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Povzetek

Clanek sestavlja analiza sedmih intervjujev, ki sta jih avtorja opravila s tremi institucijami, ki se ukvarjajo z gospodarsko
diplomacijo, in s stirimi podijetji, ki poznajo delovanje slovenske gospodarske diplomacije. Avtorja soocita poglede razli¢nih
akterjev na centralizirano strukturo in organiziranost gospodarske diplomacije, potrebo po kadrovsko in financno okrepljeni
gospodarski diplomaciji ter po dolocitvi kljucnih trgov slovenskega gospodarstva. Na podlagi tega avtorja ugotavljata, da
obstaja prepad med pri¢akovanji podjetijin (zZmoznostmi gospodarske diplomacije. Ceprav so (pozitivni) u¢inki centralizacije
gospodarske diplomacije Ze vidni, pa se ta se vedno spoprijema s temeljno teZzavo: pomanjkanjem kadrov in financnih virov
za svoje delovanje.

Kljuéne besede: ekonomska in gospodarska diplomatcija, Slovenija, podjetja, Ministrstvo za zunanje zadeve

Abstract

The following article consists of an analysis of seven interviews, conducted by authors with three institutions involved in
commercial diplomacy, and four companies that are familiar with the services Slovenian commercial diplomacy offers. The
authors confront the views of different stakeholders on the structure and organisation of commercial diplomacy, on the
need for financial and human resource strengthening of commercial diplomacy, and, finally, on the need to determine the
key markets for the Slovenian economy. On this basis, the authors conclude that there exists a gap between expectations of
companies and the capabilities of commercial diplomacy. Finally, even though the structure of commercial diplomacy has
changed in the recent years, the perils remain the same; associated with the lack of human and financial resources.

Key words: economic and commercial diplomacy, Slovenia, enterprises, Ministry of Foreign Affairs
zacela poslovati« (Intervju E, 2010), pri tem pa pogosto

pozabljajo na notranje in zunanje omejitve, ki jih morajo
upostevati akterji gospodarske diplomacije (omejitve

1. Uvod’

Slovenija je malo in odprto gospodarstvo s koncentrirano

mednarodno menjavo (Udovi¢ in Raskovi¢, 2010), ki
ga je sedanja finan¢na in gospodarska kriza mocno
prizadela. Prav zato je vprasanje delovanja gospodarske
diplomacije prislo spet na povrsje. Tako se dnevno
sreCujemo s Stevilnimi predlogi, kaj bi gospodarska
diplomacija morala narediti, in vprasanji, zakaj ¢esa ne
naredi (tako, kot bi morala). Podjetja imajo obcutek,
da njihovi predlogi naletijo na gluha usesa, hkrati pa
drzavni akterji gospodarske diplomacije (od tu dalje
akterji gospodarske diplomacije) menijo, da jih podjetja
preveckrat nepravi¢no slabo ocenjujejo. Na podlagi
razgovorov z eno in drugo stranjo ugotavljava, da
je klju¢en vzrok za »nerazumevanje« med stranema
prepad med pricakovanji (podjetij) in (z)moznostmi
(akterjev) gospodarske diplomacije. Podjetja — po izjavah
sogovornikov — prepogosto pri¢akujejo, da bodo akterji
gospodarske diplomacije »uredili vse in bodo sama samo

zaradi mednarodnih konvencij, kadrovske in finan¢ne
omejitve); na drugi strani pa se tudi ti kdaj zavestno
izognejo kakSnim prezapletenim zahtevam (zaradi
notranjih in zunanjih omejitev), pa tudi zaradi osebnih
razmisljanj in pristopov. Prav zaradi tega nerazumevanja
je ta prepad med pri¢akovanji in (z)moznostmi v
gospodarski diplomaciji Se toliko vecji. Slovenska
gospodarska diplomacija tako deluje po nacelu sizifovega
dela, saj ne glede na dejavnosti, ki jih opravlja, teh »nikoli
ne opravi dovolj oz. dovolj kakovostno« (Intervju E, 2010).

Ta clanek sooca pricakovanja podjetij in poglede
akterjev gospodarske diplomacije s ciljem preseci
prepad med pricakovanji in (zZ7moznostmi. Trdiva (na
podlagi intervjujev in razgovorov s sogovorniki), da
se ta prepad da prese¢i z: (a) dejavnostmi, ki bodo
podjetjem pomagale jasno izraziti njihove interese, cilje

' Avtorja se zahvaljujeva mag. Matevzu Raskovicu in prof. dr. Marjanu Svetli¢i¢u za konstruktivne komentarje. Clanek je del CRP-a »Kako povecati kakovost
in ucinkovitost slovenske ekonomsko-gospodarske diplomacije« (V5-1039) in Programske skupine »Moznosti in priloznosti Slovenije in njenih akterjev v
procesih globalizacije« (P5-0177).
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in strategije, (b) ozaves¢anjem podijetij, kaj lahko zanje
naredi gospodarska diplomacija, (c) povezovanjem
med interesi podjetij in (z)moZnostmi gospodarske
diplomacije. Vse troje je 3e toliko pomembnejse,
ker ugotavljava, da podjetja pogosto ne vedo, kako
nastopiti na tujih trgih, in zaradi tega ne vedo, kaj lahko
pricakujejo od gospodarske diplomacije, zato se nanjo
»ne obracajo in njene akterje ocenjujejo pavsalno,
na neosnovani podlagi« (Intervju E, 2010). Tako je
naloga podjetij, da (kon¢no) preidejo od reaktivne k
proaktivni strategiji prodora na tuje trge, gospodarska
diplomacija pa jim mora pomagati pri oblikovanju
njihovih interesov in uresni¢evanju njihovih ciljev.

Da bi odgovorili na zastavljena vprasanja, sva
oblikovala tri hipoteze, ki jih zeliva preveriti, in sicer:
e »Utirjenje«  gospodarske  diplomacije  pod
eno streho, vendar s sodelovanjem Stevilnih
akterjev, je koristno, ni pa 3e izvedeno v
celoti. To navzven kaze sliko neusklajenosti
in 3 vedno tudi doloceno tekmovalnost
med klju¢nimi institucijami na tem podrocju.
e Slovenska gospodarska diplomacija se mora
okrepiti predvsem kadrovsko in finan¢no, ce
zeli biti dolgoro¢no uspesna. Kadri morajo imeti
Stevilna znanja (diplomacije, ekonomije idr.)
(Bergelj, 2011; Pfajfar in Udovi¢, 2010; Svetlicic in
Kajn¢, 2009), predvsem pa si morajo zeleti delovati
v gospodarski diplomaciji (Intervju E, 2010).
e Slovenija mora kot malo in odprto gospodarstvo,
¢e zeli biti uspedna, dolociti klju¢ne trge za
svoje delovanje. Brez poenotene strategije med
gospodarstvom in akterji gospodarske diplomacije
ta ne bo dosegala pri¢akovanj (Intervju E, 2010).

