje podjetij, da produktivno in u¢inkovito uporabijo te vire.
Porter (2004, str. 52) navaja, da morajo konkuren¢ne prednosti podjetij v posameznem
gospodarstvu iz primerjalnih prednosti, ki so osnovane na poceni surovinah in delovni sili,
preiti v konkuren¢ne prednosti na podlagi naprednih in visoko specializiranih proizvodnih
faktorjev.

e Stanje na strani domacega povprasevanja. Pomembno vlogo igrata predvsem
kakovost ter obseg domadega povprasevanja. Ce ima dolo¢ena drzava zahtevne domade
kupce, ki so nosilci ter zacetniki svetovnih trendov in predstavljajo ve¢ji konkuren¢ni pritisk
na podjetja, lahko podjetja kasneje to prednost uporabijo sebi v prid na svetovnih trgih
(Bowman, 2003, str. 48).

e Sorodne in podporne panoge. Podjetja so lahko povezana v grozde podjetij na tri
nacine, in sicer horizontalno, kar pomeni, da imajo skupno tehnologijo, kupce ter
distribucijske poti, vertikalno, kar pomeni povezavo med kupci ali dobavitelji ter
diagonalno, kar pomeni povezave med storitvami. Zato je prisotnost konkuren¢nih sorodnih
podpornih in dobaviteljskin podjetij, med katerimi lahko najdemo sinergije, izrednega
pomena. Njihova prisotnost namre¢ zagotavlja hiter dostop do cenovno ustreznih ter
ucinkovitih produkcijskih faktorjev (Bowman, 2003, str. 49).

e Strategije podjetij, struktura in trZzna konkurenca na domacem trgu. V nekem
gospodarstvu igrajo veliko vlogo pogoji za ustanovitev in rast podjetij ter narava domace



konkurence. Razvitost in intenzivnost konkurence namre¢ dvigujeta nivo produktivnosti
gospodarstva in podjetja silita v izpeljavo realizacije z izvozom (Bowman, 2003, str. 49).

Porter (2004, str. 55) pravi, da je potrebno osnovnim Stirim dejavnikom dodati Se dve dodatni
spremenljivki: vlado ter nakljuéja, ki imata lahko velik vpliv na dogajanje v gospodarstvu in
posledi¢no tudi na delovanje podjetij. V Prilogi 1 je prikazan razsirjen Porterjev diamant.
Pri nakljuéjih gre za dogodke, Ki so tvegani in nepredvidljivi ter so pogosto izven nadzora
podjetij oziroma drzave. Kot take lahko opredelimo inovacije, zunanjepoliticno dogajanje,
spremembe na podroc¢ju klju¢nih tehnologij, vojne in nemire. Pri vladi gre za njeno delovanje
na vseh ravneh in njeno posredno vlogo vidi predvsem preko delovanja glavnih determinant
diamanta (Britton & Worthington, 2014, str. 24-33).

1.3 Analiza okolja delovanja podjetja

Pogosto orodje za analizo oZjega oziroma okolja delovanja podjetja je t.i. Porterjev model
konkurenénih sil. Porter (2004, str. 5) je razvil model, s katerim si lahko managerji pomagajo
pri analizi konkurencnih sil v okolju panoge ter jim tako omogoca lazjo dolocitev priloznosti
in nevarnosti v danem okolju. Konkurenco v panogi po Porterju oblikuje naslednjih pet
konkuren¢nih sil: pogajalska mo¢ kupcev, pogajalska mo¢ dobaviteljev, intenzivnost
konkurence med obstoje¢imi konkurenti, nevarnost nastopa substitutov ter vstop
potencialnih novih podjetij v panogo. Mo¢nejsa, kot je konkurencna sila, ve¢jo nevarnost
predstavlja za podjetje, saj povzroca zmanjSevanje dobi¢ka, medtem ko Sibkejsa, kot je
konkurencna sila, vecjo priloznost predstavlja za podjetja, saj omogoca doseganje visjih
dobic¢kov (Moc¢nik, 2005, str. 33).

Slika 3. Porterjev model konkurencnih sil

Vstop novih

Pogajalska Pogajalska

Nevarnost

Vir: D. Mocnik, Strateski management, 2005, str. 33.

Porterjeva analiza petih silnic omogoca oblikovanje ustrezne strategije, ki podjetje obvaruje

pred petimi silnicami in mu tako ponudi, da doseze nadpovprecne profite v panogi. Cilj te

analize je, da se obvarujemo pred vplivi petih silnic, da izoblikujemo ustrezne konkuren¢ne

prednosti podjetja ter si zagotovimo dobra izhodis¢a, na podlagi katerih bomo v panogi
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konkurirali. Pri tem je potrebno vzeti v obzir, da imajo zunanje silnice vpliv na podjetje v
obdobju enega do treh let, zato je tovrstna analiza bistvenega pomena za prezivetje podjetja
in doseganje visokih dobi¢kov na dolgi rok (Porter, 2008, str. 17-45).

1.3.1 Nevarnost substitutov

Grant (2010, str. 122) pravi, da je imel Porter v svojem modelu konkuren¢nih sil s pojmom
substitut v mislih proizvode oziroma storitve, ki se razlikujejo od tistih, ki so ze dostopni v
proucevani panogi, vendar pa reSujejo enak problem. S poviSanjem cene proizvoda se v
panogi pojavi nevarnost za menjavo le-tega z njegovim substitutom. Zato velja pravilo, da
kadar je nevarnost za substitucijo izdelka velika, bo njegova sprememba cene z veliko
verjetnostjo povzroc€ila substitucijo s cenejSim izdelkom. Zato lahko trdimo, da obstoj
substitutov predstavlja oviro za dobi¢konosnost panog. Po Porterju (2008, str. 48) vplivajo
na nevarnost nastopa substitutov sledeci dejavniki: razpolozljivost primernih substitutov,
dobickonosnost proizvajalcev substitutov, stroski menjave proizvajalca oziroma dobavitelja,
kupéeva nagnjenost nadomestnim izdelkom ter razmerje med kakovostjo ter ceno
substitutov.

1.3.2 Pogajalska mo¢ kupcev

Kupci vplivajo na podjetje tako, da zahtevajo nizjo ceno, boljSo kvaliteto proizvodov in
storitev, kar za podjetje predstavlja povecanje stroskov. Vecja, kot je pogajalska moc
kupcev, vedji je njihov vpliv (Inkpen & Beamish, 2012, str. 175). Kljuénega pomena naj bi
bili sledeci dejavniki, ki se nanasajo na to podro¢je in se smatrajo kot glavni: nevarnost
integracije kupcev po verigi vrednosti nazaj, nevarnost integracije panoge po verigi
vrednosti naprej, stroSki zamenjave proizvajalca oziroma dobavitelja, cenovna elasti¢nost
kupcev, razpoloZzljivost substitutov ter nastali stroski zaradi kupcev.

1.3.3 Pogajalska mo¢ dobaviteljev

Moc¢ dobaviteljev, ki proizvajajo izdelke slabse kakovosti, povecujejo stroske svojim
odjemalcem ter zaraCunavajo vi§je cene materiala, se imenuje pogajalska mo¢ dobaviteljev,
kamor je Porter (2008, str. 57) uvrstil sledece dejavnike, ki imajo vpliv na to silnico (Miller,
2003, str. 289-290): nevarnost integracije panoge po verigi vrednosti nazaj, dobickonosnost
dobaviteljev, razpolozljivost substitutov, nevarnost integracije dobaviteljev naprej ter
stroski, povezani z zamenjavo dobavitelja.

1.3.4 Nevarnost vstopa novih konkurentov

Novinci v panogi zelijo doseci ¢im vecji obseg prodaje ter delez na trgu, pri Cemer si
pomagajo s povecanjem pritiska na stroske, cene ter investicije v panogo. Nevarnost vstopa
novih konkurentov preti predvsem tedaj, ko novinci, ki vstopajo v novo panogo, isto¢asno
poslujejo Se na drugih podrocjih, od koder ¢rpajo denar za nove investicije. Vstopne ovire v
panogo predstavljajo prepreke za enostaven vstop novih konkurentov v panogo in jih po
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Porterju (1990, str. 51-53) dolocajo slede¢i dejavniki: stroSek kupca ob zamenjavi
dobavitelja, zakonske ovire, potrebe po kapitalu, uveljavljenost blagovne znamke,
dostopnost do dobaviteljevih izdelkov, materialov ter surovin.

1.3.5 Rivalstvo med obstoje¢imi konkurenti

Razli¢ne oblike konkuriranja, kamor uvr§Camo znizevanje cen, uvajanje novih storitev in
proizvodov, povecevanje kakovosti storitev in proizvodov ter oglasevanje, privedejo do
rivalstva med obstoje¢imi konkurenti v panogi. Huggins in Izushi (2014, str 58-59) pravita,
da poveéevanje rivalstva v panogi povzro¢a zmanjSevanje dobic¢konosnosti panoge, pri
¢emer za rivalstvo med obstojeCimi konkurenti navajata splet medsebojno razli¢nih
dejavnikov; ti so slede¢i: pocasi rastoca panoga, visoke izstopne ovire, predanost tekmecev
poslu v Zelji izboljsati si obstoje¢i polozaj ter veliko Stevilo medsebojno enakovrednih
konkurentov.

1.4 Analiza notranjega okolja

Britton in Worthington (2014, str. 30-37) pravita, da je naloga managerjev, da sprejemajo
strateSke in poslovne odloc¢itve v Korist podjetja, zato morajo imeti v vsakem trenutku
pregled nad stanjem notranjega okolja v njihovem podjetju ter kakSen je njegov trenutni
polozaj na trgu. Ker na notranje okolje podjetja vplivajo predvsem spremembe v zunanjem
okolju podjetja, le-te pa podjetje silijo, da se jim s spreminjanjem dejavnikov notranjega
okolja prilagodi, je odraz tega sprememba organizacijske strukture ter kulture podjetja.
Preucevanje poslovnega okolja na ravni podjetja je mogoce izvesti s pomoc¢jo razli¢nih
analiz. Kadar Zelimo opredeliti strateSka izhodiS¢a podjetja, se obicajno posluzujemo
sledec¢ih treh metod (Jakli¢, 2005, str. 287): analize kazalnikov in kazalcev poslovanja,
analize interesnih skupin in druzbene odgovornosti podjetja.

1.4.1 Analiza kazalnikov in kazalcev poslovanja

Bilanco stanja ter izkaz poslovnega izida podjetja lahko analiziramo s pomo¢jo vrsto
razli¢nih kazalcev ter kazalnikov. Da bi lahko u¢inkovito analizirali poslovanje doloenega
podjetja, je potrebno v analizo zajeti skupino kazalcev in kazalnikov, saj le-tako dobimo
pravilno sliko posameznega podro¢ja poslovanja podjetja (Hocevar, Cadez, & Novak, 2013,
str. 33). Skupine kazalnikov za analizo bilance stanja ter izkaza uspeha so sledeci kazalniki:
dobickonosnosti, gospodarnosti, placilne sposobnosti, stanja financiranja, stanja
investiranja, obracanja idr.

1.4.2 Analiza interesnih skupin

Naloga vsakega podjetja je, da identificira svoje klju¢ne interesne skupine, prepozna, kakSen
ucinek v ekonomskem, SirSem druzbenem, politiénem smislu ima podjetje na njih ter kako
razli¢ne interesne skupine dojemajo te vplive. Zato mora podjetje, ko zeli uvesti dolocene
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spremembe, na Osnovi analize interesnih skupin graditi razliéne koalicije za doseganje
sprememb.

1.4.3 Analiza druZbene odgovornosti podjetja

Strateske usmeritve podjetja, ki imajo za kriterij upoStevanje nacel druzbene odgovornosti,
bi morale biti vkljuene Ze v poslanstvu vsakega podjetja. Opredelitev druzbene
odgovornosti podjetja je v literaturi opredeljena na ve¢ nac¢inov, rdeca nit vseh opredelitev
pa je sozitje z okoljem ter istoCasno zasledovanje ekonomskih ciljev.

2 MEDNARODNO POSLOVANJE

2.1 Pojmovnik mednarodnega poslovanja

Vse transakcije, ki potekajo izven nacionalnih meja in imajo cilj zadovoljiti posameznika,
institucijo, podjetje ali drzavo, predstavljajo pojem mednarodno poslovanje oziroma
poslovanje s tujino (Mahkovec-Bren¢i¢, Pfajfar, Raskovi¢, Lisjak, & Ekar, 2009, str. 9). Med
najbolj pogosto uporabljene oblike mednarodnega poslovanja uvrs¢amo uvoz, izvoz ter
neposredne tuje investicije, obstaja pa ¢ mnogo drugih oblik (Czinkota & Ronkainen, 2005,
str. 16). Z vstopom podjetja v mednarodno okolje to vstopa v neko novo oziroma drugac¢no
okolje s politicnega, ekonomskega, kulturoloskega, druzbenega, okoljskega, pravnega ter
tehnoloskega vidika. Razli¢ni trgi oziroma drzave se med seboj Se vedno moc¢no razlikujejo,
tako po ekonomski mo¢i kot tudi po politi¢ni situaciji in pravnih regulativah, zato je zaradi
teh razlik mednarodno poslovanje tako kompleksno, dinamiéno ter raznoliko (Mahkovec-
Brenci¢ et al., 2009, str. 9). Hrastelj (2008, str. 14) opredeli mednarodno poslovanje kot
izvajanje vseh nalog podjetja oziroma poslovnega sistema tako na mednarodni kot na
globalni ravni, pri tem pa v opredelitev vkljucuje trgovinske in netrgovinske oblike
poslovanja s tujino. V mednarodno poslovanje so vkljucene tako transakcije kot procesi, iz
Cesar je razvidno, da je mednarodno poslovanje dinamicen ter aktiven nain poslovanja
podjetja. Dinami¢ne razmere v danasnjih ¢asih namre¢ ne dopus€ajo, da bi bila lahko
mednarodna podjetja, ki stremijo k rasti, statina oziroma pasivna. Poleg zgoraj nastetih
dejstev so v zadnjih nekaj letih postale spremembe zelo pomemben element mednarodnega
poslovanja. Vstop v EU je namre¢ za slovenska mednarodno delujofa podjetja prinesel
najve¢ sprememb ravno na podro¢ju mednarodnega poslovanja ter regulative. S 1. majem
2004 je z vidika nacina opravljanja poslov nastalo novo trzno podrocje, ki ne spada niti pod
domaco menjavo, niti pod menjavo s tretjimi drzavami, ki so izven EU. Intrakomunitarni
promet oziroma intrakomunitarna menjava zajema trzno podro¢je znotraj EU, kjer gre za
prestop drzavne meje, ne pa tudi za prestop carinske meje. Trzno podrocje EU sestavljata
znotrajskupnostne dobave in znotrajtrgovinske pridobitve blaga. TakSna menjava ima tako
delne znacilnosti domace menjave, kjer ne pride do prestopa drzavne in carinske meje, ter
delne znacilnosti mednarodne menjave, kjer gre za povsem drugacno poslovno okolje, kot
smo ga navajeni na domacem trgu. Prestop drzavne meje oziroma carinske meje je glavna
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sestavina poslov s tretjimi drzavami, to so drzave, ki so izven obmoc¢ja EU, in zahteva
pripravo potrebnih dokumentov in postopkov.

Vse tiste aktivnosti, ki omogocajo oziroma privedejo do izvedbe mednarodnega posla,
imenujemo mednarodni marketing. Dubrovski (2013, str. 87) pravi, da je posledica
uspesnega ter ucinkovitega mednarodnega marketinga lahko le uspesno mednarodno
poslovanje. Zato velja trditev, da je danasnje uspesno delovanje v tujini, pogojeno z uporabo
uspesnih marketinSkih metod, konceptov ter tehnik. Med dolo¢enimi drzavami znotraj EU
nacionalne meje Se vedno ostajajo. Te se izrazito kazejo v uporabi razli¢nih jezikov, valut,
pravnih sistemov, dav¢nih stopenj ter razli¢nih predpisov, ki urejajo podrocje ustanovitve in
delovanja pravnih oseb, zato tudi tu veljajo nacela mednarodnega poslovanja.

Slika 4. Razseznosti mednarodnega poslovanja ter mednarodnega marketinga

!4 MEDNARODNO POSLOVANJE

4 TRGOVINSKI NACIN !‘ NETRGOVINSKI NACIN
MEDNARODNA MENJAVA DOMACA MENJAVA ZNOTRAJ-SKUPNOSTNA MENJAVA
| |
|—|—| I_I_I I 1

ZNOTRAJ- ZNOTRAJ-
IZVOZNI UVOZNI PRODAJA NABAVA SKUPNOSTNA SKUPNOSTNA
POSLI POSLI DOBAVA PRIDOBITEV

Vir: D. Dubrovski, Mednarodna poslovanje, 2013, str. 87.

Vstop Slovenije v EU ni prinesel temeljnih sprememb na podro¢ju marketinSkega vidika,
istoasno pa ni povzro€il zmanjSanje obsega mednarodnega poslovanja slovenskih podjetij.
Bistvene razlike lahko zasledimo na carinskem ter davénem podrocju, ki so poenostavile
postopek poslovanja ter menjave med drzavami znotraj EU. Z uveljavitvijo skupne evropske
carinske meje je prislo do prekinitve do tedaj veljavnih bilateralnih in multilateralnih
dogovorov Slovenije z neclanicami EU ter do prevzema poenotenih in medsebojno
usklajenih pravil do tretjih drzav (Ruzzier, 2012, str. 33).

2.2 Osnovna strateSka vprasSanja in management mednarodnega
poslovanja

Podro¢ni oziroma ozji del strateSkega managementa, ki se nanaSa na organiziranje,
nacrtovanje, vodenje, usklajevanje ter nadziranje mednarodno razseznega poslovanja,
zajema tako eksterne kot interne vidike nadzora, priprave ter izvedbe. To imenujemo
management mednarodnega poslovanja. Globalni managerji s svojim globalnim
razmiSljanjem, multikulturnimi vrednotami, sposobnostjo hitrega ucenja, kulturno
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inteligenco, globalnimi vodstvenimi sposobnostmi ter upostevajo¢ eticno dimenzijo, vodijo,
nacrtujejo ter nadzirajo poslovanje podjetja v mednarodnem okolju. Gre torej za sposobnost
obvladovanja mednarodnega poslovanja (Fred, 2010, str. 123-134).

Ko podjetje sprejme odlocitev, da bo nastopilo na tujih trgih in zacelo mednarodno poslovati,
si mora zastaviti sledeca strateSka vprasanja: zakaj poslovati mednarodno ter kaj plasirati na
mednarodni trg, katere tuje trge vkljuciti, kakSen vstop na tuji trg izbrati ter kako nastopiti
na izbranem tujem trgu. Pomembno vlogo pri razvoju internacionalizacije podjetja
predstavlja priprava dobrih odgovorov na zgornja strateSka vprasanja, saj je od tega odvisna
oblika strategije internacionalizacije, ki pa mora biti skrbno nacrtovana. Management
mednarodnega poslovanja torej vkljucuje obvladovanje mednarodnih trgovinskih ter
netrgovinskih poslov s pomocjo usklajevanja, organiziranja, nacrtovanja, vodenja ter
nadziranja mednarodno razseznega poslovanja.

2.3 Vzroki za mednarodno poslovanje

Vzrokov, zakaj se podjetja odlo¢ajo za mednarodno poslovanje, je veliko, le-ti pa se
razlikujejo glede na to, za kaksen izdelek gre ter ali gre za trgovinski ali netrgovinski nacin
poslovanja. Najpogostejsi vzroki oziroma motivi S0 (Rauch, 2011, str. 46-52): povecanje
prihodkov, znizanje stroskov na enoto izdelka, povecanje oziroma vzdrzevanje obsega
zaposlitve brez odpuscanja, skrajsanje amortizacijske dobe R&R, prenos izdelka na tuje trge
in s tem podaljSanje zivljenjskega cikla izdelka, razprSitev oziroma porazdelitev tveganja,
zahteve za povecanje konkurenc¢nosti, iskanje ugodnih novih dobaviteljev, iskanje
priloznosti za prenos poslovnih funkcij ter zagotavljanje rasti in razvoja podjetja.

Loc¢imo defenzivne vzroke, ki so povezani s prodajnimi moznostmi na domacem trgu, ter na
ofenzivne vzroke, ki izkori§¢ajo priloznosti tujih trgov. Hollensen (2013, str. 41) navaja tudi
aktivne ter reaktivne motive. Aktivni motivi so vir stalnih sprememb, ki pripeljejo do vecje
ucinkovitosti ter uspesnosti poslovanja, reaktivni motivi pa so posledice odzivov podjetja na
povedane pritiske iz okolja ter zaznanih nevarnosti domacega in tujega trga. Ze od &asa
osamosvojitve dalje so razlicni razlogi slovenska podjetja silili v ustanavljanje odvisnih
podjetij doma ter zlasti v tujini. Za ustanavljanje odvisnih podjetij doma oziroma v tujini,
katerih mati¢no podjetje je slovensko, obstajajo sledeci razlogi: zniZzanje stroSkov dela s
selitvijo proizvodnje v drzavo s cenejSo delovno silo (npr. Daljni vzhod, Vzhodna Evropa
ipd.), selitev proizvodnje polproizvodov v nerazvite drzave, organizacija prodajne mreze v
tujini zaradi majhnosti slovenskega trga ter selitev oziroma prenos posameznih poslovnih
funkcij na odvisna podjetja z namenom zmanjSanja tveganja. Praviloma mati¢na podjetja
ustanovijo odvisna podjetja izven lastnega lokalnega obmocja v njim obicajno slabo
poznanih okoljih. Odlocanje o poslovanju odvisnega podjetja je zato Se toliko bolj tvegano
in oteZeno zaradi slabega poznavanja njegovih ekonomskih, kulturnih, okoljskih, socialnih
ter politicnih dejavnikov. Podjetja, ki so uspesna, imajo zato teznjo oblikovati takSen
informacijski sistem, ki bo minimiziral negotovost odlo¢anja (Hocevar et al., 2013, str. 130).
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Dubrovski (2013, str. 176) navaja t.i. sprozilce, gre za neke vrste vzpodbude, ki so
pomembne na zacetni stopnji internacionalizacije. Te pripomorejo, da se podjetje uspesno
vklju¢i v mednarodno poslovanje. Sprozilce deli na notranje ter zunanje sprozilce. Notranji
sprozilci so uvoz kot oblika vhodne internacionalizacije, ucljiv ter dojemljiv management
ter posebni notranji dogodki. Elementi zunanjih sprozilcev pa so trzno povprasevanje,
zunanji strokovnjaki, konkurenca ter trgovska zdruzenja. Poleg tega poznamo tudi ovire, ki
te spodbude za izvoz zavirajo. Hollensen (2013, str. 52) kot mozne ovire navaja:
pomanjkanje znanja ter finan¢nih sredstev, premalo povezav s tujimi trgi, pomanjkanje
razvojnega kapitala, nezadostnost proizvodnih zmogljivosti, slabo dostopni tuji
distribucijski kanali ter previsoki stroski.

2.4 StrateSko nacrtovanje mednarodnih aktivnosti

Da bi lahko odgovorili na strateska vpraSanja, moramo izbrati sistematicen ter nacrtni
pristop, ki vkljucuje (McClean, 2015, str. 108):

e strateSko analizo mednarodnega okolja, analizo potencialov in zmoznosti podjetja,
opredeliti trzne priloznosti, tveganja in ovire na tujih trgih, poleg tega pa jasno opredeliti
klju¢ne prednosti in slabosti podjetja kot element za izkoriS¢anje trznih priloZnosti,

e nacrtovanje strateskih ciljev ter strategij podjetja znotraj okvirov zmoznosti podjetja,

e izvedbo ter organizacijo marketinskih aktivnosti za doseganje zastavljenih ciljev,

e strateSki nadzor, ki omogoca povratne informacije iz okolja za mozZnost sprotnega
preverjanja zastavljenih ciljev glede na ugotovljene spremembe v mednarodnem okolju.

Po navedbah McCleana (2015, str. 168) lahko pravilno definirana poslovna strategija
pomaga podjetju podrobno opredeliti razlicne dele poslovanja, v katere je potrebno za
dosego uspeha vnesti dolo¢ene spremembe. Poleg tega navaja razloge ter kaze na podrocja,
kjer se ustvarjata najvecji dobicek ter denarni tok. Poudarek daje tistim podro¢jem, kjer so
moznosti za poveCanje donosnosti najvec¢je, hkrati pa pomaga razumeti, kaj je povzrocilo
uspeh oziroma neuspeh na dolo¢enem podroc¢ju. Proces iskanja trznih priloznosti, ki temelji
na sistemati¢nem in na¢rtnem pristopu ter ima za osnovo marketinske metode, imenujemo
proces strateskega usmerjanja.

2.5 Cilji in strategije poslovanja v tujini

Z nastopom podjetja na mednarodnih trgih mora poslovodstvo podjetja ponovno prouciti
njegove cilje in poslanstvo ter ugotoviti, ali so pripravljeni za mednarodno poslovanje, kar
pomeni, da postane oblikovanje strategije kompleksnejSe. Zazelena stanja v prihodnosti, ki
jih Zelijo posamezniki oziroma organizacije doseci, imenujemo cilji, le-te pa je potrebno
najprej opredeliti ter Sele nato najti nacin, kako jih optimalno doseci (Turk, Kav¢ic, &
Kokotec - Novak, 2001, str. 64). Duh (2015, str. 28) pravi, da je potrebno cilje podjetja sproti
prilagajati trenutnim trZznim razmeram, pri cemer pa se lahko posluzujejo dveh nac¢inov. Prvi
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nacin je, da cilje izoblikujejo za celotno poslovanje, drugi nacin pa zajema oblikovanje
parcialnih ciljev na posameznih funkcionalnih podrocjih. Najpogostejsi posredni cilji
poslovanja podjetja, Ki so se v praksi uveljavili, so slede¢i: maksimizacija neto dobi¢ka, neto
dobicka na delnico, trznega deleza, prodaje in doseganje zadovoljive viSine dobicka.
Obicajno je glavni cilj poslovanja maksimizacija trzne vrednosti delnice, saj je vodilo vseh
lastnikov maksimiziranje koristnosti lastniskih nalozb v podjetje. Drugi element, ki igra
kljucno vlogo pri uspeSnem poslovanju podjetja, je dobra strategija. Strategija je smer
alokacije resursov ter delovanja podjetja, vkljucujo¢ njegove dolgorocne cilje, ki so potrebni
za dosego tako zastavljenih ciljev. Posebnosti mednarodne strategije lahko opiSemo z dvema
razseznostma. Prva zajema konfiguracijo dejavnosti podjetja oziroma njegovih obratov po
svetu, druga pa vkljucuje koordinacijo aktivnosti podjetja na globalni ravni. Kaksna
koordinacija ter konfiguracija aktivnosti bo podjetju omogocila doseg konkurenc¢ne
prednosti, je kljuéno vprasanje, ki ga Biloslavo (2008, str. 85) zastavlja pri odloc¢anju, katero
mednarodno strategijo izbrati za posamezno mednarodno podjetje.

2.6 Tveganje v mednarodnem poslovanju

Tveganje lahko opredelimo kot negotovost nastopa dogodka, ki smo ga pri¢akovali oziroma
kot moznost nedoseganja zastavljenih ciljev. V mednarodnem poslovanju je stalno prisotna
nevarnost napacne odlocitve, saj je lahko posamezna sestavina mednarodnega okolja
ponekod povsem drugacna od te, ki jo poznamo na domacem trgu. Vkljuéevanje podjetja v
mednarodno poslovanje je zato obicajno dvorezni mec. Predstavlja priloZznost oziroma edini
nacin nadaljnjega razvoja, hkrati pa za podjetje pomeni stalno nevarnost, saj lahko podjetje
pripelje na rob prezivetja. Ko se podjetje odloCi za vstopanje na tuje trge, ne sme
podcenjevati oziroma zanemariti kompleksosti mednarodnega okolja, kamor vstopa. Ce v
mednarodne poslovne odnose podjetje vstopi nepripravljeno, brez znanja in izkusen;j ter brez
ustreznih informacij, lahko taksna internacionalizacija pripelje podjetje do akutne krize ter
poslediéno do propada podjetja. Se zlasti to velja za mala podjetja, kjer lahko Ze ena sama
napacna odlocitev pripelje podjetje do brezizhodne situacije. Zato je potrebno upoStevati
dejstvo, da je mednarodno poslovanje izziv, na katerega se je potrebno pripraviti in se ga
lotiti sistemati¢no ter premiljeno, saj bomo lahko le-tako dosegli zastavljene cilje (Senk,
2013, str. 413-424).

Glede na udelezbo v mednarodnem poslovanju Hollensen (2013, str. 102) navaja tri skupine
tveganj: sploSna trzna tveganja, komercialna tveganja ter politicna tveganja. Pod sploSna
trzna tveganja uvrS¢a konkurenco drugih podjetij na trgu, razlike glede uporabe izdelka na
tujem trgu, kulturne ter jezikovne razlike, zahtevnost logisti¢nih storitev ter trzno razdajo. V
skupino komercialnih tveganj je zajel gibanje valutnih razmerij, kadar so pogodbeni posli
zastavljeni v drugi valuti, neplacila tujih kupcev zaradi stecajev ali goljufij, zamude in
poskodbe, ki so nastale v distribucijskem procesu ter tezave pri zagotavljanju izvoznega
financiranja. Zadnja skupina tveganj so politi¢na, kamor sodijo visoke carine pri uvozu,
nejasnost in zmeda pri izvoznih predpisih in postopkih, posebnosti izvozne politike drzave,
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omejitve tuje vlade, pomanjkanje davcnih spodbud za izvozna podjetja, visoka vrednost
domace valute v primerjavi z valutami na izvoznih trgih, naravne katastrofe, vojne ter
revolucije na tujih trgih, zahtevna dokumentacija ter konfiskacija oziroma razlastninjenje.

Obicajno velja premosorazmernost tveganja in donosnosti, kar pomeni, da bodo dobicki od
poslov in nalozb v drzavi z ve¢jim tveganjem obicajno visji kot v drzavi z nizkim tveganjem.
Obstajajo pa nekateri nacini, S katerimi lahko tveganje v mednarodnem poslovanju
ublazimo, zmanjSamo ali pa celo odpravimo. Ena izmed moznosti je, da tveganje prevzame
odjemalec, tretja oseba ali pa drzava. Druga moznost je s pomocjo zavarovanja (Jus, 2010,
str. 24). V mednarodnem poslovanju se lahko zoper dolo¢ena tveganja zavarujemo pri
ustreznih zavarovalnicah oziroma zato specializiranih organizacijah. Premija, ki jo je
potrebno placati zavarovalnici, obicajno odtehta riziko nastanka Skodnega primera.
Zavarujemo lahko tako nekomercialna tveganja, kamor uvr§¢amo politina tveganja ter
tveganja naravnih nesre¢, kot tudi komercialna tveganja, kamor uvr§€amo tveganja
insolventnosti kupca ter neplacilo banke po akreditivu ali garanciji. Jus (2010, str. 95) najava
Se nekaj komercialnih tveganj, ki so bolj ali manj v povezavi z makroekonomsko politiko in
njenimi ukrepi. Ta tveganja so: tveganja, ki so povezna z izbiro poslovnega partnerja,
placilna, tveganja prevzema posiljke, prevozna tveganja (so najbolj pogosta tveganja v
mednarodnem poslovanju) ter finan¢na tveganja.

3 1ZBIRANJE TUJIH CILINIH TRGOV

3.1 Pomen pravilne izbire ciljnega trga

Ko podjetje sprejme odlocitev, da bo vstopilo na tuji trg, mora med potencialnimi trgi najprej
izbrati tiste, ki ustrezajo njegovemu namenu, nato pa temu sledi postopek selekcioniranja.
Izbira pravilnega ciljnega trga se mogoce zdi na zacetku preprosta, vendar obi¢ajno temu ni
tako. Pogosto se dogaja, da izbrani ciljni trg ni posledica nacrtovanega pristopa, temvec
nekih drugih okolis¢in, kjer izbira potencialnega trga morda sploh ni bila na voljo. Vlogo
pravilne izbire ciljnega trga lahko najbolje pojasnimo s pomocjo nevarnosti, ki izhajajo iz
napacne izbire trga. Posledice, ki jih podjetje lahko utrpi, kadar se odlo¢i za nepravilno izbiro
trga, so za podjetje zelo resne, saj je s tem ogrozen njegov nadaljnji obstoj ter poslovanje.
Ruzzier (2012, str. 101) jih deli v dva velika segmenta: na dejansko nastale stroske zaradi
poskusa vstopa na dolocen ciljni trg ter na oportunitetne stroske kot na posledico izgubljenih
priloznosti, ki bi jih lahko izkoristilo v primeru pravilne izbire potencialnega trga. V
mednarodni poslovni praksi je znano dejstvo, da v povprecju osvajanje tujega trga traja 3 do
4 leta, saj postanejo izvozne koli¢ine ter vrednosti Sele po tem obdobju taksne, da omogocajo
doseganje donosnosti poslovanja na novem tujem trgu. V prvem letu je ves trud namenjen
raziskovanju novega trga, iskanju novih odjemalcev in razvoju blagovne znamke. V prvem
letu obic¢ajno Se ne pride do realizacije izvoza na novi trg. V drugem letu se zacnejo izvazati
ze posamezne posiljke, ki pa Se ne prinasajo dobicka, saj sledijo Se drugi stroSki, kot so
dodatna vlaganja v organizacijo distribucijskih kanalov ter v prilagajanje izdelkov. V tretjem
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letu so se obi¢ajno stroski povezani z vstopom na novi trg ze bistveno znizali, saj ni potrebna
veC obsezna predstavitev ponudbe podjetja, izvozne koliCine pa se obicajno v tem obdobju
povecajo ter se priblizajo tocki preloma ekonomicnosti. V Cetrtem letu se podjetje lahko
pribliza takSnemu obsegu, ki na koncu leta prinasa pozitiven poslovni izid, iz ¢esar sledi, da
¢e smo se ze v za¢etku napac¢no odlocili, na kateri novi trg vstopiti, bodo morali biti stroski,
ki so nastali v prvem, drugem ter celo tretjem letu ter niso prinesli pri¢akovanih dobic¢kov, v
celoti kriti z lastnimi notranjimi sredstvi. Torej gre v tem primeru za izgubljena sredstva.
Prav tako podjetje v tem obdobju utrpi izgubo v viSini oportunitetnih koristi, ki bi jih lahko
pridobilo v primeru, da bi se pravilno odlo¢ilo, na Kateri tuji trg vstopiti. S tem povezano so
nastali oportunitetni stroski in izgubljene koristi zaradi neizkoris¢enih boljsih alternativ, iz
cesar sledi, da je v mednarodnem poslovanju izbira trga zelo pomembna faza in lahko
povzroci velike izgube v primeru napacne odlocitve. Faza izbora primernega novega trga je
Se toliko bolj bistvenega pomena, kadar gre za visje oblike sodelovanja s tujino, kot na
primer ustanovitev trgovinskega oziroma proizvodnega podjetja v tujini, nalozbe v
nepremicnine ter vstop v strateSke zveze (Christopher, 2012, str. 304-310).

