MARJAN SVETLICIC*

Multinacionalna podjetja in razvojna
strategija Slovenije:

Izhodis¢a

Cilj prispevka je dati elemente za odgovor na nekatera temeljna vpradanja
o sodelovanju z multinacionlanimi podjetji ter dati nekaj idej za stratesko in ne
kratkoro¢no usmerjanje teh odnosov.

Pri opredeljevanju odnosa Slovenije do multinacionalnih podjetij (MNP) je
nujno treba izhajati tako iz notranjih kot zunanjih dejavnikov. Med objektivnimi
notranjimi so: dejstvo, da je Slovenija majhno, srednje razvito gospodarstvo, da so
podjetniSka struktura in sposobnosti v veliki meri e nekonkurenéne najuspe$nej-
Sim svetovnim proizvajalcem in da se sistemski okviri $¢ dograjujejo, da so torej
nestabilni in netransparentni.

Ne smejo pa se zanemariti niti subjektivni dejavniki, ki se izraZajo v javnem
mnenju. To kaZe precejSnjo pragmati¢nost, saj podpira tuja vlaganja kot sredstvo
preobrazbe nacionalnega gospodarstva in celo, &eprav mnogo bolj plasno, tudi
vlaganja nasih podjetij v tujini. Obenem pa je veinoma proti tujemu lastnitvu
nad zemljo in uporablja pri presojanju delovanja tujih podjetij druga¢na merila kot
pri presojanju domatih. Pri domatih se zavzemajo za uveljavljanje meril uginkovi-
tosti, tuje pa presojajo po njihovih socialnih uginkih.? Te razlike so lahko dolgoro-
Cen izvor vrste konfliktov z vsemi posledicami za gospodarsko sodelovanje z MNP,
saj krepi sicer mo¢no prisotno bojazen pred razprodajo slovenskega gospodarstva
tujcem.’

Med zunanjimi pogoji pa je treba upostevati dejstvo, da so MNP dominantni
subjekti mednarodnih ekonomskih odnosov. Prispevajo okoli 30% DBP trZnih
ekonomij (ob upostevanju nekapitalskih povezav pa Ze 35%) in 3/4 svetovne trgo-
vine. Tristo najvegjih je odgovornih za 70% vseh neposrednih vlaganj v tujini
(TNI) in kar za 80% prenosa sodobne tehnologije in menedZerskih sposobnosti
(Dunning 1993,16). Obenem nadzorujejo velik del svetovnega trga.* Ne le da se je
obseg TNI v obdobju 1967-1990 povedal za ve& kot 15-krat, tudi deleZ odliva TNI
v BDP drZav izvora se je skoraj podvojil; s 4,8% na 8% leta 1990. Delez pritoka
TNI v GDP drZav gostiteljic pa se je 3¢ bolj povetal: v povpre&ju s 3 na 8%
(Dunning 1993,17). Kljub silnemu razmahu svoje dejavnosti pa MNP vseeno
nimajo prevelikega vpliva v nacionalnih gospodarstvih. V vetini drzav TNI ne
presegajo 5% GDP. Le redke so tiste, kjer presegajo 20%. Pri majhnih drZavah ali
pa v posameznih vejah pa so seveda ti deleZi relativno vigji.*

Morda $¢ pomembne;jsi pa so dinami&ni kazalci, ki kaZejo, da je mednarodna

* Dr. Marjan Svetliti¢, izr. profesor na FDV.

! Prispevek je bil pripravijen kot i del strategije gospodarskega razvoja Slovenije oktobra 1994,

? Kar 74% anketiranih v raziskavi SJM 93 meni, da Slovenija potrebuje tuji Kapital, & se hode izviti iz gospodarske
krize. Se vet, le 5% anketiranih meni, da se slovensko gospodarstvo lahko razvija brez tujega kapitala (Svethitié 1994a),

? Kot kaze, obila ne izrataj itncga javnega ja 0 tem, saj so veliko bolj krititna do tujcev.

'TiiujveﬂjaMN?nprimernahomjejol.lWOodeob?%prodnjuwelovnemugu(gkjpdlogol).

% Glej prilogi 2 in 3.
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proizvodnja Ze 2-krat ve&ja kot svetovni izvoz in obsega Ze tretjino vseh svetovnih
prodaj.¢ Svetovne izkusnje kaZejo, da ni mogote dokazati vzrotne posledine zve-
ze med prilivi TNI in razvojem. Imamo uspeSne drZave, ki so se v pospeSevanju
svojega razvoja opirale na tuje TNI, in tiste, ki so to dosegle le s skromnimi TNI,
vendar pa s pomogjo alternativnih oblik sodelovanja s tujimi (MNP) podjetji.
Jasno pa se je pokazala pozitivna zveza med prilivom TNI in stopnjo gospodarske
rasti. Vse to in dejstvo, da je konkurenénost danes tehnolosko (znanjsko) pogoje-
na, da temelji na ekonomijah obsega in skupne proizvodnje in razdelitve (scope),
daje posebno vlogo MNP, ki na vseh teh podrogjih igrajo vodilno vlogo.

Vprasanja, ki se zastavljajo, so:

— ali sploh sodelovati z MNP in e da, koliko, kje in

kako,

~ ali si prizadevati ustanavljati lastna MNP in &e da, zakaj in na katerih podro¢-

Zadnje pomembno izhodii¢e pa je, da je dosedanje sodelovanje z najvecjimi
MNP v Sloveniji, vsaj v obliki TNI, skromno in zaostaja za drugimi drZavami na
prehodu. Druge srednjeevropske drZave so do zdaj mnogo intenzivneje sodelovale
z najve&jimi MNP kot Slovenija (Svetli€i¢ 1994b).

Teinje v svetu

TeZnje v svetu v zadnjih dveh desetletjih skoraj v celoti podpirajo sklep, da so
MNP postala in bodo ostala najpomembne;jsi mikroekonomski (bolje mezoeko-
nomski) subjekti. Se ve&, na mnogih podro&jih so pravzaprav ona tista, ki dolo¢ajo
svetovne standarde, ki jih drzave Sele kasneje »drZavniSko« sankcionirajo (teleko-
munikacije na primer).

Kljub vsem teZnjam kr&enja velikih podjetij (downsizing) je mo¢ z gotovostjo
ugotoviti, da so se (pre)velika MNP sicer res preoblikovala v ve¢ medsebojno Se
vedno strate§ko povezanih podjetij, da pa mnoga ugotavljajo, da so $la pri tem
predale¢. Tako opaZamo danes celo poplavo tujih prevzemov in zdruZevanj, ki so
tako tehnolosko (ogromna sredstva, potrebna za R&R, in velika s tem povezana
tveganja) kot trZno pogojena (boj za nove trzne deleZe, oligopolna struktura sve-
tovnega trga).’

Konkurenéni poloZaj na svetovnem trgu je danes v najvedji meri tehnolosko
pogojen. Brez izkorif¢anja ekonomij obsega in skupne proizvodnje in razdelitve ni
mogode uspe$no prodirati na nove trge niti ohranjati starih. Tega pa majhno
gospodarstvo ne more dosegati le s pomogjo izvoza, pa& pa se mora nujno povezo-
vati v ustrezne reprodukcijske povezave z drugimi podjetji. Le tako lahko dosega
ne le proizvodne, pat pa tudi R&R, trZzenjske in organizacijske ekonomije obsega.