Te hipoteze bova preverila z globinskimi intervjuji
z akterji institucionalnega okolja in podjetji, kar
¢lanku daje dodano vrednost, saj bodo pri¢akovanja
akterjev  gospodarske  diplomacije  sooena s
pricakovanji in mnenji podjetij, ki jim je ta namenjena.

Clanek je razdeljen na tri dele. V prvem delu bova
zgosceno prikazala koncept gospodarske diplomacije;
drugi del bo na kratko povzel zgodovino oblikovanja
ekonomske in gospodarske diplomacije (EGD) v
Sloveniji. V tretjem (empiri¢cnem) delu bova s pomoc¢jo
odgovorov, pridobljenih z intervjuji ter drugimi
primarnimi in sekundarnimi viri, potrjevala/zanikala
postavljene hipoteze. V sklepu bova ovrednotila
postavljene hipoteze ter poudarila ugotovitve
in prakticne implikacije za oblikovanje politik na
podro¢ju ekonomske in gospodarske diplomacije.

2. Gospodarska diplomacija kot
sredstvo zunanje politike

Pri konceptualizaciji gospodarske diplomacije kot
sredstva zunanje politike morava najprej opredeliti,
kaj je zunanja politika. MnoZica definicij (prim. Petri¢,
1996; Benko, 1997; Rosenau, 1969; Carlsnaes, 2002;
Holsti, 1988 idr.) kaZe na to, da soglasja o tem, kaj naj
bi to poimenovanje zajemalo, ni (Russett in Starr, 1996:
278). Ne glede na to, katero definicijo upostevava, pa
lahko ugotoviva, da je zunanja politika dejavnost drzave
navzven za dosego lastnih ciljev z razli¢nimi sredstvi
(prim. Petri¢, 1996; Benko, 1997; Russett in Starr, 1996).
Glede na to, da je klasifikacij ciljev kar nekaj, pa se avtorji
strinjajo, da se da sredstva zunanje politike razdeliti v
tri skupine, in sicer na (1) vojaska, (2) diplomatska in (3)
ekonomska/gospodarska (Udovi¢, 2009a: 33). Prav na
preseku zadnjih dveh se odvija EGD, ki je »krizanec« med
ekonomskimi in politi¢nimi sredstvi zunanje politike. Z
njimi drzava dosega predvsem ekonomske cilje, ki pa jih
je treba umestiti v $irSi koncept druzbene blaginje. EGD je
tako kot v zgodovini (Coolsaet, 2004: 61; Potter, 2004: 55)
namenjena predvsem povecevanju blaginje drzavljanov.

Kaj torej je ekonomska in gospodarska diplomacija?
Najino razumevanje temelji na Udovicevi (2009a: 124ff)
razlagi, ki ekonomsko (multilateralno) diplomacijo
opredeljuje kot »vsako ekonomsko aktivnost drzave
navzven, ki stremi k doseganju ekonomskih ciljev s
pomocjo uporabe politicnih in ekonomskih sredstev
zunanje politike in je aktivna na vecstranski ravni
/.../« (prim. tudi Uscanga, 2002: 6). Ce je glavni akter
v ekonomski (multilateralni) diplomaciji vecje Stevilo
drzav, pa gre pri gospodarski diplomaciji za dvostranski
odnos med drzavama oz. med drzavo in podjetjem
(obic¢ajno iz druge drzave).> Ceprav so med ekonomsko
in gospodarsko diplomacijo konceptualne in realne
razlike, pa njune dejavnosti niso locene, temvel se
nezadrzno prepletajo. Tako si gospodarska diplomacija
prizadeva izkoristiti tiste primerjalne prednosti in
mednarodne moznosti, ki jih ustvarja ekonomska
diplomacija (Potter, 2004: 55); zanjo je znacilno, da
pospesuje trgovanje in nalozbe, gospodarski diplomat
pa se osredotoca na analizo ekonomskih in finan¢nih
politik ter ucinke ekonomskih ukrepov v drzavi
gostiteljici (Feltham, 1998: 18). Konceptualno bi lahko
rekli, da ekonomsko (multilateralno) in gospodarsko
diplomacijo povezuje to, da je njen osrednji akter drzava.

Todarealnost kaze, da drzava Se zdale¢ ni vec edini akter v
diplomaciji (Stopford in Strange, 1991: 2; Hoffman, 2003;
Coolsaet, 2004: 1), saj se vanjo vedno bolj vklju¢ujejo
poslovni subjekti in druge nedrzavne institucije (npr.

2 Za gospodarsko diplomacijo se vcasih uporablja tudi pojem trgovska
(commercial) diplomacija, Strangeva (2004: 357) pa jo imenuje tudi
diplomacija drzava-podjetje.



nevladne organizacije, interesna zdruZenja, sindikati
itd.). Tako obliko diplomatskega udejstvovanja Udovic
(2009a: 135-136) imenuje poslovna diplomacija, saj je
vezana na dolocen zasebni interes oz. »zasebni posel«.
Poslovna diplomacija se ukvarja predvsem z zunanjim
okoljem (transnacionalnega) podjetja. Njena naloga
je poskrbeti, da je zunanje okolje drzave prejemnice
investicij primerno za mednarodno poslovanje in
investicije (Udovi¢, 2007: 123). Iz tega izhaja, da sta
gospodarska in poslovna diplomacija dve strani
istega kovanca, saj obe zadovoljujeta delne interese
vpletenih akterjev, ¢eprav sta nosilna akterja razli¢na.