3.2 Merila za izbor tujih trgov

Izbrati je potrebno tisti trg, ki podjetju ponuja glede na njegov proizvodni program najboljso
perspektivo, najmanjSe tveganje ter ¢im vi§ji donos. MABA metoda (angl. Market
attractiveness, Business attractiveness) je metoda, ki omogoca primerjavo dejavnikov
atraktivnosti trga in atraktivnosti posla in omogoc¢a podjetju, da z njeno uporabo pride do
najboljse oziroma najprimernejSe kombinacije izdelek — trg (Kaufman, 2011, str. 95-100). V
preteklosti je izbor potencialnega novega trga temeljil na izkusnjah ter nakljucjih, kar v veliki
meri Se danes velja za mala podjetja, saj le-ta ne vlagajo toliko v R&R, ki bi jim lahko
omogocile sistemati¢en proces selekcije potencialnih trgov. Mala podjetja zato za osnovo za
izbor novih trgov uporabijo: osebna ter naklju¢na poznanstva, nakljuéno povprasevanje iz
tujine, udelezbo na sejmih, spremljanje pogodbenih partnerjev v tujini, manj zahtevne trzne
raziskave, obisk potencialnih odjemalcev, podatkovne baze gospodarskih zbornic ter
trgovinskih zdruzenj. Pogosto na izbor trga v veliki meri vplivajo tudi ovire, le-te lahko
razdelimo v tri segmente oddaljenosti, in sicer: psiholoSka oddaljenost, kulturna oddaljenost
ter fizicna oddaljenost (Albaum & Smith, 2005, str. 129). V primeru psiholoske oddaljenosti
gre za dejstvo, da imajo prednost trgi z manjSo negotovostjo ter Z manjso tezavo pridobivanja
potrebnih informacij. Kadar imajo prednost trgi z manjSimi kulturnimi razlikami ter lahko
podjetje zanje uporabi enak marketinski splet, govorimo o kulturni oddaljenosti. Fizi¢na
oddaljenost pa pravi, da imajo prednost izbire trgi, ki so geografsko blizje in jih je zato lazje
nadzirati ter spoznati. Dow (2000, str. 56) pravi, da bodo dejavniki, kot so razlike v jeziku,
poslovnih praksah, izobrazbi, religiji, kulturi, politicnih sistemih ter stopnji industrijskega
razvoja, najveckrat moteci dejavniki.
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3.3 Postopek selekcioniranja ter segmentiranja trgov

Frynas in Mellahi (2015, str. 57) pravita, da ¢e upoStevamo dejstvo, da je hipoteti¢no
dosegljivih trgov veliko, je bistvo nacrtnega izbiranja tujih ciljnih trgov, ki je
»fundamentalni del vsake uspesne mednarodne marketinske strategije« izlociti tiste trge, ki
za podjetje niso zanimivi, ter izoblikovati prioritetni seznam najpomembne;jsih. S postopkom
selekcioniranja lahko podjetje doseze boljSo uporabo sredstev, saj se pozornost usmerja na
tiste segmente, ki veljajo za potencialno najbolj perspektivne, donosne ter najmanj tvegane.
Ker pa je po fazi selekcioniranja potencialnih trgov $e vedno veliko, sledi faza izlo¢anja.
Priloga 2 prikazuje shemo postopka selekcioniranja ter segmentiranja novih tujih trgov.
Selekcioniranju trgov, na podlagi preliminarnih ocen poslovnih priloznosti ter
makroekonomskih kazalcev, sledi segmentacija selekcioniranih potencialnih novih trgov, s
¢imer pridemo do homogenih enot oziroma segmentov. Gre za skupine odjemalcev, ki so si
glede na zastavljena merila med seboj podobni, vendar kljub temu dovolj veliki, da bi lahko
bili potencialno donosni, merljivi ter dosegljivi, zato jih kot takSne opredelimo za koncne
izbrane trge. Glavni namen selekcioniranja ter segmentiranja trgov je dolocitev le
obvladljivih trgov. Kot merila segmentiranja lahko sluzi analiza demografskih, geografskih,
kulturnih, ekonomskih, psiholoskih ter pravnih dejavnikov (Vezjak, 1987, str. 201).

4 NACINI IN OBLIKE VSTOPA NA TUJE TRGE

4.1 Merila za izbiro nacina vstopa na ciljni tuji trg

Klju¢no vprasanje, ki si ga mora zastaviti podjetje, ki zeli vstopiti na tuji trg, je, kateri na¢in
vstopa izbrati. Da bi podjetje lahko dobilo odgovor na vpraSanje, se mora problema lotiti
sistemati¢no. Prva stvar, ki jo mora dolociti, je izbira potencialnih trgov, ¢emur nato sledi
izbira nadina vstopa na tuji trg. Pri izbiri nacina vstopa na tuj trg je potrebno vzeti v obzir
sledece dejavnike (Khanna, Palepu, & Richard, 2010, str. 34-39): znacilnosti in posebnosti
izdelkov oziroma storitev, znacilnosti in posebnosti ciljnih trgov, raven tveganja, zmoznosti
podjetja, znacilnosti sestavin mednarodnega okolja ter strateske cilje in usmeritev podjetja.
Nekaj glavnih problemov, ki jih zgoraj omenjeni avtorji nastevajo v svojem delu in Ki
podjetja pestijo ob vstopu na tuje trge, so: nestabilnost vlade kot posledica prekomerne
zadolzenosti, brezposelnost ter inflacije in nihanje drzavne valute. Vstop na tuji trg lahko
poteka po nacelu naslednjih treh pravil: naivno, pragmati¢no ter stratesko pravilo. Za naivno
pravilo velja, da podjetje ne uposteva razli¢nosti tujih trgov in zato vstopi na vse trge na enak
nacin. Pragmati¢no pravilo pravi, da podjetje za vstop na vsak posamezen tuji trg uporablja
najbolj ucinkovit ter njemu poznan nacin vstopa, pri cemer za zacetek izbere najmanj tvegan
nacin vstopa. V primeru, da se ta izkaze za neustreznega, ga zamenja z naslednjim najbolj
uporabnim nac¢inom. Kadar pa podjetje vse alternativne nacine sistemati¢no primerja ter
vrednoti po posameznih postavkah glede na tveganja, cilje podjetja ter sredstva, ki so na
razpolago, govorimo o strateSkem pravilu (Tielmann, 2010, str. 212). Hollensen (2013,
str. 205) pravi, da se mala podjetja zaradi omejenih sredstev najpogosteje posluzujejo
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pragmaticnega ter naivnega pravila. Izbor na¢ina vstopa na tuje trge zato pogosto temelji na
nakljuéjih, pridobljenih izkuSnjah ter na podlagi indikacij dosedanjega sodelovanja s
partnerji. Zaradi tega do primerjalnega postopka izbire vstopa na tuji trg dejansko niti ne
pride, temvec je odlocitev sprejeta na podlagi edine ponujene moznosti oziroma priloZnosti
v danem trenutku.

4.2 Razli¢ni nadini vstopa na tuje trge

Nacinov, kako razvrstiti moznosti vstopa na tuje trge, je veliko, pri ¢emer je prvi kriterij
delitve dejstvo, ali gre za industrijsko prisotnost ali pa za komercialno prisotnost.
Komercialna prisotnost vkljucuje marketinske poprodajne aktivnosti na izbranem tujem
trgu, industrijska prisotnost pa poleg tega vkljucuje Se proizvodne ter nalozbene aktivnosti.
Pogosto uporabljena razvrstitev lo€i tri osnovne skupine oblik in na¢inov mednarodnega
poslovanja (Mahkovec-Brenc¢i¢ & Hrastelj, 2003, str. 69): izvozno-uvozne, pogodbene ter
naloZbene oziroma investicijske. Priloga 3 prikazuje razli¢ne nacine vstopa na tuje trge. Pri
izbiri strategije ter na¢ina vstopa na mednarodne trge, je potrebno narediti oceno tveganja,
fleksibilnosti ter kontrole podjetja glede na izbrani nacin ter vstopno obliko, s katero zelimo
vstopiti na mednarodni trg. Bolj kot je poslovodstvo podjetja nagnjeno k tveganju,
zahtevnejSe so oblike vstopa na tuji trg in posledi¢no predstavljajo vecje investicije. To pa
omogoci hitrejSe prilagajanje novim potrebam in izzivom na trgu. Enaka logika velja za
stopnjo kontrole. Oblike vstopa na tuji trg, ki za podjetja ne predstavljajo visoke investicije,
potrebujejo veliko nizjo stopnjo nadzora kot oblike vstopa na trg z manjSimi investicijami,
za katere je visoka stopnja nadzora bistvenega pomena. Podjetja zaradi izpostavljenosti
konkurenci vselej 1$¢ejo obliko, ki jim omogoc¢a ohranjanje ali celo izboljSanje svoje pozicije
na trgu. Govora je o reagiranju podjetij na domace in tuje izzive. Ta reagiranja v sploSnem
delimo v tri skupine, pri ¢emer lokacija proizvodnje predstavlja bistveno vlogo, saj doloca
mesto in posledi¢no pogodbeno obliko, ki je najprimernejSa za oskrbovanje domacega
oziroma tujega trga. Klasi¢ni izvoz je prva izmed oblik, pri kateri gre za oskrbovanje tujega
trga s pomocjo domace proizvodnje. Druga oblika temelji na prenosu proizvodnje v tujino s
pomocjo nepremozenjskih oblik 1zvoza oziroma pogodbenih sporazumov. PremoZenjska
oblika izvoza, med katerimi je najpomembnejSa neposredna investicija v tujino, pa
predstavlja tretjo obliko (Kenda, 2001, str. 152).

4.2.1 Klasi¢ni izvoz

Klasi¢ni izvoz vkljucuje vsa opravila, ki zajemajo raziskavo tujega trga, iskanje domacih in
tujih posrednikov, iskanje kupcev, fizi¢ni prenos blaga preko drzavnih meja, promocijo,
zavarovanje ter izvedbo placila blaga, ki je bilo proizvedeno doma. Domaca proizvodnja je
torej temelj klasi¢nega izvoza, od koder se potem realizira fizi¢ni prenos blaga ter vse ostale
spremljajoce dejavnosti v izbrano tujo drzavo.
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4.2.2 NepremoZenjske oblike vstopa podjetja na tuje trge

Gre za razli¢no vrsto oblik med klasi¢nim izvozom ter neposrednimi tujimi investicijami, ki
oskrbujejo trg s pomogjo lokalne proizvodnje. Ce pri klasi¢nem izvozu poteka oskrba tujega
trga iz dezele izvoznice, pri neposrednih investicijah pa iz dezele gostiteljice, so se
izoblikovale kot vmesna opcija posebne nepremozenjske oblike. Njihovo bistvo predstavlja
na temelju specificne pogodbe z neodvisno lokalno druzbo temeljeCa translokacija
proizvodnje v tujino. Obicajno so to pogodbe, ki so sklenjene za doloCen Cas in imajo
omejeno prodajo le na doloCen prostor ter zajemajo le dolocen obseg prenosa tehnologije
(Kenda, 2001, str. 152).

4.2.3 PremoZenjske oblike vstopa podjetja na tuje trge

To so vse opcije, pri katerih se za selitev posla na tuje trge uporabi kapitalski prenos oziroma
prenos premozenja, zato v to skupino uvrs¢amo: neposredne investicije v tujino, koncesijske
posle, portfeljske investicije ter strateske zveze. Kapitalske nalozbe, ki vkljucujejo selitev
proizvodnje v tujino z namenom oskrbovati lokalni trg ali druge tuje trge, se imenujejo
posredne investicije v tujino. Razlika med neposredno tujo investicijo in portfeljsko nalozbo
je v prisotnosti nadzora nad delovanjem druzbe. Portfeljska nalozba ima cilj zagotoviti
donosnost, medtem ko ima neposredna investicija v tujino poleg zagotavljanja donosnosti
tudi nalogo operativnega podjetniSkega vodenja. Pri nepremozenjskih oblikah podjetje
prenese s pogodbo le nekaj proizvodnih faktorjev v tujino in ne celoten sklop le teh
(upravljavsko znanje, patente, avtorske pravice, tehnologijo, opremo in finan¢na sredstva),
kot je to znalilno pri neposrednih investicijah v tujino. StrateSke zveze predstavljajo
sodelovanje med podjetji iz razli¢nih trgov, ki imajo skupne interese v dolo¢enem ¢asovnem
okviru in na trgu nastopijo kot eno. Posli, ki imajo posebno izvedbo financiranja in so se v
svetu uveljavili zlasti na infrastrukturnem podro¢ju kot investicijska dela, imenujemo BOT
posli (angl. Built-Operate-Transfer) oziroma koncesijski posli (Dunning, 2013, str. 153).

4.3 Tuje neposredne investicije

Na tuje trge lahko z udelezbo kapitala vstopimo obicajno na tri naine, in sicer z »greenfield«
nalozbami, kjer gre za izgradnjo novih proizvodnih obratov v tuji drZavi, z nakupom
obstojecCega realnega premozenja v tuji drZavi, kar imenujemo »brownfield« nalozbe, ter s
skupnim vlaganjem (Prasnikar, Cirman, & Domadenik, 2001, str. 132).

4.3.1 Izgradnja novih obratov oziroma »greenfield« nalozbe

Gre za investicijo od zacetka, kjer nalozbenik zgradi povsem nov objekt na najetem ali
kupljenem zemljiScu, pri ¢emer obiCajno najboljSe kadre z dobrim znanjem prenese iz
svojega mati¢nega podjetja v novo ustanovljeno podjetje ter lokalno najame delovno silo.
Pri »greenfieldu« gre torej za zaCenjanje dejavnosti povsem na novo. Prednosti izgradnje
novih obratov so v mozZnostih izbire najprimernejSe in cenovno najugodnejSe lokacije, kjer

lahko naloZbenik zgradi ter opremi objekt po svoji Zelji. Lokalne oblasti v Zelji, da bi
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privabile nove investitorje, pogosto ponujajo dodatne ugodnosti ter spodbude, saj nov
proizvodni obrat pomeni za drzavo tudi nova delovna mesta. Podjetje za¢ne s poslovanjem
povsem na novo, tako da: ne nosi starih bremen podjetja, se ne sooc¢a z zastarelostjo opreme,
problemi s sindikati ter preteklimi dolgovi ter se lahko postopoma prilagaja novemu
kulturnemu okolju, kar je $e zlasti primerno, kadar so kulturne razlike med vlagateljem ter
izbrano drzavo gostiteljico velike. Nastejemo lahko tudi nekaj slabosti »greenfield« nalozb:
dolgotrajni ter zapleteni postopki urejanja dokumentacije, tezave pri nakupu zemljis€a na
zeleni lokaciji, sreCevanje z lokalnimi predpisi v Casu gradnje in pridobivanja razli¢nih
dovoljenj ter tezave z najemanjem tuje delovne sile in priucitev le-teh na nove standarde
vlagatelja (Dunning & Lundan, 2013, str. 289).

4.3.2 Nakup obstojecega objekta oziroma »brownfield« naloZbe

Kadar nalozbenik kupi Ze obstojeCe podjetje v tuji dezeli in pri tem prevzame njegove
objekte z vsemi njegovimi hipotekami ter ostalimi pravicami, gre za kompleksno transakcijo,
saj vkljuCuje sodelovanje strokovnjakov, banc¢nikov ter odvetnikov. NaloZbenik dobi z
nakupom podjetja neposredni nadzor nad delavci, tehnologijo, prodajno mreZo ter blagovno
znamko, vendar hkrati prevzame tudi vse pripadajoe hipoteke podjetja. Cena, ki jo
nalozbenik pripravljen pla¢ati za nakup podjetja, je torej rezultat vrednosti ter obveznosti
podjetja. Bistvena prednost pri nakupu Ze obstojecega objekta je v €asu, saj lahko podjetje
ob uspe$ni integraciji novega podjetja v mrezo pri¢akuje hitrejSe donose kot pri
»greenfieldu«. Glavna slabost omenjene strategije pa se nanaSa na prenos vseh slabosti in
bremen na novega nalozbenika. To so neplacani prispevki za zaposlene, obveznosti do
upnikov ter zaposlenih ali neupostevanje ekoloskih zahtev zaradi neprimerne tehnologije.

4.3.3 Skupna vlaganja

Pri tem nacinu gre bodisi za partnersko ustanovitev povsem novega podjetja dveh ali vec
partnerjev. Pri skupnih vlaganjih gre za delitev lastni$tva, sposobnosti ter tveganja, kar
povecuje moznost izrabe priloznosti na trgu, ki jih vsako podjetje zase ne bi moglo izkoristiti.
Skupna vlaganja kot nadin vstopa na tuje trge podjetju omogocajo manjse investiranje
kapitala, saj ima lokalni partner obi¢ajno Ze znanje o trgu ter izoblikovane lastne poslovne
aktivnosti, zaradi ¢esar je vstop na trg lahko bistveno hitrejsi ter bolj fleksibilen. Med ostale
najpogostejSe vzroke, ki privedejo do skupnih vlaganj, Stejemo: niZje proizvodne stroske,
hitro razpr$itev nove tehnologije ter zagotovitev vstopa na novi trg. Osrednja slabost skupnih
vlaganj pa so konflikti ter razli¢ni interesi med partnerji, ki imajo lahko razli¢ne poglede na
razvoj poslovnih strategij. Nastopijo pa lahko tudi tezave z nadzorom tujega nalozbenika pri
kontroli poslovanja podjetja na lokalnem trgu. Zaradi tega se pogosto dogaja, da velik del
skupnih vlaganj na koncu propade (Makovec - Brencic et al., 2009 str. 100).

Svetli¢ (2004, str. 44) navaja, da se slovenski investitorji pri nalozbah v tujino najpogosteje
odloCijo za ustanovitev novih podjetij, torej za »greenfield« nalozbe in le v 15 % za
prevzeme ali zdruzitve z lokalnimi podjetji. Bistveno pri odlocitvi, kako vstopiti na tuji trg,
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je torej poznavanje prednosti in slabosti dolo¢enih na¢inov vstopa ter poznavanje lastnih
zmoznosti, saj je od tega odvisna nasa izbira.

5 PREDSTAVITEV PODJETJA PLASTIKA VIRANT
5.1 Opis podjetja
5.1.1 Predstavitev in zgodovina podjetja

Podjetje Plastika Virant je vodilno slovensko podjetje in eno ve¢jih tovrstnih podjetij v regiji.
Ustanovljeno je bilo leta 1990, kot druzinsko podjetje in Ze od ustanovitve proizvaja
visokokakovostno kozmeti¢no embalazo iz plasticnih mas. Njihova proizvodna ponudba
vkljucuje brizganje razli¢nih vrst lonckov, vlozkov, pokrovov ter zapork za kozmeticno
embalazo, nudijo pa tudi potisk izdelkov ter moznost postopka naparevanja in metalizacije
izdelkov. V zadnjih letith se je podjetje preusmerilo tudi na razvojno podrocje, kjer
samostojno razvijajo naprave za avtomatizacijo procesov ter za avtomatsko vizualno
kontrolo proizvodne linije. Njihove prednosti so dolgoletna tradicija, bogate izku$nje ter
lastna orodjarna, kjer izdelajo Se tako zahtevna orodja za brizganje plastike.

Slika 5: Poslovni prostori podjetja Plastika Virant

Podjetje trenutno zaposluje 52 redno zaposlenih delavcev, kar jih uvr§¢a med srednje velika
podjetja. Skupna povrsina proizvodnih prostorov znasa 3500 m?, v katerih se nahajajo
brizgalnica, tiskarna, sestavljalnica in skladi§¢e. V brizgalnici trenutno obratuje 36
brizgalnih strojev, ki letno omogocajo proizvodnjo 12 milijonov kosov plasti¢éne embalaZze
za kozmetiko. Sestavljalnica ponuja velik asortiman sestavljalnih naprav, ki delavcem
olajSajo in pospesijo postopek sestavljanja ve¢ komponent v eno celoto. Uporabljajo tudi
robotske stroje, ki omogocajo sestavljanje polizdelkov avtomatizirano in so v veliko pomo¢
pri proizvodnji v velikih serijah. V proizvodnih prostorih se nahaja tudi 550 m? velika,
tiskarna, ki ponuja 1, 2 ali 3-barvni tisk na izdelke vseh moznih oblik. Ceprav podjetje velik
delez izdelkov proda na slovenskem trgu, gre za pretezno izvozno podjetje, saj ve¢ kot 70 %
letno proizvedenih proizvodov prodajo drzavam ¢lanicam EU, od Cesar najve¢ svojemu
najve¢jemu kupcu na Nizozemskem. Poleg ¢lanic EU velik delez prodaje predstavljajo tudi
drzave bivse Jugoslavije, zlasti Srbija, Bosna ter Hrvaska. V zadnjih treh letih se je podjetje
aktivno usmerilo na rasto¢e vzhodno evropske trge ter tako pridobilo kar nekaj kupcev na
Madzarskem, Poljskem ter v Romuniji. Med njihovimi kupci so tudi podjetja iz Izraela,
Zdruzenih Arabskih Emiratov ter Libanona. V letu 2015 so kar 72 % svojih izdelkov prodali
izven obmocja Slovenije, s ¢imer se podjetje uvrs¢a med izrazito izvozna podjetja. Podjetje
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Plastika Virant izdeluje izdelke iz plasti¢nih mas. Pod nazivom »plasticne mase« pojmujemo
umetno pridobljene visoko molekularne snovi. Po SKD Kklasifikaciji je njihova glavna
dejavnost C22.220 - Proizvodnja embalaze iz plasti¢énih mas, najveéji delez njihovih
izdelkov predstavljajo plasticni kozmeti¢ni loncki ter pokrovcki, manjSi delez pa
predstavljajo ostali tipi kozmeti¢ne embalaZe, kot so zaporke ter Cepi za plastenke (Plastika
Virant — Finan¢ni podatki, 2015). Primer tipi¢nega izdelka podjetja Plastika Virant je
prikazan v Prilogi 7.

Podjetje Plastika Virant je specializirano za izdelavo plasticne kozmeticne embalaze in je v
vec kot 20-letnem delovanju ustvarilo Siroko paleto razli¢énih modelov kozmeti¢nih lonckov
in zapork za kozmeticne plastenke. Njihov nabor izdelkov obsega loncke v velikosti od 5 do
500 ml v razli¢nih oblikah in materialih ter t.i. »flip-top« zaporke za plastenke. Poleg samega
brizganja lonckov in zapork strankam nudijo moznost izbire med 336 odtenki Pantone
barvne lestvice, razli¢ne vrste dekoracij le-teh (sitotisk, tampon tisk, topli tisk in
metalizacija) ter tehni¢no in oblikovno podporo od razvoja orodja za izdelek pa vse do
realizacije samega izdelka, s ¢imer izdelek dobi celostno podobo. Izdelava lonc¢kov poteka
z izdelovalnim procesom injekcijskega brizganja plastike, ki potiska stopljen plasti¢ni
granulat v natan¢no izdelano orodje ali matrico. Ko se plastika ohladi, se lahko orodje odpre
ter izvrze ohlajen plasticni del. Injekcijsko brizganje je relativnho nov nacin predelave
polimerov, ki pa se je v zadnjem ¢asu zelo razsiril. Orodja za brizganje izdelujejo sami,
neposredno v svoji orodjarni, kjer s pomocjo sodobne obdelovalne opreme izdelajo orodja
za brizganje. Velika prilagodljivost in odli¢na usposobljenost kadra sta jim omogocila
izdelavo Ze ve¢ kot 300 orodij ter posledi¢no konstantno rast in naraScajoce povprasevanje
po izdelavi orodij tudi za tuje narocnike. Za izpolnjevanje kupcevih potreb in zahtev glede
konéne podobe izdelka uporabljajo 5 razliénih tehnik za dekoracijo na izdelkih, in sicer:
sitotisk, topli tisk, tampo tisk, graviranje in metalizacijo, ki so prikazani v Prilogi 4.

5.1.2 Organizacijska struktura podjetja Plastika Virant

Podjetje Plastika Virant ima glede na vrsto struktur v organizacijah horizontalno
organiziranost, saj le-tako omogocajo tok informacij med glavnimi oddelki, pri ¢emer ostaja
direktorica Mateja Virant na Celu podjetja tako pri poslovnih kot strateSkih odlocitvah.
Glavni oddelki v podjetju so sledeci: oddelek racunovodstva, oddelek tajnistva, oddelek
notranje logistike in skladi$¢a ter oddelek proizvodnje, ki se nato deli Se na pododdelke, ki
so brizgalnica, tiskarna, sestavljalnica ter orodjarna. Organizacijska struktura podjetja
Plastika Virant je prikazana v Prilogi 8.

5.1.3 Glavni kupci in dobavitelji podjetja Plastika Virant

Podjetje Plastika Virant ima mocno odvisnost od velikih kupcev. Ve¢inoma gre za kupce
tako z domacega kot tudi tujega trga, skupno vsem pa je, da s podjetjem sodelujejo Ze vsaj
10 let. Tako so se skozi leta izoblikovali stabilni poslovni odnosi, ki vsako leto prinasajo tudi
rast prihodkov. Dobra lastnost taksne strukture je enostavnost poslovanja, saj ima podjetje
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opravka z razmeroma majhnim Stevilom razli¢nih podjetij in posledi¢no razli¢nimi nacini
poslovanja, slabost pa je visoka odvisnost od velikih kupcev. Spodnja tabela prikazuje
glavne kupce podjetja, z njimi ustvarjen promet v letu 2015 in delez prihodkov, ki so rezultat
poslovanja z doticnim kupcem.

Tabela 1: Glavni kupci podjetja Plastika Virant (podatki za leto 2015)

Kupec Trg Prometv € Prihodki v %
Frapak packaging b.v. EU (Nizozemska) 1.576.749,62 43,14
Bonex d.o.0. domadi trg 383.611,08 10,50
Kozmetika Afrodita d.o.o. domaci trg 297.990,59 8,15
Robert Kav¢i€ s. p. Resim domaci trg 241.981,30 6,62
lirija d.d. domadi trg 118.429,84 3,24
Pharmamed d.o.0. izven EU (Bosna in Hercegovina) 113.053,34 3,09
ECV Etude Creation Venete | EU (Francija) 89.619,09 2,45

Vir: Plastika Virant —Financni podatki, 2015.

Spodnja tabela prikazuje glavne dobavitelje podjetja, z njimi povezane stroske v letu 2015
in delez stroskov, ki so rezultat poslovanja z doticnim kupcem.

Tabela 2: Glavni dobavitelji podjetja Plastika Virant (podatki za leto 2015)

Dobavitelji Trg Promet v € Stroski v %
Fist d.o.o. domaci trg 846.519,50 48,98
Biesterfeld Internowa GmbH EU (Avstrija) 123.494,00 7,15
Uniplast inzeniring d.0.0. domaci trg 124.322,74 7,19
Elektro prodaja EU. d.o.0. domaci trg 99.735,34 5,77
Proeko plastika d.o.o. domaci trg 68.294,86 3,95
Kartem d.o.o. domaci trg 37.988,46 2,20
VPL d.o.0. domadi trg 30.948,67 1,79

Vir: Plastika Virant —Financni podatki, 2015.

Iz analize kupcev in dobaviteljev sem ugotovila, da podjetje s petimi najvec¢jimi kupci ustvari
kar 71,7 % svojega celotnega prometa, podobno pa s petimi najve¢jimi dobavitelji nastane
kar 73 % celotnih stroskov. Priloga 6 prikazuje bolj podroben opis glavnih kupcev in
dobaviteljev podjetja Plastika Virant.

5.2 Tezave, s katerimi se podjetje sooca

Kot vecina podjetij danes ima tudi podjetje Plastika Virant svoje probleme in tezave, ki jih
morajo reSevati, da bi lahko ostali in postali Se bolj konkuren¢ni na trgu proizvajalcev
plasti¢ne embalaze. Nekaj tezav, s katerimi se trenutno v podjetju soocajo, sem izvedela iz
intervjuja z lastnico in direktorico Matejo Virant.
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5.2.1 Analiza obstojecega stanja

Podjetje Plastika Virant je od svoje ustanovitve pa vse do danes zrastlo v vseh pogledih in
na vseh podrocjih. Povecali so Stevilo zaposlenih, viSino prihodkov, dobicek ter Stevilo
prejetih narocil do te mere, da zaradi prezasedenosti proizvodnih prostorov in premajhnih
proizvodnih kapacitet ne morejo ve¢ zadovoljiti povpraSevanja kupcev. Zaradi tega so se
odlo¢ili, da je potrebno najti reSitev, ki bi vkljuCevala selitev proizvodnje. Obstojeci
proizvodni prostori podjetja Plastika Virant so bili leta 1996 spremenjeni iz prvotnih
kmetijskih prostorov v lasti Ljubljanskih mlekarn v proizvodne prostore za predelavo
plastike. Skozi obdobje delovanja so na juzni strani prizidali poslovni objekt ter kasneje med
proizvodnimi objekti na severni strani postavili dodatno montazno skladisce. Skupaj z
zunanjim prvotno kmetijskim objektom na juzni strani, v katerem je urejeno skladisce, in
montaznim Sotorom na jugovzhodnem delu parcele ti objekti tvorijo obstoje¢ kompleks
proizvodno-poslovno skladis¢nih prostorov podjetja.

Podjetje Plastika Virant se zaveda, da se v zadnjem obdobju razmere na trgu zaostrujejo. Pri
komunikaciji s kupci so potrebna vsakodnevna pogajanja, saj so na trgu vse bolj prisotni
proizvajalci, ki konkurirajo predvsem z nizjo ceno, ki pa jo lahko dosezejo le z visoko
avtomatizacijo, u¢inkovitostjo procesov in cenejs$o delovno silo. Trenutno so prilagodljivost,
visoka odzivnost, kratki dobavni roki in visoka kvaliteta njihovih proizvodov tisto, kar
podjetje Plastika Virant v oceh kupcev uvrS¢a pred proizvajalce, ki vstopajo z nizjimi
cenami. Vendar se zavedajo, da ¢e bodo Zeleli tudi v prihodnje ostati med vodilnimi
proizvajalci kozmeti¢ne embalaze, bodo morali prispevati k temu, da se bodo vsi procesi v
podjetju izvajali ¢im bolj u€inkovito in ¢im bolj avtomatizirano. To pomeni v ¢im krajSem
Casu, s ¢im manj$imi stroski in z najnizjo stopnjo napak. Pri tem je zelo pomembno
spremljati trend razvoja produktov in slediti konkurenci ter hkrati zadovoljiti celotno
povprasSevanje in narocila kupcev, kar pa zaradi 100 % zasedenosti proizvodnih kapacitet
trenutno ni izvedljivo. Kot navaja direktorica podjetja ze dlje ¢asa razmisljajo o selitvi
proizvodnih prostorov. Ker so davki ter stroski dela v Sloveniji zelo visoki, so zaceli
razmi$ljati, ali bi bila morda bolj smotrna selitev proizvodnje v katero izmed drzav s cenejso
delovno silo in bolj ugodno davéno zakonodajo.

S strani skupine Bisnode so v letu 2016 prejeli certifikat bonitetne odlicnosti AAA, kar
pomeni, da kot poslovni subjekt spadajo v najvi§ji razred bonitetne odli¢nosti v Sloveniji.
Za takSen rezultat so v veliki meri odgovorni zaposleni v proizvodnji, saj za dobrimi
prodajnimi uspehi stoji dober izdelek, tega pa je potrebno znati kvalitetno in u¢inkovito
izdelati, za kar je potrebno imeti odli¢en kader. Usmerjenost v kupceve zahteve se kaze v
uspesnem poslovanju podjetja, kjer financno gledano podjetje Plastika Virant posluje zelo
uspesno, saj imajo njihovi prihodki in dobicek trend rasti. V letu 2009 so prihodki od prodaje
znasali okoli 2 milijona evrov (v nadaljevanju €), leta 2015 pa so ze presegli 3,6 milijone €
ter tako v enem letu dosegli 11,2 % rast Cistih prihodkov od prodaje (Plastika Virant —
Financ¢ni podatki, 2015).
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Slika 6. Prihodki in dobicek podjetja Plastika Virant od leta 2009 do leta 2015
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Vir: Plastika Virant — Financi podatki, 2015.

V podjetju se zavedajo, kako pomembna je druzbena in okoljska odgovornost, zato se
poskusajo aktivno vkljucevati v lokalno skupnost in sponzorirati razlicne organizacije, kot
so gasilska drustva, Sole, vrtci, Sportna drustva, ter pozitivno sodelovati z vsemi ¢lani lokalne
skupnosti. Zelo poudarjajo tudi skrb za okolje, v katerem podjetje deluje, zato se trudijo
zmanj$evati njegov negativen vpliv na okolje. V celotnem podjetju aktivno skrbijo za
lo¢evanje odpadkov in recikliranje. Tako so v letu 2014 poskrbeli za ponovno uporabo
papirnate in kartonaste embalaze, meSanih kovin in plasticne embalaZze, s ¢imer so prihranili
119 ton materialnih virov in zmanjsali izpuste toplogrednih plinov za 13.704 kilogramov, za
kar so tudi prejeli certifikat. Podjetje skrbi tudi za ponovno uporabo materiala, ki je ze bil
uporabljen, in sicer tako da stranske produkte, ki nastanejo pri njihovi izdelavi in za trg
neustrezne izdelke (izmet, vzorci, testni kosi) vracajo nazaj v proces proizvodnje kot mleti
plasti¢ni material. V procesu proizvodnje uporabljajo sodobne energetsko varéne stroje ter
skrbijo za regeneracijo toplote, tako da odvecno toploto, ki je stranski produkt njihove
proizvodnje, uporabljajo za ogrevanje ostalih servisnih in storitvenih prostorov.

5.2.1.1 Odvisnost od le enega velikega kupca

Podjetje ima s svojimi poslovnimi partnerji zelo trdne in dobre odnose, ki pa so posledica
dolgoletnega sodelovanja, zaupanja ter zvestobe. Turnbull, Ford in Cunningham (1996, str.
50) so v svojih raziskavah zaklju¢ili, da druzbene ter ekonomske vezi peljejo k vzajemni
zvestobi dveh poslovnih partnerjev kot meri pristne lojalnosti in zato omogoc¢ajo obstoj
dolgoro¢nih ter dobi¢konosnih odnosov, ki jih je posledi¢no skoraj nemogoce pretrgati.
Najvecji odjemalec podjetja Plastika Virant je nizozemsko podjetje Frapak, Ki trenutno
predstavlja kar 43 % njihove celotne prodaje. Zato se v povezavi s tem porajajo vprasanja,
kako dobro je razprSeno njihovo poslovno tveganje, saj bi bile posledice prenehanja
poslovanja z nizozemskim podjetjem lahko za podjetje Plastika Virant usodne. Tega se vsi
zavedajo, vendar se jim zdi, kot da se nahajajo v nekak§nem zaCaranem krogu, saj bi za vecjo
razprSitev tveganja potrebovali tudi ve¢jo kapaciteto proizvodnje, le-ta pa je v tem trenutku
ze 100 % zasedena. Posledi¢no si zato tudi ne morejo privosciti iskanja novega vecjega
kupca, saj v tem trenutku ne bi bili sposobni zadovoljiti potreb dodatnega povpraSevanja.
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Podjetje Frapak je eden izmed najbolj stabilnih kupcev podjetja Plastika Virant, saj posluje
v zavetju izjemno stabilnega skandinavskega trga. Ker gre za uspesno nizozemsko podjetje,
ki iz leta v leto povecuje svojo prodajo, se s tem povezano povecuje tudi odvisnost podjetja
Plastika Virant od le-tega.

5.2.1.2 Premajhne kapacitete proizvodnje

Podjetje v zadnjih letih posluje odli¢no, posledicno pa jih pestijo prostorske stiske v
proizvodnji in pomanjkanje strojev. Siritev z dozidavo objekta, ¢esar so se posluzevali do
sedaj, pa ni ve¢ mogoca. Direktorica podjetja zato ze veC let razmislja o popolni prenovi
objekta in reorganizaciji proizvodnje, za kar je potrebno ogromno priprav, ¢asa ter denarja.
Planiranje je ze prislo do te faze, da so bili narejeni in izrisani vsi projektni nacrti ter tlorisi
proizvodnih prostorov novega objekta, vendar se tu poraja vprasanje, ali bi bilo zaradi dokaj
visokih davkov in prispevkov v Sloveniji bolj smotrno razmisljati o selitvi proizvodnih
prostorov Vv tujino, in sicer v drzave, kjer je prisotna cenejSa delovna sila in bolj ugodna
davéna zakonodaja. Narejena je bila tudi Ze okvirna investicija za Siritev na obstojeci
lokaciji, ki naj bi po njihovih ocenah znaSala priblizno 3 milijone €, kar pa za podjetje
predstavlja precejSen strosek. Investicija selitve podjetja je bila v planu Ze pred nekaj leti,
vendar je v obdobju gospodarskega padca in recesije ni bilo mozno varno uresni¢iti.