Prav internacionalizacija dejavnosti podjetij je tista, ki prispeva k zmanjSeva-
nju nekaterih razlik med majhnimi in velikimi drZavami (vsaj v nekaterih sektor-
jih). Omogo¢a namre€ izkoris¢anje ekonomij obsega ne glede na majhnost posa-
meznih ekonomij. To omogo&a sicer tudi mednarodna menjava, vendar pa je njen
utinek skromnejdi na tistih podrogjih, kjer igrajo pomembno viogo ekonomije
obsega, ki se nanasajo na specifitne prednosti podjetij, ki jih le podjetja lahko

® Prodaje afiliacij so znaale 1.1989 4.400 mrd $, izvoz pa 2.500 mrd $ (World Investment Report 1993). Giej prilogo 4.
7 Delez tujih p se je v primerjavi s TNI v razvitih drzavah (ob velikih letnih nibanjih) povzpel z 39% 1.1986 na
75% 1.1992 (WIR 1994:20).
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neposredno prenasajo. Gre za tako imenovane neoprijemljive lastniske prednosti,
ki jih ni mogoce prenasati s pomo¢jo izvoza (organizacijske in trzenjske sposobno-
sti, interne ekonomije obsega, specifiéno znanje, ki ga ni mogode kodificirati itd.).

Glede na neposredno vpletenost v proizvodnjo in globalni horizont poslovanja
s0 MNP pri tem celo uspeSnejSa kot pa mednarodna menjava.

Izjemen porast strateSkih povezav in ustanavljanja svetovnih mreZ podjetij kot
fleksibilnih oblik medpodjetniskega povezovanja je najsodobnejsa oblika interna-
cionalizacije ali globalizacije poslovanja. Vzroki so v vse vegji nepredvidljivosti in
tveganosti ter ogromnih sredstvih, potrebnih za nove tehnoloske prodore, ki jih
niti najvecji ne zmorejo.

Druga teZnja, na videz temu nasprotna, pa je oblikovanje t.i. mini multinaci-
onalnih podjetij.® Preprosto so izraz nujnosti internacionalizacije proizvodnje tudi
manjsih proizvajalcev, ki ga je omogotila komunikacijska revolucija. Na mnogih
podrogjih je to tudi temeljni pogoj, da podjetje postane zanimiv partner za najved-
ja MNP. Ob globalizaciji poslovanja namre¢ podjetje ne more vzdrZevati svojih
konkurencnih prednosti, &e jih ne oplaja s tistimi, ki jih imajo drugi proizvajalci in
ki so komplementarne ali sinergi¢ne njegovim.

Tretji element, ki narekuje internacionalizacijo dejavnosti, je tudi porast stori-
tev in sprememba usmeritve od prodaje izdelkov na zadovoljevanje potreb oziro-
ma resevanje problemoy. Tak$no teZnjo narekujejo potrosniki, ki ob vse zahtev-
nejsih izdelkih zahtevajo tudi &im prijaznejSe izdelke. To pa je mogoge le, &e se
skupno z izdelkom ponudi tudi storitev ali razreSuje problem, ki ga Zeli potrosnik
refiti. Na razdaljo tega ni mogote poceti, pa¢ pa le z neposredno prisotnostjo na
danem trgu. Skratka, obstajajo izdelki, za katere velja, da jih je mogote uspesno
uveljaviti na svetovnih trgih le, ¢e si neposredno na tem trgu prisoten.’ Internaci-
onalizacija podjetij je vse bolj pogosto tudi temeljni pogoj, da se zadrZijo Ze osvoje-
ni izvozni trgi. Podjetja iz majhnih drZav tako tudi presegajo omejeno ponudbo
proizvodnih dejavnikov doma in skusajo izkoristiti njihovo razpoloZljivost v tujini
(obrnjen Porterjev model).

Kljub vsej protislovnosti med teZnjami k univerzializaciji potrosnih obrazcey
(globalizacija) po eni ter individualizaciji na drugi strani se je jasno pokazalo, da je
rast mednarodne proizvodnje nezadrZen, &eprav nelinearen trend. Ta doZivlja
spremembe ki pa v bistvu le utrjujejo njegov kon&ni razmah. Te se kaZejo v prila-
gajanju izdelkov ter storitev lokalnim potrebam po &rpanju lokalnega znanja
(komplementarnostni u¢inki) kot nujnem sredstvu krepitve lastnega konkurenéne-
ga polozaja.

Iz navedenega izhaja, da je otitno nujno sodelovati s tujimi podjetji, &e se hode
krepiti konkurenénost nacionalnega gospodarstva in obenem internacionalizirati
dejavnost lastnih podjetij. Utinki tega sodelovanja pa so zelo odvisni od usposob-
lienosti tako podjetij kot njihovih mikropartnerjev ter drZave z njenimi sistemski-
mi ukrepi, njihovo stabilnostjo in transparentnostjo ali pa kot neposrednega poga-
jalca.

TNI kot najpomembnejsa oblika delovanja MNP so lahko lokomotiva razvoja,
vendar njihov prevelik razmah lahko povzroéi odpore in s tem zavre njihovo

¥ Mala in srednja MNP, ki zaposlujejo po definiciji do 500 ljudi (UNCTAD 1993, str. 1).

¥ Aharoni in Hirsch tako lotita dve vrsti izdelkov in storitev: univerzaloe (U) in firmsko specifitne (S). Mednarodna

mamnnujmpdmnbmdelhh katerih plasma je povezan s specifinimi storitvami, ki jih lahko opravlja le
$nih zdelkov. Podobno velja tudi za S-storitve v kombinaciji z univerzalnimi (standardiziranimi) izdelki.

¥ by
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“moZno pozitivno razvojno vlogo. Zato je treba od vsega zacetka pri sodelovanju

~ z njimi upostevati kulturno in politi¢no realnost vsake drzave. Seveda pa je domet
teh nacionalno specifiénih elementov odvisen od Ze uveljavljenih svetovnih stan-

- dardov na tem podrogju, Ce se drzava nole izolirati od svetovnih teZenj in ustvariti
studaskega« sistema na tem podro&ju. Variacije so moZne, vendar so omejene
tako po obsegu kot po trajanju.

Kako, kje in kdo naj sodeluje z MNP?

Tluzorno je pritakovati, da lahko Slovenija pritegne zelo velika ali celo vodilna
MNP, da bi pri nas locirala svoje pomembnejSe proizvodne ali storitvene dejavno-
sti. To sicer ni izkljueno, vendar ne kot plod pasivnega ¢akanja, da nas pois¢ejo,
pat pa iskanja ustreznih ni v njihovih natrtih dolgoro¢nega razvoja, pod predpo-
stavko seveda, da na$ moZni partner lahko ponudi utinkovitejSo in boljSo proiz-
vodnjo doloenega dela ali celega izdelka. Glede na lepo in relativno Cisto okolje
ter moZnosti visoke kakovosti Zivljenja (ob predpostavki izbolj$anja sploSne infra-
strukture, zlasti komunikacij vseh vrst) pa bi bilo mogo&e pritegniti njihove regi-
onalne ter raziskovalno-razvojne laboratorije za JuZno in Srednjo Evropo. V prid
temu govorijo nekatere zemljepisne, pa tudi naravne prednosti in visoka kakovost
Zivljenja v Sloveniji. To je ambicija tudi avstrijske razvojne strategije. Z njimi bo
boj tezak. Kljub temu so moZnosti, vendar verjetno boljSe, ¢e ne poskusamo drug
drugega izrivati, pat pa iskati elemente komplementarnosti in izrabiti prednosti
»vetra, ki bi ga v tej smeri dobivali v svoja jadra« tekmeci Avstrijci. Slovenska
prednost v primerjavi z Avstrijo je zemljepisna lega ter cenejsi strokovnjaki/inSti-
tuti; v primerjavi z drugimi drZavami pa tudi lepo okolje. Slovenija bi si s tem
odprla vrata boljsemu pristopu k znanju z vsemi posrednimi pozitivnimi razvojnimi
udinki. Vse motneje potrebe po lokalizaciji izdelkov ter storitev in oplajanju
znanja central MNP z znanji po celem svetu so dolgorotna teZnja, ki daje taksni
usmeritvi realne moZnosti.