3. Razvoj (ekonomske in) gospodarske
diplomacije Slovenije

Po osamosvojitvi in razglasitvi neodvisne Republike
Slovenije je bil glavni cilj slovenske zunanje politike
doseci mednarodno priznanje Slovenije kot suverenega
in enakopravnega subjekta zunaj tedaj Se obstojece
Jugoslavije (Benko, 1992: 3). To je pomenilo, da se
je slovenska zunanja politika posvecala predvsem
politi¢nim ciljem, za dosego mednarodnih gospodarskih
ciljev pa je skrbela drzavna sekretarka mag. Vojka
Ravbar, ki je bila na Ministrstvu za zunanje zadeve (MZZ)
zadolzena za mednarodne ekonomske odnose.? Leta
1993 je bilo ustanovljeno Ministrstvo za ekonomske
odnose in razvoj (MEOR), ki je EGD vodilo skupaj z MZZ.
Poleg teh dveh institucij se je z gospodarsko diplomacijo
ukvarjala tudi Gospodarska zbornica Slovenije (GZS). Ta
vectirnost se je kaj kmalu pokazala kot Skodljiva, zato so
se politi¢niodlo¢evalcidogovorili,dabodo skusalizadevo
poenoatiti s Sporazumom o sodelovanju pri vzpostavljanju
in delovanju predstavnistev Republike Slovenije, ki pa ni bil
nikoli podpisan in tako tudi ni zazivel. Po preoblikovanju
MEOR leta 2000 sta se ekonomska in gospodarska
diplomacija 3e bolj razdvojili. Ekonomska je postala
domena Ministrstva za gospodarstvo (MG), gospodarska
pa je sicer e vedno delno ostajala vdomeni MZZ, vendar
je tudi MG nanjo imelo mocan vpliv. So¢asno je svojo
gospodarsko diplomacijo okrepila tudi GZS, kar je vodilo
do podvajanja dela in s tem do neucinkovitosti EGD.
Poskus sinhronizacije EGD se je zgodil leta 2005, ko je bilo
vodenjegospodarskediplomacije naloZzeno Javniagenciji
za podjetnistvo in tuje investicije (JAPTI). Ob tem je
nastal Program predstavnistva slovenskega gospodarstva,
ki je zazivel, vendar je namesto sinhronizacije 3e bolj
uveljavil vecltirnost, saj nobeno ministrstvo ni zares
zelelo izpustit iz rok odlo¢anja o gospodarski diplomaciji.

Zadnja sprememba v ustroju gospodarske diplomacije
se je zgodila s konstituiranjem nove vlade leta 2008.
Koalicijske partnerice so namre¢ v koalicijski sporazum,
t¢. 15.2, zapisale, da bo MZZ s svojo diplomatsko-
konzularno mrezo ter skupaj z MG, GZS, JAPTI in drugimi
institucijami prevzelo vec¢jo odgovornost za »ucinkovito

3 Danes bi temu rekli, da je bila pristojna za vodenje ekonomske in
gospodarske diplomacije.
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uveljavljanje interesov slovenskega gospodarstva
v svetu. /.../«. Na podlagi te dolo¢be v koalicijskem
sporazumu je vlada na 16. seji sprejela sklep, da se na
MZZ ustanovi Direktorat za gospodarsko diplomacijo
in mednarodno razvojno sodelovanje (sklep Vlade
Republike Slovenije, 2009a), katerega glavna naloga
je Scitenje in uveljavljanje interesov slovenskega
gospodarstva v tujini (Interno gradivo MZZ). Vlada je na
51. seji tudi odlocila, da postopno zapre vsa samostojna
predstavnistva JAPTI in jih vklju¢i v sistem MZZ.

V letu 2009 se je dejavnost gospodarske diplomacije
okrepila, velik napredek na tem podrocju pa je bil viden
v letu 2010, ko je direktorat pripravil veliko sre¢anj na
temo internacionalizacije gospodarstva in pomoci za
gospodarstvo, da bi laze prebrodilo krizo. Dejavnosti
na podrocju gospodarske diplomacije so zdaj vodene
centralno, sajje MZZ ponovno postalo nosilec pristojnosti
za vodenje gospodarske diplomacije (Interno gradivo
MZZz),vendarpatonepomeni,danesodelujetudizdrugimi
pristojnimi resorji. Poleg z MG, JAPTI in GZS sodeluje
tudi z obmocnimi zbornicami, ki delujejo v sistemu
GZS in Obrtno-podjetniske zbornice Slovenije (0OZS),
ter finan¢nimi institucijami (Slovenska izvozna druzba).
Minister za zunanje zadeve pa je dejaven tudi na lokalni
ravni, tako da ima MZZ tudi neposredni mikroekonomski
stik s posameznimi podjetji (Intervju Y, 2010).

Minister za zunanje zadeve je v svojem navodilu DKP-
jem za delo na podrocju gospodarske diplomacije
(Interno gradivo MZZ) nastel 15 prednostnih nalog,
ki bi jih morala opravljati slovenska gospodarska
diplomacija. Na podlagi analize teh prednostnih
nalog sva izlud¢ila Stiri temeljna vprasanja, ki sva jih
zastavila v intervjujih s podjetji,® in sicer, ali menijo:

a) da je ustroj gospodarske diplomacije v Sloveniji
primeren oz. kaj bi se dalo izbolj3ati;

b) da so gospodarske delegacije ob visokih drzavnih
obiskih dobro sestavljene in koristne;

¢) da bi morali okrepiti prisotnost na obstojecih trgih ali
trge bolj diverzificirati;

d) da bi se dalo (in kaj) izbolj3ati pri delovanju in sestavi
gospodarske diplomacije Slovenije.

Na podlagi odgovorov bova v nadaljevanju ovrednotila
postavljene hipoteze.

“Pregled Obvestil za javnost na spletni strani MZZ navaja, da se je minister
za zunanje zadeve Samuel Zbogar v letu 2010 srecal s predstavniki (in
zainteresiranimi podjetniki) v okviru OZS, Foruma obrti in podjetnistva
ter Ameriske gospodarske zbornice v Sloveniji; predaval pa je tudi na
Zdruzenju Yes in Obrtno-podjetniskem sejmu v Celju (september 2010).
Na tem sejmu je Direktorat za gospodarsko diplomaciji postavil tudi
»stojnicog, kjer so zainteresirane obvescali o moznostih in priloznostih v
okviru EGD. Poleg tega je MZZ v letu 2010 (januar-september) objavilo 9
pozivov za udelezbo v gospodarskih delegacijah v tujini.