5.2.1.3 Problem avtomatizacije in mehanizacije

Odkar je bilo podjetje ustanovljeno pa vse do danes, je prislo v podjetju ze do velikih
sprememb na podro¢ju mehanizacije in avtomatizacije. Sprva, ko je bilo v podjetju le 5
zaposlenih, so se vse aktivnosti izvajale ro¢no, le-to pa je posledicno pomenilo nizjo
ucinkovitost in niZjo dodano vrednost na zaposlenega. Z rastjo podjetja se je izboljSevala
tudi avtomatizacija, vendar je nakup vsakega dodatnega stroja predstavljal za podjetje
ogromen strosek, saj tovrstni stroji za brizganje plasti¢ne embalaze lahko doseZejo ceno tudi
do 500.000 €. Sprva so kupovali rabljene stroje, kar je pomenilo ugodnejSo ceno. Tako se je
Stevilo strojev skozi leta postopoma pove€evalo, kar je imelo za posledico tudi vecjo
proizvodno kapaciteto ter vi§jo u€inkovitost. Glede na to, da gre v tem primeru za manjse
proizvodno podjetje, je temu primerno tudi stopnja informatizacije in avtomatizacije
procesov znotraj proizvodnje e vedno dokaj nizka. Veliko aktivnosti se tudi danes opravlja
ro¢no in brez uporabe 0z. pomoci racunalnikov.

5.2.1.4 Odvisnost od le enega produkta

Ob pregledu prodajnega programa podjetja Plastika Virant hitro opazimo, da sicer
proizvajajo 29 linij kozmeti¢nih lon¢kov volumna od 5 do 500 ml, vseeno pa gre v sploSnem
za le en tip produkta, t.j. kozmeti¢ni lonc¢ek. Tak tip produkta je zanimiv le za specifi¢ne
kupce v doloceni industriji, kar izrazito poveCuje tveganje, saj lahko izrazit pojav
substitutov, povecanje cen plastike ali kriza v farmacevtski industriji hitro ogrozi poslovanje
podjetja Plastika Virant.
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5.2.1.5 Slaba organizacija skladisca

Podjetje je, v zadnjih 25 letih hitro raslo. Poslovni in proizvodni prostori so bili nenehno
premajhni, kar je v&asih vodilo tudi v nekoliko nepremisljene iritve prostorov. Siritve so se
izvajale po potrebi, obiCajno S hitro dozidavo prostorov, pri kateri pa ve¢inoma niso imeli
prav veliko izbire, zato so prostori organizacijsko slabo zasnovani. To se odraza v
prepletenih tokovih materiala v samem podjetju. Ta problem je najbolj opazen v skladis¢nih
prostorih, kjer se pri skladis¢enju opravljajo nepotrebne, predolge in podvojene poti.

5.2.1.6 Odsotnost certifikatov kvalitete in standardizacije proizvodnje

Podjetje Plastika Virant navkljub konstantnim vlaganjem v izboljSave proizvodnje,
povecanje ucinkovitosti in povecanje zadovoljstva kupcev Se vedno nima pridobljenih
standardov ali certifikatov, ki bi Se dodatno potrdili njihovo prizadevanje h kakovosti.
Vodilni v podjetju se tega problema zavedajo, trdijo pa, da kupci do sedaj tega niso zahtevali.
V zadnjem ¢asu se pojavljata Zelja in potreba po certifikatu ISO, zato so v podjetju Ze zaceli
s postopki za pridobitev I1SO certifikata kakovosti.

5.3 Opredelitev konkurence

5.3.1 Konkurenca na Slovenskem trgu

Na domacem trgu podjetje Plastika Virant trenutno nima resne konkurence, najvecjo
konkurenco jim namre¢ predstavlja podjetje Lipis, medtem ko so ostala podjetja manjsa ter

v primerjavi s podjetjem Plastika Virant ne dosegajo visokih prihodkov iz prodaje. Spodaj

je nastetih nekaj vecjih slovenskih konkurentov, katerih prihodki in dobicek za leto 2015 so
prikazani na Sliki 7. Podjetja, ki predstavljajo konkurenco podjetju Plastika Virant na
slovenskem trgu so: Lipis d.o.o., Elkim d.o.0., Tovarna Organika d.o.o. ter Saso Goltez s.p.
Bolj podroben opis konkurentov podjetja Plastika Virant se nahaja v Prilogi 10.

Slika 7: Cisti prihodki ter dobicek od prodaje konkurencnih podjetij v letu 2015
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5.3.2 Konkurenca na evropskem trgu

Stevilo konkurentov podjetja Plastika Virant je na evropskih trgih v primerjavi s slovenskim
trgom vecje. Glavno konkurenco podjetju Plastika Virant na evropskem trgu predstavlja
srbsko podjetje SR Sova Plast d.0.0., ki proizvaja razlicno farmacevtsko ter kozmeti¢no
embalazo, obenem pa nudi tudi razlicne embalazne izdelke za hotelirje. Nudijo Siroko paleto
kozmeti¢ne embalaze, za svoje izdelke pa so pridobili tudi certifikat kakovosti. V Srbiji
najdemo $e tri vecja podjetja, ki imajo visok trzni delez, in sicer SZR FeroPlast Plus, Dimel
in Uniplast. Podjetje Uniplast proizvaja kozmeti¢no in medicinsko embalazo, medtem ko so
v podjetju FeroPlast specializirani za izdelavo kozmeti¢ne embalaZe razli¢nih oblik in barv.
Podjetje FeroPlast je manjSe podjetje, ki ima le 8 zaposlenih ter ima na razpolagajo zgolj 8
strojev za brizganje plastike. Podjetje Dimel je uveljavljeno srbsko podjetje, ki je na trgu
prisotno ze 26 let. Njegova specializacija je prav tako kozmeti¢éna embalaza. Po obliki in
dizajnu njihovih produktov je razvidno, da gre vefinoma za osnovne izdelke najnizjega
cenovnega razreda, ki nimajo poudarka na dodani vrednosti in atraktivnem izgledu, ki bi
pritegnil kupce, na kakr$ne cilja podjetje Plastika Virant. V Bosni in Hercegovini jim
najvecjo konkurenco predstavlja podjetje Medicomplast, ki pa nima niti lastne spletne strani
za trzenje svojih proizvodov. Na Hrvaskem je najvecji konkurent podjetje Hajduk d.o.0., Ki
je specializirano za proizvodnjo plasti¢ne embalaze. Podjetje ima 18 proizvodnih linij, na
katerih proizvaja produkte za kozmetiko, medicino in prehrambne izdelke, vendar strankam
ne ponuja tudi potiska in okrasitve embalaze, kar podjetje Plastika Virant svojim strankam
razli¢ne kozmeti¢ne loncke, airless razprsila ter stekleni¢ke. Specializirano je za kozmeti¢no
embalazo in njeno dekoracijo, zato so njegovi izdelki sodobnega izgleda, razli¢nih barv ter
oblik. Njegovi glavni kupci so priznana kozmeti¢na podjetja, kot so: Nuxe, Santiveri,
Dermofarm, Fardi in Ferrer. VV Veliki Britaniji je njihova glavna konkurenca M&H Plastics
z izredno Siroko paleto izdelkov od steklenick in lonckov, vse do tub. Pokrivajo razli¢na
podrocja izdelkov: od produktov za osebno nego, farmacijo, nego za zivali, prehrambnih
izdelkov do hiSnih produktov. V svoji ponudbi strankam nudijo preko 1200 razli¢nih
produktov, kar jim omogoc€a razprSitev tveganja ter pokrivanje Sirokega trga in
zadovoljevanje najrazli¢nejsih potreb kupcev. V Nem¢iji jim glavno konkurenco predstavlja
podjetje Louvrette ter Hermann Koch Cosmetic Packaging GmbH.

5.4 Financ¢na analiza poslovanja podjetja Plastika Virant

Pri vseh podjetjih znotraj SKD C22.220, ki so bila vzeta za primerjavo s podjetjem Plastika
Virant, je mo¢ opaziti znizanje rasti prihodkov v letih od 2007 do 2009, kar je vsekakor
posledica prvega vala svetovne finan¢ne krize. Tudi pri podjetju Plastika Virant je viden
padec prihodkov iz 3.308.015 € v letu 2007 na 2.012.893 € v letu 2009. To je kar 39,15 %
padec celotnih prihodkov iz leta 2007 do leta 2009. Direktorica podjetja je v intervjuju
pojasnila, da gre tak padec pripisati predvsem zmanjSanju povpraSevanja na nemskem,

v w W

poljskem trzis¢u in na trzis¢u Benelux v tistem obdobju. Ekskluzivni uvoznik za prodajo
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2009 najvecji kupec Plastike Virant in je bil v omenjenem triletnem obdobju tako zasluzen
za kar 68 % njihovih celotnih prihodkov. Tu se izrazito kaze, kako velika je bila odvisnost
od omenjenega kupca in posledi¢no od stabilnosti trzi$¢, na katerih le-ta posluje. Danes
ostaja ta odvisnost od prodaje podjetju Frapak Se vedno visoka, vendar so jo vseeno uspeli
znizati z 68 % v letu 2007 na 43 % prihodkov v letu 2015. Na padec povpraSevanja med
obdobjem financ¢ne krize se je podjetje Plastika Virant odzvalo tako, da danes izdelke trzijo
vecCinoma le Se na skandinavskih trgih, kot so Svedska, Finska, Danska in Norveska. Odraz
tega in tudi postopnega izboljSanja sploSnega stanja na trgih EU je rast prihodkov podjetja
Plastika Virant, vidna od leta 2009 naprej. Prihodki podjetja Plastika Virant so leta 2009
znasSali 2.008.807 €, leta 2010 so zrastli na 2.731.422 €, leta 2011 so znaSali 2.570.230 €,
nato so se v letih 2012 in 2013 in 2014 vsako leto povecali za slabih 200.000 € ter leta 2015
presegli mejo 3,5 milijonov €. 1z tega je razvidna popre¢na stopnja rasti 10 % letno. Finan¢ni
podatki podjetja Plastika Virant so prikazani v grafu na Sliki 6.

Slika 8: Prihodki podjetja Plastika Virant od leta 2004 do leta 2015
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Vir: Plastika Virant — Financni podatki, 2015.

5.4.1 Izraéun donosnosti sredstev ROA

Za podjetje Plastika Virant sem izracunala kazalnik ROA (angl. Return on Assets), ki meri
donosnost sredstev. V spodnji tabeli so prikazani rezultati, izrazeni v odstotkih, ki v
splosnem povedo, koliko enot dobi¢ka ustvari ena enota sredstev. V tabeli 3 so prikazani
izraCunani rezultati ROA v % za vsa obravnavana konkuren¢na podjetja v letu 2015, v tabeli
4 pa so izracunani ROA za podjetje Plastika Virant v letih 2010-2015.

Tabela 3: ROA v % za vsa obravnavana konkurencna podjetja v letu 2015 v %

Plastika Virant Tovarna
Lipis d.o.o. Elkim d.o.o. Saso Goltez s.p.
d.o.o. 'p1s .00 'm .00 as0 L301ez S Organika d.o.o.
8,64 -15,08 0,62 239 -0,71
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Tabela 4: Izracunani ROA za podjetje Plastika Virant d.0.0. v letih 2010-2015

Leto Rast prihodkov [%6] ROA [%0]
2015 8,31 8,64
2014 2,81 13,37
2013 13,65 11,44
2012 8,89 14,71
2011 8,38 10,83
2010 18,05 13,44

Iz izracunanih ROA je razvidno, da podjetje Plastika Virant v primerjavi s svojimi
konkurenti dokaj u€inkovito razporeja sredstva. Njihov ROA je v letu 2015 znasal 8,64 %,
kar je bistveno ve¢ od konkuren¢nih podjetij Elkim, Lipis ter Tovarna Organika. Visok ROA
je podjetje Plastika Virant vzdrzevalo skozi celotno obdobje med leti 2010 ter 2015, kjer je
ROA v povprecju znaSal 12,07 %. V letu 2015 je opaziti izrazito nizek ROA v primerjavi s
trendom iz preteklih let. To je po besedah direktorice posledica programske napake v
informacijskem sistemu, ki ga uporabljajo, zaradi Cesar je priSlo do umetnega kopicenja
zalog, ki dejansko niso obstajale. Zaradi tega so vrednosti sredstev previsoke in posledicno
izracunani ROA ni odraz realnega poslovanja v tistem letu. V istem letu je opaziti tudi
izrazito nizji dobicek. Ta je leta 2015 padel na 184.108 € v primerjavi s tistim iz leta 2014,
ki je znaSal 415.114 €. Razlog za takSen padec je v Stevilnih investicijah, ki jih je vodstvo
podjetja uresniéilo v tistem obdobju. Gre predvsem za investicije, ki se jim bodo na dolgi
rok obrestovale, izpeljati pa so jih morali tudi zaradi velikih pritiskov enega izmed glavnih
kupcev, ki je uresniCitev strateSkih nacrtov omenjal Ze dolga leta. Direktorica nam zaradi
ohranjanja interesov podjetja in varovanja pred konkurenco ni Zelela natan¢neje razkriti, za
kaksne investicije gre.

5.4.2 Analiza trga plasti¢cne embalaze

Trg plasticnih mas ima v zadnjih 40. letih izreden trend rasti produkcije na letni ravni, saj se
plastika nahaja v zgodnji fazi zivljenjskega cikla. Povpre¢na stopnja letne rasti proizvodnje
plastike je med leti 1975 ter 2015 znasala 4,9 %. Tako je globalno gledano trg proizvodnje
plastike glede na koli¢ino letno porabljenega materiala zrastel od leta 1950 z 1 milijona ton
na 250 milijonov ton v lanskem letu. Naziv najvec¢jega proizvajalca plastike v Evropi pripada
Nemciji s 7,5 % deleZzem v globalni proizvodnji, ki je trenutno najvecji proizvajalec plastike
v Evropi, takoj za njo pa ji sledijo Belgija, Nizozemska, Italija, Francija in Velika Britanija.
Industrija plastike, ki vkljucuje proizvajalce plastike, predelovalce plastike ter proizvajalce
strojev v vseh drzavah ¢lanicah EU, je v letu 2015 zaposlovala ve¢ kot 1,9 milijona ljudi ter
ustvarila skupen promet v visini 310 milijard €. Podjetja, ki spadajo pod klasifikacijo SKD
25.2 (proizvodnja izdelkov iz plastiénih mas), so ustvarila dodano vrednost v visini 60
bilijonov € (Plastics Europe, 2016). Drzave ¢lanice EU so v letu 2015 skupaj s Svico ter
Norvesko proizvedle kar eno Cetrtino svetovne proizvodnje plasticnih materialov, kar v
tonah znaSa dobrih 65 milijonov ton. Od tega so malo manj kot 20 milijonov ton plastike
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predelali za embalazo, ostalo pa so uporabili v avtomobilski industriji ter v gradbenistvu.
Kar Cetrtino dodane vrednosti seStevka EU - 28 je dosegla nemska proizvodnja plastike.

V Sloveniji se veliko Stevilo podjetij ukvarja s predelavo plastike, kamor spadajo tudi izdelki
podjetja Plastika Virant, ki se glede na kvalifikacijo uvrS¢ajo v trg gum in plasti¢nih mas
(C22). Leta 2014 je prodajna vrednost izdelkov iz gume in plastiénih mas dosegla 10 %
celotne prodane vrednosti v slovenski industriji ter tako med letoma 2010 in 2014 dosegla
skoraj 10 % rast. Glavno dejavnost podjetja Plastika Virant, po SKD definirano kot C22.220
»Proizvodnja embalaze iz plasticnih mas«, SirSe uvrs¢amo pod dejavnost C22.2
»Proizvodnja izdelkov iz plasti¢énih mas«. V panogi SKD C22 je bilo leta 2014 v Sloveniji
registriranih 1024 podjetij. Skupina C22.2 je imela istega leta registriranin 913 podjetij, v
dejavnosti C22.220, kamor spada tudi podjetje Plastika Virant, pa je bilo leta 2014
registriranih le 146 podjetij. Statisticno gledano Stevilo podjetij, zaradi posledic gospodarske
krize, od leta 2008 v vseh treh dejavnostin nekoliko upada (Statisti¢ni urad Republike
Slovenije, b.l.). V tabeli 5 je prikazano Stevilo podjetij po posameznih letih v SKD skupini
C22, C22.20 ter C22.220.

Tabela 5: Stevilo podjetij v dejavnosti in po letih (v Sloveniji)
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Vir: Statisticni urad Republike Slovenije, Stevilo podjetij v dejavnosti in po letih, b.l.

6 1ZBOR POTENCIALNIH TUJIH TRGOV PODJETJA PLASTIKA
VIRANT

6.1 Kriterij izbora potencialnih drzav za selitev proizvodnje

Podjetja morajo pri izbiri potencialnega trga za selitev upostevati dolocena pravila, ki jim
omogocajo premisljeno in tehtno odlocitev, podprto z dejstvi, kar vodi do vecje moznosti za
uspeh. Zato sem pri izbiri predloga za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant upostevala
pravilo, da mora potencialni trg podjetju ponujati najboljSo perspektivo glede na njegovo
dejavnost, najmanjSe tveganje ter ¢im visje prihodke oziroma donose. Upostevala pa sem
tudi vse tri ovire, in sicer psiholosko, kulturno ter fizi¢no oddaljenost. Po psiholoski
oddaljenosti imajo trgi z manjSo negotovostjo in manj tezavami pridobivanja potrebnih
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informacij prednost. Z vidika kulturne oddaljenosti imajo prednost trgi, ki so nam kulturno
blizu. V primerjavi z domacim trgom na taksnih trgih ni velikih kulturnih razlik, med slednje
pa uvrs¢amo vecino evropskih drzav. Zaradi velike kulturne oddaljenosti v izbor
potencialnih drzav nisem zajela arabskih ter azijskih drzav. Tretji dejavnik pa pravi, da imajo
prednost trgi, ki so geografsko blizje in jih je zato lazje nadzirati. Zato sem v izbor
potencialnih drzav za selitev vzela ravno sosednji dve drzavi, Hrvasko ter Madzarsko. Pri
izbiri potencialne drzave za selitev sem upostevala dejstvo inverzne korelacije, kar pomeni,
da so nam lahko posamezni trgi sicer geografsko blizu, vendar kulturno ter psiholosko zelo
dalec¢. Tu se poraja dvom pri izbiri dveh potencialnih drzav za selitev, in sicer dvom kulturne
oddaljenosti od Bolgarije in Romunije. Vendar so stroski dela v teh dveh drzavah bistveno
niZji od ostalih evropskih drZzav in sta zato za selitev vsekakor potencialno zelo zanimivi.

6.2 Postopek selekcioniranja trgov

Pri izbiri potencialnega trga za selitev proizvodnje Plastika Virant sem upoStevala dejstvo,
ki ga navajata Frynas in Mellahi (2015, str. 57), da je hipoteti¢no dosegljivih trgov veliko in
je zato nacrtno izbiranje tujih ciljnih trgov bistveni del dobre poslovne strategije selitve
oziroma §iritve podjetja. Zato sem v prvi fazi izloCila tiste trge, ki za podjetje niso zanimivi,
ter izoblikovala prioritetni seznam najprimernejsih. V izbor potencialnih trgov za selitev
proizvodnje podjetja Plastika Virant sem zajela Hrvasko, Madzarsko, Bolgarijo ter
Romunijo in dobila $tiri potencialne trge za selitev proizvodnje. Prvi fazi selekcioniranja je
sledila druga faza, v kateri sem izlo¢ila ze selekcionirane trge s pomocjo dobljenih podatkov
in kazalnikov, narejenih s PESTEL-analizo posamezne potencialne drzave. Drzavo, ki se je
na podlagi podatkov dobljenih s pomocjo PESTEL-analize izkazala za najprimernej$o, sem
vzela v bolj poglobljen pregled ter naredila SWOT-analizo potencialne selitve proizvodnje
Plastike Virant v izbrano drZavo.

6.3 PESTEL-analiza Bolgarije
6.3.1 Politi¢no okolje

Bolgarija je bivSa vzhodno evropska komunisti¢na drZava, ki je po padcu komunizma postala
parlamentarna drzava. Od leta 2004 je ¢lanica NATA ter od leta 2007 ¢lanica EU. Car
Simeon II., ki je bil premier med leti 2001 ter 2005, je dosegel zniZanje brezposelnosti in
zmanjSanje inflacije, pri ¢emer pa je zivljenjski standard Se vedno ostal zelo nizek. Trenutno
drzavo vodita predsednik Bolgarije Rosen Plevneliev ter predsednik vlade Bojko Borisov,
skupaj s trenutno vladajoco koalicijo, ki ima cilj zmanjsati proracunski primanjkljaj,
spodbuditi gospodarsko rast ter izboljSati poslovno okolje. Tezave, s katerimi se drzava
sooca, SO Vv Veliki meri povezane s prisotnostjo korupcije v javni upravi, slabega
pravosodnega sistema ter mo¢nega organiziranega kriminala, kar predstavlja tudi najvecjo
skrb EU. Ker je vrsta poroc¢il EU pokazala, da bolgarski vladi ni uspelo resiti teh vpraSanj,
je EU julija 2008 objavila, da bo Bolgariji odvzela pomo¢ v visini ve¢ 100 milijonov €. Leta
2010 je EU ponovno pozvala Bolgarijo, naj ukrepa na podrocju znizanja kriminala in
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korupcije, vendar do veéjih sprememb ni prislo. Kasneje istega leta sta zato Nemcija in
Francija oznanile, da bosta blokirali Bolgarijo pri vstopu v EU Sengensko obmocje, dokler
Bolgarija ne bo dosegla znatnega napredka na tem podro¢ju (Fink, 2016). Poleg visoke
stopnje korupcije in organiziranega kriminala je bil eden izmed vzrokov za trenja z EU tudi
jedrska elektrarna Kozloduj, ki zagotavlja ve¢ kot tretjino elektricne energije v Bolgariji.
Glavna skrb EU je bila varnost jedrskih objektov iz dobe kumunizma, zaradi Cesar je
Bolgarija, kot ceno za vstop v EU morala stiri izmed skupaj Sestih jedrskih reaktorjev
Kozloduja zapreti.V preteklosti je bila Bolgarija kmetijska drzava, ki se je skozi ¢as razvila
v industrijsko. Delovna sila v drzavi je kvalificirana ter poceni, pri ¢emer jih skoraj tretjina
zaposlenih v industrijskem sektorju. Bolgarija je bogata z naravnimi viri, kot so baker, cink,
nafta, premog ter zemeljski plin. Poslovno okolje Bolgarije je v veéini primerov
spodbujevalno, obstaja pa tudi nekaj ovir, kamor uvrs¢amo birokratske ovire, korupcijo,
spreminjajoc¢o in nepredvidljivo zakonodajo ter slabo delujo¢o e-upravo (Bolgarija, b.l.a).

6.3.2 Ekonomsko okolje

6.3.2.1 Inflacija

V Bolgariji je bila v zadnjem letu do maja 2016 povprecna stopnja inflacije krepko pod
referenéno vrednostjo 0,7 %, saj je le-ta znasala -1 %. Bolgarija je negativen predznak letne
stopnje inflacije dobila v 2. polovici leta 2013 ter dosegla dno v zacetku leta 2015, ko je
letna stopnja inflacije znasala -2,4 %. Po zadnjih podatkih HIPC je v maju 2016 letna
inflacija dosegla Se nizjo vrednost, in sicer -2,5 %. Slabo domace povprasevanje ter Cedalje
nizje uvozne cene so razlog, zakaj se je negativna inflacija v Bolgariji ohranila tako dolgo.
Ocene kazejo, da naj bi v letu 2016 ostala inflacija sicer negativna, vendar naj bi se

postopoma povecala ter tako v prvi polovici leta 2017 dosegla malo manj kot 1 % (Eurostat,
b.1.Kk).

6.3.2.2 Javnofinan¢ni primanjkljaj

Zaradi ukrepov in spodbud na podrocju financnega sektorja v Bolgariji se je javnofinan¢ni
primanjkljaj iz 0,9 % BDP v letu 2013 povecal v letu dni na 5,3 % BDP, nato pa je leta 2015
padel na 2,2 % BDP ter bo po napovedih Komisije v letu 2016 dosegel vrednost malenkost
manj kot 2 % BDP. Po ocenah Komisije naj bi Bolgarija na podro¢ju zmanjSevanja razlik,
ki si jih je Komisija zastavila za leto 2016, v vecini primerov dosegla potrebne zahteve za
rast in stabilnost in se tako izognila skupini drzav s ¢ezmernim primanjkljajem ter izpolnila
merilo na podroc¢ju javnih financ. Javnofinan¢ni dolg je leta 2015 v Bolgariji znasal 27 %
BDP, kar je za 9 odstotnih tock ve¢ kot leta 2013 (Eurostat, b.l.0).

6.3.2.3 Stroski dela

Leta 2015 so povprecni stroSki dela na uro, ki so sestavljeni iz stroskov plac in nepla¢nih

stroSkov, v EU - 28 znaS3ali priblizno 25 €, pri ¢emer med posameznimi drzavami ¢lanicami

EU obstajajo ogromne razlike. Stroski dela na uro se gibljejo med 4,1 € v Bolgariji do 51,2
35



€ na Norveskem. Velike razlike so tudi v delezu neplacnih stroskov med posameznimi
7 %. Najvecji delez stroskov dela predstavlja bruto placa. Ta je v Bolgariji leta 2015 v
poprec¢ju znasala 452 €. PovpreCna letna neto placa, ki predstavlja posamezniku njegov
razpolozljiv dohodek, se je leta 2015 v EU - 28 gibala med 3.899 € v Bolgariji do 38.254 €
v Luksemburgu. Leta 2015 minimalna pla¢a med EU - 28 najnizja v Bolgariji in je znaSala
184 €. Minimalne place so se glede na leto 2008, v vseh drzavah, povisale, pri cemer je bila
v Bolgariji zabeleZena 64 % rast v primerjavi z letom 2008 (Eurostat, b.l.g).

6.3.2.4 Davki

V EU -28 je leta 2015 davéna obremenitev stroskov dela, kamor uvrs¢amo davke ter
prispevke za socialno varnost znasala 38 %, v Bolgariji 33,2 % ter v Sloveniji 38,5 %. V
Bolgariji se ob dobavi blaga ter storitev pla¢a davek na dodano vrednost v viSini 20 %, pri
¢emer imajo tudi zniZano stopnjo 10 %. Bolgarija ima s Slovenijo sklenjenih ve¢ kot 65
dav¢nih sporazumov, s katerimi si obe drzavi lajSata ter spodbujata medsebojno poslovanje.
V Bolgariji velja 10 % stopnja davka na dohodek podjetij tako za rezidente (podjetja, Ki so
registrirana v Bolgariji ali pa imajo poslovno enoto v Bolgariji), kot tudi za nerezidente.
Davcéna osnova je vrednost letnega dohodka znizana za vse priznane stroske. Davek po
odbitku za obresti, ki jih domaca druZba izplaca nerezidentom, znasa 10 %. Uveljavijo se
lahko zniZanja in oprostitve iz direktive o obrestih in licen¢ninah in sklenjenega
mednarodnega sporazuma o izogibanju dvojnega obdavcevanja. Direktiva o obrestih in
licen¢ninah ob izpolnitvi zahtevanih pogojev slovenskim podjetjem omogoca popolno
oprostitev davka po odbitku. Poleg tega pa mednarodni sporazum o izogibu dvojnega
obdavéevanja omogoca, da podjetja uveljavljajo oprostitve ter zniZzanja. Za izvoz pa velja
stopnja davka 0 %. Gospodarska rast se je po koncu krize sicer nekoliko upocasnila, vendar
Se vedno ostaja gospodarska rast Bolgarije nad povpre¢jem EU-28. Leta 2015 je bila
gospodarska rast v EU - 28 1,7 %, medtem ko je bila gospodarska rast Bolgarije v enakem
obdobju 3 % (Bolgarija, b.l.d).

6.3.2.5 Brezposelnost

Leta 2014 je bila v Bolgariji stopnja brezposelnosti 11,4 %, leto dni kasneje se je delez Ze
zniZal na 9,2 % ter ima po makroekonomskih napovedih v letih 2016 in 2017 trend padanja,
saj naj bi se do leta 2017 stopnja brezposelnosti znizala na vrednost 8 % (Bolgarija, b.l.e).

6.3.2.6 Stopnja realne rasti BDP

BDP je merilo gospodarske dejavnosti, ki je potreben za izracun letne stopnje rasti obsega
BDP. Opredeljen je kot vrednost vseh proizvedenih storitev ter blaga zmanjSanih za vrednost
blaga oziroma storitev, ki se uporabijo pri njegovem ustvarjanju. S pomocjo izracuna letne
stopnje rasti obsega BDP je mogoce primerjati dinamiko gospodarskega razvoja, tako po
posameznih Casovnih obdobjih kot med gospodarstvi razli¢nih velikosti ter drzav. Za
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merjenje realne stopnje rasti BDP v smislu obsega je potrebno BDP v teko¢ih cenah
vrednotiti v cenah predhodnega leta. S tem prepre¢imo, da bi gibanje cen vplivalo na stopnjo
rasti BDP. Realna rast BDP se je v zadnjih petih letih znotraj EU - 28 drzav moc¢no
razlikovala. Leta 2010 je bila zabeleZzena rast v 22 drzavah ¢lanicah EU, v prihodnjem letu
pa Ze v 24 drzavah ¢lanicah EU. Kot rezultat gospodarske krize so bile posledice vidne e
leta 2012, ko je le $e dobra polovica drzav ¢lanic EU porocala o gospodarski rasti. Razmere
so se nato ustalile in tako so leta 2014 v 23 drzavah ¢lanicah EU zopet zabelezil gospodarsko
selitev. Najvi§jo stopnjo realne rasti v letu 2014 so zabelezili na Irskem (4,8 %) ter na
Madzarskem (3,7 %), v Sloveniji se je stopnja realne rasti BDP v letu 2014 mo¢no povecala
ter dosegla 3 %, medtem ko je v Bolgariji ostala Se vedno pod 1,5 %. V letu 2015 pa je
stopnja realne rasti BDP tako v Sloveniji kot v Bolgariji dosegla vrednost nekoliko nad 3 %
(Eurostat, b.l.Kk).

6.3.2.7 BDP na prebivalca izrazen v standardih kupne moci

Kadar zZelimo primerjati raven Zivljenjskega standarda med razlicnimi drzavami, se pogosto
uporablja BDP na prebivalca, izrazen v standardih kupne mo¢i (v nadaljevanju SKM), le-ta
omogo¢a medsebojno primerjavo razlicno velikih gospodarstev ter odpravlja razlike v
ravneh cen med posameznimi drzavami, s ¢imer je omogocena smiselna primerjave obsega
BDP med izbranimi drzavami. Leta 2013 je v EU - 28 BDP na prebivalca izrazen v SKM
znaSal 26.600. Indeks obsega BDP na prebivalca v standardih kupne moci je izrazen v
odnosu do EU-28, ki predstavlja vrednost 100 in je izrazen v SKM, pri ¢emer gre za fiktivno
valuto. Ce je indeks posamezne drzave viji od 100, pomeni, da je stopnja te drzave v BDP
na prebivalca vi§ja od EU - 28 povprecja in obratno. Istega leta je bila v Bolgariji vrednost
BDP na prebivalca izraZzena v SKM v primerjavi z EU - 28 za ve¢ kot polovico manjsa in je
znasal 46, kar pomeni, da je Bolgarija zaostajala za 54 % za EU - 28 povpre¢jem. V Sloveniji
je leta 2013 BDP na prebivalca, izrazen v SKM, znasal 80, kar pomeni, da smo za 20 %
zaostajali za EU - 28 povpreéjem. Leto kasneje se je indeks v Sloveniji povecal na 82,
medtem ko se je v Bolgariji povecal za 1 indeksno toc¢ko. V letu 2015 je indeks padel v
Bolgariji za 1 indeksno tocko, s ¢imer je Bolgarija zopet dosegla znizanje vrednost indeksa
in tako ponovno zaostal za 54 % za povpre¢jem EU - 28 (Eurostat, b.1.k).

6.3.2.8 Zunanja trgovina

Bolgarija je leta 2014 izvozila za 22 milijard € blaga ter uvozila blago v vrednosti 26,1
milijard €, kar je imelo konec leta 2014 za rezultat primanjkljaj trgovinske bilance v visini
4,1 milijard €. Leta 2015 se je vrednost uvoza povecala za 5,1 % ter vrednost izvoza za
1,1 %, s cimer je Bolgariji uspelo zmanjsati svoj primanjkljaj in sicer na 3,2 milijard €
(Eurostat, b.Lj).
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6.3.3 Socialno in kulturno okolje
6.3.3.1 Populacija

Za Stevilo prebivalcev v EU - 28 je znaCilna stalna rast prebivalstva. Kljub temu, da se je
Stevilo prebivalstva v EU - 28 kot celoti v letu 2015 povecalo, se je Stevilo prebivalcev 11-
ih drzav ¢lanic EU zmanjSalo. V Bolgariji se je Stevilo prebivalcev iz 7.202,2 milijona v letu
2015 zmanjSalo na 7.153,8 milijona prebivalcev v letu 2016, kar je prineslo zmanjSanje
prebivalstva za 48.400. Trend upadanja bolgarskega prebivalstva se nadaljuje Ze dlje Casa.
V letu 2013 je bil zabeleZen upad prebivalstva za -5,4 na 1000 oseb, leta 2014 za -6,0 na
1000 oseb ter leta 2015 za -6,7 na 1000 oseb, kar Bolgarijo uvr§¢a v 11 izmed EU - 28 drzav,
kjer so leta 2015 zabelezili upad prebivalstva (Eurostat, b.l.m).

6.3.3.2 Starostna struktura prebivalstva

Zaradi staranja EU - 28 prebivalstva, nizke stopnje rodnosti ter vedno visje pri¢akovane
zivljenjske dobe se starostna piramida EU - 28 spreminja. Najvecji delez prebivalstva v
EU - 28 je bilo leta 2015 starih med 45-49 let, najmanj pa med 0-5 let. V Bolgariji je leta
2015 bila starostna struktura prebivalstva sestavljena iz 13,9 % mladih prebivalcev (v
starosti od 0-14 let), 66,2 % delovno sposobnih prebivalcev (starosti od 15-64 let) ter 17 %
starih prebivalcev (starosti nad 65 let). Povpreéna starost EU - 28 je leta 2015 znasala 42,4
let. Povprecéna starost v Bolgariji je leta 2015 znaSala 42,6 let, kar pomeni da je bila polovica
prebivalstva Bolgarije starejsih od 42,6 let, polovica pa mlajsih. Mediana EU - 28 je leta
2015 znaSala 42,4 let in se je od leta 2004 do 2015 povecala za 4,1 let. Povprecna starost v
Sloveniji je leta 2015 znaSala 43,5 let, kar je za 0,9 let ve¢ kot istega leta v Bolgariji. Celotno
razmerje starostne odvisnosti, ki meri razmerje odvisnosti mladih in starih ljudi, v primerjavi
z delovno sposobnimi prebivalci v starosti med 15-64 let, je v Bolgariji leta 2015 znasal
51,2 %, kar je pod EU - 28 povpre¢jem (52,6 %). 1z tega je razvidno, da sta bili leta 2015 v
povprecju potrebna dve delovno sposobni osebi za vsako odvisno osebo (Eurostat, b.1.1).