Vse vedji pomen izobraZevanja v strategiji razvoja podjetij in naravne lepote
Slovenije dajo realne moZnosti tudi prizadevanju pritegniti lokacijo izobraZevalnih
centrov velikih MNP pri nas. Vsa ve&ja podjetja namre¢ imajo take centre. Seveda
so mnogo privla¢nejSe drZave, kot sta Svica, Avstrija, vendar v prizadevanjih
vedine velikih korporacij po zmanj$evanju stro§kov to niso tako nerealne ambicije,
saj smo na tem podrodju ($¢) vedno cenovno zelo privlatni. Razvojne koristi tega
so vedplastne. Po eni strani bi se posredno tudi sami izobraZevali, po drugi pa bi
tuji podjetniki postopoma bolje spoznavali Slovenijo in posleditno verjetno krepili
tudi druge oblike sodelovanja. V obeh primerih bi kazalo privabiti ugledna podjet-
ja tudi tako, da jim sami zgradimo del infrastrukture in jim ponudimo ustrezne
davéne in druge olajsave. Usmeritev k pritegnitvi regionalnih in R&R central ter
izobraZevalnih centrov je privlatna tudi zato, ker je ekoloSko ¢ista in obenem
lahko zadovolji tudi tiste, ki se bojijo prevelike »kolonizacije« s strani MNP.

Slovenija ni cenena lokacija v primerjavi z drugo Srednjo in Vzhodno Evropo
niti ni dovolj privlaina pri proizvodnji novih izdelkov, ki pa niso tako cenovno
obtutljivi.* Tudi po drugih privlatnostnih dejavnikih, kot so inovacije, visoka

 To zase trdijo celo Avstrijci (Social partners 1994).
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tehnologija" ali surovine, Slovenija ni bogata. Obstoje¢a in potencialna prednost
pa je lahko kakovosten dizajn. Mogoge bi to lahko postala ena od privlaénostnih
tock, e se nase sposobnosti oplodijo s trzno mogjo velikih tujih korporacij. Kako-
vosten dizajn namre¢ potrebuje tudi ustrezna zagonska sredstva in dobre izdelke,
da ga svetovno ovrednotijo in da postane svetovno merilo.

Temeljni pogoj uspeSnega sodelovanja z MNP so sodobne, torej utinkovite,
hitre, cenene in predvidljive storitve. To podrogje je tudi tisto, na katerem se
nikakor ni mogoe izogniti sodelovanju z MNP, &e se nofe ostati izoliran od
svetovnih komunikacijskih mreZ. Tukaj namre¢ kar podjetja oblikujejo svetovne
standarde. Glede na majhen trg pa je nujno treba vnaprej prepreciti oblikovanje
tujih ali domacih monopolov na tem podrogju, pa& pa gojiti konkurenco, vendar
ne na racun uvajanja razli¢nih standardov. Merilo izbire partnerjev bi moralo biti
uvajanje najsodobnejse tehnologije in zagotavljanje njenega stalnega obnavljanja.

Dileme, ali se opreti bolj na sodelovanje z MNP ali pa na manjsa tuja podjetja,
ni tako lahko razresiti. Mnogi argumenti govorijo bolj v prid MNP. Taksna velika
podijetja so mnogo bolj dolgoro¢no naravnana in si ne morejo privoséiti krnjenja
svojega ugleda (blagovne znamke) s kak$nimi $pekulantskimi ali neednimi posli,
pa Ceprav gre za majhne trge. To bi jim lahko ogrozilo poloZaj na pomembnejsih
trgih. Sodelovanje s kakSnimi majhnimi (avanturistiénimi) podjetniki je mnogo
bolj »spolzko«, saj so ti mnogo bolj nagnjeni k hitrim zasluZkom za vsako ceno.
Ceprav je temeljno merilo izbora tehnolofko voditeljstvo (sicer nasa proizvodnja
dolgoro¢no ne more biti konkurenéna), bi vseeno kazalo dolo&eno prednost dati
MNP iz manjih drZav, &e so te tehnolosko enakovredne. Na ta natin se izognemo
nekaterim bojaznim pred »stra¥no« mog&jo MNP in pritiski njihovih vlad.

Na mnogih podroc¢jih pa MNP sploh nimajo alternative. Ona so danes edina, ki
razpolagajo z ekolosko varno tehnologijo. Postala so celo zagovornice mednarod-
nih predpisov o okolju, ker bi jim razviden mednarodni sistem na tem podro&ju
lahko samo koristil, s tem pa tudi drzavam, kjer delujejo. Glede na poudarek, ki bi
ga moralo imeti Cisto okolje v nali razvojni viziji, ta argument postaja vse
pomembnejSi. Obenem pa je tu iskati tudi pomembno proizvodno niSo sodelova-
nja z MNP. Na tem podrogju ekonomije obsega ne igrajo tako odlo¢ilne vloge, ker
gre velikokrat za unikatne resitve. Pri tem pa pridobivajo prednosti podjetja iz
manjsih, ekolosko ozaveStenih drZav. Ekolodko &ista tehnologija, izdelki in stori-
tve so nedvomno eno od propulzivnih podrodij prihodnosti in obetavna smer
prihodnje proizvodne usmeritve, primerne za Slovenijo.

Na temelju ugotovitve, da je sodelovanje z MNP nujno, se zastavlja tudi dile-
ma, ali bolj vabiti ta podjetja, da delujejo v Sloveniji, ali pa naj nasa podjetja
sodelujejo z njimi na tujih tleh. Obe vrsti sodelovanja sta nujni in se ne izkljutuje-
ta. Relativni pomen enega in drugega niha glede na stopnjo razvoja in velikost
drZave, se dinami¢no spreminja. Na niZji stopnji razvoja previaduje predvsem
priliv tujih neposrednih vlaganj, vendar se mora, kadar gre za majhno ekonomijo,
temu kaj hitro pridruZiti tudi internacionalizacija dejavnosti lastnih podijetij v tuji-
ni.” Brez tega (ekonomije obsega in skupne proizvodnje in razdelitve) podjetja
enostavno ne morejo vzdrZati konkurenénega boja na svetovnem trgu. To je tudi
dopolnilni natin izpostavljanja domacih podjetij tuji konkurenci. Poleg tega pa
proizvodna dejavnost na tujem omogoca boljsi vpogled v sodobne tehnoloske,

"Kliwmupascuﬁ.dapodoenjukmtwjdmmnnempodmbju.ujwcuknh}o.dapoizvmlehnohho
najzahtevnejib izdelkov ne zaostajamo tako motno za Evropo (glej prilogo 5).
2 Glej Dunningovo teorijo investicijsk jnega ciklusa.,

394



~ trzenjske in organizacijske teZnje in njihovo prenasanje v celotno dejavnost podjet-
ja doma in na tujem. TakSna usmeritev je lahko uspeSen sestavni del ustvarjalne

nemovalne tehnoloske strategije, ki je primemejSa za majhna gospodarstva kot
pa prevladu]oée inovacijsko utemeljen razvoj, katerega domet ovirajo omejene
finan¢ne in druge moZnosti majhne drZzave (Svetli&i¢ 1994c). Prevelika ambicioz-
nost se lahko na tem podro&ju izkaZe kot usodna. Tudi zgodovjna nas uéi, da so
vse drZave zasledovalke sprva sledile bolj imitativnemu tipu razvoja.