*Vec o izboru sogovornikov v naslednjem poglavju.
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4. Metodologija izbora intervjuvancev

Pri iskanju odgovorov na hipoteze sva izvedla globinske
intervjuje s 3 predstavniki uradnih institucij in 4 podjetji.
Globinski intervjuji so obsegali 10 vprasanj polodprtega
tipa (Churchill in lacobucci, 2005); potekali so osebno, po
telefonu in po e-posti med 22. februarjem in 21. aprilom
2010.% Pri izboru predstavnikov uradnih institucij sva kot
sogovornike evidentirala klju¢ne odlocevalce s podro¢ja
in z njimi tudi opravila intervjuje (oznacujeva jih kot X,
Y, Z). Podobno je bilo tudi v podjetjih, kjer sva intervjuje
izvedla s posamezniki iz uprave oz. (s klju¢nimi)

Tabela 1: Osnovne znacilnosti sogovornikov/podjetij

pristojnimi za delovanje na tujih trgih. Podjetja sva
izbrala glede na velikost in panogo. Tako predstavljava
ugotovitve Stirih razli¢no velikih podjetij iz iste panoge,
tj. proizvodnje elektri¢cnih naprav (klasifikacija C27).

Podjetja sva zaradi anonimnosti oznacili s ¢rkami A, B, C
in D. Podjetje A je veliko (transnacionalno) podjetje, ki
ima vec¢ kot 500 zaposlenih, podjetje B je prav tako veliko,
vendar pa Stevilo zaposlenih ne presega 500, podjetje
C je srednje veliko in zaposluje manj kot 250 ljudi ter
podjetje D, ki ima zaposlenih manj kot 50 delavcev.”

Podjetje Cisti prihodki od prodaje (2008) Cisti dobicek (2008) Delovanje na tujih trgih

A vec kot 1 milijarda € Vec kot 30 milijonov € Evropa
vec kot 20 milijonov €; od tega s . -

B 65 % na tujih trgih 400 tisoC € Evropa in Azija
vec kot 15 milijonov €; od tega s

C 97 % na tujih trgih 400 tisoc € svet

D vec kot 4 milijone € 5,5 milijona €2 Evropa in Azija

Vir: podatki AJPES (14. junij 2010).

5. Med zmoznostmi in pricakovanji

Ocenjevanje gospodarske diplomacije Slovenije je zelo
nehvalezno delo, saj vsako dejanje gospodarskega
predstavnika, da bi pomagal podjetju pri pridobivanju
poslov oz. reSevanju tezav na tujem, ni in ne more biti
merljivo. Zato lahko v okviru »merljivih rezultatov«
merimo le koli¢ino sklenjenih poslov, pri ¢emer ni
jasno, koliko in kaksen pomen je imel pri njihovi
sklenitvi vsak od vpletenih akterjev. Druga tezava
pri ocenjevanju gospodarske diplomacije in dela
gospodarskih predstavnikov pa je prepad med njihovimi
(zJmoznostmi in pricakovanji podjetij. V nadaljevanju
sva zato soocila mnenja odlocevalcev in podjetij na
treh podrogjih: (a) ustreznost sedanje strukture EGD,
b) vloga akterjev pri udejanjanju interesov podjetij
in EGD, c) dolocitev klju¢nih trgov za slovensko malo
gospodarstvo. |z odgovorov pa bova v tocki d) Se
izlus¢ila klju¢ne poudarke za delovanje EGD v prihodnje.

5.1 Struktura in organiziranost slovenske
gospodarske diplomacije

Kot sva Ze prikazala, je bila v preteklosti gospodarska
diplomacija vodena iz vec¢ centrov, ki pogosto niso
bili med seboj usklajeni. Po ustanovitvi Direktorata
za gospodarsko diplomacijo in razvojno sodelovanje
(ZGD) na MZZ je gospodarska diplomacija dobila krovni

¢ Institucije so odgovarjale na dodatno vprasanje, povezano z
diplomatskim statusom gospodarskih atasejev.

organ, ki dolo¢a smernice, strategije in usklajuje delo
drugih organov na tem podro¢ju. Sogovorniku X se zdi
ta nova ureditev dobra, sogovornik Y poudarja, da je
ZGD usklajevalni organ, kar je velika dodana vrednost.
Z obema se strinja tudi sogovornik Z, ki - podobno kot
Udovi¢ (2009b) - potrjuje, da je mesto EGD na MZZ,
saj imajo diplomati v tujih drzavah vecji ugled in tako
laze pripomorejo k pridobitvi posla oz. reSevanju tezav
(Intervju X, Y, Z,2010).°

Podjetjia so na drugi strani glede organiziranosti
gospodarske diplomacije nasprotnega mnenja. Podjetje
B meni, da bi morali biti glavni akterji gospodarske
diplomacije vertikalno organizirani. Glavno vlogo pri
predlaganju diplomatov, gradnji diplomatske mreze
in imenovanju gospodarskih atasejev bi morala imeti
stanovska organizacija gospodarstva, tj. GZS, nato MG in
Sele nato MZZ. To pa bi moralo pri svojih diplomatskih
dejavnostih predloge GZS in MG ¢im bolj upostevati in
tudi udejanjati. Podjetje D je mnenja, da bi moral biti
glavni akter gospodarske diplomacije MG, podjetje A
pa poudarja, da je gospodarska diplomacija pomembna
le za nekatere gospodarske panoge (gradbenistvo,
telekomunikacije, energetika) in bi zato te morale
povedati, kakSno gospodarsko diplomacijo Zzelijo.
Podjetje C k tem panogam dodaja e vojasko industrijo.
Po njihovem mnenju bi morala biti EGD v pristojnosti
Mzz.

7 Vsem sogovornikom se za intervjuje iskreno zahvaljujeva. Ce kdor koli
zeli preveriti dejstva o izvedbi intervjujev, lahko to stori pri avtorjih.

8Gre za dobicek s prenesenim dobi¢kom iz prejsnjega leta.

? Sogovornik Y opozarja, da bodo v novi shemi vodje Predstavnistev
slovenskega gospodarstva dobili diplomatski status, ki jim bo dal
dodatno moc¢ pri iskanju poslovnih priloznosti za slovenska podjetja
(Intervju Y, 2010).



Glede reorganizacije in prizadevanj za boljSo
ucinkovitost podjetje A meni, da vecjih sprememb pri
ucinkovitosti znotraj take strukture EGD ni pri¢akovati.
Podobnega mnenja je tudi podjetje B, v katerem trdijo,
da EGD ni delovala ustrezno niti prej niti zdaj. Po mnenju
podjetja B, podjetja med gospodarsko krizo niso imela
obcutka, da bi gospodarska diplomacija delovala, razen
v redkih primerih (prim. tudi Kuni¢, 2005). Podjetje D
sicer priznava, da je lepo videti urejeno in poenoteno
strukturo, vendar pa meni, da razprieno delovanje EGD
daje ve¢ moznosti podjetjem. Zaradi tega menijo, da
bi morala gospodarska diplomacija delovati razprseno,
vendar znotraj tako dobro organizirano, da bi zunanji
imeli obcutek enotnosti. Temu nasprotuje podjetje
C, ki podpira poenotenje gospodarske diplomacije in
predvideva, da se bo sedaniji, centralizirani sistem izkazal
bolje, kot se je dosedanji, in bo tako prinesel boljse
rezultate (Intervjuji A, B, C, D, 2010).