6.3.3.3 Migracije

V Bolgariji je stevilo vseh priseljencev leta 2014 znaSalo 26.500 oseb, kar je v primerjavi s
Slovenijo v enakem obdobju, kjer je skupno Stevilo priseljencev znasalo 13.800 oseb, za
12.700 priseljencev manj kot v Bolgariji. Od teh se jih je 18,7 % priselilo iz drzave ¢lanice
EU ter 81,2 % iz drZzave zunaj EU-28. DeleZ nacionalnih priseljencev, to so priseljenci z
drzavljanstvom drZave €lanice, v katero so se priselili, je bil leta 2014 v Bolgariji med nizjimi
izmed EU-28, saj je predstavljal 25 % vseh priseljencev. V Sloveniji je delez nacionalnih
neto migracije v letu 2015 predstavljale -0,29 oseb na 1000 oseb, kar pomeni, da se je v
omenjenem letu ve¢ oseb izselilo iz drzave, kot priselilo (Eurostat, b.l.i).
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6.3.3.4 Dohodek

V letu 2014 je imela Bolgarija dokaj nizek deleZ sredstev za zaposlene z vidika dohodka, in
sicer je le-ta znasal 38 % BDP, kar je v primerjavi z EU - 28 povpre¢jem, ki je leta 2014
znasal 48 % BDP, 10 odstotnih tock manj. Delez bruto poslovnega presezka iz raznovrstnega
dohodka je v Bolgariji leta 2014 znasal 47 % BDP, kar je vec kot je znaSalo EU - 28
povprecje (40,2 % BDP). Delez uvoznih ter proizvodnih davkov brez subvencij v enakem
obdobju v Bolgariji pa je presegel EU - 28 povprecje (11,9 %), saj je znasal 12,5 % (Eurostat,
b.l.c).

6.3.3.5 Potrosnja gospodinjstev

Izdatki za potroSnjo gospodinjstev so v ve€ini EU - 28 drzav leta 2014 predstavljali vsaj
polovico BDP, pri ¢emer so bil najvecji v Gr¢iji, kjer so predstavljal skoraj 70 % BDP,
gospodinjstev leta 2014 znaSali 61,6 %, kar je vec, kot so izdatki za potro$njo gospodinjstev
znasali istega leta v Sloveniji (52,1 %). V primerjavi z letom 2009 so se izdatki za potrosnjo
gospodinjstev v Bolgariji do leta 2014 znizali za dobro odstotno to¢ko (Eurostat, b.l.b).

6.3.3.6 Stopnja in prag tveganja revs¢ine

V EU - 28 je leta 2015 stopnja tveganja revs¢ine dosegla 17,2 %, kar je za 4,6 odstotne tocke
manj, kot je znasala stopnja tveganja revs¢ine v Bolgariji (21,8 %). Definicija praga tveganja
rev§Cine pravi, da je le-ta opredeljen s 60 % mediane nacionalnega ekvivalentnega
razpoloZljivega dohodka ter je pogosto izraZzen v SKM, saj s tem izni¢imo vpliv razli¢nih
zivljenjskih stroSkov v posamezni drzavi. Leta 2014 se je prag tveganja revsCine med
drzavami ¢lanicami EU - 28 precej razlikoval: od najnizje vrednosti v Romuniji 2.400 SKM
do 13.000 SKM v Avstriji. V Bolgariji je prag znasal 4.200 SKM, kar je skoraj polovico
manj kot istega leta v Sloveniji, ko je prag znasal 8.800 SKM. Najbolj ocitne razlike v stopnji
revsc¢ine so bile vidne v primerjavi prebivalstva glede na zaposlitveni status. Tako so bili leta
2014 tveganju revscine v EU - 28 najbolj izpostavljeni brezposelni, in sicer je revs¢ina
grozila kar 47.3 % brezposelnim osebam. Najvisje odstotke so znotraj EU - 28 zabelezili v
Nemciji (67,4 %). V Bolgariji je revsCina grozila vsaj 50,2 % brezposelnim osebam
(Eurostat, b.l.a).

6.3.3.7 Stopnja izobrazbe

Stopnja izobrazbe igra pomembno vlogo v druzbi, saj spodbuja inovacije, povecuje
gospodarsko rast in razvoj ter izboljSuje splosno blaginjo drzavljanov. DeleZ prebivalstva z
primarno oziroma osnovnosolsko izobrazbo, sekundarno oziroma srednjesolska izobrazbo
ter terciarno oziroma univerzitetno izobrazbo, ima pomembno vlogo pri razvitosti
posamezne drzave. V EU - 28 je bilo leta 2015 skoraj 95 % otrok v starosti med 4-7 let, ki
so bili udelezeni v predsolsko izobrazevanje. 1 na 10 oseb oziroma 11,2 % o0seb znotraj
EU - 28 so imele dokon¢ano najve¢ nizjo sekundarno izobrazbo in se za nadaljnje Solanje
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niso ve¢ odlocile. V Bolgariji je bil po leta 2015 delez oseb s predsolsko izobrazbo 87,8 %,
kar je pod EU - 28 povprecjem (95 %). Delez oseb v Bolgariji v starosti med 18-24 let, ki so
imeli dokoncano najve¢ nizjo sekundarno izobrazbo, je leta 2015 znasal 12,9 %. Odstotek
oseb, starih med 20-24 let, ki so uspesno koncale vsaj srednjesolsko izobrazbo, je leta 2015
zna$al 85,7 %, medtem ko je odstotek oseb v starosti 30-34 let, ki so uspesno zakljuéili
terciarni $tudij (npr. univerze, visje strokovne institucije, itd.) znasal 32,1 %. Tako je bila
Bolgarija na podrocju zakljucene terciarne izobrazbe pod EU - 28 povprecjem, ki je znasal
38,7 % (Eurostat, b.l.d).

6.3.3.8 Religija, poslovni obi¢aji in navade

Vecina prebivalcev, kar 86 % je po narodnosti Bolgarov, njthova najve¢ja narodna manjSina
so Turki, ki predstavljajo 10 % bolgarska prebivalstva, 4,9 % prebivalstva pa predstavljajo
Romi ter 0,1 % Armenci. V Bolgariji prevladuje s 83 % pravoslavna veroizpoved, sledi ji
muslimanska z 12 % ter kr$¢anska z 1 %. Poslovni obicaji v Bolgariji so podobni ostalim
zahodno evropskimi obi€ajem, pri ¢emer je dobro vedeti, da ima prikimavanje drugacen
pomen kot pri nas, saj pomeni NE, odkimavanje pa pomeni DA. Rokovanje poteka pred in
po zakljucku poslovnega sestanka, pri ¢emer je pomemben trden stisk roke ter oc€esni
kontakt. Ob zakljuc¢ku prvega sestanka, ki je obi¢ajno zgolj spoznavne narave, se izmenja
poslovne vizitke na katerih lahko dodamo letnico ustanovitve, saj dajejo Bolgari velik pomen
tradiciji. Vecina sestankov traja dlje, kot je bilo pri¢akovano, zato je potrebno biti strpen in
si med sestanki vzeti dovolj ¢asa, saj se ti radi zavleCejo in potekajo kar v restavracijah in
kavarnah na bolj spros¢eni prijateljski ravni. Za Bolgare je znalilno, da na zastavljena
vpraSanja nimajo navade neposredno odgovoriti, zato je pogosto potrebno isto vprasanje
zastaviti na ve¢ nac¢inov, da pridemo do zelenega odgovora. Tema, ki se ji je dobro izogniti,
je Makedonija, in sicer zaradi zgodovinskih dogodkov (Bolgarija, b.l.b).

6.3.4 Tehnolosko okolje

6.3.4.1 Delez sredstev drZzavnega proracuna in izdatkov namenjenih za R&R glede na
celotne javnofinanc¢ne izdatke

Delez sredstev drzavnega proracuna in izdatkov namenjenih za R&R glede na celotne
javnofinancne izdatke kaZe, kako velika je dejavnost na podrocju raziskav in razvoja v
posamezni drZavi. Bruto domaci izdatki za R&R vkljucujejo izdatke s strani gospodarskih
subjektov, visokosolskih ustanov, vladnih in zasebnih organizacij. Leta 2015 je bilo za R&R
vV EU - 28 namenjeno 271,6 bilijonov €, kar lahko enacimo z 560 € na vsakega prebivalca
znotraj EU-28. Tako evropska strategija za leto 2020 kot njena predhodnica Lizbonska
agenda iz leta 2000, dolocata podobne cilje glede Zelenih izdatkov za R&R, ki morajo znasati
vsaj 3 % evropskega BDP. Ta splosni cilj je razdeljen na vrsto nacionalnih ciljev, ki odrazajo
polozaj vsake drzave c¢lanice in dogovorov med Evropsko komisijo ter nacionalnimi
upravami z vrsto reformnih programov. Cilje glede viSine izdatkov za R&R se med drzavami
Clanicami EU - 28 zelo razlikujejo, in sicer v razponu od 0,50 % BDP na Cipru do 3,76 %
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BDP, v Auvstriji in 4,00 % BDP v R&R intenzivnih drzavah, kot sta Finska in Svedska
(Eurostat, b.Lr).

6.3.4.2 Intelektualna lastnina

Pojem intelektualna lastnina zajema razli¢ne patente, avtorske pravice ter blagovne znamke.
Zascita intelektualne lastnine imetniku omogoca izvajanje monopola nad izdelkom, ki je
predmet intelektualne lastnine, za dolocCen cas, do njenega poteka. S tem Zelijo podjetja in
posameznike spodbuditi k investiranju v R&R. Stevilo patentov v EU - 28 se je od leta 1999,
ko je Stevilo prijav patentov v povprecju znasalo 100 prijav na milijon prebivalcev, v letu
2006 povecalo na 117,2 prijav na milijon prebivalcev. V letu 2014 se je Stevilo prijav
patentov znizalo, saj je znasalo 111,6 prijav na milijon ljudi. V letu 2014 so v Bolgariji
podelili 50 patentov, leta 2015 pa se je Stevilo na novo podeljenih patentov zmanjSalo na 34,
kar je za 32 % manj kot leto prej (Eurostat, b.l.p). Leta 2015 je v Bolgariji visina sredstev
drzavnega proracuna, ki je bila namenjena za R&R znasala 46,9 € na prebivalca, kar je skoraj
najmanj izmed vseh drzav ¢lanic EU - 28 (povprec¢je v letu 2015 je znasalo 560,1 € na
prebivalca), manj sredstev so namenili istega leta le Se v Romuniji (28,8 € na prebivalca).
Vendar je v primerjavi z letom 2014 vidna rast izdatkov za R&R v Bolgariji, in sicer za vec
kot 10 € na prebivalca (Eurostat, 2016).

6.3.4.3 Visokotehnoloske panoge

Leta 2014 je bilo v EU skoraj 46.000 visokotehnoloskih podjetij, pri ¢emer so Nemcija,
Velika Britanija, Italija ter Ceska, skupaj predstavljale 53 % visokotehnoloskega sektorja v
EU-28. Leta 2015 je bilo v Bolgariji 8.830 visokotehnoloSkih podjetij, kar je manj kot 1 %
vseh visokotehnoloskih podjetij v EU - 28 (Eurostat, b.l.f).

6.3.4.4 Nalozbe tveganega kapitala

NaloZbe tveganega kapitala predstavljajo vir zasebnega kapitala, namenjenega investiranju
v hitro rastoca podjetja. V EU - 28 se je leta 2015 stevilo sredstev razpolozljivih iz naslova
nalozb tveganega kapitala glede na leto 2008 zmanjsalo. Le-te znaSajo med 35 in 40
milijardami €, kar je skoraj polovica manj kot leta 2007, ko je razpoloZljivi znesek iz naslova
tveganega kapitala znaSal 70 milijard €. Danes nalozbe tveganega kapitala predstavljajo
manj kot 1 % BDP posamezne drzave v EU-28, z izjemo Luksemburga. V Bolgariji so leta
2015 predstavljale investicije s strani tveganega kapitala 1 milijon € (Eurostat, b.1.f).

6.3.4.5 Trgovanje z visokotehnoloSkimi izdelki

Visokotehnoloski izdelki leta 2015 predstavljali v EU - 28 15,6 % vrednosti celotnega
izvoza. DeleZ izvoza visokotehnoloskih izdelkov se je leta 2015 v EU - 28 gibal v razponu
od 45 % na Malti do 2 % v Gr¢iji. V Bolgariji je leta 2015 vrednost izvoza visokotehnoloskih
izdelkov znaSala 0,6 milijona €, medtem ko je vrednost uvoza taksnih izdelkov znasala 1,6
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milijona €, kar je za 0,1 milijon € veC kot leta 2014. Skupno gledano je leta 2015 uvoz
visokotehnolos§kih izdelkov presegel njegov izvoz za 1 milijon € (Eurostat, b.l.f).

6.3.4.6 Visokotehnolosko izobrazeno prebivalstvo

Nalozbe v R&R, izobraZevanje in usposabljanje predstavljajo klju¢no podrocje politike EU.
Zato je pomemben podatek, kaksen je delez visokotehnolo$ko izobraZzenega prebivalstva z
mocnimi kvalifikacijami na podroc¢ju znanosti in tehnologije v dolo¢en drzavi, pri ¢emer je
pomembno Stevilo sedanjih in prihodnjih ponudb visoko usposobljenih diplomantov univerz
in drugih specializiranih izobrazevalnih institucij. V letu 2014 je v EU - 28 bilo 20 milijonov
oseb vkljucenih visokoSolsko izobrazevanje, od ¢esar jih je bilo vec¢ kot 5 milijonov oziroma
25 % vkljucenih v terciarno izobraZevanje, v $tudij znanosti in inzenirstva. V Bolgariji je
bilo leta 2014 v visokoSolsko izobrazevanje vklju¢enih 280.000 oseb, od ¢esar jih je bilo v
terciarno izobrazevanje vkljucenih 70.000 oseb (Eurostat, b.l.h).

6.3.5 Pravno okolje

Dejstvo, da se Bolgarski pravosodni sistem neprestano sreCuje s pomanjkljivosti glede
svojega stabilnega delovanja, zbuja v podjetjih negotovost in posledicno zmanjsuje
gospodarsko dejavnost. Kljub sprejetju celovite strategije za reformo sodstva leta 2014, ki
jo je potrdil Drzavni zbor januarja 2015, je bilo bolgarsko sodstvo delezno samo man;jsih
izboljSav v letu 2015 iz naslova odpravljanja obstojecih pomanjkljivosti. Te pomanjkljivosti
zadevajo predvsem izboljSave na podro¢ju kakovosti pravosodnega sistema ter neodvisnosti
sodstva, saj je njuno nepravilno delovanje imelo do sedaj negativen vpliv na gospodarske
odnose, dejavnosti investitorjev ter poslovna sodelovanja. Glavni ve¢ji korak leta 2015 na
podroc¢ju sprememb bolgarskega pravosodja je bilo sprejetje v novega zakona o spremembah
in dopolnitvah ustave. Namen spremembe ustave ima za cilj reformo strukture vrhovnega
sodnega sveta, hkrati pa Zeli okrepiti in izboljSati delovanje pravosodnih inSpektoratov, s
ciljem izboljSanja neodvisnost in integritete sodstva (European Commission, 2016a).
Reforme Bolgarskega pravosodnega sistema ter oblike organizacijskih druzb so opisane v
Prilogi 11.

Cilj EU, katere namen je spodbujanje ¢lanic EU k ustanavljanju podjetij v drugih drzavah
EU je, da je podjetje mogoce ustanoviti v 3 dneh, pri ¢emer stroSki ustanovitve ne presegajo
100 €. Cilj je tudi ta, da vsi postopki potekajo v sklopu enega samega upravnega organa ter,
da se lahko vse formalnosti registracije podjetja naredijo na spletu. Za primerjavo pa ¢as in
stroski, ki so potrebni za ustanovitev podjetja v Bolgariji znasajo 4 dni, kar je nad
zastavljenim ciljem, stroski pa znasajo med 40 € in 80 €, kar je znotraj omejitve EU, da
stroski ustanovitve podjetja ne presegajo 100 € (Gospodarska zbornica, b.1.).
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6.3.6 Okoljski dejavniki

Bolgarija je imela ze v Casu socializma zakone, ki so urejali varovanje okolja, ker pa so bili
glavni onesnazevalci okolja podjetja v drzavni lasti, so zakoni za njih obstajali le na papirju.
V Bolgariji so okoljski davki leta 2015 znas$ali 9,8 % od vseh davénih prihodkov in socialnih
prispevkov, kar je v samem vrhu v primerjavi z EU - 28 povpre¢jem, ki znasa 6,3 %. V
primerjavi s Slovenijo so bili okoljski davki v Bolgariji leta 2015 nizji za 0,6 odstotne tocke.
Okoljski davek je leta 2015 na ravni EU - 28, zna$al skupno skoraj 344 milijard € in je v
obdobju 10 let zrastel za 62 milijard €. Leta 2015 so v vseh drzavah ¢lanicah EU - 28 davki
na energijo ustvarili dale¢ najvecji del davcénih prihodkov iz naslova okoljskih dajatev leta
2015. V Bolgariji je davek na energijo znasal 87 %, kar je nad EU - 28 povpre¢jem (76,5 %).
Prometni davek je bil drugi najbolj pomemben prispevek k prihodkom iz naslova okoljskih
davkov v vseh drzavah ¢lanicah EU in je v Bolgariji znasal 10,4 %, kar je pod EU - 28
povpre¢jem (19,9 %). Davki na onesnaZevanje in rabo naravnih virov pa so bili manj
pomembni in so znasali v Bolgariji 2,6 %, kar je pod EU - 28 povpre¢jem (3,6 %) (Eurostat,
b.l.e).

Kjotski protokol je bil sprejet leta 1997 in je postavil cilj za zmanjSanje izpustov
toplogrednih plinov do leta 2012. Bolgarija je izpuste toplogrednih plinov morala do leta
2012 zmanjSati za 8 % glede na izhodi$¢ne izpuste v letu 1986, kar ji je tudi uspelo. Do leta
2020 si je EU sama zadala svoje cilje in sicer zmanjsati izpuste toplogrednih plinov za 20 %
glede na vrednosti v letu 1990. NajbogatejSe drzave ¢lanice bodo morale znizati do 20 %
glede na leto 2005, medtem ko bodo najrevnejSe Clanice lahko te izpuste celo povisale.
Bolgarija ima cilj do leta 2020 povecati izpuste toplogrednih plinov za 20 % (Arso, 2016).

EU je za cilj na podrocju ravnanja z odpadki, postavila zmanjSanje odpadkov, zmanjSanje
vpliva odpadkov na okolje ter uc¢inkovitejSo rabo virov. V EU - 28 je povprecna koli¢ina
nastalih odpadkov v letu 2014 znaSala skoraj 5 ton na prebivalca, od cesar je bilo 200 kg
nevarnih odpadkov. Bolgarija je bila z 22 tonami na prebivalca leta 2014 na prvem mestu v
nastalih odpadkov glede na EU-28, od cesar je bilo 1,8 ton nevarnih odpadkov (Eurostat,
b.Ls).

6.4 PESTEL-analiza Romunije

6.4.1 Politi¢no okolje

Romunija je parlamentarna republika in je najvecja izmed Balkanskih drzav, ki je bila skozi
zgodovino prostor na katerem se je zamenjalo kar nekaj imperijev, in sicer rimski, otomanski
ter avstro-ogrski. Je drzava z velikim potencialom in dobro strateSko lego. V primerjavi z
ostalimi nekdanjimi komunistiénimi drzavami vzhodne Evrope, velja Romunija za
najpocasneje razvijajoco se drzavo, ki ima kljub velikim potencialom zaradi bogatih
kmetijskih zemlji$¢ ter dobro izobrazene delovne sile, najvisjo stopnjo revs§€ine v Evropi.
Leta 2004 je Romuniji uspel velik korak, saj je bila ena izmed 7 drZav, ki so se tistega leta
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prikljucile v zvezo NATO. Zaradi neuspelih sprememb na podrocju zahtevanih reform se
Romunija ni pojavila na seznamu novih ¢lanic leta 2004. Aprila leta 2005 je vodstvo
Romunije v Bukaresti le podpisalo pristopno pogodbo za vstop v EU, s ¢imer je Romunija
leta 2007 postala ¢lanica EU. Romunsko gospodarstvo je v ¢asu svetovne gospodarske krize
leta 2008 utrpelo hude poskodbe. Leta 2010 je vlada zato uvedla krute varCevalne programe,
kar je leta 2012 privedlo do velikih uli¢nih shodov in spopadov s policijo. Sledil je padec
vlade premiera Emila Boca, kar je v drzavo vneslo politicno nestabilnost. Od takrat naprej
je v Romuniji vidno pocasno, a vztrajno okrevanje. Poslovno okolje v drzavi v zadnjem ¢asu
postaja ¢edalje bolj zanesljivo, tveganost nalozb se zmanjsuje, koliina uvoza se povecuje,
vendar pa dav¢ne utaje, zapleteni birokratski postopki, visok deleZ korupcije ter slab
napredek pri strukturnih reformah Se naprej ostajajo. Vloga drzave v gospodarstvu je velika,
saj je drzava najvecji in glavni lastnik premoZenja v drzavi in ima pomembno vlogo pri
oblikovanju ekonomske politike. Za obdobje 2014-2020 bo Romunija prejela iz evropskih
sredstev skupaj blizu 50 milijard €, pri Cemer je najve¢ priloznosti na podrocjih z visoko
dodano vrednostjo. Podro¢ja, na katerih se kazejo priloznosti in kjer je videti perspektivo so
kozmeti¢ni izdelki, varnostni sistemi na drzavni ravni, kmetijska oprema in mehanizacija ter
varnostna oprema na podro¢ju IT (Romunija, b.l.a).

6.4.2 Ekonomsko okolje

6.4.2.1 Inflacija

Vse od leta 2013 je imela povprecna letna vrednost inflacije trend padanja, predvsem na
racun bogate letine v letih 2013 in 2014, zniZanja globalnih cen nafte ter znizanja davka na
dodano vrednost (v nadaljevanju DDV) na razli¢ne proizvode ter storitve. Leta 2015 je
inflacija, po tem ko so v Romuniji znizali stopnjo DDV iz 24 % na 9 % za vso hrano ter
brezalkoholne pijace, dobila negativen predznak ter v avgustu 2015 dosegla rekordno nizko
vednost -1,7 %. V zadnjem letu do maja 2016 je povpreéna stopnja inflacije v Romuniji
znasala -1,3 %. Po napovedih naj bi do leta 2017 inflacija v Romuniji zopet dosegla ciljno
vrednost centralne banke (2,5 % =+ 1 odstotno tocko). Zaradi zmanj$anja DDV za 4 odstotne
tocke v zacetku leta 2016, bo po napovedih letna stopnja inflacije v letu 2016 ostala Se
negativna (-0,2 %). Za leto 2017 pa ocenjuje da bo povpre¢na letna stopnja inflacije dosegla
zastavljenih 2,5 % (Eurostat, b.1.k).

6.4.2.2 Javnofinan¢ni primanjkljaj

Od vrhunca krize v letu 2008, so se fiskalna neravnovesja postopoma umirila. V letu 2009
je proracunski primanjkljaj znasal v Romuniji 9 % BDP. S pomocjo podpornih ukrepov, ki
se izvajajo v okviru treh programov finan¢ne pomoc¢i EU, se proracunski primanjkljaj
postopoma zmanjSuje. Romuniji je v letu 2014 uspelo doseci zastavljen srednjerocni cilj, da
naj proracunski primanjkljaj znasa 1 % BDP, kar se je zgodilo 1 leto prej, kot je bilo
planirano. Leta 2015 je visoka gospodarska rast in izboljSana davéna disciplina prispevala k
visokim prihodkom. Hkrati pa so se pojavili prihranki zaradi nenamensko zmanjSanih javnih
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nalozb in manjSega Stevila sofinanciranih EU projektov v primerjavi s prora¢unom, ki je bil
na razpolago. To je razlog, da je prislo do nizkih izdatkov in posledi¢no tako velikega
znizanja primanjkljaja. Po napovedih Evropske komisije naj bi za Romunijo v letu 2016 ter
2017 obstajala velika moznost odstopanja cilja glede viSine javnofinan¢nega primanjkljaja,
kljub dejstvu, da so v letu 2015 izpolnili svoj proracunski cilj v skladu z maastrichtskimi
kriteriji. Ocene za leto 2017 napovedujejo, da naj bi ekspanzivni ukrepi na podro¢ju javnih
financ povecali javni dolg ter postavili primanjkljaj preko 3 % BDP. Romunija se bo po
napovedih komisije v prihodnjih letih prisiljena soociti tudi z narascajo¢imi stroski
zdravstvenega varstva, zaradi Cesar bodo na tem podro¢ju potrebne dodatne reforme.
Javnofinancni dolg je leta 2015 v Romuniji znaSal 39,9 % BDP, kar je za 2 odstotni tocki
veé kot leta 2014 (Eurostat, b.l.0).

6.4.2.3 Stroski dela

Leta 2015 so povprecni stroski dela na uro, ki so sestavljeni iz stroskov pla¢ in neplacnih
stroskov, v Romuniji znasali 5 €/uro, kar je bistveno manj, kot je znaSalo EU - 28 povprecje
(25 €/uro). Neplacni stroski so v Romuniji znaSali 22 %, povprecna neto placa, ki predstavlja
posamezniku njegov razpolozljiv dohodek na letni ravni pa je leta 2015 v Romuniji znaSala
4.147 €, kar je bistveno manj v primerjavi z EU - 28 (22.047 €). Z zakonom doloc¢ena
minimalna placa je leta 2015 v Romuniji znaSala 218 €, kar je v primerjavi s Slovenijo, kjer
je minimalna bruto placa znaSala 791 €, bistveno manj. Leta 2015 je Romuniji uspelo 95 %
povecanje bruto place glede na leto 2008 (Eurostat, b.l.g).

6.4.2.4 Davki

V EU - 28 je leta 2015 davéna obremenitev stroSkov dela, kamor uvr§¢amo davke ter
prispevke za socialno varnost znaSala 38 %, medtem ko je v Romuniji znasala 43,4 % ter v
Sloveniji 38,5 %. V Romuniji imajo 2 stopnji davka na dodano vrednost, in sicer osnovno
stopnjo, ki znasSa 19 % ter znizano stopnjo, ki znasa 9 %, sledno se uporablja le za ¢asopise,
literaturo, ortopedske pripomocke, kulturne prireditve ter zdravila, pri ¢emer so doloc¢ene
storitve pooblaScenih institucij davka na dodano vrednost tudi oproScene. Med takSne
institucije spadajo zavarovalnice, banke, socialne, izobraZevalne, zdravstvene ter
veterinarske ustanove. Leta 2005 je v Romuniji stopila v veljavo nova davéna reforma ter
uvedla spremembe na podrocju vpeljave enotne davéne stopnje za obdavcitev fizi¢nih in
pravnih oseb, in sicer v visini 16 %, ter tako nadomestila predhodne stopnje, ki so se gibale
od 25 % do 40 %. Z izjemo mikro podjetij, ki so opredeljena s pogojem do 100.000 €
prometa ter do 9 zaposlenih, ki placujejo 3 % obdavcitev na dohodek. Prav tako velja izjema
za podjetja, ki so v prostocarinskih conah, ki placujejo 0 % obdav¢itev dohodka. Davéna
stopnja za obdavcitev fizicnih oseb prav tako znasa 16 %, pri ¢emer spadajo v predmet
obdavcitve vse vrste prihodkov iz naslova najemnin, pokojnin, pla¢, kapitalskih dobic¢kov,
iger na sreco, nagrad ter samostojnih in kmetijskih dejavnosti. Nepremi¢nine so obdavcéene
z daveno stopnjo v razponu med 0,5 % ter 1,5 % od vrednosti nepremi¢nin. Poleg obdav¢itev
pa so doloCene stvari priznane tudi kot davéne olajSave in sicer sem spadajo dohodki iz
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prodaje premicnega ali nepremi¢nega premozenja, placilo prehrane med delovnim ¢asom,
povracilo stroskov sluzbenih poti ter stroski pla¢ zaposlenih v razvoju programske opreme

(Romunija, b.l.d).
6.4.2.5 Brezposelnost

Po obdobju stalne rasti zaposlenosti med leti 2005 in 2007, se je po letu 2008 zaposlenost
zaCela zmanjSevati in dosegla najnizjo vrednost leta 2011. V Romuniji je bila stopnja
brezposelnosti v zadnjih letih stabilna in je znasala pod 7 %. V prihodnjih 2 letih naj bi se
po napovedih stopnja brezposelnosti Se nekoliko znizala, stopnja zaposlenosti pa naj bi se
povecala ter v prihodnje ohranila trend rasti zlasti v panogah z vi$jo dodano vrednostjo
(Romunija, b.l.e).

6.4.2.6 Stopnja realne rasti BDP

Realna rast BDP-ja je leta 2013 v Romuniji znaSala 3,5 %, in tako presegla EU - 28
povprecje ter je v letu 2014 padla na 3 %, kar je enako kot je znaSala istega leta stopnja
realne rasti BDP v Sloveniji. V letu 2015 se je stopnja realne rasti BDP v Romuniji zopet
dvignila ter dosegla vrednost 3,8 % (Eurostat, b.l.k).

6.4.2.7 BDP na prebivalca izrazen v standardih kupne moci

Najvi§ja vrednost med drzavami EU je bila zabeleZena v Luksemburgu, kjer je bil leta 2013
BDP na prebivalca izrazen v SKM skoraj 2,5-krat vi$ji od EU - 28 povprecja, medtem ko je
bila istega leta v Romuniji vrednost BDP na prebivalca izrazena v SKM v primerjavi z
EU - 28 skoraj za polovico manjsa in je znasal 54, kar pomeni, da je Romunija zaostajala za
46 % za EU - 28 povprecjem. Leta 2014 se je indeks v Romuniji povecal za 1 indeksno
tocko, in sicer na 55 ter nato v letu 2015 zrastel Se za 2 indeksni tocki in dosegel vrednost
57, kar pomeni, da je Romunija leta 2015 zaostala za EU - 28 povpre¢jem za 43 % (Eurostat,
b.1.Kk).

6.4.2.8 Zunanja trgovina

Romunija je leta 2014 izvozila za 52,5 milijard € blaga ter uvozila blago v vrednosti 58,6
milijard €, kar je imelo konec leta 2014 za rezultat primanjkljaj trgovinske bilance v visini
6,1 milijard €. Leta 2015 se je vrednost uvoza povecala za 4 % ter vrednost izvoza za 7,6 %,

kar je Romuniji prineslo Se dodatno povecanje primanjkljaja trgovinske bilance, in sicer na
8,4 milijard € (Eurostat, b.L.j).

6.4.3 Socialno in kulturno okolje
6.4.3.1 Populacija

V Romuniji se je Stevilo prebivalcev iz 19.870,6 milijona v letu 2015 zmanjSalo na 19.760,0
milijona prebivalcev v letu 2016, kar je prineslo zmanjSanje prebivalstva za 110.700. Trend
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upadanja romunskega prebivalstva se nadaljuje ze nekaj ¢asa. V letu 2013 je bil zabelezen
upad prebivalstva za -3,6 na 1000 oseb, leta 2014 za -3,9 na 1000 oseb ter leta 2015 za -5,6
na 1000 oseb, kar Romunijo uvrsca v 11 izmed EU - 28 drzav, kjer so leta 2015 zabelezili
upad prebivalstva. Najvisjo rast prebivalstva izmed EU - 28 so leta 2015 zabelezili v
Luksemburgu s povecanjem 23,3 na 1000 oseb, sledila je Avstrija z 14,4 na 1000 oseb ter
Nemcija z 11,8 na 1000 oseb (Eurostat, b.l.m).

6.4.3.2 Starostna struktura prebivalstva

Leta 2015 je bila starostna struktura prebivalstva Romunije sestavljena iz 15,5 % mladih
prebivalcev (v starosti od 0-14 let), 67,5 % delovno sposobnih prebivalcev (starosti od 15-
64 let) ter 20 % starih prebivalcev (starosti nad 65 let). Povprecna starost v Romuniji je leta
2015 znaSala 39,8 let, kar pomeni, da je bilo polovica prebivalstva Romunije starejsih od
39,8 let, polovica pa mlajSih. Mediana EU - 28 je leta 2015 znaSala 42,4 let, medtem ko je
povprecna starost v Sloveniji in istega leta znaSala 43,5 let, kar je za 3,7 let ve¢ kot istega
leta v Romuniji. Celotno razmerje starostne odvisnosti, ki meri razmerje odvisnosti mladih
in starih ljudi, v primerjavi z delovno sposobnimi prebivalci, je leta 2015 v Romuniji znasal
48,1 %, kar je pod EU - 28 povprecjem (52,6 %). Iz Cesar je razvidno, da sta bili leta 2015 v
povprecju potrebni 2 delovno sposobni osebi za vsako odvisno osebo (Eurostat, b.LI).

6.4.3.3 Migracije

V Romuniji je Stevilo vseh priseljencev leta 2014 znaSalo 136.000 oseb, kar je bistveno vec
v primerjavi s Slovenijo v enakem obdobju, kjer je skupno Stevilo priseljencev znaSalo
13.800 oseb, kar je za 122.200 priseljencev manj kot v Romuniji. Od Cesar se jih je 74,5 %
priselilo iz drzave ¢lanice EU ter 21,6 % iz drZzave zunaj EU-28. Delez nacionalnih
priseljencev, to so priseljenci z drzavljanstvom drzave ¢lanice, v katero so se priselili, je bil

ey

v e

oseb na 1000 oseb, kar pomeni, da se je v letu 2015 ve¢ oseb izselilo iz drzave, kot priselilo
(Eurostat, b.Li).

6.4.3.4 Dohodek

oo

je le-ta v BDP znasal 31,3 %, kar je v primerjavi z EU - 28 povprecjem, ki je leta 2014 znasal
48 % BDP, bistveno manj. Delez bruto poslovnega presezka in raznovrstnega dohodka je v
Romuniji leta 2014 znasal 54 % BDP, kar je bistveno vec, kot je znasalo EU - 28 povprecje
(40,2 % BDP). Delez uvoznih ter proizvodnih davkov brez subvencij je bil v enakem
obdobju v Romuniji pod EU - 28 povpre¢jem (11,9 %), saj je znasal 9 % (Eurostat, b.l.c).
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6.4.3.5 PotroSnja gospodinjstev

V Romuniji so izdatki za potrosnjo gospodinjstev leta 2014 znasali 60,9 %, kar je ve¢ kot so
znasali izdatki za potro$njo gospodinjstev istega leta v Sloveniji (52,1 %). V primerjavi z
letom 2009 so izdatki za potroSnjo gospodinjstev v Romuniji do leta 2014 ostali skoraj
nespremenjeni (Eurostat, b.1.b).

6.4.3.6 Stopnja in prag tveganja revscine

V EU - 28 je leta 2015 stopnja tveganja revs¢ine dosegla 17,2 %, kar je za 8,2 odstotne tocke
manj, kot je znaSala stopnja tveganja rev§¢ine v Romuniji (25,4 %), ter za 4 odstotne tocke
vec kot v Sloveniji. Leta 2014 se je prag tveganja revscine med drzavami ¢lanicami EU - 28
precej razlikoval: od najnizje vrednosti v Romuniji 2.400 SKM do 13.000 SKM v Avstriji.
V Romuniji je prag znasal 6.400 SKM manj kot istega leta v Sloveniji, ko je prag znasal
8.800 SKM. Leta 2014 so bili tveganju revséine v EU - 28 najbolj izpostavljeni brezposelni,
in sicer je revsCina grozila kar 47.3 % brezposelnim osebam. V Romuniji je revS¢ina grozila
50,8 % brezposelnih oseb (Eurostat, b.l.a).