Sestavni del usmeritve na intenzivno internacionalizacijo dejavnosti lastnih
podijetij je tudi ustanavljanje lastnih MNP. Problem pa je, kak$na MNP so primer-
na za majhno gospodarstvo, kot je slovensko. Realno je Slovenija gotovo premajh-
no gospodarstvo za oblikovanje velikih MNP. PriloZnost za to smo verjetno zamu-
dili.” MoZno pa je oblikovati t.i. mini multinacionalke. Te so manj$a, vendar
visoko internacionalizirana podjetja, ki merijo na specializirane proizvodno-stori-
tvene niSe. Praviloma se tak$ne mini multinacionalke potem povezujejo v strate-
§ke povezave z velikimi MNP, ki v njih vidijo sebi komplementarne lastnosti,
Jastnosti, ki jih laZe razvije manje podjetje. Ena od pomembnih prednosti pri tem
je lahko prednost manjSe kulturne razdalje. Dejstvo namreé je, da bodo v svetu
v prihodnje bistveno pridobivali kulturni, etni¢ni in verski dejavniki. Podjetja, ki
izhajajo iz drZav, ki se (ali so se) doma sre€ujejo s takimi problemi, imajo zato
prednost pred drugimi iz drZav, kjer se s takimi problemi ne srefujejo. Preneseno
na Slovenijo to pomeni, da bi nasa podjetja ponudila velikim MNP prednosti
poznavanja poslovanja z nekdanjimi socialistitnimi drZzavami (vklju¢no z nekdanji-
mi jugoslovanskimi republikami), kar zaradi velikanskega potencialnega trga
gotovo ni zanemarljiva dinami¢na prednost.

Nalozbe v tujini so dejansko le druga stran iste medalje mednarodne dejavnosti
podietij. To je pomembno upostevati pri nasih, pogosto paranoi¢nih razpravah™
o izvozu kapitala, ki ponazarjajo napacno gledanje na TNI kot finan¢ni pojav.
Pozablja pa se, da so naloZbe v tujini predvsem sredstvo krepitve konkuren¢nih
prednosti podjetij, uspe$no sredstvo zbiranja informacij o tujih trgih, pribliZevanja
potrosniku, kar je tako zelo pomembno za danasnjo kustomizacijo kot eno od
sodobnih trZenjskih »zapovedi«. Sedanja raven mednarodnega ekonomskega ter
politiénega sodelovanja nasploh pospesuje internacionalizacijo dejavnosti podjetij.
Velja tudi, da ¢&im manjsa je drZava, bolj in hitreje se morajo internacionalizirati
njena podjetja. To pa je pomembno tudi z vidika konkurenéne politike, saj se na ta
nadin domaca podjetja prisilijo soolati se s konkurenco na tujem, ¢e so doma,
odpiranju gospodarstva navkljub, $e vedno preve¢ zaditena. Tako se dosega tudi
konéni cilj, to je enotna politike do vseh tujih vlaganj ne glede na smer njihovega
gibanja (v drZavo ali iz nje).

Politika pospesevanja razvoja velikih lastnih MNP (vzgajanje nacionalnih $am-
pionov* v majhni drZavi in s tem doseganje ekonomij obsega tr¢ita na problem
izgube moZnosti voditi neodvisno ekonomsko politiko. Enostavno si ne more
privostiti propada tako velikega podjetja ne glede na njegovo konkurentnost.
Aharoni predlaga kot alternativo »naj cveti 100 cvetov«. Vendar pa je problema-

Y Mnogi teoretiki menijo, damdldmﬂnml]hmmdrhvm hmn)ovehkoMNP danes nc bi bilo lahko oblikovati
takinega velikega podjetja. Njihov k je bil ¢ splet lititnih razmer.

"Vpnmq-wxvmauupolnmmvmmwmmpkwopvmmu&mbmmobdjmm
ekonomsko racionalen pogled na viaganja v tujini (Svethitit 1994a).

5 Podjetje je po Abaroniju veliko, & ima 10% delez v GDP.

Druga merila, na primer dele2 v izvozu ali uvozu, so manj pomembna, Seprav ravno tako omejujejo domet zunanjetr-
govinske in devizne politike.
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titna tudi ta alternativna usmeritev na ve¢ majhnih podjetij. Ta namre¢ lahko
postanejo odvisna od tujih, velikih podjetij. Tako drZava ravno tako lahko izgubi
moZnost voditi popolnoma samostojno ekonomsko politiko, saj so tuja podjetja
veliko bolj imuna na njene ukrepe kot pa le domaca podjetja.

Majhna drZava se lahko odlo¢i za oblikovanje visoko specializiranih mini mul-
tinacionalk namesto velikih (politika Finske). Eden od natinov je tudi NIKE tip
internacionalizacije, ki nima v lasti niti enega proizvodnega obrata, pa¢ pa le
dizajn in trZenje in na tej podlagi potem vstopa v podpogodbene odnose. Nisa za
taksna podjetja iz majhnih drZav je tudi sprememba namembnosti danega izdel-
ka. Svicarji so uro Swatch naredili za modni izdelek in tako pospeili prodajo.
Druga prednost pa je lahko hitrost prilagajanja* in predvidevanja sprememb na
svetovnem trgu. Oboje predpostavlja izjemno dober notranji in zunanji informa-
cijski sistem, ki bo tudi manjSim podjetiem omogo&al teko&i vpogled v svetovne
trende.

Med dejavniki lokacijskega konkuren¢nega poloZaja (zemljepisni poloZaj, raz-
poloZljivi proizvodni dejavniki, naravni viri, okolje in infrastruktura, ekonomska
politika in javne storitve) so za Slovenijo posebej pomembni: zemljepisni poloZaj,
okolje, infrastruktura, ekonomska politika, javne storitve in nekateri proizvodni
dejavniki. Pri zadnjih gre predvsem za kvalificirano delo, medtem ko kapitala
gotovo ni v izobilju niti ni sodoben (kot opredmeten). Slabosti na teh podrogjih je
treba poskusiti kompenzirati z mo¢nejsimi prednostmi na drugih. Zato postaja za
Slovenijo strateSkega pomena skrbeti zlasti za isto okolje, sodobno infrastrukturo
in javne storitve ter delovno silo.

Glede na revnost v drugih lokacijskih dejavnikih je &isto in zdravo okolje
temeljnega pomena za privlaénost Slovenije ne le z vidika turizma, pa& pa tudi
z vidika mednarodnega poslovanja. Na tej podlagi lahko pritegnemo majhne vla-
gatelje, za katere je zdravo okolje (kakovost Zivljenja za druZino) relativno
pomembnejSe kot pa za velike vlagatelje, za katere so dobitek oziroma globalni
stratedki cilji na prvem mestu.

Drugi strateski dejavnik, ki je dejansko tesno povezan s prvim, je infrastruktu-
ra. Brez dobre in u€inkovite infrastrukture ne moremo pri¢akovati uspesne inter-
nacionalizacije slovenskih podjetij niti privabiti tujih vlagateljev in drugih poslov-
nih partnerjev. V tem okviru je zlasti treba posodobiti prevoz (posebno letalski; po
kakovosti in frekvenci) in komunikacije vseh vrst, da postane Slovenija laZe
dostopna. Povezava letalskega prevoznika z enim od velikanov se zdi nujna. Ta
vidik je pomemben tudi, & Zelimo privabiti tuje partnerje, da locirajo na primer
svoje izobraZevalne centre za vodilne delavce v nasih turistiénih krajih.

Za javne storitve pa velja, da morajo biti u¢inkovitejSe, enostavne in transpa-
rentne. Pri sistemskih pogojih ni dosti manevrskega prostora, saj je pat treba
uskladiti pogoje s pravili EU (z redkimi zaasnimi izjemami). Kar pa je mo¢ storiti,
je doseti stabilnost gospodarskega in politiénega sistema in stabilnost ukrepov
ekonomske politike. Vse drzave na prehodu hitro spreminjajo pogoje gospodarje-
nja. V tekmi z njimi bi lahko bili boljsi v tem, da bi &im manj spreminjali. To
pomeni domisliti zakone, zlasti tiste, ki se neposredno ali posredno nanasajo na
mednarodno gospodarsko sodelovanje, pred sprejemanjem in jih potem &m manj

1% Beneton je dvignil hitrost svoje odzivnosti na modne trende tako, da je lodil fazo proizvodnje od faze barvanja
tkanin. Zadnje opravi Scle, ko je moda podana, prej pa naredi vse drugo vnaprej. Na ta natin prehiteva svoje tekmece in
s tem nadomeXa visje strodke takinega pristopa.