Na podlagi povedanega lahko ugotoviva, da je mnenje o
»utirjenju« diplomacije med organi, ki se z njo ukvarjajo,
bolj pozitivno kot med podjetji, ki jim je namenjena.
Podjetja namre¢ niso prepri¢ana, da bo »nova struktura«
pripomogla h kakovosti in ucinkovitosti delovanja EGD;
celo ve¢, eno od podjetij trdi, da je utirjenje slabo, ker
uniformira EGD ter s tem zmanjsuje poslovne moznosti in
priloZznosti. Zanimiva je tudi misel podjetja A, ki poudarja,
da je EGD sektorsko specifi¢na, in za potrditev te teze
nasteje tri klju¢ne sektorje, v katerih imajo, obicajno,
drzave primat oz. vsaj velik vpliv. To kaze na razumevanje
EGD kot sredstva, ki ga drzava lahko ponudi podjetjem v
tistih sektorjih, kjer mora iskati enakopravne sogovornike,
tj. drugo drzavo, oz. kjer imajo politi¢ne elite veliko moc in
vplivna odloc¢anje v gospodarstvu. Pomemben je podatek,
da je tak razmislek ponudilo veliko, transnacionalno
podjetje. Za taka slovenska podjetja je znacilno, da
vecinoma sama vodijo poslovno diplomacijo, v¢asih tudi
gospodarsko, ter v¢asih celo ona ponudijo koristne usluge
drugim akterjem na istih trgih. Iz tega lahko izvedeva, da
stamoc in organiziranost gospodarske diplomacije klju¢ni
za mala in srednja podjetja, medtem ko velika podjetja te
pomodi gospodarske diplomacije ne potrebujejo tako
pogosto (prim. tudi Udovi¢, 2009b).

5.2 Vloga in pomen gospodarskih
delegacij

Gospodarska diplomacija gospodarskih delegacij je
postala izrazito pomembna med gospodarsko krizo
(prim. tudi Dragan, 2010: 22-23). Vanjo sta se intenzivno
vkljucila predsednik drzave in predsednik vlade, ki v
program svojih drzavnih obiskov vse bolj vkljucujeta
tudi gospodarske delegacije’®. Vprasanje, ki se postavlja,
je, kam (geografsko) usmerjati gospodarsko diplomacijo
gospodarskih delegacij in kakSen je njen izplen.

'° Gospodarske delegacije niso novost, udejanjale so jih Ze prejsnje viade.
Novost pa je poziv za sodelovanje v gospodarskih delegacijah, ki je javen
in objavljen na spletnih straneh MZZ.
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Sogovornika X in Y poudarjata, da so obiski na najvisji
ravni, podkrepljeni z gospodarskimi delegacijami,
klju¢ni za vse trge, medtem ko sogovornik Z utemeljuje,
da obiski gospodarskih delegacij v demokrati¢nih
trzno razvitih gospodarstvih nimajo velike vloge; imajo
pa veliko vlogo v nekaterih drzavah, v katerih prosti
pretok blaga in storitev $e ni tako razvit in ima drzava
pomembno vlogo pri odlo¢anju.' Vendar ti obiski niso
namenjeni sami sebi, zato je nujna dobra predpriprava
obiskov (Intervju X, 2010). Gospodarsko delegacijo
je treba konceptualno pripraviti in poiskati poslovne
partnerje, ki imajo vzajemen interes za sodelovanje s
slovenskimi podjetji. Ko pride do sklenitve dogovorov
in naklonjenosti vrha druge drzave za pospesevanje
gospodarskega sodelovanja, pa je treba poskrbeti, da iz
okvirno dogovorjenih in zastavljenih zadev pride tudi do
izvedbe konkretnih poslov (Intervju Y, 2010).

Obtem je treba opozoriti, da sta vlogi predsednika drzave
in vlade v EGD razli¢ni (Intervju X, 2010). Predsednik
drzave namrec nima niti pristojnosti niti odgovornosti, da
bikonkretno vplival nasklepanje poslov (IntervjuY,2010).
Ta pooblastila pa predsednik vlade ima, saj je operativno
odgovoren za stanje v slovenskem gospodarstvu. Tako se
poleg zagotavljanja moznosti slovenskim podjetjem, da
se skupaj z njim udelezujejo obiskov v tujini, udelezuje
tudi posameznih poslovnih konferenc, ki potekajo ob
teh obiskih; pomaga pa tudi pri razreSevanju konkretnih
tezav podjetij v drzavah, v katerih ima politika mocan
vpliv na gospodarstvo (IntervjuY, 2010).

Podjetja so si glede gospodarskih obiskov podobnega
mnenja. Podjetje A meni, da imata predsednik drzave
ali vlade vpliv na pomembnost in tezo delegacije.
Gospodarstveniki  posameznih  drzav se namrec
dejavneje odzovejo in so tudi bolj pripravljeni sodelovati,
e se kdor koli od najvisjih predstavnikov drzave udelezi
takega sreCanja. Tudi podjetje B meni, da je namen takih
obiskov dobronameren in za gospodarstvo koristen.
Diplomacija lahko po njihovem mnenju veliko pripomore
pri odpiranju vrat in velik del poslov je mogoce pridobiti
le s pomo¢jo diplomacije. Potrebno pa je, da ima
vodja delegacije mednarodni ugled in sposobnost
razumevanja mednarodnih poslov. Hkrati morajo biti
obiski dobro pripravljeni, med samim obiskom pa
mora biti dana tudi zadostna moznost predstavitve
posameznim gospodarskim druzbam in razgovorov z
morebitnimi partnerji, hkrati pa mora biti gospodarstvo
pravocasno in zadostno obves¢eno o moznostih
vkljucitve v delegacijo. Podjetje C se takih delegacij ni
Se nikoli udelezilo, vendar pa meni, da bi morale biti
te na najvisji ravni in usmerjene v konkretne posle.
Podjetje D na drugi strani meni, da bi moral biti glede
na organiziranost nase drzave predsednik drzave prvi in
najpomembnejsi promotor in posrednik gospodarske
diplomacije, gospodarski obiski pa so po njihovem
mnenju dobra promocija gospodarskega sodelovanja.