6.4.3.7 Stopnja izobrazbe

V Romuniji je bilo leta 2015 v predsolsko izobrazevanje vklju¢enih 86,4 % otrok v starosti
med 4-7 let, kar je mo¢no pod EU - 28 povpre¢jem, ki znasa 95 %. Delez oseb v Romuniji
v starosti med 18-24 let, ki so imele dokon¢ano najve¢ nizjo sekundarno izobrazbo, je leta
2015 znasal 18,1 %. Odstotek oseb, starih 20-24 let, ki so uspesno koncale vsaj srednjesolsko
izobrazbo je v Romuniji leta 2015 znasal 79,7 %, medtem ko je odstotek oseb v starosti 30-
34 let, ki so uspesno zakljudili terciarni $tudij (npr. univerze, itd.) znasal 25,6 %. Romunija
je bila leta 2015 na vseh podrogjih izobrazbe pod povprec¢jem EU - 28 (Eurostat, b.1.d).

6.4.3.8 Religija, poslovni obicaji in navade

V Romuniji prevladuje z 81,9 % pravoslavna veroizpoved, sledi ji protestantska z 6,4 % ter
na tretjem mestu rimokatoliska z 4,3 %. Glede na poslovne obicaje so zelo podobni
Sloveniji, pri ¢emer je potrebno sestanke v naprej dogovoriti ter se drzati dogovorjene ure,
vendar se zamude tolerirajo, saj so zaradi kaosa na cesti, pri ¢emer to zlasti velja za
Bukaresto, le-te stalna praksa. Sestankov se je potrebno udeleZiti v poslovnih oblekah, ki
potekajo v formalnem duhu. Ob zakljucku sestanka se pricakuje rokovanje ter izmenjava
poslovnih vizitk. S poslovnim partnerjem je za pridobitev zaupanja potrebno zgraditi pristen
prijateljski odnos, ki se obiCajno razvije Sele skozi Cas in Sele po vecCkratnih obiskih in
srecanjih. Pristop z zahodnoevropskim na¢inom ne doseze rezultatov, saj imajo neformalni
odnosi v romunskem poslovnem svetu velik pomen. Romunske partnerje je potrebno vcasih
obiskati zgolj iz vljudnosti, da se pokaze naklonjenost ter da se ohranijo stiki. Velikega
pomena so tudi poslovne veze ter poznanstva pravih oseb na pravih poloZajih, ki so obic¢ajno
potrebni za izpeljavo posla. Temam pogovorom, ki se jim splaca izogniti, so politika ter
obdobje socializma (Romunija, b.1.b).
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6.4.4 Tehnolosko okolje

6.4.4.1 Delez sredstev drzavnega proraCuna in izdatkov namenjenih za R&R glede na
celotne javnofinan¢ne izdatke

Leta 2015 je v Romuniji viSina sredstev drzavnega proracuna, ki je bil namenjena za R&R
znaSala 28,8 € na prebivalca, kar je najmanj izmed vseh drzav Clanic EU - 28 (povprecje v
letu 2015 je znasalo 560,1 € na prebivalca. V Romuniji je v primerjavi z letom 2014 ni bilo
skoraj nikakr$ne rasti izdatkov za R&R in sicer so se izdatki povecali za manj kot 1€ na
prebivalca. V Sloveniji je viSina sredstev drzavnega proracuna, ki so bila namenjena za R&R
leta 2015 znasala 431,9 € na prebivalca, kar je bistveno ve¢ kot istega leta v Romuniji, vendar
Se vedno pod povpreéjem EU — 28, ki znasa 560,1 € (Eurostat, b.L.r).

6.4.4.2 Intelektualna lastnina

V letu 2014 so v Romuniji podelili 67 patentov, leta 2015 pa se je Stevilo na novo podeljenih
patentov povecalo na 74 podeljenih patentov, kar je za 10,5 % ve¢ kot leto prej (Eurostat,
2016).

6.4.4.3 Visokotehnoloske panoge

Leta 2014 je bilo v EU skoraj 46.000 visokotehnoloskih podjetij. Pri ¢emer je bilo v
Romuniji skupaj 985 visoko tehnoloskih podjetij, ki so predstavljala 2,2 % vseh
visokotehnoloskih podjetij v EU-28. Ce pogledamo promet in dodano vrednost
visokotehnoloSkih podjetij, se na prvem mestu znajde Nemcija, kjer so leta 2014 imela
visokotehnoloSka podjetja promet v visini 113 milijard €, kar znasa dvakrat toliko, kot je
znaSal promet v drzavah s primerljivim Stevilom visokotehnoloskih podjetij. V Romuniji so
visokotehnoloSka podjetja v letu 2015 ustvarila 2,3 milijard € prometa ter dodano vrednost
v vi$ini 0,68 milijard € (Eurostat, b.L.f).

6.4.4.4 Nalozbe tveganega kapitala

V EU - 28 je bilo leta 2015 Stevilo sredstev razpoloZljivih iz naslova naloZzb tveganega
kapitala glede na leto 2008 zmanjSalo, in naj bi znaSalo med 35 in 40 milijardami €. V
Romuniji so leta 2015 predstavljale investicije s strani tveganega kapitala 39 milijon €
(Eurostat, b.L.f).

6.4.4.5 Trgovanje z visokotehnoloSkimi izdelki

Leta 2015 so v EU - 28 visokotehnoloski izdelki predstavljali 15,6 % vrednosti celotnega
izvoza. V Romuniji je leta 2015 vrednost izvoza visokotehnoloskih izdelkov znaSala 3,3
milijona €, kar je 0,5 milijona ve¢ kot leta 2014, iz cesar sledi, da se je izvoz
visokotehnoloskih izdelkov v enem letu povecal za 17,8 %. V istem letu se je vrednost
izvoza visokotehnoloskih izdelkov povecala za slabih 16 % iz 4,5 milijona € v letu 2014 na
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5,2 milijona € v letu 2015, iz Cesar je razvidno, da je v letu 2015 uvoz visokotehnoloskih
izdelkov v Romuniji presegel njegov izvoz, in sicer za 2 milijona € (Eurostat, b.L.f).

6.4.4.6 Visokotehnolosko izobrazeno prebivalstvo

V letu 2014 je v EU - 28 bilo 20 milijonov oseb vklju¢enih v visokoSolsko izobraZevanje,
od ¢esar jih je bilo ve¢ kot 5 milijonov oziroma 25 % vkljucenih v terciarno izobrazevanje,
v Studij znanosti in inzenirstva. V Romuniji je bilo leta 2014 v visokoSolsko izobrazevanje
vkljucenih 705.000 oseb, od Cesar je bilo v terciarno izobrazevanje vklju¢enih 200.000 oseb
(Eurostat, b.1.h).

6.4.5 Pravno okolje

Romunija je trenutno v implementaciji ve¢jih reform na podrocju civilnega in kazenskega
prava. Rezultati kazejo, da je bil cilj, zagotoviti vecjo u¢inkovitost na podro¢ju pravi¢nosti
dosezen, Ceprav je potrebno nekatere pravne ukrepe Se dopolniti. Strategija Romunije za
razvoj sodstva v obdobju 2015-2022 in osnutek akcijskega nacrta za njegovo izvajanje 2015-
2020 sta dolocila ukrepe, ki jih je potrebno doseci za izboljSanje u€inkovitosti, kakovosti in
neodvisnosti pravosodnega sistema v Romuniji. UspeSnost ukrepov je odvisna od
uc¢inkovitosti in trajnosti predlaganih ukrepov, alokacije potrebnih virov, izvedbe akcijskega
nacrta s strani posameznih resorjev ter zainteresiranosti klju¢nih udelezencev sodnega
sistema. Zaskrbljenost glede uéinkovitosti pravosodnega sistema v Romuniji $e naprej
ostaja. Obremenjenost sodis¢ je velika, saj se pojavlja povecano Stevilo ponavljajocih
civilnih in gospodarskih zadev. Leta 2016, se je cas, ki je potreben za reSevanje
administrativnih zadev na prvi stopnji povecal, saj je porazdelitev dela med sodis¢i
neenakomerna. To prinasa vecjo delovno obremenitev in zaostanke sodiS¢ v nekaterih
sodnih okrajih ter ima negativen vpliv na kakovost njihovega dela (European Commission,
2016b). Reforme Romunskega pravosodnega sistema ter organizacijske oblike druzbe so
opisane Vv Prilogi 12.

Cas in stroski, ki so potrebni za ustanovitev podjetja v Romuniji, znasajo 3 dni, kar je v
skladu z zastavljenim ciljem EU, da je podjetje mogoce odpreti v roku treh dni, pri Cemer
stro§ki ustanovitve znasajo med 100 € in 125 €, kar je nad zastavljeno omejitvijo EU, da
stroski ustanovitve podjetja ne presegajo 100 € (Gospodarska zbornica, b.l.).

6.4.6 Okoljski dejavniki

Okoljski davki, so davki ki se placujejo zaradi onesnazevanja okolja. V Romuniji so okoljski
davki leta 2015 znasali 8,9 % od vseh davénih prihodkov in socialnih prispevkov, kar je nad
EU - 28 povprecjem, ki znaSa 6,3 %. V primerjavi s Slovenijo so bili okoljski davki v
Romuniji leta 2015 nizji za 1,6 odstotne tocke. Leta 2015 so v vseh drzavah ¢lanicah EU -
28, davki na energijo ustvari dale¢ najvecji del davcnih prihodkov iz naslova okoljskih
dajatev. V Romuniji je davek na energijo znasal 88,9 %, kar je nad EU - 28 povpre¢jem
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(76,5 %). Prometni davek je bil drugi najbolj pomemben prispevek h prihodkom iz naslova
okoljskih davkov v vseh drZzavah ¢lanicah EU in je v Romuniji znasal 10,8 %, Kkar je pod
EU - 28 povprecjem (19,9 %). Davki na onesnaZevanje in rabo naravnih virov pa so bili
manj pomembni in so znaSali v Romuniji 0,3 %, kar je pod EU - 28 povpre¢jem (3,6 %)
(Eurostat, b.l.e).

Kjotski protokol, ki je bil sprejet leta 1997, je za cilj postavil zmanjSanje izpustov
toplogrednih plinov do leta 2012. Romunija je izpuste toplogrednih plinov morala do leta
2012 zmanjsati za 8 % glede na izhodis¢ne izpuste v letu 1986, kar ji je tudi uspelo. Do leta
2020 si je EU sama zadala svoje cilje in sicer zmanjSati izpuste toplogrednih plinov za 20 %
glede na vrednosti v letu 1990. NajbogatejSe drzave ¢lanice bodo morale znizati do 20 %
glede na leto 2005, medtem ko bodo najrevnejSe Clanice lahko te izpuste celo povisale.
Romunija ima cilj do leta 2020 povecati izpuste toplogrednih plinov za 19 % (Arso, 2016).

EU je za cilj na podro¢ju ravnanja z odpadki postavila zmanjSanje Stevila odpadkov,
zmanjSanje vpliva odpadkov na okolje ter u¢inkovitejSo rabo virov. V EU - 28 je povprecna
koli¢ina nastalih odpadkov v letu 2014 znasala skoraj 5 ton na prebivalca, od Cesar je bilo
200 kg nevarnih odpadkov. V Romuniji je povprecna kolicina nastalih odpadkov leta 2014
znasala 13 ton, kar je moc¢no nad EU - 28 povpre¢jem, od Cesar je bilo 40 kg nevarnih
odpadkov (Eurostat, b.l.s).

6.5 PESTEL-analiza Hrvaske

6.5.1 Politi¢no okolje

Hrvaska je parlamentarna drzava in je po definiciji Mednarodnega denarnega sklada drzava
VvV razvoju. V zacetku leta 2003 je Hrvaski uspelo narediti dovolj napredka, da je lahko
zaprosila za ¢lanstvo v EU. Kasneje je Hrvaska postala druga izmed Jugoslovanskih drzav,
takoj za Slovenijo, ki ji je uspelo ¢lanstvo v EU. Hrvaska se je novembra leta 2000 pridruzila
Svetovni trgovinski organizaciji in obljubila, da bo odprla svoje gospodarstvo. Klub temu je
stopnja kriminala v tem obdobju bila Se vedno visoka, zato je vlada morala dokazati, da misli
resno zaceti reSevati ta pere€ problem, saj bi lahko z ignoriranje teZav ogrozili ponudbo ki
so jo dobili za ¢lanstvo v EU. Pristopni pogovori za ¢lanstvo Hrvaske v EU so bili dolgo
zadrzani, zaradi dejstva, da je bil najve¢ji vojni zloCinec general Ante Gotovina, v tem ¢asu
Se vedno na prostosti. Njegova aretacija se je zgodila v Spaniji leta 2005, leta 2011 je bil
nato v Haagu obtozen zaradi vojnih zlo¢inov, vendar so ga leta 2012 na podlagi pritozbe
oprostili. Drugi dolgo pereci problem, ki je Hrvasko oviral na poti k vstopu v EU, pa je bilo
vprasanje med Hrvasko in Slovenijo glede razmejitve in postavitve kopenskih ter pomorskih
meja. Vprasanje je bilo odprto Se od ¢asa razpada Jugoslavije in je nato dobilo zakljucek leta
2010. Hrvaska je 1. julija 2013 vstopila v EU in tako postala 28. ¢lanica EU, s ¢imer so bile
za slovenska podjetja odpravljene vse carine, kvote ter ostale omejitve (Hrvaska, b.1.a).
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Svetovna gospodarska kriza med leti 2008 in 2009 jo je mocno prizadela saj je imela
negativen vpliv na njeno turisticno usmerjeno gospodarstvo, zaradi Cesar je bila Hrvaska
veéino Casa od leta 2009 do leta 2015 v recesiji. V letu 2015 je Hrvaski kon¢no uspelo priti
ven iz Sestletnega obdobja recesije. Ohlapne fiskalne politike poosamosvojitvene vlade so
se uspele obdrzati, kljub pritiskom s strani IMF. Po privatizaciji bank je v letih 2004 do 2008
sledil porast potro$niskih kreditov, kar je imelo za rezultat selitev primanjkljaja tekoCega
racuna v povprecju za okoli 7 % BDP letno. Po koncu gospodarske krize, so se pogoji na
HrvaSkem zaostrovali dokaj pocasi, vendar so zato danes strukturne reforme ter
konsolidacija na prioritetnem seznamu dnevnega reda. Pomembno vlogo v danasnjih Casih
ima tudi HrvaSka narodna banka, ki skrbi za stabilnosti deviznega tecaja kune napram evru,
saj je delez potro$niskih posojil v evrih visok (Hrvaska, b.l.a). Problem Hrvaske Se vedno
ostaja visoka stopnja korupcije ter Sibko sodstvo. Vlada bo morala, ¢e Zeli ponovno
spodbuditi gospodarstvo, doseci povecanje tujih nalozb v drzavo ter izboljSati konkuren¢nost
hrvaskega gospodarstva. Glavni izzivi investitorjev na hrvaskem so slabo poslovno okolje,
oslabljen ban¢ni sektor ter visoke administrativne ovire. Hrvaska je v upanju, da bi izboljsala
poslovno okolje v zacetku leto$njega leta imenovala novega predsednika vlade, Domagoja
Milosevica, le-ta naj bi poskrbel za izboljsanje politike in privabljanje tujih nalozb v drzavo.
Na HrvaSkem je nekdanjega predsednika drzave Iva Josipovica, februarja leta 2015 nasledila
trenutno vladajoca predsednica drZzave Kolinda Grabar-Kitarovic, ki je ¢lanica najvecje
hrvaske parlamentarne skupnosti (Vlada Republike Hrvaske, 2016).

6.5.2 Ekonomsko okolje

6.5.2.1 Inflacija

Trend nizanja cen spodbuja konkurenénost v drzavi, vendar upocasnjuje zmanjSevanje
dolga. Leta 2015 je Hrvaska zabelezila -0,5 % deflacijo. Deflacijski pritiski v gospodarstvu
imajo vpliv tako na povecanje konkuren¢nosti kot na povecanje razpoloZljivega dohodka.
Po drugi strani pa nizka stopnja inflacije, tako na Hrvaskem, kot v njenih glavnih trgovinskih
partnericah, povzroca pocasnejSe zmanjSevanje gospodarskega dolga. Za leto 2016 se
ocenjuje, da naj bi se stopnja inflacije povisala in dosegla pozitivno vrednost 0,5 %. V letu
2017 pa naj bi se stopnja inflacije priblizala cilji vrednosti centralne banke (Eurostat, b.l.k).

6.5.2.2 Javnofinan¢ni primanjkljaj

Javni dolg na HrvaSkem predstavlja veliko breme za gospodarstvo, v obdobju od leta 2008
do leta 2014 se je javni dolg vec kot podvojil, ter tako zrastel iz 38,6 % BDP v letu 2010 na
85,1 % BDP v letu 2014. Znatno povecanje javnega dolga je bila predvsem posledica visokih
primanjkljajev ter stroS§kov, ki so jih imela podjetja v drzavni lasti. Na hrvaskem je leta 2015
imelo vec¢ kot 320.000 drzavljanov ter vec kot 47.000 podjetij blokirane ban¢ne racuna, kar
je petkrat ve¢ kot leta 2010. Skupni dolg znasa preko 7 milijard €, 3 milijarde iz naslova
poslovnih subjektov ter 4 milijarde z naslova drzavljanov. DeleZ javnega dolga se tako na
HrvaSke povecuje in je leta 2015 dosegel 90 % BDP. Hrvaska mora v prihodnjih letih slediti
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politiki zmanjSanja javnega dolga, saj je to edini nacin ter predpogoj, da ponovno doseze
trajnostno rast. Javnofinan¢ni primanjkljaj je leta 2015 na Hrvaskem znasSal -3,2 % BDP in
je bil visji od zastavljenih -3 % BDP, s strani pakta za stabilno rast EU (Eurostat, b.l.0).

6.5.2.3 Stroski dela

Leta 2015 so povprecni stroski dela na uro, ki so sestavljeni iz stroSkov plac in neplac¢nih
stroSkov, na Hrvaskem znasali 9,6 €, kar je bistveno manj kot je znasalo EU - 28 povprecje
Povprec¢na letna neto placa, je leta 2015 na Hrvaskem znasala 8.535 €, kar je manj kot je
znaSala v EU - 28 (22.047 €). Z zakonom dolocena minimalna placa leta 2015 pa je na
HrvaSkem znaSala 396 €, kar je v primerjavi s Slovenijo, kjer je minimalna bruto placa
znaSala 791 €, ve¢ kot za polovico manj. Leta 2015 je Hrvaski uspelo 37 % povecanje bruto
placée glede na leto 2008 (Eurostat, b.1.g).

6.5.2.4 Davki

V EU - 28 je leta 2015 davéna obremenitev stroskov dela, kamor uvr§¢amo davke ter
prispevke za socialno varnost znasala 38 %, medtem ko je na HrvaSkem znaSala 35 % ter v
Sloveniji 38,5 %. Na Hrvaskem od 1. marca 2012 velja 25 % stopnja davka na dodano
v Evropi. Za nekatere izdelke in storitve pa se uporabljajo znizane stopnje davka na dodano
vrednost in sicer 5 % ter 10 %. Nicelno stopnjo DDV-ja za zdravila, kruh, knjige, ortopedske
pripomocke ter kinematografske vstopnice, je leta 2013 nadomestila znizana 5 % stopnja
DDV-ja. Istocasno pa je 10 % stopnja nadomestila dotedanjo 25 % stopnjo DDV-ja na
turisti¢ne storitve. DDV je dolZan placati vsak podjetnik, ki opravlja dejavnost, za katero je
doloc¢eno placevanje davka na dodano vrednost. Za placilo davka na dohodek so zavezane
vse domace in tuje fizicne osebe, ki na HrvaSkem ustvarijo obdav¢ljiv dohodek. Dohodnina
oziroma davek na dohodek, se giblje med 15 % in 45 % in se placuje na osnovi progresivne
davcéne lestvice. Ministrstvo za finance, nacrtuje, da bo s spremenjenimi davénimi zakoni
doseglo povecanje prihodkov v drzavno blaginjo za 170 milijjonov € ter dodatnih 80
milijonov € z naslova poostrenega nadzora placilnega prometa. Tako naj bi do konca leta
2016 v drzavno blagajno dobili 330 milijjonov €. Meja za registracijo davka na dodano
vrednost (PDV) na HrvaSkem znaSa priblizno 30.000 € obdav¢ljivega prometa, kar je manj
kot znasa meja za registracijo DDV-ja v Sloveniji (50.000 €). Na hrvaskem se placuje davek
na dohodek od dela, kamor uvrscajo place ter pokojnine, premozenje in premozenjske
pravice, samostojno dejavnost, dividende in dobicke ter premije pri izplacilu zavarovanj.
Davek na dobicek znasa 20 %, kar je za 4 odstotne tocke vec, kot le-ta znasa v Sloveniji.
Hrvaska ima poleg 37 drugih drzav tudi s Slovenijo podpisano pogodbo o izogibanju
dvojnega obdavcevanja (Hrvaska, b.l.d).
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6.5.2.5 Brezposelnost

Stopnja brezposelnosti na HrvaSkem se je povecala iz 8,8 % v letu 2008 na 17 % v letu 2014.
Vzrok za takSno povecanje brezposelnosti lahko najdemo v reformah za povecanje
fleksibilnosti trga dela med leti 2013 in 2014 ter znatnemu padcu rasti plac. To, v
kombinaciji z zmanjSevanjem Stevila delovne sile zaradi staranja prebivalstva, je povzroc€ilo
povecanje brezposelnosti na skoraj 17 %. Trenutno je na zavodu prijavljenih vec¢ kot 250.000
ljudi. V prihodnjih letih se pricakuje, da se bo zaposlenost povecala zaradi vecje
fleksibilnosti trga ter da se bo na ta ra¢un brezposelnost do leta 2017 zmanjSala na 14 %
(Hrvaska, b.l.e).

6.5.2.6 Stopnja realne rasti BDP

Realna rast BDP-ja je leta 2013 na Hrvaskem znasala -1,1 %, kar je mo¢no pod EU - 28
povpre&jem. Ze tretje leto zapored se je leta 2014 hrvasko gospodarstvo zmanjsalo, pri éemer
je na Hvaskem stopnja realne rasti BDP znasala -0,4 %. Hrvaska je tako Sele v letu 2015
ponovno dosegla gospodarsko rast, in sicer je stopnja realne rasti BDP leta 2015 znasala
1,6 % (Eurostat, b.l.k).

6.5.2.7 BDP na prebivalca izrazen v standardih kupne moci

V Sloveniji je leta 2015 BDP na prebivalca izrazen v SKM, znasal 83, kar pomeni, da Smo
za 17 % zaostajali za EU - 28 povprecjem. Leta 2013 je vrednost BDP na prebivalca izrazena
v SKM v primerjavi z EU - 28 na Hrvaskem zna$ala bistveno manj kot v Sloveniji, in sicer
je znaSala 59, kar pomeni, da je Hrvaska zaostajala za EU - 28 povprecjem za 41 %. Leta
2014 je indeks na Hrvaskem ostal nespremenjen in se nato v letu 2015 celo zopet nizal za 1
indeksno toc¢ko (Eurostat, b.1.k).

6.5.2.8 Zunanja trgovina

Leta 2014 je Hrvaska izvozila za 10,4 milijard € blaga ter uvozila blago v vrednosti 17,2
milijard €, kar je imelo konec leta 2014 za rezultat primanjkljaj trgovinske bilance v visini
6,7 milijard €. Leta 2015 se je za 11,9 % povecala vrednost uvoza ter za 8,2 % vrednost
izvoza, s ¢imer je Hrvaski zabelezila povecanje primanjkljaja trgovinske bilance, in sicer v
visini 6,9 milijard € (Eurostat, b.l.j).

6.5.3 Socialno in kulturno okolje
6.5.3.1 Populacija

Na Hrvaskem se je Stevilo prebivalcev iz 4.225,3 milijona v letu 2015 zmanjSalo na 4.190,7
milijona prebivalcev v letu 2016, kar je prineslo zmanjSanje prebivalstva za 34.600. Trend
upadanja hrvaskega prebivalstva se povecuje Ze nekaj Casa. V letu 2013 je bil zabelezen
upad prebivalstva za -3,6 na 1000 oseb, leta 2014 za -5,1 na 1000 oseb ter leta 2015 za -8,2
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na 1000 oseb. Hrvaska se zato uvrS¢a v sam vrh 11. izmed EU - 28 drzav, v katerih so leta
2015 zabelezili upad prebivalstva (Eurostat, b.l.m).

6.5.3.2 Starostna struktura prebivalstva

Na Hrvaskem je bila leta 2015 starostna struktura prebivalstva sestavljena iz 14,7 % mladih
prebivalcev (v starosti od 0-14 let), 66,5 % delovno sposobnih prebivalcev (starosti od 15-
64 let) ter 18,8 % starih prebivalcev (starosti nad 65 let). Na Hrvaskem je povprecna starost
leta 2015 znaSala 42,1 let, kar pomeni da je bilo polovica prebivalstva Hrvaske starejSih od
42,1 let, polovica pa mlajsih. Mediana EU - 28 je leta 2015 znasala 42,4 let, medtem ko je
povprecna starost v Sloveniji in istega leta znaSala 43,5 let, kar je za 1,4 let veC kot istega
leta na Hrvaskem. Celotno razmerje starostne odvisnosti, ki meri razmerje odvisnosti mladih
in starih ljudi, v primerjavi z delovno sposobnimi prebivalci, je na Hrvaskem leta 2015 znasal
50,4 %, kar je pod EU - 28 povpre¢jem, ki znasa 52,6 %, iz Cesar je razvidno, da sta bili leta
2015 v povpreéju potrebni dve delovno sposobni osebi za vsako odvisno osebo (Eurostat,
b.LI).

6.5.3.3 Migracije

Na Hrvaskem je $tevilo vseh priseljencev leta 2014 znaSalo 10.600 oseb, kar je v primerjavi
s Slovenijo v enakem obdobju, kjer je skupno Stevilo priseljencev znasalo 13.800 oseb, za
3.200 priseljencev ve€ kot na Hrvaskem. Od €esar se jih je 31,4 % priselilo iz drzave ¢lanice
EU ter 67,5 % iz drzave zunaj EU-28. DeleZ nacionalnih priseljencev, to so priseljenci z
drzavljanstvom drzave Clanice, v katero so se priselili, je leta 2014 na HrvaSkem med vi§jimi
izmed EU-28, saj je predstavljal 48 % vseh priseljencev. V Sloveniji je delez nacionalnih
neto migracije v letu 2015 predstavljale 1,39 oseb na 1000 oseb, kar pomeni, da se je v
omenjenem letu ve¢ oseb priselilo v drzavo, kot izselilo (Eurostat, b.L.i).

6.5.3.4 Dohodek

Hrvaska je v letu 2014 imela skoraj enak deleZ sredstev za zaposlene z vidika dohodka kot
EU - 28 povprecje (48 % BDP), in sicer je le-ta znasal v BDP znasal 47,5 %. Delez bruto
poslovnega presezka in raznovrstnega dohodka je leta 2014 na Hrvaskem znaSal 36 % BDP,
kar je manj kot je znaSalo EU - 28 povprecje (40,2 % BDP). Delez uvoznih ter proizvodnih
davkov brez subvencij na Hrvaskem pa je bil v enakem obdobju nad EU - 28 povprecjem
(11,9 %), saj je znasal 14 % (Eurostat, b.l.c).

6.5.3.5 Potrosnja gospodinjstev

Izdatki za potro$njo gospodinjstev so leta 2014 na Hrvaskem znasSali 59,2 %, kar je ve¢, kot
so znaSali izdatki za potrosnjo gospodinjstev istega leta v Sloveniji (52,1 %). lzdatki za
potros$njo gospodinjstev so se od leta 2009 do leta 2014 znizali za malo manj kot 2 odstotni
tocki (Eurostat, b.l.b).
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6.5.3.6 Stopnja in prag tveganja revscine

V EU - 28 je leta 2015 stopnja tveganja revs¢ine dosegla 17,2 %, kar je za 1,3 odstotne tocke
manj kot je znaSala stopnja tveganja rev§¢ine na Hrvaskem (18,5 %) ter za 4 odstotne tocke
vec kot v Sloveniji. Leta 2014 se je prag tveganja revsc¢ine med drzavami ¢lanicami EU - 28
precej razlikoval: od najnizje vrednosti v Romuniji 2.400 SKM do 13.000 SKM v Avstriji.
Na Hrvaskem je prag znaSal 4.500 SKM, kar je skoraj polovico manj kot istega leta v
Sloveniji, ko je prag znaSal 8.800 SKM. Najbolj o€itne razlike v stopnji revs¢ine so bile
vidne v primerjavi prebivalstva glede na zaposlitveni status. Tako so bili leta 2014 tveganju
revi¢ine v EU - 28 najbolj izpostavljeni brezposelni in sicer je revs¢ina grozila kar 47.3 %
brezposelnim osebam. Najvi§je odstotke so znotraj EU - 28 zabelezili v Nemciji (67,4 %).
Na Hrvaskem je revscina grozila 43,2 % brezposelnim oseb (Eurostat, b.l.a).

6.5.3.7 Stopnja izobrazbe

Leta 2015 je bilo na Hrvaskem v predSolsko izobrazevanje vkljuc¢enih 71,4 % otrok v starosti
med 4-7 let, kar je najmanj izmed vseh EU - 28 drzav, in mo¢no pod EU - 28 povpreéjem,
ki znasa 95 %. Delez oseb na Hrvaskem v starosti med 18-24 let, ki so imeli dokon¢ano
najve¢ nizjo sekundarno izobrazbo je leta 2015 znasal le 2,7 %. Odstotek oseb, starih 20-24
let, ki so uspesno koncali vsaj srednjeSolsko izobrazbo, je leta 2015 znasal 95,7 %, medtem
ko je odstotek oseb v starosti 30-34 let, ki so uspes$no zakljuéili terciarni Studij (npr. univerze,
vi§je strokovne institucije, itd.), znasal 30,9 %. Hrvaska je bila tako leta 2015 na podrocju
zakljuéene terciarne izobrazbe pod EU - 28 povprecjem, ki je znasal 38,7 % ter pod
povprec¢jem Slovenije, kjer je leta 2015 deleZ uspeSno zakljucene terciarne izobrazbe znasal
43,4 % (Eurostat, b.l.d).

6.5.3.8 Religija, poslovni obicaji ter navade

Hrvaska je katoliska drzava, v Kateri prevladuje z 86,3 % rimokatoliska veroizpoved, sledi
ji pravoslavna z 4,4 % ter muslimanska z 1,5 %, pri ¢emer pravoslavci pripadajo srbski
etni¢ni manjSini. Hrvaski podjetniki so izrazito poslovno usmerjeni ter druZbeno naravnani,
kar potrjuje tudi dejstvo, da jih lahko najdemo razprSene povsod po svetu. Pri sklepanju
poslov radi uporabijo poznanstva ter veze in pogosto delajo povezave med druzinskimi in
poslovnimi vezmi, kar prinaSa domacnost v posel. Zaradi dokaj slabega poslovnega okolja
ter slabo ucinkovite administracije okolje v poslovnem svetu ni najbolj spodbudno. Teme,
ki se jih velja izogniti pri pogovoru s hrvaskimi poslovnimi partnerji so teme o politiki ter
teme glede odnosa in staliS¢ do politike v Sloveniji. Pogost nac¢in iskanja novih trgov ter
partnerjev so sejmi, ki se jih hrvaski poslovnezi radi udelezijo. Vecino sejmov lahko
zasledimo v Zagrebu, Reki, Splitu ter Osijeku (Hrvaska, b.1.b).
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6.5.4 Tehnolosko okolje

6.5.4.1 Delez sredstev drzavnega proracuna in izdatkov, namenjenih za R&R glede na
celotne javnofinan¢ne izdatke

Leta 2015 je na Hrvaskem viSina sredstev drzavnega proraCuna, ki je bil namenjena za R&R
znaSala 80 € na prebivalca, kar je skoraj najmanj izmed vseh drzav ¢lanic EU - 28 (povprecije
v letu 2015 je znasSalo 560,1 € na prebivalca), manj sredstev so namenili istega leta le Se v
Romuniji (28,8 € na prebivalca). V primerjavi z letom 2014 je na Hrvaskem prislo celo do
znizanja izdatkov za R&R in sicer za 3,2 € na prebivalca. V Sloveniji je viSina sredstev
drzavnega proraCuna, ki je bil namenjena za R&R, leta 2015 znasala 431,9 € na prebivalca,
kar je bistveno ve¢ kot istega let na HrvaSkem, vendar $e vedno pod EU - 28 povprecjem
(560,1 €) (Eurostat, b.L.r).

6.5.4.2 Intelektualna lastnina

V letu 2014 so na Hrvaskem podelili 30 patentov, leta 2015 pa se je Stevilo na novo
podeljenih patentov zmanj$alo na le 14 podeljenih patentov, kar je za 53 % manj kot leto
prej (Eurostat, 2016).

6.5.4.3 Visokotehnoloske panoge

Leta 2014 je bilo v EU skoraj 46.000 visokotehnoloSkih podjetij, pri ¢emer je bilo na
Hrvaskem skupaj 713 visoko tehnoloskih podjetij, ki so predstavljala 1,6 % vseh visoko
tehnoloSkih podjetij v EU-28. Na Hrvaskem so visokotehnoloSka podjetja v letu 2015
ustvarila 20,9 milijard € prometa ter dodano vrednost v viSini 0,33 milijard € (Eurostat, b.l.f).

6.5.4.4 Nalozbe tveganega kapitala

Leta 2015 naj bi se v EU - 28 stevilo sredstev razpolozljivih iz naslova nalozb tveganega
kapitala glede na leto 2008 zmanjsalo na 40 milijard €. Na Hrvaskem so leta 2015
predstavljale investicije s strani tveganega kapitala manj kot milijon € (Eurostat, b.l.f).

6.5.4.5 Trgovanje z visokotehnoloSkimi izdelki

Leta 2015 so visokotehnoloski izdelki predstavljali v EU - 28 15,6 % vrednosti celotnega
izvoza. Na Hrvaskem je leta 2015 vrednost izvoza visokotehnoloskih izdelkov znasala 0,5
milijona €, kar je 0,2 milijona ve¢ kot leta 2014, iz cesar sledi, da se je izvoz
visokotehnoloskih izdelkov v enem letu povecal za vec kot 50 %. V istem letu se je vrednost
izvoza visokotehnoloskih izdelkov povecala za slabih 20 % iz 1 milijona € v letu 2014 na
1,2 milijona € v letu 2015, iz Cesar je razvidno, da je v letu 2015 uvoz visokotehnoloskih
izdelkov na Hrvaskem presegel njegov izvoz, in sicer za 0,2 milijona € (Eurostat, b.L.f).
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6.5.4.6 Visokotehnolosko izobraZeno prebivalstvo

V letu 2014 je v EU - 28 bilo 20 milijonov oseb vkljuéenih visokoSolsko izobrazevanje, od
Cesar jih je bilo ve¢ kot 5 milijonov oziroma 25 % vkljucenih v terciarno izobraZevanje, v
Studij znanosti in inZenirstva. Na Hrvaskem je bilo leta 2014 v visokoSolsko izobrazevanje
vkljucenih 157.000 oseb, od Cesar jih je bilo v terciarno izobrazevanje vkljucenih 38.000
oseb (Eurostat, b.l.h).