396



spremm,au NajslabSe pa je sprejemanje zakonov, ki veljajo za nazaj."” Stabil-
nost je bistveni pogoj uspe$nega poslovanja tako za domace kot tuje podijetje.

Poleg oZje opredeljenih lokacijskih dejavnikov pa so za majhno drZavo
pomembni Se dejavniki, kot so: sploSna odprtost druzbe, tehnitne in organiza-
cijske ter inovacijske sposobnosti, institucionalna proZnost, pripravljenost na

tveganja in interes za mednarodna dogajanja. Z odprtostjo druZbe ni vegjih pro-
blemov, & se primerjamo z drugimi nekdanjimi socialistitnimi drZavami, saj
smo mnogo bolj odprta druZba. Vendar nas hitro dohitevajo in ne kaZe po€ivati
na lovorikah. Dinami¢no gledano pa ne bi smeli prezreti, da so se po osamo-
svojitvi zaCele kazati tudi teZnje k (provincialnemu) zapiranju. Nekateri se
potutijo vse bolj ogroZeni zaradi tujcev. Zapiranje kot posledica takih strahov
je lahko zelo nevarno, saj lahko ogrozi sicer omejene strateske prednosti majh-
nega gospodarstva, ki vefinoma temeljijo prav na visoki stopnji odprtosti.
Neucinkovito gospodarstvo kot posledica takinega zapiranja je namre¢ mnogo
bolj nevarna alternativa, saj kon¢no privede do veliko vi§je stopnje (politi¢ne)
odvisnosti.

Druga slabost v tem sklopu tudi je, da smo sicer zelo odprti za razne sistem-
ske spremembe, manj pa za tehni¢ne in organizacijske. Goji se iluzija, da bo
nova zakonodaja na primer kar sama od sebe prinesla tudi vzporedne organiza-
cijske in tehni¢ne spremembe. To je deloma posledica prenizke izobrazbe zapo-
slenih, ki jih nepoznavanje sodobnej$e tehnologije plasi, ker pogosto razgalja
njihovo nekonkuren¢nost, neznanje. Odprtost do organizacijskih sprememb pa
kaZe povezati s pripravljenostjo na tveganja. Zdi se, da je ta v Sloveniji dokaj
nizka. Tudi v tem je razlog, da se bojimo organizacijskih sprememb, pohodov
v neznano in se raje oklepamo starih uhojenih poti. S tem pa lahko avtomati¢-
no zaostanemo za konkurenco, saj se je Ze pokazalo, da posebno majhne drZa-
ve morajo tekmovati z velikimi zlasti na podro¢ju organizacijskih in njim
podobnih sprememb, saj za temeljne tehnoloSke nimajo moZnosti.

Prej ko slej je temeljni pogoj uspeSnega sodelovanja slovenskega podjetja
z MNP razpolaganje s firmsko specifitnimi prednostmi. Na nekaterih podrotjih
so to lahko tudi nove tehnoloske reSitve, vendar je tu zelo teZzko konkurirati
z velikimi svetovnimi proizvajalci. LaZje pa je dosegati prednosti na drugih,
mehkejsih podrogjih, kot so visja fleksibilnost, prilagodljivost, hitrost prilagaja-
nja, sposobnost prilagajanja in asimilacije, organizacijsko prilagajanje in trZenj-
ske novosti. Izkusnje kaZejo, da podjetje lahko svoje omejene moZnosti pri
inoviranju na tehnolofkem podro&ju v veliki meri nadomesti z inovacijami
v organizaciji in trZzenju. Te lahko dajo vsaj tako pomembne rezultate kot
prve. Na tehnoloskem podrodju pa lahko zasledovalec inovira tako, da temelj-
ni inovaciji pois¢e druga¢no aplikacijo. To je lahko celo kljutnega pomena, saj
velja pravilo, da glavni izkoristek velikih invencij sploh ni bil v tistem, kar je bilo
prvotno zamisljeno, pa¢ pa nekaj tretjega.” Spodbujati sodelovanje z MNP in in-
ternacionalizacijo lastnih podjetij skratka pomeni spodbujati domade podjetni-
Stvo. To je temelj za oblikovanje lastnisko specifitnih prednosti,

7 Kot totna se kaZe domneva, dasoumummence:dwgmkvehkopubu da pa pravega ulinka ne bo. Skoda, ki

nodjonempomobl p-)cogmmn-n]uunmoznqc 8 in nepredvidljivosti. Modreje bi bilo merilo
pr i skulati uveljavljati s sredstvi davine politike. Neupraviteno pridobljeno p Zenje z divjiim lastninjenjem se
pad dobro obdavii.
“hmsuo”espn:shmlkuhpm)cvodc Mnognkune,e)epmnllzvot gije za industrijo. Bellovi labx wifi
sprva sploh niso hoteli f i jega zuma | logije, ki je skupaj z optitnimi kabli revolucionirala telefon-
- ko industrijo, ker so menili, da ni p bna za telefonijo itd. (E ist, 18. junij 1994:85).
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ki so magnet za tuja podjetja in podlaga za konkurenéne prednosti domacih
podjetij pri internacionalizaciji njihove dejavnosti.

Internacionalizacija dejavnosti podjetij je nujen, ne pa zadosten pogoj
uspeSnega razvoja. Tako kot lahko prispeva k uspe$nemu razvoju, lahko
pospesuje tudi neenakomeren razvoj, ogroZa lokalno proizvodnjo. Da do tega
ne bi priflo, je treba vzpostaviti ustrezen okvir sodelovanja, ki pospeSuje
uveljavljanje pozitivnih prispevkov sodelovanja z MNP. Ti temeljni pogoji so:
lastno uspes$no R&R delo, konkurenca na trgu, usklajeno delovanje podjetij
in drZave, ufinkovit izobraZevalni sistem. Tako kot sicer v Zivljenju ni tega,
Cemur se refe »zastonj kosilo«. Za vse dobre stvari je treba placati, ker ima-
jo svojo ceno. To velja tudi za TNI (oziroma sodelovanje z MNP). Edino
vpraSanje je, ali gre za praviéno” oziroma razumno ceno (Dunning in Rojec
1994,52). Zlorabe s strani MNP kot vsakih podjetij so seveda moZne. Zato
jih, zlasti majhne drZave, ne smejo podcenjevati. NajboljSa obramba je jasen
in stabilen politi¢ni in ekonomski sistem in usposobljeni podjetniki.

Usmeritev sodelovanja z MNP ali pospeSevanje TNI kot najpomembnejse
oblike njihovega mednarodnega delovanja ne sme pomeniti nadome$anja
domacih vlaganj zaradi nezadostnega domacega vardevanja in pomanjkanja
deviz. Dejansko do TNI pride, ¢e domati vlagatelji ne morejo izvesti nekega
projekta ne toliko zaradi pomanjkanja finan¢nih sredstev, pa¢ pa zaradi
pomanjkanja ustrezne tehnologije, znanja, ustrezne blagovne znamke. Tuje
nesposredne naloZbe torej dopolnjujejo, ne pa nadomestajo domacih. Do njih
pride, kadar domati vlagatelj nekaj ne zna ali ni sposoben opraviti (tudi
zaradi oligopolne narave svetovnega trga) na svetovno konkurencni ravni.
Skratka krepitev sodelovanja z MNP in pospeSevanje TNI dejansko pomenita
prispevek k bogatitvi domade ponudbe tako statitno kot dinami¢no gledano
(multiplikativni in izzvani utinki na povezane dejavnosti, vkljuéno s storitva-
mi).