" Med nazornimi primeri sogovornik Z omenja arabske drzave, v katerih
se posli velikokrat pridobijo na podlagi drzavnih obiskov in dogovorov.
To tezo potrjuje tudi nedavni obisk predsednika vlade v Libiji.
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Ne glede na to, ali sogovorniki prihajajo iz institucionalne
strukture EGD ali pa iz podjetij, obstaja soglasje, da
gospodarski obiski na najvisji ravni koristijo slovenskim
podjetjem in bi jih bilo treba zato Se bolj propagirati
in dodelati. Tudi podjetje A, ki se redko obrne na
gospodarsko diplomacijo in z dvomom gleda na
novo strukturo, ugotavlja, da so gospodarski obiski
pomembni tudi za njihovo panogo, saj jim EGD lahko
pomaga pri pridobivanju nekaterih dovoljenj, gradnji
proizvodnih obratov, pravnem svetovanju, lobiranju pri
drzavnih institucijah, carinskih stopnjah in tranzitnih
cenah. Zanimiv (in tocen) je tudi razmislek podjetja
A, ki poudarja, da so gospodarski obiski razmeroma
pomembnejsi za podjetja, ki se ukvarjajo z vmesnimi
izdelki oz. specificnimi panogami, manj pomembni
pa za podjetja, ki proizvajajo izdelke za trg in konéne
potrosnike.

5.3 Klju¢ni trgi slovenskega gospodarstva

Slovenija lahko majhnost svojega trga nadomesti le z
izvozno usmerjenostjo lastnega gospodarstva. TeZzava
Slovenije je koncentracija njenega izvoza/uvoza, saj
vecino izvoza opravi v drzavah ¢lanicah EU - 70 % -
(Udovi¢ in Raskovi¢, 2010: 73), poleg tega pa so kljucni
trgi za slovensko blago in storitve 3e trgi nekdanje
Sovjetske zveze in nekdanje Jugoslavije.”? Slednji so
specifi¢ni tudi zato, ker ima Slovenija na njih ve¢ kot 75 %
vseh svojih tujih neposrednih nalozb. Ceprav je res, da
Slovenija obstojecih klju¢nih trgov ne sme zanemariti,
pa dejstvo ostaja, da je za uspesnost slovenskega
gospodarstva nujna diverzifikacija izvoza in uvoza. Ta
bi, ¢e bi Ze obstajala, gotovo ublazila u¢inke sedanje
gospodarske krize.

Sogovornik Z potrjuje tezo, da je treba izvoz
diverzificirati, vendar opozarja, da tega ne smemo
storiti nepremisljeno. Po njegovem mnenju ne bi bilo
dobro, ¢e bi se slovensko gospodarstvo preusmerilo
le na neizkoris¢ene trge, ampak je potrebna postopna
diverzifikacija po nacelu »jajc v vec kosarah«. Predvsem
pa moramo nase gospodarstvo utemeljevati na trgih
drzav ¢lanic EU (Intervju Z, 2010). Sogovornik X stalis¢a
sogovornika Z dopolnjuje, ko pravi, da se priloznosti
za slovensko gospodarstvo poleg v EU in na nekdanjih
jugoslovanskih trgih pojavljajo tudi drugje. Zaradi tega
bi bilo treba EGD okrepiti v drzavah BRIK," drzavah
severne Afrike, Perzijskem zalivu ter jugovzhodni Aziji.
Pretekli in nacrtovani obiski gospodarskih delegacij s
predsednikom republike oz. predsednikom vlade Ze
kazejo na usklajenost tak$nih razmisljanj. Prav tako se je v
to vkljucilo tudi MZZ, ki nacrtuje odprtje predstavnistva/
veleposlanistva na obmocju Perzijskega zaliva in v
Braziliji (Intervju X, 2010).

12 Slovenski izvoz na trge EU 27 in trge nekdanje Socialisti¢ne federativne
republike Jugoslavije (SFRJ) skupaj znasa vec¢ kot 85 % (Udovic in
Raskovi¢, 2010: 73).

3 BRIK pomeni kratico za te drzave: Brazilija, Rusija, Indija in Kitajska.

Tudi med podjetji ni enotnega mnenja o tem, kateri trgi
so za Slovenijo najpomembnejsi. Ce podjetje A meni,
da so klju¢ni trgi Slovenije zahodni Balkan, vzhodna
Evropa in del zahodne Evrope (Nemcija in Avstrija),
pa podjetje B na drugi strani poudarja pomen trgov
drzav BRIK in Bliznjega vzhoda. So¢asno pa meni, da
je klju¢no, da smo poleg pri sprejemanju odlocitev na
ravni EU kot celote. Podjetje C sicer priznava, da so sami
mnogo bolj usmerjeni na evropski trg kot na preostali
del sveta, vendar poudarjajo, da bi morala Slovenija
izkoristiti predvsem prednosti neevropskih trgov in bi
morala biti EGD veliko dejavnejsa zunaj Evrope. Pomenu
daljnih trgov pritrjuje tudi podjetje D, ki meni, da se v
Sloveniji premalo zavedamo moznosti, ki bi jih lahko
nase gospodarstvo imelo na vzhodnih trgih, trgih rusko
govoreCih drzav, drzav nekdanje Sovjetske zveze in
Azije.