6.5.5 Pravno okolje

Kljub dolo¢enim izboljSavam dolgi sodni postopki in veliki zaostanki Se vedno ovirajo
ucinkovitost hrvaskega sodnega sistema. Zagotavljanje u¢inkovitega pravosodnega sistema,
vklju¢no z uveljavitvijo pravic in pogodb, je za hrvasko gospodarsko okrevanje bistvenega
pomena. Stanje hrvasSkega pravosodnega sistema se izboljSuje, saj je Hrvaski uspelo v
primerjavi z letom 2014 zmanjSanje sodnih izostankov za 10 %. Ker imajo starejSi primeri
prednost, se je povprecna dolzina postopka leta 2015 povecala, in sicer pri nepravdnih
civilnih in gospodarskih zadevah na 774 dni ter pri kazenskih primeri na 531 dni (European
Commission, 2016c¢). Reforme Hrvaskega pravosodnega sistema ter oblike organizacijskih
druzb so opisane v Prilogi 13.

Cas in strogki, ki so potrebni za ustanovitev podjetja, na Hrvagkem znasajo od 1 do 5 dni.
To je glede na zastavljene cilje EU, da je podjetje mogoce odpreti v roku 3. dni, naceloma v
skladu, pri ¢emer stroski ustanovitve znasajo med 105 € in 670 €, kar pa je mo¢no nad
zastavljeno omejitvijo EU, da stroski ustanovitve podjetja ne presegajo 100 € (Gospodarska
zbornica, b.l.).

6.5.6 Okoljski dejavniki

Na HrvaSkem so emisije glavnih onesnaZevalcev v letu 2015 v zraku zmanjSale. V urbanih
obmocjih, je zrak ve€inoma Cist ali rahlo onesnazen, toda v nekaterih mestnih obmo¢jih, pa
je zrak zmerno ali preve¢ onesnaZen. Hrvaska je dosegla cilj, ki ga dolo¢a Kjotski protokol,
zmanjSanja emisij toplogrednih plinov. DeleZ obnovljivih virov energije na HraSkem je v
kon¢ni bruto skupni porabi energije leta 2015 znaSal 20,2 %. Na HrvaSkem je skupno 8,4 %
njenega ozemlja pod doloceno kategorijo nacionalne zasc¢ite. Ekoloska mreza Natura 2000
vkljucuje 36,9 % kopenskega ozemlja Hrvaske in 16,6 % njenega teritorialnega morja. Do
javnega sistema za oskrbo z vodo ima dostop 82 % Hrvatov in 46 % jih ima dostop do javnih
kanalizacijskih sistemov. V letu 2014 so na Hrvaskem komunalni odpadki znasali 390 kg na
prebivalca, kar je pod EU-28 povpre¢jem. Delez prebivalstva z dostopom do
organiziranega zbiranja odpadkov je zelo visok in znasa 99 % (Eurostat, b.l.e).

Okoljski davki so davki, ki se placujejo zaradi onesnazevanja okolja. Na Hrvaskem so
okoljski davki leta 2015 znasali 10,5 % od vseh davénih prihodkov in socialnih prispevkov,
kar je v samem vrhu v primerjavi z EU - 28 povpre¢jem, ki znasa 6,3 %. V primerjavi s
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Slovenijo so bili okoljski davki na HrvaSkem leta 2015 nizji samo za 0,1 odstotno toc¢ko.
Davki na energijo oziroma energetske takse so predstavljale v vseh drzavah ¢lanicah EU - 28
najvecji delez glede na celotne okoljske davke. Leta 2015 so v vseh drzavah ¢lanicah EU-
28, davki na energijo ustvari dale¢ najvecji del dav¢nih prihodkov iz naslova okoljskih
dajatev leta 2015. Na Hrvaskem je davek na energijo znasal 60,4 %, kar je pod EU - 28
povpreéjem (76,5 %). Prometni davek je bil drugi najbolj pomemben prispevek k prinodkom
iz naslova okoljskih davkov v vseh drzavah ¢lanicah EU in je na Hrvaskem znasSal 22,2 %,
kar je nad EU - 28 povprecjem (19,9 %). Davki na onesnazevanje in rabo naravnih virov pa
so bili manj pomembni in so znaSali na Hrvaskem 17,4 %, kar je nad EU - 28 povpre¢jem
(3,6 %) (Eurostat, b.l.e).

Kjotski protokol, ki je bil sprejet leta 1997, je za cilj postavil zmanjSanje izpustov
toplogrednih plinov do leta 2012. Hrvaska je izpuste toplogrednih plinov morala do leta 2012
zmanj$ati za 5 % glede na izpuste v letu 1986, kar ji je tudi uspelo. Do leta 2020 si je EU
sama zadala svoje cilje in sicer zmanj$ati izpuste toplogrednih plinov za 20 % glede na
vrednosti v letu 1990. NajbogatejSe drzave ¢lanice bodo morale izpuste znizati do 20 % glede
na leto 2005, medtem ko bodo najrevnejSe Clanice lahko te izpuste celo povisale. Hrvaska
ima cilj do leta 2020 zmanjsati izpuste toplogrednih plinov za 16 % (Arso, 2016).

EU je za cilj na podro¢ju ravnanja z odpadki, postavila zmanjSanje Stevila odpadkov,
zmanj$anje vpliva odpadkov na okolje ter u¢inkovitejSo rabo virov. V EU - 28 je povprecna
koli¢ina nastalih odpadkov v letu 2014 znasala skoraj 5 ton na prebivalca, od tega jih je bilo
200 kg nevarnih odpadkov. HrvaSka je imela leta 2014 s 790 kg odpadkov na prebivalca
najnizjo povprecno vrednost odpadkov na prebivalca znotraj EU-28, od Cesar so nevarni
odpadki predstavljali 35 kg vseh odpadkov (Eurostat, b.l.s).

6.6 PESTEL-analiza Madzarske

6.6.1 Politi¢no okolje

Madzarska je parlamentarna republika in je ¢lanica EU od leta 2004. Predsednik MadZarske
je Janos Ader, ki je bil izvoljen leta 2012 in je tudi lan vladajode stranke Fidezs (Madzarska
civilna zveza). Viktor Orban, sedanji premier, ki vodi desnosredinsko vecinsko vlado
(Fidesz), sestavljeno iz koalicije Fidesz ter Krs¢ansko-demokratske ljudske stranke, je bil
izvoljen leta 2014, s ¢imer je le $e utrdil svoj polozaj. Dva najve¢ja izziva, S Katerimi se
sooCa vlada, sta konsolidacija javnih financ ter povefanje gospodarske rasti. Na vrhu
prioritetnega seznama za ukrepanje madZarske vlade je fiskalna konsolidacija, saj je leta
2015 javni dolg v primerjavi s standardi v regiji dosegel preko 74 % BDP. Poleg tega ima
vlada za cilj uvedbo reforme na podrocju trga dela, s katero zelijo dose¢i povecanje
zaposlenosti, zmanjsanje javnega dolga ter ohranitev gospodarske rasti (Madzarska, b.l.a).
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6.6.2 Ekonomsko okolje
6.6.2.1 Inflacija

Po obdobju strmega padca v zadnjih letih se je inflacija na Madzarskem postopoma vrnila
na zeleno vrednost centralne banke. Stopnja inflacije je v zadnjih dveh letih znaSala malo
pod 0 %. Kljub nizki inflaciji je BDP deflator v letu 2015 ostal nad 2 %, predvsem na ra¢un
pozitivnih trgovinskih vplivov, ki so pomagali ohraniti zdravo nominalno rast. V letu 2016
naj bi stopnja inflacije na Madzarskem znaSala 1,3 % ter naj bi se zaradi pozitivne
proizvodne vrzeli in stabilizacije cen nafte do leta 2017 priblizala vrednosti 1,7 % ter tako

postopoma dosegla ciljno vrednost centralne banke (2,5 % =+ 1 odstotno toc¢ko) (Eurostat,
b.1.K).

6.6.2.2 Javnofinan¢ni primanjkljaj

Javnofinan¢ni dolg, ostaja kljub znizevanju v zadnjih letih pere¢ problem madzarskega
gospodarstev s srednje visokimi dohodki. Delez javnega dolga je se je na Madzarskem
zmanj$al iz 81 % v letu 2011 na 76 % BDP v letu 2015. Po napovedih Evropske komisije
naj bi se javi dolg do leta 2017 znizal na 72,5 % BDP. Po projekcijah naj bi se hitrost
zmanjS$evanja javnega dolga v letu 2017 pospesila, ter imela za posledico zniZanje obrestne
mere ter relativno visoko nominalno rast BDP, v povpreéju za 5 %. Javni dolg in stanje tujih
investicij kazeta na mozne izzive, vendar splo$no gledano se na kratek rok MadZarska ne
sooCa s tveganjem poveCanja davéne obremenitve v drzavi. Vir potencialnih tveganj sta
relativno visok delez dolga v lasti nerezidentov ter visok delez dolga izdanega v tuji valuti,
ki je leta 2015 znasal skoraj 40 %. Vendar pa so nedavne razvojne politike, ki vkljucujejo
program samofinanciranja centralne banke, zagotovile moZznost hitrega znizevanja tecajnega
tveganja, zaradi Cesar ocenjujejo, da naj bi se do leta 2018 delez dolga v tuji valuti znizal na
20 %. Javnofinanéni primanjkljaj je na Madzarskem leta 2015 znasal -2 % BDP, kar je kar
je pod zastavljeno Zeleno vrednostjo -3 % BDP, s strani pakta za stabilno rast EU (Eurostat,
b.l.o).

6.6.2.3 Stroski dela

Leta 2015 so povprecni stroSki dela na uro, ki so sestavljeni iz stroSkov pla¢ in neplacnih
stroSkov, na Madzarskem znaSali 7,5 €, kar je bistveno manj, kot je znaSalo EU - 28
povprecje (25 €), neplacni stroski pa so na Madzarskem znasali 22,7 %. Povprecna letna
neto placa, ki predstavlja posamezniku njegov razpolozljiv dohodek je leta 2015 na
Madzarskem znaSala 6.385 €, kar je bistveno manj v primerjavi z EU - 28 (22.047 €).
Minimalna placa, ki je z zakonom doloc¢ena je leta 2015 na Madzarskem znaSala 333 €, kar
je v primerjavi s Slovenijo, kjer je minimalna bruto placa znasala 791 €, vec¢ kot za polovico
manj. Leta 2015 je Madzarski uspelo 51 % povecanje bruto place glede na leto 2008
(Eurostat, b.l.g).
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6.6.2.4 Davki

V EU - 28 je leta 2015 dav¢na obremenitev stroSkov dela, kamor uvr§¢amo davke ter
prispevke za socialno varnost znaSala 38 %, medtem ko je na MadZarskem znaSala 49 %,
kar je z dobrih 10 odstotnih tock ve¢ kot v Sloveniji. Osnovna stopnja davka na dodano
vrednost na Madzarskem znasa 27 % s ¢imer je Madzarska v samem vrhu glede visine DDV
v Evropi. Poleg osnovne stopnje imajo Se dve znizani stopnji, in sicer 18 % na osnovne
prehranske izdelke, ter 5 % na farmacevtske izdelke, nepremicnine ter gradbeni material.
Davek na dobi¢ek znasa 16 %. Od leta 2013 pa je v veljavi enostopenjski davek na dohodek
(dohodnina), ki znasa 16 % ne glede na viSino dohodka. Dohodnino od svojih dohodkov
placujejo tudi samostojni podjetniki. Leta 2016 se je stopnja dohodnine zmanjsal iz 16 % na
15 %. Visina socialnih prispevkov, ki jih plac¢a delodajalec, za pokritje zdravstvenega in
pokojninskega zavarovanja pa trenutno znasa 27 % (Madzarska, b.l.d).

6.6.2.5 Brezposelnost

Nedavne pobude na tem podroc¢ju so izboljSale razmere na trgu dela, ¢eprav Stevilo novih
delovnih mest v zasebnem sektorju $e vedno ostaja nizko. Stopnja brezposelnosti se je
zmanj$ala iz 11 % v obdobju 2010-2012 na 6,5 % v letu 2015, medtem ko se je stopnja
aktivnosti povecala iz 63 % v obdobju 2010-2012 na 69 % v letu 2015. Razlog za znizanje
brezposelnosti lahko na strani ponudbe najdemo v sklopu politicnih ukrepov, in sicer
uvajanje strozje politike na podrocju socialnih transferjev, poviSanje starosti za upokojitev
ter zaostritev pogojev glede predcasne upokojitve. Na strani povpraSevanja pa je k znizanju
brezposelnosti prispeval sistem javnih del, ki je na trg poslal neaktivne ter brezposelne ljudi.
Po ocenah Evropske komisije naj bi se stopnja brezposelnosti do leta 2017 zmanjSalana 5 %
(Madzarska, b.l.e).

6.6.2.6 Stopnja realne rasti BDP

Realna rast BDP je leta 2013 na Madzarskem znasala 1,9 %, kar je nekoliko nad povprecjem
EU - 28 (1,3 %). V letu 2014 se je nato realna rast BDP na MadZarskem moc¢no povecala in
dosegla vrednost 3,7 % kar je mo¢no nad EU - 28 povpre€jem. V letu 2015 je stopnja realne
rasti BDP na Madzarskem nato zopet nekoliko padla ter dosegla vrednost 2,9 % (Eurostat,
b.1.Kk).

6.6.2.7 BDP na prebivalca izraZen v standardih kupne moci

Leta 2013 je BDP na prebivalca izrazen v SKM na MadZarskem znaSal 66, kar pomeni, da
je Madzarska v letu 2013 zaostajali za EU - 28 povprecjem za 34 %. Leta 2014 se je indeks
na MadZarskem povecal za 2 indeksni tocki in sicer na 68 ter nato v letu 2015 ostal
nespremenjen, kar pomeni, da je leta 2015 MadZarska zaostala za EU - 28 povprecjem za
32 % (Eurostat, b.1.k).
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6.6.2.8 Zunanja trgovina

Na Madzarskem so leta 2014 izvozili za 83,3 milijard € blaga ter v istem obdobju uvozili
blago v vrednosti 79 milijard €, ter tako v letu 2014 skupno dosegli presezek trgovinske
bilance v vi$ini 4,3 milijard €. Leta 2015 se je vrednost uvoza povecala za 6,8 % ter vrednost
izvoza za za 5,7 % s ¢imer je MadZzarska zabeleZila presezek trgovinske bilance in sicer v
visini 5,4 milijard € (Eurostat, b.l.j).

6.6.3 Socialno in kulturno okolje
6.6.3.1 Populacija

Na Madzarskem se je Stevilo prebivalcev iz 9.855,6 milijona v letu 2015 zmanjsSalo na
9.830,5 milijona prebivalcev v letu 2016, kar je prineslo zmanjSanje prebivalstva za 25.100.
Trend upadanja madzarskega prebivalstva se nadaljuje ze nekaj ¢asa, v letu 2013 je bil
zabeleZen upad prebivalstva za -3,3 na 1000 oseb, leta 2014 za -2,2 na 1000 oseb ter leta
2015 za -2,5 na 1000 oseb. Madzarska se zato uvrS¢a v 11 izmed EU - 28 drzav, v katerih so
leta 2015 zabeleZili upad prebivalstva. V primerjavi s Slovenijo, kjer se je Stevilo prebivalcev
1z 2.062,9 milijona v letu 2015 povecalo na 2.064,2 milijona v letu 2016, ter tako doseglo
povecanje prebivalstva za 0,6 na 1000 oseb, se je torej Stevilo prebivalcev na Madzarskem
zmanj$alo. Kljub temu pa obe drZavi ostajata pod EU - 28 povpreéjem, kjer se je Stevilo
prebivalcev leta 2015 povecalo za 3,5 na 1000 oseb (Eurostat, b.l.m).

6.6.3.2 Starostna struktura prebivalstva

Leta 2015 je bila starostna struktura prebivalstva na MadZzarskem sestavljena iz 14,5 %
mladih prebivalcev (v starosti od 0-14 let), 67,6 % delovno sposobnih prebivalcev (starosti
od 15-64 let) ter 17,9 % starih prebivalcev (starosti nad 65 let). Na Madzarskem je povpre¢na
starost leta 2015 znaSala 41,1 let, kar pomeni, da je bilo polovica prebivalstva Madzarske
starejSih od 41,1 let, polovica pa mlajsih. Mediana EU - 28 je leta 2015 znasala 42,4 let,
medtem ko je povprecna starost v Sloveniji istega leta znaSala 43,5 let, kar je za 2,4 let vec
kot istega leta na Madzarskem. Celotno razmerje starostne odvisnosti, je na Madzarskem
leta 2015 znasal 47,9 %, Kkar je pod EU - 28 povpre¢jem, ki znasal 52,6 % (Eurostat, b.L.I).

6.6.3.3 Migracije

Na Madzarskem je Stevilo vseh priseljencev leta 2014 znasalo 54.600 oseb. To je v
primerjavi s Slovenijo v enakem obdobju, kjer je skupno stevilo priseljencev znasalo 13.800
oseb, bistveno ve¢, od Cesar se jih je 51,7 % priselilo iz drzave ¢lanice EU ter 48 % iz drzave
zunaj EU - 28. Delez nacionalnih priseljencev, je bil leta 2014 na Madzarskem med visjimi
izmed EU - 28, saj je predstavljal 46 % vseh priseljencev. V Sloveniji je delez nacionalnih
na MadzZarskem so v letu 2015 predstavljale 1,33 oseb na 1000 oseb, to pomeni, da se je v
omenjenem letu ve¢ oseb priselilo v drzavo, kot izselilo (Eurostat, b.L.i).
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6.6.3.4 Dohodek

V letu 2014 je imela Madzarska nizji delez sredstev za zaposlene z vidika dohodka in sicer
je le-ta v BDP znasal 45,2 %, kar je manj kot je istega leta znaSalo EU - 28 povprecje (48 %
BDP). Delez bruto poslovnega presezka in raznovrstnega dohodka je leta 2014 na
Madzarskem znasal 39 % BDP, Kar je blizu EU - 28 povprecja (40,2 % BDP), pri Cemer je
bil delez uvoznih ter proizvodnih davkov brez subvencij v enakem obdobju na Madzarskem
nad EU - 28 povpre¢jem (11,9 %), saj je znasal 17 % (Eurostat, b.l.c).

6.6.3.5 Potrosnja gospodinjstev

Na Madzarskem so leta 2014 izdatki za potro$njo gospodinjstev znaSali 49 %, kar je manj
kot so znaSali izdatki za potro$njo gospodinjstev istega leta v Sloveniji (52,1 %). V
primerjavi z letom 2009 so se izdatki za potro$njo gospodinjstev do leta 2014 znizali za
skoraj 2 odstotni tocki (Eurostat, b.1.b).

6.6.3.6 Stopnja in prag tveganja revs¢ine

V EU - 28 je leta 2015 stopnja tveganja revscine dosegla 17,2 %, kar je za 3 odstotne tocke
vec kot je znasala stopnja tveganja revs¢ine na Madzarskem (14,2 %) ter za 4 odstotne tocke
vec kot v Sloveniji. Leta 2014 se je prag tveganja revsc¢ine med drzavami ¢lanicami EU - 28
precej razlikoval. Najnizje vrednosti je bila zabelezena v Romuniji 2.400 SKM najvisja
13.000 SKM pa v Avstriji. Na Madzarskem je prag znasal 4.600 SKM, kar je skoraj polovico
manj kot istega leta v Sloveniji, ko je prag znasal 8.800 SKM. Najbolj oCitne razlike v stopnji
revscine so bile vidne v primerjavi prebivalstva glede na zaposlitveni status. Leta 2014 so
bili tveganju revs¢ine najbolj izpostavljeni brezposelni in sicer je revscina grozila v EU - 28
kar 47.3 % brezposelnim osebam ter 52,4 % brezposelnih oseb na Madzarskem (Eurostat,
b.l.a).

6.6.3.7 Stopnja izobrazbe

Leta 2015 je bilo na Madzarskem v predsolsko izobrazevanje vklju¢enih 94,6 % otrok v
starosti med 4-7 let, kar je blizu EU - 28 povpre¢ja, ki znasa 95 %. V Sloveniji je delez otrok
s predsolsko izobrazbo znasal le 89,8 %. Delez oseb na Madzarskem v starosti med 18-24
let, ki so imele dokon¢ano najve¢ niZjo sekundarno izobrazbo je leta 2015 znasal 11,4 %.
Odstotek oseb, starih 20-24 let, ki so uspesno koncale vsaj srednjesolsko izobrazbo je leta
2015 znasal 84,2 %, medtem ko je odstotek oseb v starosti 30-34 let, ki so uspesno zakljucili
terciarni Studij (npr. univerze, visje strokovne institucije, itd.) na Madzarskem znaSal 34,3 %.
Tako je bila Madzarska na podrocju zakljucene terciarne izobrazbe pod EU - 28 povprec¢jem,
ki je znasal 38,7 % (Eurostat, b.l.d).

6.6.3.8 Religija, poslovni obicaji ter navade

Na Madzarskem so najvec¢ja verska skupnost katoliki. Odstotek MadZarov, ki so se
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opredelili za rimokatolike znasa 54,5 %, za grske katolike se jih je opredelilo 2,6 %, sledijo
kalvinisti z 16 % ter protestanti s 3 %. Poslovni obi¢aji na MadZarskem zahtevajo vnaprej$nji
dogovor za sestanke, kjer se pricakuje to¢nost. MadZzari so kot poslovni partnerji po naravi
zelo gostoljubni ter zanesljivi, kot pogajalci pa so zelo zahtevni, vendar se dogovorov strogo
drzijo. Po konCanem sestanku se pri¢akuje izmenjava poslovnih vizitk ter udelezba na
poslovnem kosilu oziroma vecerji, kjer je so glavne teme pogovora predvsem iz privatnega
zivljenja (Madzarska, b.l.b).

6.6.4 Tehnolosko okolje

6.6.4.1 Delez sredstev drzavnega proraCuna in izdatkov namenjenih za R&R glede na
celotne javnofinan¢ne izdatke

Leta 2015 je na Madzarskem viSina sredstev drzavnega proracuna, ki je bil namenjena za
R&R znaSala 144,7 € na prebivalca, kar je ve¢ kot trikrat manj, kot je znaSalo EU - 28
povprecje (560,1 € na prebivalca), V primerjavi z letom 2014 je na Madzarskem priSlo do
rahlega povecanja izdatkov za R&R in sicer za manj kot 2 € na prebivalca. V Sloveniji je
viSina sredstev drZzavnega proracuna, ki je bil namenjena za R&R leta 2015 znaSala 431,9 €
na prebivalca, kar je bistveno vec kot istega let na Madzarskem, vendar $e vedno pod EU - 28
povprecjem (560,1 €) (Eurostat, b.l.r).

6.6.4.2 Intelektualna lastnina

V letu 2014 so na Madzarskem podelili 170 patentov, leta 2015 pa se je Stevilo na novo
podeljenih patentov zmanjsalo na 158 podeljenih patentov, kar je za 7 % manj kot leto prej
(Eurostat, 2016).

6.6.4.3 Visokotehnoloske panoge

Leta 2014 je bilo v EU skoraj 46.000 visokotehnoloskih podjetij, od ¢esar jih je bilo skupaj
1604 na Madzarskem in so predstavljala 3,5 % vseh visokotehnoloskih podjetij v EU-28. Na
Madzarskem so visokotehnoloSka podjetja v letu 2015 ustvarila 16,33 milijard € prometa ter
dodano vrednost v visini 3 milijard € (Eurostat, b.L.f).

6.6.4.4 Nalozbe tveganega kapitala

Leta 2015 naj bi se v EU - 28 leta 2015 Stevilo sredstev razpolozljivih iz naslova nalozb
tveganega kapitala glede na leto 2008 zmanjSalo in naj bi znasalo med 35 in 40 milijardami
€. Na Madzarskem so leta 2015 predstavljale investicije s strani tveganega kapitala 101
milijon € (Eurostat, b.l.f).

6.6.4.5 Trgovanje z visokotehnoloSkimi izdelki

Leta 2015 so visokotehnoloski izdelki predstavljali v EU - 28 15,6 % vrednosti celotnega
izvoza. Na MadZzarskem je leta 2015 vrednost izvoza visokotehnoloskih izdelkov znaSala
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10,3 milijona €, kar je 1,5 milijona € ve¢ kot leta 2014, iz Cesar sledi, da se je izvoz
visokotehnoloskih izdelkov v enem letu povecal za 16,5 %. V istem letu se je vrednost
izvoza visokotehnoloskih izdelkov povecala za malo manj kot 19 % iz 6,9 milijona € v letu
2014 na 8,2 milijona € v letu 2015, iz Cesar je razvidno, da je v letu 2015 izvoz

visokotehnolo§kih izdelkov na MadZzarskem presegel njegov uvoz, in sicer za 2,1 milijona €
(Eurostat, b.L.f).

6.6.4.6 Visokotehnolosko izobrazeno prebivalstvo

V letu 2014 je v EU - 28 bilo 20 milijonov oseb vkljuéenih visokoSolsko izobrazevanje, od
¢esar jih je bilo ve¢ kot 5 milijonov oziroma 25 % vklju€enih v terciarno izobrazevanje, v
Studij znanosti in inzenirstva. Na Madzarskem je bilo leta 2014 v visokoSolsko izobrazevanje
vkljuc¢enih 381.000 oseb, od cesar jih je bilo v terciarno izobrazevanje vkljucenih 86.000
oseb (Eurostat, b.l.h).

6.6.5 Pravno okolje

Madzarska se ze nekaj Casa sooca z visokim delezem administrativnih bremen, kar vpliva na
njeno konkurencnost. Madzarska glede na Cas potreben za spreminjanje drzavne zakonodaje,
zapletenost upravnih postopkov ter storitve e-uprave za podjetja ne dosega EU povprecja.
Vlagatelji so zato izrazili zaskrbljenost zaradi pomanjkanja predvidljivosti in stabilnosti
madzarskega regulativnega okolja. V povpre¢ju na primer mine le 46 dni od sprejetja
predloga zakona in njegove objave v uradnem listu, kar ne omogoca dovolj ¢asa za ustrezne
javne razprave in ne daje dovolj ¢asa za pripravo posameznikov na spremembe. Kazalniki
kazejo, da je Madzarska med EU - 28 ena izmed drzav z najvi§jimi pravnimi ovirami za
vstop. Boljse poslovno okolje bi lahko Madzarski pomagalo, da bi pritegnili ve¢ neposrednih
tujih investicij (European Commission, 2016d). Reforme Madzarskega pravosodnega
sistema ter oblike organizacijskih druzb so opisane v Prilogi 14.

Cas in strogki, ki so potrebni za ustanovitev podjetja, na Madzarskem znagajo 2 dni, kar je v
skladu z zastavljenim ciljem EU, da je podjetje mogoce odpreti v roku treh dni. Stroski
ustanovitve pa znaSajo med 116 € in 319 €, kar je mo¢no nad zastavljeno omejitvijo EU, da
stroski ustanovitve podjetja ne presegajo 100 € (Gospodarska zbornica, b..).

6.6.6 Okoljski dejavniki

Skladno s Kjotskim protokolom, sprejetim leta 1997 je morala Madzarska izpuste
toplogrednih plinov do leta 2012 zmanjsati za 6 % glede na izpuste v letu 1986. Madzarska
ima kot revnejsa Clanica EU, glede na cilje EU za zmanjSanja izpustov, cilj do leta 2020
povecati izpuste toplogrednih plinov za 10 % (Arso, 2016).

Primarna energetska intenzivnost na Madzarskem se je od leta 2005 mo¢no zmanjSala,

ceprav je ostala nad povpre¢jem EU-28. Koncna poraba energije je Se vedno nekoliko nad

povprecjem EU-28, in naj bi se loc¢ila od rasti BDP ter nekoliko zmanjSala do leta 2020 v
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primerjavi z letom 2013. Med letoma 2005 in 2015 je bil 6,8 % letni padec v proizvodnji
toplote in elektricne energije, kar je drugo najslabse mesto znotraj EU-28.

Madzarska trenutno porabi okoli 6 % BDP za uvoz energentov, kar je dvakrat ve¢ od
primerjavi z njenim BDP v EU-28. Zmanj$evanje zunanje odvisnosti od uvoza, s podporo
SirSe uporabe obnovljivih virov energije in energetsko ucinkovitih tehnologij, bi na
Madzarskem ublazilo vpliv nihanja cen fosilnih goriv (Eurostat, b.l.e).

Ravnanje z odpadki na Madzarskem je Se vedno neucinkovito. Madzarska pri nacrtovanju
naloZzb in pri oblikovanju prioritetnega seznama za okoljske projekte na podrocju odpadnih
voda in ravnanje z odpadki zaostaja za cilji EU, zaradi ¢esar MadZarska pogresa stroSkovne
prihranke in nova delovna mesta, ki spremljajo dobro upravljanje z odpadki. Polno izvajanje
obstojec¢e EU zakonodaje o odpadkih bi lahko na Madzarskem ustvarili ve¢ kot 13.300 novih
delovnih mest in povecalo letni promet sektorja za odpadke za 1,4 milijarde € (Eurostat,

b.l.s).

Na podrocju obnovljivih virov energije, obstajajo na MadZarskem velike ovire. V zadnjih
letih je bilo povecanje deleza obnovljivih virov energije v veliki meri posledica povecanja
proizvodnje biomase. Na podro¢ju uporabe obnovljivih virov voda Madzarska ni zelo
uspesna. Vodni viri na MadZarskem kaZejo regionalne in sezonske omejitve, ki se lahko
stopnjujejo s podnebnimi spremembami. Aktualna politika dolo¢anja cen vode ne zagotavlja
popolnega kritja stroskov in tako ne prispeva k ucinkoviti uporabi tega vira (European
Commission, 2016d).

Na Madzarskem so okoljski davki leta 2015 znasali 6,9 % od vseh davénih prihodkov in
socialnih prispevkov, kar je nad EU - 28 povpre¢jem, ki znasa 6,3 % ter za 3,7 odstotne tocke
manj kot v Sloveniji. Leta 2015 so v vseh drzavah ¢lanicah EU - 28 davki na energijo
ustvarili dale¢ najvecji del dav¢nih prihodkov iz naslova okoljskih dajatev leta 2015. Na
Madzarskem je davek na energijo znasal 74,5 %, Kkar je pod EU - 28 povprecjem (76,5 %).
Prometni davek je bil drugi najbolj pomemben prispevek h prihodkom iz naslova okoljskih
davkov v vseh drzavah ¢lanicah EU in je na Madzarskem znasal 17,3 %, kar je pod EU - 28
povprec¢jem (19,9 %). Davki na onesnazevanje in rabo naravnih virov pa so na Madzarskem
znasali 8,2 %, kar je nad EU - 28 povpre¢jem (3,6 %) (Eurostat, b.l.e).

6.7 Primerjava statisti¢nih indikatorjev za posamezno izbrano drzavo ter
izbira najprimernejSe drzave za selitev proizvodnje Plastika Virant

V Prilogi 9 se nahaja tabela, kjer so narejene primerjave osnovnih statisticnih indikatorjev
za izbrane 4 drzave. Glede na statisti¢ne in javno dostopne podatke 0 stanju posameznega
okolja potencialne drzave za selitev proizvodnje Plastika Virant, ki so podrobneje
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obravnavani v poglavju 5, se je za najprivlacnejSo in najbolj obetavno drzavo za selitev
izkazala Romunija.

Po zakljuceni prvi in drugi fazi selekcioniranja sledi v nadaljevanju tretja faza, v kateri je
predstavljena SWOT-analiza selitve proizvodnje Plastike Virant v Romunijo kot izbrano
najprimernej$o drzavo. S Pomoc¢jo SWOT-analize sem analizirala prednosti in slabosti
vstopa podjetja Plastika Virant z obliko neposredne investicije na romunski trg. Pri tem pa
sem analizirala potencialne prednosti in slabosti, ki lahko podjetje ovirajo ali pa spodbujajo
na poti k ve¢ji stroSkovni u¢inkovitosti ter vi§jemu dobicku. Po podatkih Evropske centralne
banke (2015, str. 43), ki meri poslovne predpise in regulative v posamezni drzavi ter jih med
seboj primerja, se Romunija uvr§¢a na 37. mesto izmed 189 svetovnih gospodarstev. Ta
ocena nam pove, kako ugodne oziroma kompleksne so razmere v posamezni drzavi glede
enostavnosti sklepanja in ustvarjanja novih poslov. Bolgarija je za Romunijo zaostala za 1
mesto, Hrvaska se je uvrstila na 40. mesto, Madzarska pa na 42. mesto, iz ¢esar je razvidno
kako konkuren¢no blizu so si med seboj vse §tiri drzave.

Pri izbiri najprimernejSe drzave za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant sem
upostevala kriterije psiholoske, kulturne ter fizicne oddaljenosti. Pri tem mora potencialni
novi trg podjetju ponujati glede na njegovo dejavnost najboljSo perspektivo, najmanjse
tveganje ter ¢im visje prihodke oziroma donose. Romunija je po Stevilu prebivalcev ter po
velikosti ozemlja med vsemi Stirimi analiziranimi drzavami, ki so bile vklju¢ene v analizo
za potencialno selitev podjetja Plastika Virant, najve¢ja in predstavlja najvecji trg
jugovzhodne Evrope ter posledicno najvecji potencialni trg za podjetje Plastika Virant.
Njena strateska lega omogoca dobro povezavo med Donavo in Crnim morjem, poleg tega pa
omogoca stik s tremi velikimi trgi, in sicer z BliZznjim vzhodom, Evropo ter Skupnostjo
neodvisnih drzav. Romunija predstavlja veliko nalozbeno priloznost, saj spada v skupino
najhitreje rastocih ter najvecjih gospodarstev brez upostevanja Azije. Visoka gospodarska
rast, ki je v zacetku leta 2016 znaSala 4,3 % BDP, nizka brezposelnost, nizek proracunski
primanjkljaj, nizke cene energentov, vzdrzen javni dolg ter stabilna davcna politika so
podrocja, ki omogocajo nadaljnjo rast BDP-ja ter vecjo konkuren¢nost podjetij. Statisti¢ni
podatki kazejo, da je sodelovanje med Romunijo in Slovenijo v trendu rasti. V preteklem
letu je izvoz slovenskih podjetij v Romunijo znaSal skoraj 360 milijonov €, medtem ko je
vrednost slovenskega uvoza iz Romunije znasala 316 milijonov €. Slovenska podjetja so iz
Romunije uvazala predvsem aluminij, elektricno opremo, vozila, transportno opremo,
elektricne stroje ter izdelke iz kavcuka. Izvoz slovenskih podjetij pa so v najvecji meri
predstavljali jedrski reaktorji, mehanske naprave ter stroji, farmacevtski in kozmeti¢ni
izdelki ter plasti¢ne mase in izdelki iz plasticnih mas. Po podatkih Sloexport-a (2016) je bilo
letu 2015 v Romuniji prisotnih 22 slovenskih podjetij, 480 podjetij pa je svoje izdelke
izvazalo na romunski trg. Romunski trg za slovenska podjetja predstavlja priloznost za izvoz
ter iskanje skupnih poslovnih poti predvsem na podrocjih informacijske tehnologije,
farmacije, energije, nanotehnologije, zdravstva ter komunikacijske infrastrukture. Kot znak
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naklonjenosti romunske vlade ter njihovega okolja za tuje investitorje so leta 2013 ustanovili
oddelek za tuje investicije ter infrastrukturne projekte (Sloexport, 2016).

Glede na visoko rast BDP ter napovedi o povecanju potro$nje na vseh podro¢jih je Romunija

ey

ey

korporacij odlo¢a za odpiranje novih ali selitev obstojecih proizvodnih obratov na romunski
trg zlasti zaradi cenejSe delovne sile. Pogosto se podjetja tudi odlo¢ajo za decentralizacijo
nabavne sluzbe in del le-te skupaj z odgovornostjo prenesejo na lokalno raven, kjer se nato
obi¢ajno odlocijo tudi za lokalizacijo verige dobaviteljev, s ¢imer omogocijo podjetjem iz
regije vkljucitev in sodelovanje.