Nekaj predlogov

Nujno je vzpostaviti mehanizem stalnega in hitrega obvestanja o dogajanjih
v svetu, pomembnih za slovensko gospodarstvo. V veleposlanistvih bi morala
gospodarska funkcija pridobiti pomen. Njihovo delovno podrogje bi moralo biti
pod vegjim vplivom gospodarstva. Zato naj bi MZZ poleg letnih posvetovanj
veleposlanikov o Eisto politi¢nih zadevah imelo vedno tudi posvete o pospeSevanju
gospodarskih stikov s posameznimi drZzavami ali regijami. Po zgledu Finske, ki ima
60 trgovinskih ataSejev in 40 tehnoloskih, bi morali tudi v Sloveniji dvigniti relativ-
ni pomen ekonomske diplomacije. Temeljnega pomena je zgraditi tak3ne informa-
cijske sisteme, ki bodo omogo¢ili hitro pridobivanje, prenasanje in procesiranje
informacij.

Za majhne drZave je pomemben pravzaprav obrnjeni Porter. V odsotnosti
obilja naravnih faktorskih pogojev in povezanih dejavnosti se morajo podjetja iz
majhnih drZav opirati bolj na tiste, ki so na razpolago v tujini (Loustarinen), in na
ta nafin nadome$¢ati majhnost lokalnega trga. To je mogode dose&i s pomo&jo
internacionalizacije dejavnosti njihovih podjetij.

Za Slovenijo je odlotilnega pomena prouditi tudi konkuren¢ne strategije

1* Sam bi raje rekel inputom ustrezno ceno.
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drZav, ki so ali bi nam lahko bile konkuren¢ne. Med njimi velja izlo¢iti Srednjo
Evropo, pa tudi drZave, ki so pred nami, vendar so nam lahko konkurentne glede
na sorodne strateSke ambicije. V zadnji kategoriji je nedvomno Avstrija, ki ima
mnoge podobne ambicije kot Slovenija:

1. Zeli biti most med Zahodom in Vzhodom, center za TNI na Vzhodu,

2. Zeli biti finan¢no sredii¢e za Srednjo in Vzhodno Evropo,

3. Zeli pritegniti glavne uprave velikih podjetij za njihov R&R,

4. Zeli pritegniti velika podjetja k izvajanju izobraZevalnih programov v Avstriji
(s pomocjo davenih olajsav).

Vse $tiri strateSke smeri bi lahko veljale tudi za Slovenijo, ki je naravni most
vsaj za nekatere srednjeevropske drZave. Zaradi morske obale in pristani§ta ima-
mo celo precej prednosti. Vendar bi lahko, vsaj srednjerotno, maksimirali u€inke
tak3ne usmeritve bolj tako, da bi se v tem smislu povezovali z Avstrijo in poiskali
sinergi¢ne ucinke tak$ne vzajemne usmeritve. To ima poleg jasnih gospodarskih
tudi mnogo pozitivnih politiénih u¢inkov. Vzajemna usmeritev je koristna tako
z vidika v&lanjenja Avstrije v EU kot tudi zato, ker lahko olaj$a oblikovanje od
nekdanje Jugoslavije lo¢ene predstave o Sloveniji v svetu. Avtomati¢no jo povezu-
je z razvito drZavo in s tem pridobiva kredibilnost.

Tri strateSke usmeritve Slovenije v odnosih z MNP, ki so naravnane na spod-
bujanje MNP, da v Sloveniji ustanavljajo regionalne centre za Srednjo in JuZno
Evropo, R&R in izobraZevalne centre, so konkurenéne podobnim usmeritvam
sosednje Avstrije. Avstrija Zeli postati center za vlagatelje v Srednji in Vzhodni
Evropi. Slovenija je temu lahko komplementarna. Predpostavka je razviti, okrepi-
ti uCinkovitost in zmanjsati strofke z mednarodnim poslovanjem povezanih stori-
tev in izbolj$ati infrastrukturo. Zato kaZe razviti tiste dejavnosti, ki bi bile tak3ni
usmeritvi komplementarne.

Drugo podro&je moZnih sinergi¢nih uginkov dolgorogne vizije razvoja Avstrije
in Slovenije je lahko politika na podro¢ju okolja. Avstrija namenja nadpovprecno
skrb okolju, ker meni, da je to njena dolgoro¢na konkuren¢na prednost. To velja
za sektorje, ki so odvisni od Cistega okolja, kot so: turizem, pridobivanje hrane,
vodni viri, mikroelektronika. To bi lahko bila tudi usmeritev Slovenije, saj je
temeljni pogoj za razvoj njenih drugih (omejenih) konkurenénih prednosti. Usme-
ritev na ekolosko Cisto proizvodnjo oziroma pomen ohranjanja naravnega okolja
bi lahko dvignili na raven razvojne vrednote. Tudi tu smo si potencialno konku-
renca, mogo&e pa je izrabiti sinergijske uCinke takSne usmeritve obeh drzav. Tako
ustvarjena podoba pa je tudi dobra podlaga za proizvodno usmeritev na izdelova-
nje istih tehnologij.

Razvojna vloga TNI je v sedanji fazi precej sistemsko pogojena. To velja
posebe;j v fazi preobrazbe. Pa tudi sicer $tudije kaZejo, da je vladna politika bistve-
na za doseganje takih ali druga¢nih razvojnih uéinkov sodelovanja z MNP. Vendar
pa se ta politika ne omejuje, kot se v€asih prerado meni, le na neposredno zakono-
dajo o TNI, pa& pa morda $e bolj na ves sistemski okvir. Najuspesnejsa politika do
TNI je konéno tista, ki sama sebe zanika, torej tista, ki sploh ve¢ ne lo¢i med
domacimi ter tujimi vlagatelji. To je torej politika pospeSevanja podjetniStva ne
glede na njegovo nacionalnost. Uginkovitost se tako poudarja kot pomembnejsa
kot (tuje) lastni$tvo. Brez uéinkovite proizvodnje, in predpostavlja se, da sodelo-
vanje z MNP temu prispeva, sicer se pa ne razvija, lahko drzava razvojno zaostane
in pride v poloZaj, ko postane makropoliticno odvisna zaradi gospodarske krize,
v katero zapade. To pa je bistveno hujSe kot pa ekonomska (so)odvisnost, ki je
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danes bolj pojavna oblika mednarodnega ekonomskega povezovanja. Vzporedno
s stopnjo povezovanja se namre¢ danes zmanjSuje tudi relativni pomen velikosti
ve.