Iz vsega lahko izvedemo dve koncepciji klju¢nih trgov.
Prva je usmeritev na evropski trg in rast pomena
odloc¢anja v institucijah EU kot prednosti, ki jo je treba
izkoristiti, drugo razmisljanje pa tezi k internacionalizaciji,
predvsem na (geografsko in kulturno) oddaljene trge,
trge priruskih drzav in vzhodne Azije. Obe razmisljanji
sta pravilni, vendar hkrati vprasljivi. Prvi¢, usmeritev na
trge EU je gotovo pomembna, ker so to nasi primarni
trgi, vendar hkrati prevelika koncentracija na teh trgih
gotovo ne more biti koristna.' To smo lahko videli tudi
med sedanjo gospodarsko krizo, ko je bila Slovenija
prav zaradi mocne navezanosti na trgovinske partnerje
v EU mocno prizadeta. Prav zaradi tega bi bilo treba
razmisliti o diverzifikaciji zunaj EU - s povezovanjem z
bolj konjunkturnimi trgi azijskih drzav, Latinske Amerike,
Bliznjega in Daljnega vzhoda, kar je bilo ze zapisano v
Svetli¢icu (1993) in Strategiji gospodarskega razvoja
Slovenije (1995), vendar tega zal nismo udejanjali.
Drugi¢, usmeritev na trge EU je za podjetja lazja, saj
poznajo kulturo evropskega prostora in v takem okolju
je mnogo laze poslovati. To pomeni, da so daljni trgi
bolj tvegani in zato tudi manj zanimivi za slovenska
podjetja, ki se tveganim poslom raje izognejo (prim.
Raskovic¢ in Svetlici¢, 2011). Hkrati pa dajejo daljni trgi
podjetjem vec priloZznosti kot ustaljeni evropski trg, saj
so vedji, manj razviti in imajo vedje stopnje gospodarske
rasti. Kombinacija vseh treh dejavnikov daje slovenskim
podjetjem ve¢ moznosti in priloZznosti (primerjaje s trgi
EUV), seveda, Ce se prilagodijo in ¢e znajo krajevno trziti
svoje izdelke in biti tako razpoznavna. To pa je po mnenju
sogovornika Z $e vedno ena od klju¢nih tezav slovenskih
podjetij, saj marsikatero podjetje v tujini posluje pod
drugimi znamkami, ki so bolj poznane, hkrati pa svoje
mati¢ne znamke ne izoblikuje dovolj (Intervju Z, 2010).

' Na to opozarja ze Svetlic¢i¢ (1993: 31), ko pravi, da bi moralo slovensko
gospodarstvo - ¢e Zeli biti uspesno - »temeljiti na vsebinskih in ne
regionalnih merilih«.



5.4 Kljuéni poudarki za delovanje
gospodarske diplomacije in podjetij

Gospodarska diplomacija je namenjena podjetjem
in ta morajo vedeti, kaj lahko od nje pri¢akujejo. Da
lahko gospodarska diplomacija dobro deluje, mora
biti stratesko naravnana'® in imeti dobre informacije s
terena. Za udejanjanje tega potrebuje kakovostne kadre
in dovolj sredstev.

Prvi¢, naloga EGD je, da povezuje poslovne partnerje;
sklenitev in izvedba dolo¢enega posla pa morata
potekati na ravni njih samih. Tako mora EGD podjetjem
priskrbeti informacije o javnih narocilih, javnih razpisih,
organizirati sestanke, ugotoviti, kak3ni so postopki
in kje so priloznosti, ki jih je treba izkoristiti. Podjetja
imajo razli¢ne interese na tujih trgih, zato tudi zahtevajo
razli¢ne stvari (Intervju X, 2010). Toda vedeti morajo, kaj
lahko zahtevajo, da bi to (zaradi omejitev) tudi lahko
dobili (Intervju Y, 2010). Za uspesno sodelovanje je tudi
nujno, da se podjetja zavedajo lastnosti in znacilnosti
svojih izdelkov. V Sloveniji se po mnenju sogovornika Z
preveckrat dogaja, da so podjetja premalo samokriticna
in za neuspeh pri prodoru na tuje trge neupraviceno
okrivijo delovanje EGD (Intervju Z, 2010).

Drugi¢, EGD morapostatistrukturiranain ciljnousmerjena
ter tako prilagojena razli¢nim potrebam podijetij. Velika
slovenska podjetja (obi¢ajno) potrebujejo pomo¢ EGD
takrat, ko je treba za resitev problema posredovati na
veliko ve¢jo paleto pomociin svetovanj (IntervjuY, 2010),
zato je smotrno, da se strukturiranost in dejavnosti EGD
diverzificirajo tako, da je sposobna pomagati vsem, ki/
ko njeno pomoc¢ potrebujejo. Na to dilemo opozarja
Strategija gospodarskega razvoja Slovenije (2001-2006),
pa tudi intervjuvanci, ki poudarjajo, da je prepad med
pri¢akovanjiin (zymoznostmirealen inizhajaizdrugacnih
nacel delovanja podjetijin drzave (hitrost in odzivnost).Te
razlike so vgrajene v sistem, zato jih je mogoce odpraviti
predvsem s tem, da podjetja in institucije nastopajo
proaktivno, namesto reagibilno (Intervju E, 2010).

Posledica nastetega je vprasanje o tem, kako premostiti
prepad med pri¢akovaniji in (zymoznostmi oz. kako EGD
e bolj priblizati interesom podjetij. Sogovornik Y trdi, da
bomo slovensko EGD $e izboljsali s primerjalno analizo
slovenskih dobrih praks in dobrih praks primerljivin
drzav, na podlagi katerih lahko izberemo zglede, ki
bi jih bilo treba prilagoditi in prenesti tudi v Slovenijo.
Pri tem so seveda izredno pomembne sodobne
komunikacijsko-tehnoloske moznosti, ki omogocajo,
da priloznosti pridejo do zainteresiranega slovenskega
podjetja v najkrajsem odzivnem casu. Te podatkovne
zbirke morajo obstajati na svetovnem spletu, tako da
ekonomski svetovalci ne izgubljajo ¢asa z dajanjem
osnovnih informacij podjetjem ter se lahko osredotocijo

s Sogovornik Z opozarja, da se (na zalost) v Sloveniji pogosto zgodi, da so
programi veliko boljsi od izvedbe (Intervju Z, 2010).
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na dodano vrednost konkretnega posla. EGD bi se
morala prav tako usmeriti v pomoc¢ tistim uspes$nim
slovenskim podjetjem, ki imajo konkurenc¢ne izdelke,
nimajo pa moznosti za njihovo uveljavitev. Podjetja, ki
niso sposobna uspeti na domacem trgu, se bodo tudi
zelo tezko uveljavila na tretjih trgih, predvsem na tistih,
na katerih je stopnja konkurence veliko ve¢ja kot v
Sloveniji (Intervju Y, 2010). Temu pritrjuje sogovornik Z
in dodaja, da morajo za posel skrbeti predvsem podjetja,
drzava oz. EGD pa jim lahko omogoca »uporabo njenega
imena« za pridobitev posla.