7 SWOT-ANALIZA SELITVE PODJETJA PLASTIKA VIRANT V
ROMUNIJO

V prejs$njih poglavjih so bili obravnavani notranji ter zunanji dejavniki okolja podjetja, ki
skupaj predstavljajo prostor, v katerem podjetje deluje. Notranje okolje podjetja predstavlja
skupaj s prednostmi in slabostmi za podjetje izziv, zunanje okolje pa je za podjetje hkrati
izvor priloznosti ter nevarnosti. S pomoéjo SWOT-analize selitve proizvodnje podjetja
Plastika Virant v Romunijo bo podjetje dobilo odgovor na vprasanje o prednostih, slabostih,
priloznostih in nevarnostih, ki ga lahko doletijo ob potencialni selitvi proizvodnje na
romunski trg.

Prednosti podjetja izhajajo iz njegovega notranjega okolja in naj bi predstavljale lastnosti ter
znaclilnosti podjetja, ki so njegova mocna tocka ter ga v o¢eh kupcev loCujejo od njegovih
konkurentov oziroma ostalih tekmecev na trgu. Prednosti podjetja so torej elementi, Ki
podjetju pomagajo doseci njegove zastavljene strateSke cilje. To so lahko njegove visoke
tehni¢ne sposobnosti, velik obseg oziroma kapacitete proizvodnje, lastne prodajne poti,
uspeSne blagovne znamke, visoka kakovost proizvodov ter lojalnost kupcev. Slabosti
podjetja, Ki ravno tako izhajajo iz njegovega notranjega okolja, pa so dejavniki, v katere
mora podjetje usmeriti pozornost, to so tiste njegove Sibke toc¢ke, ki mu na trgu predstavljajo
nevarnosti in lahko ogrozijo njegovo poslovanje. Med slabosti podjetja se Steje tudi
konkurentova prednost na izbranem tujem trgu, pomanjkanje potrebnih znanj ter vescin,
slabi odnosi s kupci, premajhne proizvodne kapacitete ter slaba kakovost izdelkov in
storitev. Kot priloznosti imenujemo dejavnike, ki izhajajo iz zunanjega okolja podjetja,
podjetju omogocajo, da s pomocjo njih pridobi na novem trgu prednosti v primerjavi z
njegovimi konkurenti. Podjetja lahko priloZnosti najdejo v spremembi okusa kupcev,
tehnolosSkem napredku, niZzanju davkov, odpiranju novih Se neosvojenih trgov, spremenjeni
vladni politiki drzave, novih prodajnih poteh ter v spremembi strukture prebivalstva. Drugi
sklop dejavnikov zunanjega okolja, ki za podjetje predstavljajo groznjo in lahko ogrozijo
dosego zastavljenih strateskih ciljev podjetja, pa imenujemo nevarnosti. TO SO nevarnosti
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nastopa novih tehnologij, spremembe na trgu ter naravne katastrofe in ujme, na katere
podjetje nima vpliva (Kotler, 2014). Tabela v Prologi 15 prikazuje prednosti, slabosti,
priloznosti in nevarnosti za podjetje Plastika Virant ob potencialni selitvi proizvodnje na
romunski trg.

7.1 Prednosti potencialne selitve proizvodnje Plastika Virant v Romunijo

7.1.1 Visokokakovostni izdelki

Izdelki podjetja Plastika Virant so visoke kakovosti ter gredo po zaklju¢enem postopku
brizganja skozi natan¢no opredeljen proces analize kakovosti, kjer kontrolor preveri kon¢no
kontrolo kakovosti izdelka. Pri izdelavi plastiénih lonckov in zapork uporabljajo
visokokakovostne in ustrezno certificirane materiale ter preverjene postopke injekcijskega
brizganja, ki so bili s pomocjo dolgoletnih izkuSenj optimizirani ter izboljSani. Podjetje
Plastika Virant bo ob potencialni selitvi na romunski trg lahko ponudilo tamkaj$njem trgu
izdelke visje kakovosti v primerjavi z romunskimi proizvajalci plasticne embalaze, kar
predstavlja prednost v primerjavi z romunskimi konkurenti.

7.1.2 Enostaven proizvodni proces

Proces izdelave plasticne embalaze za kozmetiko je glede na tehnolosko nezahtevnost ter na
enostavnost postopka izdelave uvr§¢en pod enostavne proizvodne procese. Konéni izdelek
je namre¢ sestavljen iz najmanj dveh ter najve¢ petih sestavnih elementov. Zaradi tega sta
nadzor in odkrivanje napak v posamezni fazi postopka izdelave lazja kot pri izdelkih z
veéjim Stevilom sestavnih delov. Ko se podjetje odlo¢i za selitev proizvodnje na nove trge,
je glavna skrb podjetja zagotoviti v novem proizvodnem obratu enak potek proizvodnega
postopka z enako kakovostjo. Pri zagonu novega proizvodnega obrata na novem trgu je
potrebno s posamezno fazo izdelave postopka natan¢no seznaniti zaposlene ter vodstvo, S
¢imer se zagotovi razumevanje proizvodnega procesa izdelka. Zato je prenos znanja pri manj
kompleksnih proizvodnih procesih bistveno lazji, kar za podjetje Plastika Virant ob
potencialni selitvi proizvodnje na romunski trg predstavlja prednost.

7.1.3 Slovensko znanje ter R&R

Leta 2015 visina sredstev drzavnega proracuna, namenjenih za R&R, v Romuniji znasala
28,8 € na prebivalca, kar je za 400 € man;j kot istega leta v Sloveniji ter za 530 € manj, kot
je znasalo EU - 28 povpreéje. Vodstvo, znanje ter R&R podjetja Plastika Virant bi tudi ob
potencialni selitvi na romunski trg ostali v Sloveniji. To je razvidna prednost podjetja
Plastika Virant v primerjavi s konkuren¢nimi romunskimi podjetji, ki imajo manjSe moZnosti
glede ¢rpanja ter dosegljivosti sredstev za R&R (Eurostat, b.l.r).
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7.1.4 Ze oblikovan ugled in prepoznavnost mati¢nega podjetja

Podjetje Plastika Virant je prepoznavno slovensko podjetje, ki je na trgu prisotno Ze ve¢ kot
26 let. Imajo dolgoletno tradicijo ter poslujejo z vecino drzav ¢lanic Evropske Unije, velik
delez prodaje pa predstavljajo tudi drzave bivse Jugoslavije, zlasti Srbija, Bosna ter Hrvaska.
V zadnjih treh letih pa se je podjetje aktivno usmerilo na rasto¢e vzhodnoevropske trge ter
tako pridobilo kar nekaj kupcev na Madzarskem, Poljskem ter v Romuniji. Med njihovimi
kupci se znajdejo tudi podjetja iz Zdruzenih Arabskih Emiratov, Izraela ter Libanona. V letu
2015 so kar 72 % svojih izdelkov prodali izven obmocja Slovenije, s ¢imer se podjetje uvrsca
med izrazito izvozna podjetja z dolgoletno prisotnostjo na tujih trgih. Med obstoje¢imi kupci
so se njihovi izdelki uveljavili kot nadpovpreéno kvalitetni, a vselej cenovno ugodni in z
nizko stopnjo reklamacij. Kupci izrazito cenijo tudi kratke odzivne Case ter individualni
pristop. 1z tega izhaja tudi njihova prednost v primerjavi z ostalimi na novo ustanovljenimi
in Se ne uveljavljenimi konkurenénimi proizvodnimi podjetji.

7.1.5 Fleksibilnost proizvodnje z lastno orodjarno

Podjetje ima zaposlene 3 orodjarje in 4 strojne tehnike, ki skrbijo za tehni¢no, tehnolosko,
konstrukcijsko ter proizvodno nacrtovanje v podjetju. Lastna orodjarna je glavna prednost
podjetja v primerjavi z njegovimi konkurenti tako doma kot v tujini, saj jo ima le redko
katero proizvodno podjetje, ki se ukvarja z izdelavo plasticne embalaze. Lastna orodjarna
pomeni 100 % prilagodljivost glede na kupéeve zahteve, s ¢imer so roki za izdelavo novih
orodij kratki, prilagodljivost individualnim potrebam kupca pa visoka. Dolgoletne izkuSnje
ter dobra usposobljenost kadra so jim omogocile izdelavo Ze vec¢ kot 300 orodij ter
posledi¢no konstantno rast in naras¢ajoce povprasevanje po izdelavi njihovih orodij tudi za
tuje naro¢nike in podjetja.

7.2 Slabost potencialne selitve proizvodnje Plastika Virant v Romunijo
7.2.1 Komunikacijski izzivi z mati¢nim podjetjem

Podjetja, ki se odlocijo za naloZbeno obliko vstopa na tuje trge, se sooc¢ajo z izzivom, kako
reSiti komunikacijske izzive, ki pri tem nastanejo. Podjetje Plastika Virant se bo ob
potencialni selitvi na romunski trg soocilo s teZavo toka informacij, sprememb in znanja, saj
mora tudi po odprtju odvisnega obrata v tuji drzavi zagotoviti popolnoma enak nivo
komunikacije. Za mati¢no podjetje Plastika Virant je zato bistveno, da v na novo odprtem
proizvodnem obratu postavi uveljavljen informacijski sistem, ki bo omogoc¢al prenos
informacij v realnem c¢asu in na zanesljiv na¢in. Vodstvu podjetja in ostalim zaposlenim v
mati¢nem podjetju morajo biti informacije na voljo v realnem Casu v njim znanih ter
uporabnih zapisih, zato je potrebno poenotenje izrazanja in jasno definiranje pojmov.
Nejasno definiranje nac¢ina komuniciranja lahko privede do tezav ter ima negativne posledice
za podjetje. Za uspesna podjetja, zato velja, da zelijo oblikovati takSen informacijski sistem,
ki bo minimiziral negotovost odlo¢anja.
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7.2.2 NeizkuSenost na trgu

Podjetje Plastika Virant spada med mala in srednje velika podjetja, za katera je znacilno, da
vstopajo na nove trge na podlagi zaznanih priloznosti iz okolja. Potencialni vstop podjetja
temelji na osnovnih ali pa slabo pripravljenih analizah, saj ima le redko katero podjetje
taksne velikosti na razpolago dovolj sredstev, ki bi jih namenilo v analizo za vstop na nov
potencialni trg. Rezultat je slabo poznavanje ter neizkuSenost na novem trgu, kar lahko
prinese posledice tudi za mati¢no podjetje. Potencialna selitev podjetja Plastika Virant v
Romunijo je zaradi slabega poznavanja ekonomskih, kulturnih, okoljskih, socialnih ter
politi¢nih dejavnikov zato Se toliko bolj tvegana in oteZena.

7.2.3 Majhnost podjetja ter nizka pogajalska mo¢

Podjetje Plastika Virant je s trenutno 52 zaposlenimi, ustvarjenimi nekaj ve¢ kot 3,5 milijoni
€ prometa v lanskem letu ter povprecno letno stopnjo rasti 10 % uvrsc¢eno med hitrorastoca
mala in srednje velika podjetja. Stevilo zaposlenih in vi§ina prihodkov je za slovensko
povprecje trga sicer visoko, saj podjetje v Sloveniji in na trgu nekdanje Jugoslavije velja za
vecjega proizvajalca plastiéne embalaze za kozmetiko in ima zato pri svojih dobaviteljih
visoko pogajalsko moc¢. Ob potencialni selitvi proizvodnje podjetja Plastika Virant bi se
Stevilo zaposlenih in visina prihodkov povecala, vendar bi podjetje Se vedno ostalo v skupini
malih in srednje velikih podjetij z do 249 zaposlenih. 1z tega sledi, da bi podjetje z vstopom
na romunski trg s populacijo 20 milijonov predstavljalo $e vedno relativno majhno podjetje
z nizko pogajalsko mocjo pri tamkajs$njih dobaviteljih.

7.2.4 Nepoznavanje jezika zaposlenih ter njihovega kulturnega okolja

Podjetje Plastika Virant bi ob potencialni selitvi na romunski trg naletelo na splosna trzna
tveganja, kamor uvr§¢amo tudi kulturne ter jezikovne razlike. Pomen razumevanja in
poznavanja lokalnega romunskega jezika je zato izredno velik. Slovenski investitorji se pri
nalozbah v tujino najpogosteje odlocajo za ustanovitev novih podjetij oziroma proizvodnih
obratov, t.i. »greenfield« nalozb, in le v 15 % za prevzeme ali zdruzitve z lokalnimi podjetji
oziroma »brownfield« nalozbe. Tovrstni tip nalozbe je primeren, kadar so kulturne razlike
med vlagateljem ter drzavo gostiteljico velike, prednost pa je tudi izgradnja povsem novega
objekta in prenos najboljsih kadrov iz mati¢nega podjetja. Najboljsi kadri ter vodstvo v
podjetju Plastika Virant pa bi bili ob selitvi na romunski trg izpostavljeni oviri nepoznavanja
romunskega jezika. Kljub temu da je znanje tujih jezikov med poslovnezi in mlajSimi
generacijami v Romuniji relativno dobro, je znanje tujih jezikov med manj izobrazenim
delovnim prebivalstvom slabo. Zato bi Plastika Virant morala za vodenje proizvodnega
obrata v Romuniji zaposliti za to ustrezno usposobljene posameznike, ki bi bili sposobni
nemotene komunikacije z nizje izobraZzenimi domacimi proizvodnimi delavci ter tudi tujim
vodstvom.
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7.2.5 Poslovanje brez 1SO certifikata

Trg narekuje vse vecje zahteve po kakovosti, zato so se razvili tudi standardi 1SO, ki
zagotavljajo obvladovanje sistemov kakovosti. Podjetje Plastika Virant Se nima
pridobljenega certifikata kakovosti 1SO, kar bi lahko ob vstopu na tako velik trg, kot je
Romunija, in iskanju novih vegjih kupcev predstavljalo za podjetje nevarnost. Stevilni veliki
kupci kot pogoj poslovanja postavljajo pridobitev certifikata kakovosti ISO. Taksno
pogojevanje bi lahko za podjetje Plastika Virant predstavljalo slabost, saj bi to posledi¢no
lahko ogrozilo samo izpeljavo posla z morebitnimi novimi kupci. Podjetje Plastika Virant bi
s pridobitvijo certifikata kakovosti ISO imelo vecjo preglednost nad poslovanjem ter
pregledom poslovnih procesov, boljSo notranjo komunikacijo, vecjo kakovost proizvodov
ter lazji dostop do globalnega trga in kupcev.

7.2.6 Majhen prodajni asortima

Podjetje se je v zadnjih 26 letih usmerilo predvsem v izdelavo razli¢nih vrst lon¢kov ter
zapork. Prodajni programi podjetja Plastika Virant zajema 29 linij kozmeti¢nih lonckov
volumna od 5 do 500 ml, vendar gre v sploSnem le za en tip produkta, in sicer kozmeti¢ni
lon&ek. Zal pa njihov prodajni program ne vkljucuje tudi ostali oblik plasti¢ne embalaZe, kot
so plastenke, dozirne pumpice ter tube, ki se prav tako uporabljajo v kozmeti¢ni industriji.
S selitvijo proizvodnje v Romunijo bi podjetje zelelo pridobiti tudi nove velike kupce, Ki pa
jim je v interesu kupit vse na enem mestu oziroma vse od enega proizvajalca, saj imajo tako
vecjo pogajalsko mo¢, manj logisticnih manipulacij, poslujejo z manjSimi stroSki in so
posledicno delezni boljSe cene. Zato je majhen oziroma ozek prodajni asortima podjetja
Plastika Virant tudi njihova velika slabost, saj velike kupce tako okrnjen nabor izdelkov
lahko odvrne od potencialnega sodelovanja.

7.2.7 Slabo avtomatizirana proizvodnja

Podjetje Plastika Virant je zacelo poslovanje z le petimi zaposlenimi v garazi druzinske hise,
kjer so se vse aktivnosti izvajale ro¢no. Do danes, ko imajo ze 52 zaposlenih, so se dolo¢eni
procesi ze avtomatizirali in mehanizirali, vendar bi bile potrebne na tem podrocju e velike
izboljSave. Podjetje mora, ¢e Zeli ostati na trgu konkurencno, zniZati stroske proizvodnje,
kar pa je z nizko stopnjo avtomatizacije tezko izvedljivo. Podjetje se zato sooca z nevarnostjo
premajhne avtomatizacije in informatizacije, zaradi ¢esar bi ga ob selitvi proizvodnje na
romunski trg lahko podjetja z vec¢jo stopnjo avtomatizacije ogrozila. Podjetja z vecjo stopnjo
avtomatizacije bi kupcem lahko ponudila bistveno niZjo ceno, kot bi jo lahko ponudilo
podjetje Plastika Virant.
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7.3 Priloznosti potencialne selitve proizvodnje Plastika Virant v
Romunijo

7.3.1 Velik, narascéajoc trg

V letu 2016 je Stevilo prebivalcev v Romuniji doseglo ze skoraj 20 milijonov. Visoka
gospodarska rast, ki je v zacetku leta 2016 znaSala 4,3 % BDP, nizka brezposelnost, nizke
cene energentov, vzdrzen javni dolg, nizek proracunski primanjkljaj ter stabilna davcna
politika so podrocja, ki bi podjetju Plastika Virant ob selitvi proizvodnje na romunski trg
omogocila nadaljnjo rast ter vecCjo konkurencnost v primerjavi z njihovo trenutno
konkurenco.

7.3.2 Hitro rastoce gospodarstvo

Romunija za podjetje Plastika Virant predstavlja veliko nalozbeno priloznost, saj spada v
skupino najhitreje rastocih ter najvecjih gospodarstev v Evropi. V letu 2015 so zabelezili
visoko gospodarska rast. Trend rasti je viden tudi v proizvodnem sektorju, saj je v letu 2015
dosegel 3 % rast glede na leto 2014. Delez uvoza in izvoza iz Romunije nara$ca, v letu 2015
je slovenski izvoz v Romunijo znaSal skoraj 360 milijonov €, slovenski uvoz iz Romunije
pa 316 milijonov €. V letu 2013 je romunska vlada, v znak podpore tujim investitorjem,
ustanovila oddelek za tuje investicije ter infrastrukturne projekte. Romunski trg za podjetje
predstavlja torej tudi veliko priloznost za nadaljnji izvoz in investicije v razvoj proizvodnje.

7.3.3 NiZja cena delovne sile

so sestavljeni iz stroskov pla¢ in neplacnih stroSkov, so leta 2015 v znaSali 5 €. To je bistveno
manj, kot je znasalo EU - 28 povprecje (25 €/uro), neplacni stroski so leta 2015 v Romuniji
znasali 22 %, neto placa pa je znaSala 4.147 €/leto, kar je prav tako bistveno manj kot znasa
povpre¢je EU - 28 (22.047 €/leto). Zakonsko dolo¢ena minimalna mesecna placa je v
Romuniji leta 2015 znaSala 218 €, kar je mnogo manj v primerjavi s slovensko bruto placo
(791 €). Poceni delovna sila zato predstavlja veliko priloZnost za podjetje Plastika Virant,
saj bi lahko na racun cenejSe delovne sile dosegli na trgu ve¢jo konkurenénost ter stroSkovno
uc¢inkovitost v primerjavi z njihovimi konkurenti.

7.3.4 Visoko stevilo poslovnih con

V Romuniji je preko 50 poslovnih con, kjer za podjetja, ki so v prostocarinskih conah velja
0 % obdav¢itev dohodka. Veliko Stevilo poslovnih con lahko predstavlja za podjetje Plastika
Virant priloznost, saj bi lahko bila potencialna lokacija za selitev proizvodnje v eni izmed
poslovnih con ali v njeni neposredni blizini. Poslovne cone, za katere je znacCilna dobra
strateSka lega, moderna infrastruktura ter podpora lokalnega okolja, bi podjetju Plastika
Virant omogocile potencial za dinami¢no vkljucitev na romunski trg. Poleg tega pa
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vkljucitev v poslovno cono predstavlja tudi potencial za navezovanje stikov z ostalimi
podjetji iz okolice, tako s kupci kot z dobavitelji.

7.3.5 Boljsi dostop do novih trgov ter kupcev

Glavni razlogi za selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant, poleg cenejse delovne sile, so
tudi blizina vecjih kupcev ter dostop do novih trgov ter posledicno zmanjsSanje visoke
odvisnosti od le enega vecjega kupca. Nizozemsko podjetje Frapak, ki je glavni kupec
podjetja, predstavlja 43 % njihove celotne prodaje, zato bi s selitvijo proizvodnje v
Romunijo lahko pridobili nove vecje kupce ter posledi¢no razprsili svoje tveganje ter
zmanjSali odvisnost od le enega vecjega kupca. Trenutni glavni trgi podjetja so drzave
severne Evrope, Nizozemska ter nekdanje drzave bivSe Jugoslavije. Pri selitvi se pojavlja
priloznost za prodor podjetja na romunski trg, ki velja za najvec¢jega in najhitreje rastocega
na podro¢ju jugovzhodne Evrope ter zaradi dobre strateSke lege nudi stik med Evropo in
Azijo. Promet iz Slovenije je moZen po cesti, zraku ali Zeleznici. Romunija ima skoraj 2.000
je razvito zelezniS8ko omrezje, pri cemer se vse proge stikajo preko BukareSte. Podjetje
Plastika Virant bi s potencialno selitvijo proizvodnje v Romunijo dobilo boljsi dostop do
velikega nabora novih potencialnih trgov.

7.3.6 Dostop do lokalnih dobaviteljev ter cenejSih lokalnih virov

Podjetje Plastika Virant bi lahko s potencialno selitvijo proizvodnje na romunski trg dobilo
dostop do novih velikih ter bolj ugodnih dobaviteljev materiala, strojev ter proizvodnje
opreme. To bi pomenilo zniZanje stroskov poslovanja ter zniZanje stroskov izdelkov ter bi
posledicno predstavljalo priloZznost za doseganje ve€je konkurencnost podjetja Plastika
Virant.

7.4 Nevarnosti potencialne selitve proizvodnje Plastika Virant v
Romunijo

7.4.1 Rast stroskov dela

ev e

Bolgarijo, kar je glavni razlog, zaradi ¢esar podjetje Plastika Virant razmislja o potencialni
selitvi proizvodnje na romunski trg. Vselej pa obstaja nevarnost, da bodo v prihodnjih letih
oziroma desetletjih stroski dela zrastli in podjetje bo tako izgubilo glavni element, ki jim je
omogocal doseganje nizkih stroSkov proizvodnje. To lahko privede do zmanjSanja
konkurenénosti podjetja Plastika Virant v primerjavi z ostalimi podjetji na trgu.

7.4.2 Povecanje stopnje fluktuacije in migracije

V Romuniji so neto migracije v letu 2015 predstavljale -0,24 oseb na 1000 oseb, kar pomeni,
da se je v omenjenem letu ve¢ oseb izselilo iz drzave, kot priselilo. Ob potencialni selitvi
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proizvodnje podjetja Plastika Virant lahko velik delez migracij v prihodnosti pomeni
izseljevanje lokalnega prebivalstva v drzave z visjim Zivljenjskim standardom. To bi lahko
pomenilo, da se bo nivo stroskov dela tudi v Romuniji postopoma povecal, kar lahko privede
do povecanja stroSkov proizvodnje Plastika Virant in posledi¢no do znizanja njihove
konkurencne prednosti.

7.4.3 Politiéna in ekonomska nestabilnost

Zaradi gospodarske krize je vlada leta 2010 uvedla ostre varéevalne ukrepe, dve leti kasneje
pa je to vodilo do velikih uli¢nih shodov in spopadov. Sledil je padec vlade, kar je drzavo
pahnilo v politicno nestabilnost. Od leta 2012 do danes se je stanje postopoma umirilo,
trenutno politicno stanje v Romuniji je stabilno, z nizko brezposelnostjo, stabilno davéno
politiko, visoko gospodarsko rastjo, postopno liberalizacijo, nizkim javnim dolgom ter
vzdrznim prora¢unskim primanjkljajem. Kljub temu pa obstaja ob potencialni selitvi
proizvodnje Plastike Virant na romunski trg nevarnost, da bi se blaginja v drzavi zopet
poslabsala in privedla do ponovnih politi¢nih in ekonomskih nesoglasij.

7.4.4 Nizka kupna mo¢

potrosnjo gospodinjstev leta 2014 v Romuniji znasali 60,9 %. V primerjavi z letom 2009 so
izdatki za potro$njo gospodinjstev v Romuniji do leta 2014 ostali skoraj nespremenjeni. Ce
se tudi v prihodnjih letih kupna mo¢ ne bo povecala oziroma se bo le-ta $e zmanjsala, lahko
to predstavlja ob morebitni selitvi proizvodnje na romunski trg za podjetje Plastika Virant
nevarnost. V primeru padca kupne moci pod minimalno se lahko zgodi, da bo delez prodaje
od potencialnih romunskih kupcev padel. To lahko ponovno povzroc¢i veliko odvisnost
podjetja Plastika Virant od podjetja Frapak, kar bi predstavljalo za podjetje veliko nevarnost.
Poleg tega pa padec kupne moci pomeni tudi veliko groZznjo politi¢ni stabilnosti v drzavi.

7.4.5 Padec ugleda podjetja zaradi proizvodnje v manj razviti drzavi

Proizvodno podjetje Plastika Virant lahko ob potencialni selitvi proizvodnje na romunski trg
doZivi padec ugleda v oc¢eh obstojecih kupcev zaradi proizvodnje v manj razviti drzavi. To
velja zlasti za kupce iz drzav severne in srednje Evrope, ki imajo lahko pomisleke glede
zagotavljanja enakega nivoja kakovosti, kot so ga bili vajeni do sedaj s proizvodi iz
Slovenije. Kljub dejstvu, da bi se podjetje zavezalo k enaki oziroma zaradi vecje
avtomatizacije in mehanizacije Se visji kakovosti, lahko kupci selitev vidijo le kot
zmanjSevanje stroskov na racun kvalitete. TakSen odziv obstojecih kupcev lahko ogrozi
poslovanje podjetja in posledi¢no vodi v izgubo posla.

7.4.6 Pojav substitutov

Drasti¢no poviSanje cen plastike predstavlja za podjetje Plastika Virant nevarnost, saj bi to
pomenilo, da izdelava kozmeti¢nih lonckov v prihodnosti ne bi bila ve¢ cenovno smotrna.
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Poleg tega obstaja tudi velika nevarnost zamenjave plastike z biorazgradljivo plastiko.
Biorazgradljiva plastika je na trgu prisotna Zze nekaj let, vendar je zaradi svoje kemijske
sestave in enostavne razgradljivosti neprimerna za shranjevanje vecine kozmeti¢nih
preparatov. Pojav substitutov plasticne embalaze, kamor Ze vrsto let uvrs¢amo tudi stekleno
embalazo, bi za podjetje predstavljal ob selitveni investiciji v novo proizvodnjo v Romuniji
veliko nevarnost, saj so vsi njihovi izdelki in znanje osnovani na plastiki.

8 PRIPOROCILA VODSTVU

Podjetje Plastika Virant, ki se trenutno sooca s pomanjkanjem proizvodnih prostorov ter s
preveliko zasedenostjo proizvodnih kapacitet, mora v ¢im krajsem Casu sprejeti stratesko
odlocitev glede nadaljnjega nacina poslovanja. Trenutno stanje namre¢ podjetju ne omogoca
zadovoljevanja vseh potreb obstojecih ter novih kupcev. Poleg tega pa jim prezasedenost
proizvodnje predstavlja nevarnost, saj zaradi pomanjkanja proizvodnih kapacitet ne morejo
sprejeti narocil novih kupcev, kar bi jim pomagalo pri zmanjSanju visoke odvisnosti zgol]
od njihovega glavnega kupca, podjetja Frapak, ter hkrati omogocilo razprsitev tveganja.

Na podlagi predhodno predstavljenih analiz podjetju svetujem, naj za selitev proizvodnje
izbere romunski trg, pri selitvi proizvodnje v Romunijo pa naj kot nacin oblike vstopa izbere
premozenjsko obliko, med katerimi je najprimernej$a neposredna investicija v tujino, in sicer
na nac¢in »greenfield« nalozbe. To je za podjetje Plastika Virant vsekakor boljsi nacin vstopa
na trg kot prevzem ali zdruzitev z lokalnimi podjetji. Tovrstni tip nalozbe je v primeru selitve
v Romunijo zelo primeren, saj so kulturne razlike med vlagateljem ter drzavo gostiteljico
velike, prednost pa sta tudi izgradnja povsem novega objekta in prenos najboljsih kadrov iz
mati¢nega podjetja. Slabosti, ki jih vidim, pa so predvsem dolgotrajni ter zapleteni postopki
in teZave z najemanjem tuje delovne sile ter njihova priucitev glede na zahteve podjetja.

Pri odlo¢itvi podjetja za selitev proizvodnje na romunski trg podjetje opozarjam na
nevarnosti kulturne ter fizicne oddaljenosti, saj so razlike v jeziku, poslovnih praksah,
izobrazbi, religiji, kulturi, politi¢cnem sistemu ter stopnji industrijskega razvoja v primerjavi
s Slovenijo velike. Pri finan¢ni analizi poslovanja podjetja sem ugotovila, da imajo stabilno
rast prihodkov, pozitiven poslovni izid, rast dobicka ter u¢inkovito razporeditev sredstev.
Kljub dejstvu da podjetje trenutno zelo dobro posluje, pa obstajajo dolo¢ene potencialne
nevarnosti, ki lahko poslovanje na dolgi rok ogrozijo. Pri analizi obstojecega stanja podjetja
sem zaznala, da obstajajo visoka tveganja zaradi prevelike odvisnosti od podjetja Frapak in
posledi¢no od stabilnosti trzis¢, na Katerih le-ta posluje. Podjetje se mora zato v primeru
odlocitve za selitev proizvodnje v Romunijo osredotociti predvsem na pridobivanje novih
kupcev, ki mu bodo omogocili vecjo razprSenost tveganja in posledi¢no manjSo odvisnost
pri potencialni odloc€itvi za selitev v Romunijo so tudi razmeroma enostaven proizvodni
proces, baza slovenskega znanja, domace R&R ter privatno lastnistvo, saj je podjetje Se
vedno v druzinski lasti in ga vodi ena oseba. Slabosti, ki lahko podjetje doletijo, pa so
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povezane s komunikacijski izzivi z mati¢nim podjetjem v Sloveniji, nepoznavanjem
lokalnega jezika, majhnega prodajnega asortimana ter neizkuSenostjo v novem, neznanem
poslovnem okolju. Podjetju zato svetujem, da v na novo odprtem proizvodnem obratu v
Romuniji postavi uveljavljen informacijski sistem, ki mu bo omogocal prenos informacij v
realnem casu na zanesljiv nacin, ter bodo s tem zmanjSali tveganje komunikacijskih tezav.
Podjetju svetujem, da za vodenje proizvodnega obrata v Romuniji zaposli za to ustrezno
usposobljene posameznike, ki bodo omogocali nemoteno komunikacijo med nizje
izobrazenimi domacimi proizvodnimi delavci ter slovenskim vodstvom. Podjetje mora, ¢e
zeli pridobiti ve¢je nove kupce na trgu, povecati in dopolniti svoj prodajni program z
dopolnilnimi proizvodi, kot so plasticne pumpice, tube, airless embalaza ter plastenke.
Razsiritev ponudbe bo velikim kupcem omogocala zadovoljevanje celotnih potreb
posameznih kozmeti¢nih linij. Podjetju predlagam tudi vecjo avtomatizacijo novega
proizvodnega obrata v Romuniji, saj bodo tako lahko dosegli zastavljen cilj zniZzanja
stroskov in posledi¢no vi§ji dobicek. Hkrati pa jim bo vecja avtomatizacija proizvodnje
omogocala boljSo konkurenénost na romunskem trgu.

Priloznosti, ki jih lahko podjetje izkoristi ter mu lahko pomagajo na poti do njegovega
zastavljenega cilja, so: velik in stalno naras¢ajo¢ romunski trg ter izrazito nizka cena delovne
sile. Poleg tega obstaja v Romuniji veliko Stevilo industrijskih con, zaradi Cesar svetujem
vodstvu podjetja, da naj pri izbiri potencialne lokacije za selitev v Romuniji preuc¢i moznost
nakupa zemljiS€a v eni izmed poslovno industrijskih con. Vkljucitev v poslovno cono bi
podjetju Plastika Virant predstavlja tudi velik potencial za mreZenje in navezovanje stikov s
potencialnimi novimi kupci, dobavitelji ter ostalimi podjetji iz okolice. Nevarnost podjetju
vsekakor predstavlja padec ugleda podjetja zaradi selitve proizvodnje v manj razvito drzavo,
nenaden pojav substitutov ali pa drasticno povecanje stroskov dela. Podjetju svetujem, da
svojo konkuren¢no prednost novega proizvodnega obrata ne gradi zgolj na temelju trenutno
nizkih stroskov dela romunske delovne sile, saj lahko nastop vi§jih stroskov dela ter
obdav¢itev to konkuren¢no prednost v trenutku iznicita. Predlagam, da se zato osredotocijo
bolj na konkuren¢no prednost, ki bo temeljila na visoki avtomatizaciji proizvodnje,
specifiénem znanju ter njihovem R&R. Podjetje mora vsem obstojecim strankam predstaviti
selitev proizvodnje v Romunijo kot poslovno priloznost, katere cilj ni zmanjSanje kvalitete
izdelkov na racun niZjih stroskov. Substituti na trgu Ze obstajajo, zato mora podjetje nenehno
slediti trendom v kozmeti¢ni industriji ter se redno udeleZevati sejmov, saj je to edini nacin,
da lahko strankam ponudi izdelke, ki jih narekuje povprasevanje na trgu.

Podjetje naj si natan¢no dolo¢i strategijo in cilje, ki pa jih mora najprej opredeliti ter Sele
nato najti na¢in, kako jih ¢im bolj optimalno dose¢i. Ce bo namreé podjetje v mednarodne
poslovne odnose vstopilo nepripravljeno, brez ustreznega znanja in izkuSenj ter s
pomanjkanjem informacij, lahko takSna internacionalizacija pripelje podjetje do velikih
tezav ter posledicno do njegovega propada. Plastika Virant se uvrS¢a med mala in srednje
velika podjetja, za katera velja, da lahko ze ena sama napacna odlocitev pripelje podjetje do
brezizhodne situacije. Zato je potrebno upostevati dejstvo, da je mednarodno poslovanje
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izziv, na katerega se morajo v vodstvu podjetja ustrezno pripraviti in se ga lotiti sistemati¢no
ter premisljeno. Selitev podjetja Plastika Virant na romunski trg vsekakor zahteva strokovno
pripravo ter premisljen in usklajen program izvedbe.