Ce uporabimo prispodobo iz Sportnega sveta, bi se lahko ukvarjali z dilemo, ali
je pomembnejse, da nacionalno reprezentanco sestavljajo le reprezentanti, ki igra-
jo na primer le v domatih nogometnih mostvih in le-ta ne dosega vidnejsih rezulta-
tov, ali pa se pritegnejo tudi tisti, ki so »internacionalizirali« svojo dejavnost, ki
igrajo v tujih mostvih in zato reprezentanca dosega boljse rezultate. Primerjava
z bolgarskim in nekaterimi drugimi mostvi z nedavnega svetovnega nogometnega
prvenstva najbolje ponazarja to, saj je velina Clanov njihovega nacionalnega
mostva igrala v tujih mostvih. Se novejsi pa je primer kar iz domacih logov, saj
velik del reprezentantov slovenske nogometne reprezentance, ki je v kvalifikacij-
ski tekmi za evropsko prvenstvo z Italijo dosegla neodlogen izid, igra v tujih
klubih. Tam je konkurenca mocnejsa in so si zato nabrali bogatejse mednarodne
izkusnje, kot bi bilo to mogote doma. To je po pisanju italijanskega tiska pred
tekmo kar znanstvenofantasti¢en rezultat. Pa tudi doma igra konéno kar nekaj
tujcev, ki omogocajo tudi preostalim reprezentantom ostrejSe tekmovanje, kot e
bi se ti sreCevali le z omejeno domago (avtarkiéno) konkurenco. O&itno jim je
mednarodna konkurenca izostrila njihove »konkurenéne« prednosti, ki so jih s pri-
dom uporabili pod nacionalno zastavo. Podobno bi lahko trdili tudi za podruZnice
domatih podjetij v tujini ali za delovanje tujih podjetij doma. Res pa je, da je
udelezba tujcev omejena, da ni dopustno, da bi popolnoma nadomestili domace
igralce, saj ti potem ne bi imeli kje oplajati svojega znanja. Podobno bi lahko rekli
tudi za tuje naloZbe, za dejavnost tujih podjetij. Tudi ona izostrijo konkurenco,
vnasajo vegji dinamizem v domace gospodarstvo in silijo tudi domada podjetja
v krepitev njihovih konkuren¢nih prednosti. Seveda pa tudi tu tuja podjetja ne
smejo nadomestiti domatih ustvarjalnih prizadevanj, pa¢ pa jih dopolnjevati,
bogatiti.

Zelo pomembna je v tem sklopu tudi politika konkurence. V nekdanjih sociali-
stiénih drZavah se namre¢ vse prerado nadome$tajo poprejsnji domaéi monopoli
»drzavnih« podjetij s tujimi monopoli z vsemi negativnimi posledicami (Svetli&i¢
1994b). TNI je treba uvajati tudi kot sredstvo politike konkurence. Na ta naéin se
uvozu izdelkov doda Se neposredna konkurenca tujcev v domadem gospodarskem
prostoru, kar gotovo izostruje konkurenco in s tem pospesuje razvoj.

Prava dilema v zvezi z MNP in TNI ni izbor med tujimi ali doma&imi viagatelji,
med tujimi ali domacimi podjetji, pa& pa v tem, &emu dati vetji poudarek, sodelo-
vanju s tujimi MNP ali pa krepiti lastna multinacionalna podjetja. Mnogi primeri
kaZejo, da je majhna drZava, ki je tako usodno odvisna od svetovne ekonomije,
lahko bistveno uspesnejsa, e je nekaj njenih podietij Ze doseglo visoko stopnjo
internacionalizacije. Mnoge majhne drZave so manj, njihova uspesna podjetja ali
izdelki pa bolj razpoznavni v svetu. Zato bi tudi v Sloveniji kazalo podpreti in ne
ovirati internacionalizacije podjetij. Finska na primer ne pospesuje ve¢ izvoza, pa¢
pa internacionalizacijo svojih minimultinacionalnih podjetij. Menijo, da le tako
lahko uspesno krepijo svoje konkurenéne prednosti. Vendar to ne pomeni pospe-
Sevanja razvoja slovenskih nacionalnih »Sampionov«, kar smo v nekem drugem
smislu Ze imeli in kot vidimo ni dalo dobrih rezultatov. Teorija mednarodne proiz-
vodnje nas uti, da je neposredno poslovanje v tujini pogosto edini nagin krepitve
lastnih konkuren¢nih prednosti, izvor idej za nove izdelke ter tehnologije, dvig
kakovosti in stila poslovanja itd. Le tako je mogoce izkoris¢ati ekonomije obsega
in proizvodnih kombinacij. Majhen slovenski trg narekuje v prihodnje ne le dosedi
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delez izvoza v BDP blizu 80%, pa¢ pa tudi oblikovati svojo razpoznavnost na
svetovnem trgu. Ce bi nekoga iz Azije ali pa tudi iz Amerike vprasali, kje je Svica,
bi morda imel teZave, vedel pa bi za $vicarske banke ali ure. Vedel bo tudi za
Juksembur$ke banke. Skratka, lastne multinacionalke lahko s pomogjo globalne
razvejanosti svoje dejavnosti izkoristijo vse prednosti, ki jih ponudi svetovni trg, in
~ prispevajo k vetji razpoznavnosti majhne Slovenije na svetovnem trgu in s tem tudi
k laZjemu prodoru njenih izdelkov. Ambiciozno, vendar ne neuresnitljivo, saj kar
pozabljamo, da Ze imamo podjetja, ki imajo kar znatne trZne deleZe ne le na
evropskem, pa¢ pa tudi na svetovnem trgu.

Prvenstvo tehnologkih in trZznih meril pri selekciji partnerjev narekuje tudi
ustrezno regionalno razporejenost sodelovanja s tistimi tujimi podjetji, ki izvirajo
iz drzav z najvi§jimi dejanskimi in moZnimi potenciali rasti ne glede na njihov
regionalni izvor. To pomeni, da je treba skusati uravnavati regionalno usmeritev
mednarodnih ekonomskih odnosov skladno z dolgoro¢no dinamiko v svetovni
ekonomiji. Prevelika naslonitev samo na evropska podjetja ni optimalna, saj se
dolgorotno predvidevajo viSje stopnje rasti zlasti v Aziji,” pa tudi ZDA. Izbor
napaénega partnerja lahko ustvarja iluzijo o pridobivanju vrhunskih tehnologij ali
izdelkov, ki pa se kasneje izkaZejo (v svetovnih primerjavah) za nevrhunske.
Pomembnejse bi morale postati drZave visokih pri¢akovanih stopenj rasti. Revolu-
cionarno visoke stopnje rasti jugovzhodnih azijskih drZav povzrofajo podobne
utinke kot odpiranje Srednje in Vzhodne Evrope. Zato je nujno poiskati priklju-
gek k temu najdinami¢nejSemu delu sveta. Te drZave intenzivno iS¢ejo poti za
prodor tako na trg EU kot v nekdanje socialistiéne drZave. Slovenija s Koprom
daje ugodne zemljepisne in druge moZnosti za krepitev vloge mostu pri tem.

Z vidika ustvarjanja zaupanja (ekonomskega in polititnega) in s tem povezane-
ga izboljsanja splo$nega naloZbenega ozra&ja bi bilo strateSkega pomena pritegniti
kak$no ve&jo amerisko in japonsko multinacionalko v Slovenijo. Kako bi zdaj
samo rasle prodaje japonskega proizvajalca avtomobilov v Srednji Evropi, &e bi se
pred leti zanj odlodili. Cisto poslovne kalkulacije kaZejo torej, zlasti v fazi uveljav-
ljanja nove drZave, vedno dopolnjevati (ne pa nadomes¢ati) z dolgorotnimi tudi
strateSko politiénimi razmisleki.

Vzporedno s procesom vkljutevanja v EU je treba sprejeti tudi standarde EU
oziroma OECD za delovanje MNP in TNI. Zagasne in omejene izjeme so mozne.
Vendar pa je treba temeljito premisliti, na katerih podro&jih izposlovati za Slove-
nijo poseben rezim delovanja MNP oziroma TNI. Te (malotevilne) izjeme bi
morale biti usklajene z dolgoroéno vizijo nacionalnega razvoja, torej na podrogjih,
kjer bi zatasna zastita domacih proizvajalcev le nadomestila njihov za¢asni razvoj-
ni zaostanek in ni¢ ve&. Na strateskih podroéjih (lastnistvo zemlje) ali za posle nad
dologenim velikim obsegom je mogoce zahtevati posebna dovoljenja ali omogogiti
ukrepanje vlade za za¥ito nacionalnih interesov, kot jih ima pravico na primer
spreé:ti predsednik ZDA. Prevelikega »Cudastva« pa si ne moremo privos€iti.

velja opredelitev za &isto okolje za eno od strateskih prednosti Slovenije, je
to lahko tisto strate§ko podrogje, na katero je treba posebej paziti (ne dovoliti
neomejenega tranzita tovornjakov ez Slovenijo na primer). MNP tudi ne bi smela
uZivati monopolnega poloZaja na domatem trgu. Nacelno pa velja, da so lahko
uspesneji ukrepi pospeSevanja razvoja lastnih podjetij in ne omejevanja dejavno-
sti tujih, ker se s tem lahko dosegajo podobni, ¢e ne enaki utinki.