Med podjetji ni enotnega mnenja, kako izboljsati
delovanje EGD. Tako podjetje A meni, da bi se morala
EGD specializirati na posamezne tezave, ki jih imajo
predvsem vecja slovenska podjetja; podjetje C pa, da
bi se morala usmerjati predvsem v vojasko industrijo,
posle, povezane z infrastrukturo in gradbenimi projekti.
Temu nasprotuje podjetje D, ki trdi, da bi EGD morala
zastopati vse poslovne dejavnosti. In kon¢no, za razvoj
in ucinkovitost gospodarske diplomacije podjetje B
poudarja njeno strokovnost in usposobljenost. Po
njihovem mnenju so pomembni ljudje, ki delujejo v
diplomaciji, njena organiziranost, jasno postavljeni cilji
in naloge ter njena razporejenost. Podjetje B potrjuje,
da so za kakovostno gospodarsko diplomacijo kljucni
kadri, ki bi morali svoje delo opraviti dobro, vestno in po
moznosti pred postavljenim rokom.

Za ponazoritev vsega povedanega navajava $e ocene
gospodarske diplomacije, kot so jo ocenili sogovorniki.
Na lestvici od 1 do 10 je povpre¢na ocena, ki so jo dala
podjetja,5, podobna je tudi ocena institucij podpornega
okolja (Intervju Y, Z, 2010).

PODJETJE A B C | D |INSTITUCJA | X | Y z

OCENA 4 3 7 6 OCENA / 6 4

Med podjetji prevladuje enotno mnenje, da pretekla
organiziranost gospodarske diplomacije ni bila primerna
in zato je bilo tudi njeno delovanje slabo oz. neprimerno.
Tudi glede prihodnosti podjetja niso najbolj optimisticna,
saj poudarjajo, da gospodarska diplomacija v sedanji
obliki celotnega poslovnega okolja ne more koristiti
vsem podjetjem, ker bi morali, da bi bila lahko koristna
za vsa podjetja, spremeniti celoten koncept podpore in
pomoti gospodarstvu (prim. tudi Celan, 2010).

Pripadniki institucij podpornega okolja svoje ocene
utemeljujejo na»novistrukturicgospodarske diplomacije
in izrazajo upanje, da se bo obstojeca struktura Se bolj
razvila in se Se bolj usmerila v zagotavljanje potreb
podjetij. Nekaj korakov je bilo v zadnjem letu gotovo
ze storjenih v to smer, zato je treba dobre prakse
nadaljevati.
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6. Sklep

Dosedanja razprava je jasno pokazala, da obstaja prepad
med moznostmi, ki ima jih slovenska gospodarska
diplomacija, in tem, kaj podjetja pric¢akujejo od nje. To
potrjujejo tudi razgovori z drugimi sogovorniki, ki pa
(zaradiprostorskih omejitev) nisobilivklju¢enivtoanalizo.

Iz vsega povedanega lahko potrdiva prvo hipotezo, pri
¢emer opozarjava na razli¢ne poglede med podjetji o
prednostih in slabostih »centralizirane« ali »razprsene«
strukture gospodarske diplomacije. Kljub vsemu se na
tem podrocju Ze kazejo pozitivni rezultati, kar zaznavajo
tudi podjetja, ki se vse bolj obracajo na gospodarsko
diplomacijo. Prav tako lahko potrdiva drugo hipotezo,
in sicer da je ena od tezav gospodarske diplomacije
kadrovska in finan¢na omejenost, saj se javni viri zanjo
zmanjsujejo, hkrati pa ni premika k zasebnim virom.
Podjetjapogosto—pomnenjusogovornikov-pric¢akujejo,
da so vse storitve, ki jih potrebujejo, brezplacne, zato so
redko pripravljenavlozitinekajsredstev (npr.za preveritev
bonitet podjetja v drugih drzavah). Tako ravnanje je
lahko kratkoro¢no sicer varcevalno, dolgoro¢no pa so
lahko njegove posledice (finan¢no) veliko usodnejse. In
tretji¢, drzava in podjetja morajo postati proaktivna. To
pomeni, da mora gospodarska diplomacija iskati trzne
moznosti in priloznosti za podjetja konkretno, na terenu,
hkrati pa morajo podjetja vedeti, kaj to¢no Zzelijo, in
svoje zelje jasno izraziti. To pa je mogoce le, ¢e podjetja
natanc¢no vedo, kateri trgi so zanje zanimivi in v katerih
panogah imajo prednosti, ki bi jih bilo treba izkoristiti.
Toda nekateri dogodki kaZejo, da je v Sloveniji $e vedno
premalo podjetij, ki bi res poznala svoje strateske
prednosti in jih unovcila s pomocjo gospodarske
diplomacije. Vecina jih $e vedno - zal - nastopa v okviru
»ponudbe, tj., da ponudijo gospodarskemu svetniku
»svoj katalog« in sporocijo »prosimo, promovirajte nas
..., vendar dlje od tega ne pridejo. In ravno ta preboj
se mora zgoditi, ¢e Zelimo, da gospodarska diplomacija
zazivi. Nesmiselno je, da je gospodarska diplomacija
usmerjena v »posredovanje kontaktov« na birokratskem
temelju (tj., da iz racunalnika zainteresiranemu podjetju
naberejo seznam mogocih partnerjev), ampak mora za
podjetje, ki je zainteresirano, dejavno poseci na terenu.

Na tej tocki zeliva Se poudariti da je za uspesno
gospodarsko diplomacijo nujno, da postane partnerstvo
med javnim (MZZ) in zasebnim (podjetji). To pa se lahko
zgodi le, ¢e se bodo podjetja obracala na gospodarsko
diplomacijo, ne pa vnaprej nad njo »zamahnila z roko«
(Intervju E, 2010). Gospodarska diplomacija brez
podjetij nima pomena, zato je prav, da se podjetja s
svojimi potrebami ¢im veckrat obrnejo nanjo. Seveda
je nujno, da so te potrebe ciljno usmerjene, dejanske in
da so podjetja pri tem proaktivna, sicer jim gospodarski
predstavniki ne morejo kakovostno pomagati. Ce
ti pogoji niso izpolnjeni, prihaja s strani podjetij do
nejevolje in ogibanja uradnim institucijam. Kon¢ni
rezultat je slabsi polozaj podjetij in neucinkovitost (ter
nekoristnost) gospodarske diplomacije. Na drugi strani

pa mora tudi MZZ za akterje v gospodarski diplomaciji
predlagati take kadre, ki bodo razumeli potrebe podjetij
ter jih bodo znali s komunikativnostjo in mrezenjem
zadovoljevati. UspeSno mrezenje bo pokazalo uspesnost
gospodarske diplomacije, ta pa uspesnost drzave v
mednarodni skupnosti. In ¢e Zelimo biti uspesni, je
zdaj Se cas, da s skupnimi mo¢mi ta cilj dosezemo.
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