SKLEP

Internacionalizacija je v danasnjih ¢asih neizbezen proces, ki za podjetje predstavlja Stevilne
priloznosti, vendar ga hkrati izpostavlja tudi nevarnostim in tveganju zaradi nepoznavanja
novega okolja. Eden izmed najpomembnejSih dejavnikov, ki igra osrednjo vlogo pri
odlocitvi podjetij za internacionalizacijo, je majhnost domacega trga. Slovenska podjetja se
zavedajo, da sta zaradi majhnosti domacega trga za njihovo rast in razvoj nujna
internacionalizacija dejavnosti ter vstop na nove tuje trge. Podjetja z internacionalizacijo
zmanjSujejo slabosti majhnosti domacega nacionalnega trga in povecCujejo moznosti
nastanka sinergijskih ucinkov ter doseganja ekonomij obsega. Ti namre¢ podjetja silijo, da
zapolnijo svoje proizvodne kapacitete ter zmanjSajo tveganja ter odvisnost od domacega
trga. Hkrati pa internacionalizacija vodi v odkrivanje novih trgov, ki omogocajo podjetju
vecje donose. Na seznamu najpogostejsih razlogov za selitev oziroma Siritev podjetja na tuje
trge so cenejSa delovna sila, blizina dobaviteljev, blizina trga, dostop do kvalificirane
delovne sile, ugodna davcéna zakonodaja, kakovostni proizvodni prostori ter blizina surovin.
Sam postopek internacionalizacije zahteva kapital ter doloceno znanje, zaradi Cesar je to
obic¢ajno dolgotrajen proces in se je nanj potrebno ustrezno pripraviti. Podjetje ob vstopu na
novi trg v povprecju potrebuje za njegovo osvajanje 3 do 4 leta, saj postanejo Sele po tem
obdobju izvozne koli¢ine ter vrednosti takSne, da omogocajo doseganje donosnosti
poslovanja na tujem trgu. V podjetju Plastika Virant se Ze dlje Casa soocajo S prezasedenostjo
proizvodnih prostorov ter premajhnih proizvodnih kapacitet, kar jim onemogoca
zadovoljevanje trenutnega povprasSevanja kupcev. Zaradi tega so se odlocili, da je potrebno
na tem podrocju najti resitev, ki bi vkljucevala Siritev proizvodnje. Glavni namen naloge je
bil preuciti proces selitve podjetja na tuje ciljne trge ter analizirati, kako je sestavljeno
poslovno okolje podjetja. Na podlagi analize poslovnega okolja podjetja sem preverjala
smotrnost selitve proizvodnje podjetja Plastika Virant v drzavo s cenejSo delovno silo. Pri
tem sem zelela dobiti odgovore na zastavljena raziskovalna vpraSanja.

Za odgovor na prvo raziskovalno vpraSanje, ki se je glasilo, kateri so klju¢ni dejavniki pri
odlo¢itvi podjetja za selitev proizvodnje v drzavo s cenej$o delovno silo, sem si pomagala s
pregledom literature, povezane s tem. Ugotovila sem, da so klju¢ni dejavniki, zaradi katerih
se podjetja odlocajo za selitev na trge s cenejSo delovno silo, predvsem v cenejsi delovni sili,
majhnosti nacionalnega trga, dostopu do novih kupcev in trgov, blizini dobaviteljev, ugodni
davéni zakonodaji ter dostopu do kvalificirane delovne sile. Pri iskanju odgovora na drugo
raziskovalno vprasanje, ki se je glasilo, Katera drzava bi bila za selitev proizvodnje podjetja
Plastika Virant najprimernej$a, sem uporabila literaturo in vire, ki se nanaSajo na posamezna
poslovna okolja v Evropi ter drugod po svetu. S pomoc¢jo PESTEL-analize sem analizirala
posamezno poslovno okolje Stirih izbranih potencialnih drzav za selitev in pri tem ugotovila,
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da imajo pri izbiri potencialne drzave za selitev velik pomen predvsem nizki stroski dela,
enostavnost poslovanja, stabilnost gospodarstva, gospodarska rast, viSina javnofinan¢nega
primanjkljaja, psiholoska ter fizi¢na oddaljenost. Zato sem glede na dobljene podatke
zaznala, da izmed vseh §tirih obravnavanih drzav predstavlja Romunija za podjetje Plastika
Virant najvecji potencial za selitev. Odgovor na tretje raziskovalno vprasanje, ki se je glasilo,
ali se selitev proizvodnje v drzavo s cenej$o delovno silo z vidika stroskovne ucinkovitosti
izplaca, sem pridobila na podlagi SWOT-analize potencialne selitve podjetja Plastika Virant
v Romunijo. Za izvedbo SWOQOT-analize sem uporabila podatke, pridobljene pri iskanju
odgovorov na prvo in drugo raziskovalno vprasanje. Zakljucila sem, da se selitev v
Romunijo, ki spada v skupino najhitreje rastocih ter najvecjih gospodarstev, zaradi izrazito
nizkih stroskov dela glede na ostale ¢lanice EU splaca.

Magistrska naloga glede na dobljene podatke sluzi kot priporo¢ilo vodstvu podjetja Plastika
Virant in jo lahko v obravnavanem podjetju uporabi kot smernico za nadaljnje raziskave, ki
bi bile potrebne v primeru, da se vodstvo dejansko odlo¢i za selitev proizvodnje v Romunijo.
Selitev proizvodnje podjetja Plastika Virant na tako velik trg, kot je Romunija, bi bil
nedvomno velik izziv in bi predstavljal za podjetje velik in tvegan investicijski ter strateski
korak. Odlo¢itev zato ni lahka ter zahteva veliko mero znanja, truda in previdnosti. Vendar
je tveganje sestavni del podjetniStva in je nekaj, kar je del vsake poslovne odlocitve.
Tveganju se podjetnik zato nikakor v celoti ne more izogniti, lahko pa se nanj dobro pripravi
in se ga nauci obvladovati.
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PRILOGA 1: RazSirjen Porterjev diamant

Slika 1: Razsirjen Porterjev diamant
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Vir: C. Britton & |. Worthington, The business environment, 2014, str. 28.

PRILOGA 2: Postopek selekcioniranja tujih trgov

Slika 2: Postopek selekcioniranja tujih trgov
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Vir: D. Vezjak, Mednarodno trZenje, 1987, str. 200.
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PRILOGA 3: Izbor nacina vstopa na tuje trge

Slika 3: Izbor nacina vstopa na tuje trge
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Vir: V. Kenda, Mednarodno poslovanje, 2001, str. 154.



PRILOGA 4: Primer razli¢nih na¢inov dekoracije izdelkov

Slika 4. Razlicni nacini dekoracije izdelkov podjetja Plastika Virant
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Vir: Plastika Virant — 1zdelki, 2016

PRILOGA 5: Vprasanja delno strukturiranega intervjuja opravljenega z vodstvom
podjetja Plastika Virant

Kako bi na kratko opisali zgodovino podjetja Plastika Virant?
Kaksna je organizacijska struktura v podjetju Plastika Virant?

S kak$nimi tezavami se trenutno srecujete v podjetju Plastika Virant?
Kdo so glavni kupci podjetja Plastika Virant?

Kdo so glavni dobavitelji podjetja Plastika Virant?

Kdo so glavni konkurentje podjetja Plastika Virant?

Katera drzava se vam zdi za selitev vase proizvodnje najprimernejsa?
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Kaksni so cilji podjetja Plastika Virant?



PRILOGA 6: Glavni kupci in dobavitelji podjetja Plastika Virant
KUPCI:

e Frapak Packaging b. v.

Podjetje Frapak nastopa na trgu embalaze kot ustvarjalno druzinsko podjetje z inovativnimi
standardi in koncepti embalaze. Podjetje je bilo ustanovljeno leta 1978 na Nizozemskem, od
koder Se vedno poteka vecji del njihovih poslov. Nizozemsko podjetje Frapak je najvecji
kupec podjetja Plastika Virant, v letu 2015 je predstavljal kar 43,14 % celotnih prihodkov
podjetja Plastika Virant, hkrati je tudi eden najvecjih dobaviteljev standardne plasticne
embalaze na svetu. Svoje izdelke proizvaja na razli¢nih lokacijah po Evropi. V Nemdiji,
drzavah Skandinavije, Italiji in Franciji ima tudi prodajne poslovalnice. Njihov glavni
proizvod so plastenke ter loncki iz PET, HDPE in PP polimerov. Od leta 2010 héerinska
druzba Flexpet razvija PET embalaZo, ki ni usmerjena le na kozmeti¢ne izdelke in izdelke
za osebno nego, temve¢ posega tudi na podroc¢je farmacije in prehrambnih izdelkov. Frapak
Packaging je prejel svoj prvi certifikat kakovosti v letu 2003, dopolnjen pa je bil s
certifikatom Lloyd's Register, ki je potrdil skladnost s certifikati ISO 9001 (Frapak, 2016).

e Bonex, d.o.o.

Podjetje Bonex je bilo ustanovljeno leta 1989 v Ljubljani in na trgu nastopajo izkljucno kot
distributersko podjetje, saj nimajo svoje lastne proizvodnje. Podjetje Bonex strankam nudi
celovito storitev pri izbiri embalaze za kozmetiko skupaj z moznostjo razli¢nih dekoracij. S
podjetjem Plastika Virant ima ekskluzivno distributersko pogodbo za drzave: Poljska, Ceska,
Slovaska In Romunija. Njegovi prihodki dosegajo tretjino prihodkov podjetja Plastika Virant
ter so se v zadnjih letih ustalili nekje okoli 1 milijona € letno. Podjetje Bonex je po odstotkih
prometa 2. najvecji kupec podjetja Plastika Virant, v letu 2015 je predstavljal 10,5 % celotnih
prihodkov podjetja Plastika Virant (Bonex, 2016).

o Kozmetika Afrodita, d.o.o.

Podjetje Kozmetika Afrodita je bilo ustanovljeno leta 1970 in danes zaposluje 125 ljudi. V
letu 2015 je imelo nekaj ve¢ kot 11 milijonov € prihodkov ter ve¢ kot 500.000 € Cistega
dobicka. Podjetje posluje stabilno in ima v zadnjih letih stabilno skoraj 5 % rast prihodkov.
Kozmetika Afrodita je eden izmed najpomembnejSih slovenskih kupcev podjetja Plastika
Virant, saj od njih neposredno kupuje produkte za svoje kon¢ne izdelke lastnih prepoznavnih
blagovnih znamk, kot so Beauty Care, Home Care, Afrodita Professional (Kozmetika
Afrodita, 2016).



DOBAVITELJI

e Fistd.o.o.

Fist je podjetje z ve¢ kot 20-letnimi izkuSnjami na podro¢ju plasticnih granulatov in
dodatkov. Imajo zelo Siroko ponudbo prodajnih materialov priznanih blagovnih znamk,
zaradi Cesar predstavljajo glavnega dobavitelja plastiénih granulatov podjetja Plastika
Virant. Izdelki podjetja Fist predstavljajo 48,98 % vseh stroskov podjetja Plastika Virant. V
svoji ponudbi nudijo plasti¢ne granulate 20 priznanih svetovnih proizvajalcev, ki ponujajo
okoli 30 vrst razli¢nih plasti¢nih granulatov. Gre za stabilno podjetje, ki na letni ravni ustvari
v povpre¢ju malo manj kot 30 milijonov € prihodkov predvsem na racun prodaje lastnih
izdelkov (Fist, 2016).

e Biesterfeld Interowa GmbH

Biesterfeld Interowa GmbH je nemsko podjetje, specializirano za plasti¢ne granulate, ki pri
prodaji svojih surovin nenehno nudi kupcem svetovanje od ideje pa vse do serijske
proizvodnje. Svetovanje obsega vsa podroc¢ja razvoja, vkljuéno z izdelavo laboratorijskih
analiz in uporabo sodobne tehnologije. Tovrstno storitev zagotavlja z visoko izobrazenim in
izkuSenim kadrom. Na trgu nudijo materiale visoke kakovosti, saj imajo pridobljen ISO 9001
certifikat. Njihova prodajna mreza je razprSena po Stevilnih evropskih drzavah, kot so:
Auvstrija, Ceska, Slovaska, Madzarska, Slovenija, Hrvaska, Bolgarija, Srbija, Crna gora,
Bosna in Hercegovina, Makedonija in Gr¢ija. Podjetje Plastika Virant s podjetjem
Biesterfeld sodeluje Ze zadnjih nekaj let in gre za njihovega drugega najvecjega dobavitelja,
ki predstavlja 7,15 % vseh njihovih stroskov glede na celotne stroske podjetja (Biesterfeld
Interowa, 2016).

e Uniplast inZeniring d.o.0.

Podjetje Uniplast je bilo ustanovljeno v letu 1992 in so uradni zastopnik za priznane svetovne
proizvajalce opreme za predelavo plastike. Sprva so imeli zastopstvo za proizvajalca
brizgalnih strojev Dr. Boy in Fahr Bucher ter temperirne naprave Regloplas in toplokanalne
sisteme Ewikon na podrocju Slovenije in bivSe Jugoslavije. V naslednjih letih so svojo
ponudbo opreme za predelavo plastike razsirili z novimi zastopstvi. Svojim strankam
zagotavljajo kakovostne servisne storitve, hitro dobavo rezervnih delov in potroSnega
materiala, odzivnost ter strokovnost, s ¢imer ohranjajo svoje kupce in jim hkrati omogocajo
sledenje razvoju in trendom v tehnologiji predelave plastike. Podjetje Uniplast predstavlja
ve¢ kot 7 % celotnih stroskov podjetja Plastika Virant (Uniplast, 2016).



PRILOGA 7: Tipicen izdelek podjetja Plastika Virant

Slika 5: Primer loncka podjetja Plastika Virant

Vir: Plastika Virant — Izdelki, 2016

PRILOGA 8: Organizacijska struktura podjetja Plastika Virant

Slika 6: Organizacijska struktura podjetja Plastika Virant
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PRILOGA 9: Statisti¢ni indikatorji za Bolgarijo, Romunijo, Hrvasko in Madzarsko

Tabela 1 : Statisticni indikatorji za Bolgarijo, Romunijo, Hrvasko in MadZarsko

Bolgarija Romunija

Statisti¢ni indikatorji 2016 2015 | 2014 | 2016 | 2015 | 2014

Stevilo prebivalcev (v milijonih): 7,1 7,1 7,2 19,4 19,5 19,7
BDP (v milijardah € po tekoc¢ih cenah): 46,0 439 42,6 171,4| 160,2| 149,6
BDP na prebivalca (v tiso¢ €): 6,5 6,1 5,9 8,8 8,2 7,6
BDP (PPP, v milijardah €): 124,4 112,4| 89,8| 409,5| 369,4| 2932
BDP na prebivalca (PPP, v tiso¢ €): 17,6 15,8 12,5 21,0 18,7 14,7
Rast BDP (v %): 2,0 3 1,5 4,0 3,7 2,8
Stopnja nezaposlenosti (v %): 9,5 10,1 11,2 6,3 6,6 6,9
Stopnja inflacije (letno povprecje, v %): 1,2 -0,1 -1,4 0,4 -0,6 11
Uvoz blaga (v milijardah €): -28,0 -239| -238| -62,9| -56,9| -53,0
Izvoz blaga (v milijardah € ): 24,5 21,4 21,0 53,8 49,1 46,8
Realna stopnja rasti izvoza blaga in storitev (v %): 55 7,2 -0,1 7,1 6,3 8,2
Realna stopnja rasti uvoza blaga in storitev (v %): 4,6 4,5 1,5 6,8 6,1 7,7
Vhodne tuje neposredne investicije (v milijardah €): 2,9 2,0 1,5 3,9 3.3 2,9
Slovenski izvoz (v milijonih €): 49,0 173,9| 177,7 95,2| 360,9| 344,2
Slovenski uvoz (v milijonih €): 27,4 92,4 75,6 78,4| 316,8| 274,1

Hrvaska Madzarska

Statisti¢ni indikatorji 2016 2015 | 2014 | 2016 | 2015 | 2014

Stevilo prebivalcev (v milijonih): 42 42 42 9,8 9,9 9,9
BDP (v milijardah € po tekocih cenah): 44,7 43,7 43,0 111,0| 106,8| 104,0
BDP na prebivalca (v tiso¢ €): 10,8 10,4 10,1] 113 10,8 10,5
BDP (PPP, v milijardah €): 93,4 85,5 69,1| 252,6| 229,2| 183,3
BDP na prebivalca (PPP, v tiso¢ €): 22,4 20,4 16,3 26,1 23,2 18,5
Rast BDP (v %): 1,6 1,8 -0,4 2,6 2,9 3,7
Stopnja nezaposlenosti (v %): 16,9 17,7 19,8 6,5 6,9 7,7
Stopnja inflacije (letno povpreéje, v %): 0,5 -0,5 -0,2 1,3 -0,1 -0,2
Uvoz blaga (v milijardah €): -171 -17,1| -16,1| -86,6| -81,0| -72,0
Izvoz blaga (v milijardah € ): 10,8 10,7 9,7 92,0 85,8 14,7
Realna stopnja rasti izvoza blaga in storitev (v %): 3,8 7,5 7,3 6,7 7,5 7,6
Realna stopnja rasti uvoza blaga in storitev (v %): 2,8 6,9 4,3 6,5 7,3 8,5
Vhodne tuje neposredne investicije (v milijardah €): 1,8 1,6 2,9 3,9 3,8 9,3
Slovenski izvoz (v milijonih €): 4744 1870,9 | 1775,0| 174,6| 697,7| 688,4
Slovenski uvoz (v milijonih €): 320,6 1370,2 | 1084,1| 246,9| 1013,5| 1030,9

Vir: Izvozno okno, Statisticni indikatorji o drzavah, 2016.




PRILOGA 10: Glavni konkurentje podjetja Plastka Virant na slovenskem trgu

e Lipis, d.o.o.

Podjetje Lipis je uveljavljen dobavitelj farmacevtske in kozmeticne embalaze. V svoji
ponudbi ima razli€ne polimerne plastenke, loncke, steklenice ter preostalo embalazo
vkljuéno s pestrim izborom zapork in pokrovov. Njihove glavne dejavnosti so lastna
proizvodnja zgoraj nastetih izdelkov ter uvoz in distribucija farmacevtske in kozmeti¢ne
steklene embalaze. Oblikovali in vpeljali so lastno blagovno znamko Propak. Prednost
podjetja Lipis je, da poleg izdelkov iz plastike nudijo tudi izdelke iz stekla, kar jim omogoca
vecjo razprsitev tveganja v primerjavi s podjetjem Plastika Virant. V letu 2015 so ustvarili
preko 2 milijona € prihodkov, zaradi ¢esar gre za dokaj velikega konkurenta podjetja Plastika
Virant, vendar je njihova slabost v primerjavi s podjetjem Plastika Virant ta, da imajo redno
zaposlenih le 7 oseb, vsi ostali pa so samostojni podjetniki ter zunanji izvajalci, zaradi ¢esar
predstavljajo za podjetje manj zanesljivo in stabilno delovno silo, saj je njihova fluktuacija
vedja in imajo manj izkusenj v primerjavi z dolgoletno zaposlenimi delavci v istem podjetju
(Lipis, 2016).

e Elkim, d.o.o.

Gre za podjetje z dolgoletno tradicijo predelovanja plastike. Leta 1986 se je zacelo ukvarjati
s predelavo plastike in izdelovanjem plasticne embalaze kot samostojno podjetje. V zadnjih
letih se je podjetje izpopolnilo tudi z grafi¢no dejavnostjo, kot je: sitotisk, tampotisk in
termotisk. Konkuren¢ne prednosti podjetja Elkim so, da je 70 % njihove proizvodnje
usmerjeno na tuja trzi$¢a, vsi njihovi izdelki so testirani pri ministrstvu za zdravstvo ter
dejstvo, da so v sodelovanju z lastnimi orodjarji sposobni v kratkem ¢asu izdelati lon¢ek
glede na Zelje posamezne stranke. Slabosti podjetja Elkim v primerjavi s podjetjem Plastika
Virant je predvsem slabsa tehnoloska opremljenost. V letu 2015 do ustvarili le okoli 100.000
€ prihodkov, kar predstavlja malo manj kot 3 % celotne prodaje podjetja Plastika Virant,
zaradi Cesar jim podjetje Elkim ne predstavlja vecjega konkurenta (Elkim, 2016).

e Tovarna Organika, d.o.o

Tovarna Organika je spletna trgovina, ki trzi razli¢ne izdelke za izdelavo domace kozmetike,
naravnih mil ter svec, poleg tega pa nudijo tudi embalazo za kozmetiko. Njena prednost v
primerjavi s podjetjem Plastika Virant je razprSena dejavnost, saj poleg embalaze prodaja
tudi razli¢ne vrste surovin. Slabosti podjetja Tovarna Organika pa so, da podjetje nima lastne
proizvodnje, temvec le trzi izdelke in surovine drugih dobaviteljev, kar pomeni, da naro¢niki
nimajo moznosti nakupa izdelkov, ki bi bili izdelani glede na specifi¢ne zelje naro¢nika. Gre
za zelo majhno in relativno mlado podjetje, ki se Sele uveljavlja na trg, saj so s poslovanjem
priceli Sele v letu 2013. Njihov celotni prihodki v letu 2015 so znasali 251.059 €, prihodki
od embalaZze za kozmetiko pa predstavljajo le manjsi delez celotnih prihodkov, zaradi ¢esar
podjetje Tovarna Organika ne predstavlja vecje konkurence podjetju Plastika Virant
(Tovarna Organika, 2016).



¢ SaSo Goltez, s. p.

Je druzinsko podjetje, specializirano za izdelavo plasti¢nih lonc¢kov razli¢nih dimenzij,
materialov, barv, ki se uporabljajo za namene kozmeti¢ne in prehranske industrije ter v
vrtnarstvu. Imajo bogate izkusSnje ter tradicijo pri izdelavi orodij in postopkov brizganja
plastike. Pri proizvodnji uporabljajo materiale, kot so: PP, PE, PS in SAN. Njihova prednost
je hitra izdelava kvalitetnih izdelkov prilagojenim Zeljam kupcev. Slabosti pa so, da nimajo
avtomatizirane proizvodnje, zaradi ¢esar ne morejo dovolj hitro zadovoljiti potreb vecjih
strank ter narocCil. Gre za majhno podjetje, v letu 2015 so namre¢ ustvarili 163.993 €
prihodkov, zaradi ¢esar podjetju Plastika Virant ne predstavljajo ve¢je konkurence.

PRILOGA 11: Reforme Bolgarskega pravosodnega sistema ter organzacijske oblike
druzb

e Reforme Bolgarskega pravosodnega sistema

Bolgarski parlament je konec junija 2015 sprejel spremembe Zakonika o civilnem postopku,
s ciljem prilagoditve pravil na podro¢ju pravdnih postopkov v skladu z EU zakonodajo. S
tem naj bi olajsali priznavanje in izvr$evanje nekaterih odlogb civilnega prava. Ceprav je
nakljucno dodeljevanje sodnih zadev v Bolgariji v teoriji obstajajo ze nekaj ¢asa, je v praksi
to Se naprej ostajala velika tocka polemike. Tako je Bolgarija, v Zelji da bi dosegla
neodvisnost sodstva, uvedla naklju¢no dodeljevanje sodnih zadev, ki so pomemben
instrument za varovanje neodvisnosti in nepristranskosti sodnikov. Po daljsih pogajanjih so
oktobra 2015 v Bolgariji zaceli z izvedbo posodobljenega informacijskega sistem za
nakljuéno dodeljevanje sodnih zadev. Vendar je potrebno za pozitivne rezultate, ki naj bi jih
prinesla uvedba tega ukrepa, pocCakati Se na rezultate iz prakse. Pomembni elementi za
izboljSanje kakovosti bolgarskega pravosodja Se vedno manjkajo. V Bolgariji je uporaba
omejena v primerjavi z drugimi drzavami ¢lanicami EU-28. IzboljSanje navedenega bi lahko
prispevalo k zmanjSanju zamud in stroskov ter omogocilo lazji dostop do pravnega varstva.
Glavni izziv Bolgarskega pravosodja ostaja trajanje postopka v primeru insolventnosti. V
zadnjih 4. letih na tem podro¢ju ni bilo nobenega napredka pri skrajSanju dolzine teh
postopkov, katerih trajanje je Se vedno med najdalj$imi izmed vseh drzav ¢lanic EU-28, kar
pomeni, da je ¢as za upnike, da dobijo nazaj svoja sredstva, neupraviceno predolg in jim je
s tem onemogoceno ponovno investiranje njihovega denarja v nove gospodarske aktivnosti.
To ima zopet negativen vpliv na splo$no gospodarsko okrevanje drzave in ponovno opozarja,
da je potrebno izboljsanje sodnega sistema, ki je kljuénega pomena za oblikovanje
investitorjem prijaznega okolja (European Commission, 2016a).

e Organizacijske oblike druzb v Bolgariji
Bolgarski trgovinski zakonik ima opredeljenih naslednjih 5 oblik druzb. Druzbo z omejeno
odgovornostjo (SD), kjer viSina osnovnega kapitala ni predpisana in jo lahko ustanovita
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najmanj 2 osebi, ki neomejeno in solidarno odgovarjata za obveznosti druzbe, pri cemer
mora biti partner rezident Bolgarije. Komanditno druzbo (KD), kjer viSina osnovnega
kapitala ni predpisana in jo lahko ustanovita 2 ali ve¢ ustanoviteljev, pri cemer komandisti
odgovarjajo z visino vlozenih sredstev, komplementarji pa neomejeno, pri cemer pa morajo
biti partnerji rezidenti Bolgarije. Komanditno delnisko druzbo (KDA), kjer je predpisan
minimalni osnovni kapital 50.000 BGN (cca. 25.000 €) in jo lahko ustanovita dva ali vec
ustanoviteljev. DelniSko druzbo (AD), kjer je minimalni osnovni kapital 50.000 BGN
ustanovi jo lahko 1 ali ve¢ ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vloZena sredstva. Druzbo
z omejeno odgovornostjo (OD), kjer je osnovni kapital najnizji in znasa 2 BGN, ustanovi jo
lahko en ali ve€ ustanoviteljev, ki odgovarjajo le z vlozenimi sredstvi (Bolgarija, b.1.c).

PRILOGA 12: Reforme Romunskega pravosodnega sistema ter organzacijske oblike
druzb

e Reforme Romunskega pravosodnega sistema

Romunski sodni sistem je razvil dolo¢ena orodja za nadzor nad delom sodis¢, kot so
statisti¢no informacijska orodja na vseh sodis¢, ki jim omogocajo, da spremljajo razmere in
sprejmejo potrebne ukrepe za izboljSanje njihovega delovanja. Zakonodajna pobuda za
reformo pravosodja, katere namen je bil reSevanje sistemskih neuc¢inkovitosti sodiS¢ po vsej
drzavi, je bila na koncu v parlamentu zavrnjena. Zato vlada razmislja o alternativnih ukrepih
v skladu z osnutkom akcijskega nacrta. Podjetja, ki delujejo v Romuniji, so izrazila
zaskrbljenost nad predvidljivostjo izida sodnih odlo¢itev, zaradi neusklajene sodne prakse
na nizjih stopnjah sodiS¢. Visja sodis¢a so zato prevzela aktivno vlogo pri zagotavljanju
usklajene razlage sodnih postopkov odlocanja. Tako so decembra leta 2015 v sklopu ROL
IT projekta zaceli s spletno objavo sodne prakse, s ¢imer so Zeleli prispevati k povecanju
doslednosti, s tem ko je postala sodna praksa javno dostopna in transparentna (European
Commission, 2016). Dolgotrajno resevanje sodnih odlo¢b, ima lahko negativen vpliv na
poslovno zaupanje. Ucinkovito izvrSevanje sodnih odlo¢b javnih organov se v Romuniji
1zvaja z zamudo ali pa se sploh ne zakljuci. Osnutek akcijskega nacrta vlade vkljucuje ukrepe
za posodobitev poklica sodnih izvrSiteljev. Primer tega je ustvarjanje elektronske baze
podatkov o izvrSevanju, s ¢imer bi lahko povecali vlogo in delovanje izvrsiteljev. Leta 2015
je vrhovni sodni svet sprejel 16 odlocb, ki branijo neodvisnost sodstva in 10 ukrepov, ki
branijo strokovni ugled, neodvisnost in nepristranskost sodnikov (European Commission,
2016b).

¢ Organizacijske oblike druzb v Romuniji

Romunski trgovinski zakonik ima opredeljenih naslednjih pet oblik druzb. Druzbo z
neomejeno odgovornostjo (SNC), kjer viSina osnovnega kapitala ni predpisana in jo lahko
ustanovita najmanj dve osebi, ki neomejeno ter solidarno odgovarjata za obveznosti druzbe.
Enostavno komanditno druzbo (SCS), kjer viSina osnovnega kapitala ni predpisana in jo

lahko ustanovita dva ali vec ustanoviteljev, pri ¢emer komandisti odgovarjajo z visino
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vlozenih sredstev, komplementarji pa neomejeno. Komanditno druzbo (SCA), kjer visina
osnovnega kapitala 90.000 RON in jo lahko ustanovita dva ali ve¢ ustanoviteljev, pri cemer
komandisti odgovarjajo z visino vlozZenih sredstev, komplementarji pa neomejeno. Delnisko
druzbo (SA), kjer je minimalni osnovni kapital 90.000 RON in jo lahko ustanovita dva ali
veC ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vlozena sredstva. Druzbo z omejeno
odgovornostjo (SRL), kjer osnovni kapital znasa 200 RON, ustanovi lahko od enega do 50
ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vlozena sredstva (Romunija, b.l.c).

PRILOGA 13: Reforme Hrvaskega pravosodnega sistema ter organzacijske oblike
druzb

e Reforme Hrvaskega pravosodnega sistema

Reorganizacija civilnih sodiS¢ prve stopnje, po reformi sodstva leta 2015, naj bi prinesla na
Hrvaskem izboljSanje u¢inkovitosti. Obseg dela sodnikov naj bi se izenacil, poleg tega pa
naj bi civilna sodis¢a druge stopnje povecala doslednost sodne prakse. Na upravnih sodis¢
se je leta 2015 zaostanek prepolovil, saj so del obsega dela prevzela sodis¢a druge stopnje,
poleg tega pa so na sodiS¢ih prve stopnje imenovali tudi dodatne sodnike za hitrejSe
reSevanje zaostankov in zamud. Na hrvaskem informacijsko komunikacijsko tehnologijo ( v
nadaljevanju IKT) ¢edalje bolj uporabljajo pri vodenju sodnih in kazenskih primerov, vendar
izziv ostaja pri komunikaciji s strankami. Uvedba IKT na hrvaskih sodi$c¢ih je na dobri poti
in pri¢akuje se, da bo do konca leta 2016 v veljavi enoten sistem e-datoteke, saj morajo o
njen seznaniti Se zadnja dva preostala sodiS¢a (Visoko trgovinsko sodiS¢e in vrhovno
odvetniki Se manjka, kar ovira u¢inkovitost in povzro¢a dodatne stroSke, saj npr. elektronska
oddaja zahtevkov za sedaj ni mozna. Elektronska dostava sodnih dokumentov, kot je na
primer zahteva po likvidaciji finan¢ne agencije in javnih notarskih zadev, je skoraj
neobstojeca (European Commission, 2016c¢).

¢ Organizacijske oblike druzb na Hrvaskem

Hrvaski trgovinski zakonik ima opredeljenih pet oblik druzb. Druzbo z neomejeno
odgovornostjo (J.T.D.), kjer osnovni kapitala ni predpisana in jo lahko ustanovita najmanj
dva partnerja, ki neomejeno in solidarno odgovarjata za obveznosti. Komanditno druzbo
(K.D.), kjer visina osnovni kapital ni predpisana in jo lahko ustanovita dva ali ve¢ partnerja,
pri cemer komandisti odgovarjajo z vloZenimi sredstvi, komplementarji pa neomejeno.
Delnisko druzbo (D.D.), kjer je minimalni osnovni kapital 200.000 HRK in jo lahko
ustanovita en ali ve¢ ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vlozena sredstva. Druzbo z
omejeno odgovornostjo (D.0.0.), kjer osnovni kapital znaSa 20.000 HRK, ustanovi jo lahko
od enega do treh ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vlozena sredstva. Enostavno druzbo
z omejeno odgovornostjo (J.D.0.0.), kjer osnovni kapital znasa 10 HRK, ustanovi jo lahko
od enega do treh ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vloZena sredstva (Hrvaska, b.1.c).
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PRILOGA 14: Reforme MadZarskega pravosodnega sistema ter organzacijske oblike
druzb

e Reforme MadZarskega pravosodnega sistema

Februarja leta 2015 je vlada sprejela razvojno strategijo za javno upravo in javne sluzbe za
obdobje 2014 do 2010, katere cilj je bil zmanjSanje administrativnih bremen za 20 %,
skrajSanje ¢as obdelave postopka za 20 % in znizanje upravnih taks ter dajatev za 10 %. Leta
2015 je bil na Madzarskem sprejeti tudi zakon za zmanjSanje birokracije v javni upravi s
poenostavitvijo postopkov, skrajSanjem rokov in postopkov za izdajo razli¢nih dovoljenj, ki
je stopil v veljavo 1. januarja 2016. V decembru 2015 je madzarski parlament sprejel nov
poseben zakon na podrocju e-uprave, ki je postopoma zacel veljati od januarja 2016 do
januarja 2017 in bo zagotavlja pravno podlago za na¢rtovano razselitev elektronskih storitev
v javni upravi (European Commission, 2016d).

e Organizacijske oblike druzb na MadZarskem

Madzarski trgovinski zakonik ima opredeljenih naslednjih 5 oblik druzb. Druzbo z
neomejeno odgovornostjo (KKT), kjer visina osnovnega kapitala ni predpisana in jo lahko
ustanovita najmanj dva partnerja, ki neomejeno ter solidarno odgovarjata za obveznosti
druzbe. Komanditno druzbo (BT), kjer viSina osnovnega kapitala ni predpisana in jo lahko
ustanovita dva ali ve¢ partnerja, pri cemer komandisti odgovarjajo z vi§ino vlozenih sredstev,
komplementarji pa neomejeno. Javno delnisko druzbo (NJRT), kjer je minimalni osnovni
kapital 20 milijonov HUF in jo lahko ustanovita en ali ve¢ ustanoviteljev, ki odgovarjajo
glede na vloZena sredstva. Delnisko druzbo (ZRT), kjer je minimalni osnovni kapital 5
milijonov HUF in jo lahko ustanovita en ali ve¢ ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na
vlozena sredstva. Druzbo z omejeno odgovornostjo (KFT), kjer osnovni kapital znasa 3
milijone HUF, ustanovi jo lahko en ali ve¢ ustanoviteljev, ki odgovarjajo glede na vloZena
sredstva (Madzarska, b.l.c).
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PRILOGA 15: SWOT-analiza potencialne selitve podjetja Plastika Virant na

romunski trg

Tabela 2: SWOT-analiza potencialne selitve podjetja Plastika Virant na romunski trg

Selitev proizvodnje Plastika Virant na romunski trg

Prednosti Slabosti
1. Visoko kakovostni izdelki 1. Komunikacijski izzivi z  mati¢nim
2. Enostaven proizvodni proces podjetiem
3. Slovensko znanje, R&R 2. NeizkuS$enost na trgu
4. Enostavna  organizacijska  struktura 3. Majhnost podjetja ter nizka pogajalska mo¢
(podjetje v druzinski lasti) 4. Nepoznavanje jezika zaposlenih
5. Ze oblikovan ugled in prepoznavnost 5. Poslovanje brez 1SO certifikata
mati¢nega podjetja 6. Majhen prodajni asortiman
6. Fleksibilnost proizvodnje ter lastna 7. Slabo avtomatizirana proizvodnja
orodjarna
PriloZnosti Nevarnosti
. ... 1. Rast stroskov dela
1. Velik, naras¢ajoc trg .. . .
. . 2. Povecanje stopnje fluktuacije in
2. Nizja cena delovne sile . ..
. - migracij
3. Hitro rastoce gospodarstvo - .
. . . 3. Politi¢na ter ekonomska nestabilnost
4. Visoko §tevilo poslovnih con ] y
s . . 4. Nizka kupna mo¢
5. Boljsi dostop do novih trgov in kupcev - -
. - 5. Padec ugleda podjetja zaradi selitve
6. Dostop do lokalnih dobaviteljev ) ] ] ) 3
oy o proizvodnje v manj razvite drzave
7. Dostop do cenejsih lokalnih virov . .
6. Pojav substitutov
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