- Po napovedih Svetovne banke naj bi leta 2020 kosmati domadi proizvod Kitajske po pariteti kupne moi presegel le-
tegs ZDA za 40%. Indija bi dosegla 4. mesto po GDP, Indonezija peto, Tajska pa osmo (Economist, 1. okt. 1994:4).
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Prednostna podrocja sodelovanja z MNP so tista, ki jih majhna podjetja iz
majhnega gospodarstva sama ne morejo uresniciti. To pa so dejavnosti, za katere
so pomembne ekonomije obsega® oziroma pri katerih je minimalni prag u¢inkovi-
tosti dokaj visok. Druga skupina so diferencirani® in tretja na znanosti utemeljeni
izdelki.” Podatki za Slovenijo kaZejo, da v strukturi nasega izvoza te dejavnosti
obsegajo skupaj kar 51% celotnega izvoza leta 1992 in 54% v prvih §tirih mesecih
leta 1994. Podobno velja tudi za uvoz: 55% leta 1992 in 58% v prvih Stirih mesecih
leta 1994. Razen pri izdelkih, ki potrebujejo ekonomije obsega, imamo tako pri
diferenciranih kot na znanosti utemeljenih izdelkih pozitivno trgovinsko bilanco
(pokritost uvoza z izvozom znasa 127% leta 1992 in 114% v prvih 4 mesecih leta
1994).* To nakazuje konkuren¢nost na teh dveh podro&jih in nekonkurenénost pri
industrijah, ki so odvisne od ekonomij obsega. Se bolj pa so razveseljivi podatki
o izvozu izdelkov visoke tehnologije, saj njihov deleZ dosega leta 1993 19,8% (prve
§tiri mesece 1994 pa 21,5%). Po teh deleZih se Slovenija kar lahko primerja
z evropskimi povpredji (glej prilogo 5). Poleg tega pa je $e njihova trgovinska
bilanca pozitivna.® Realna hipoteza je, da je na vseh teh podrogjih zelo razvito
sodelovanje s tujimi partnerji. To velja zlasti za izdelke visokih tehnologij, kot so
zdravila, pisarniSka oprema in ratunalniki, elektri¢ni stroji, elektronski deli, znan-
stveni instrumenti in aeronavtika. Glede na pomembne multiplikativne in razvoj-
ne uéinke teh dejavnosti na celo gospodarstvo je treba krepiti tak§no sodelovanje
Se vnaprej in ga dvigniti na viSjo raven in s tem okrepiti njegov razvojni naboj.
Tega pa skoraj ni mogode doseci brez sodelovanja z MNP. Le-to pa bi moralo biti
podrejeno enemu cilju: pridobiti manjkajote znanje (tehnologije) in tako oplajati
lastno ustvarjalnost, ki je srZ napredka.

Glede na to da se bodo morala glede na zapoved globalizacije proizvodnje vse
intenzivneje soocati z MNP ali tujimi partnerji nasploh tudi relativno majhna
podijetja, je treba vzpostaviti paradrZzavno organizacijo, ki bo pomagala majhnim
podjetjem pri pogajanjih s tujimi partnerji, pri iskanju stikov itd. ParadrZavna
zato, da bi izkoristila prednosti vegje utinkovitosti zasebnih organizacij in vpliv,
mo¢ in zanesljivost drZave.

Podrogje ban¢nistva in zavarovalnistva je gotovo med najobcutljivej$imi. Tudi
tu ne bo mo¢ uteéi liberalizaciji kot sestavnemu delu pribliZevanja EU. Cas zatas-
nih izjem in preferenc domatih bank je treba temeljito izkoristiti v prid dviga
ucinkovitosti domacih bank, da se bodo lahko uspe$no kosale s tujimi. TeZko si je
namre¢ zamisljati ve&ji razmah delovanja tujih proizvodnih podjetij brez spremlja-
ve njihovih bank.

PospeSevanje proizvodne internacionalizacije dejavnosti slovenskih podjetij na
tujih trgih ni posledica le zakonitosti sodobnega konkurentnega boja, pa¢ pa ima
svojo pomembno monetarno razseZznost. Nujna visoka izvozna naravnanost in
veliki prilivi deviz ali pa tujega kapitala na primer lahko povzro¢ajo monetarne
preglavice, preseZke, ki bi jih morala monetarna oblast sterilizirati, ¢e ne Zeli

1 To so: proizvodnja papirja, tisk , industrijska kemija, gumarski izdelki, plastika, lontarski in stekleni izdelki,
Zelezo in jeklo ter transportna oprema.

2 Stroji in turbine, kmetijski stroji in op stroji za kovinsko in lesno industrijo, posebni industrijski stroji in
oprema, clektritni stroji, aparati ter prip in kontno fotografski ter optitni izdelki in ure.

# Lzdelava drugih kemitnih izdelkov, pisarnitka op tunalniki, profesional i ka ter
na oprema in letala,

* lziema je majhen primanjkljsj eta 1993 pri fjenih izdelkib

* Vse po rezultatih analize o izvozu izdelkov visokih tehnologij iz Slovenije (v pripravi), ki temelji na podatkih
Zavoda za statistiko (ocene, ker ne razpolagajo s tolnim kljulem za uvrianje izdelkov v p skupine po OECD-ju.
402

p—



oroziti monetarne stabilnosti. To pa je mogo&e dosegati tudi z izvozom kapitala,
e ta krepi konkuren&ni poloZaj slovenskih podjetij in s tem nacionalno gospodar-
tvo nasploh. MoZne pretekle ali prihodnje zlorabe na tem podro&ju ne bi smele
avreti takdne usmeritve, ne smejo »z umazano vodo« zavreti tudi »dojentka«, ki

se lahko e kako lepo razvija.

 LITERATURA:

AHARONL, Y., Hirsch S., 1993, Developing their Competitive potential of Technology ~ Inteasive Industries -
A Theoretical Framework and Policy Implications, Development & 1 ional Cooperation, CICD, Ljubljana Vol IX.
Num. 16

AUSTRIA'S Competitive Position as an Industrial Location, Austrian Social Partners, Advisory Council for Econo-
. mic and Social Affairs, June 1994

DUNNING, 1., 1993, Multinational Enterprises and the Global Economy, Addison Wesley, Workingham, VB
DUNNING, J., Rojec, M., 1993, Foreign Privatization in Central and Eastern Europe, CEEPN Technical Series No.2
SVETLICIC, M., 1994a Pragmatizem motnejsi od strahov, Delo 27. ber 1993, str 27
SVETLICIC, M., 1994b, Neposredna tuja viaganja in prenova srednjeevropskih gospodarstev, Bantai vestaik it. 6in 7
SVETLICIC, M., 1994c, Izivi tehnoloike strategije Slovenije, Teorija in praksa 5-6

TYSON, L 1992, Who's Bashing Whom, Trade Conflict in High-Technology Industries, YYE, Washington, ZDA
WORLD Investment Report (WIR) 1993 in 1994, UNCTAD, Geneva

SMALL and Medium-Sized T jonal Corporations, 1993 UNCTAD, ST/CTC/160.

Teorija in praksa, let. 32, 8t. 5-6, Ljubljana 1995



PRILOGA 1
Stopnja koncentracije najve&jih podjetij' po panogah (1962-90)

Industrijski sektorji 1962 1977 1982 1990
Hrana 38.8 34.9 35.1 315
Pijate? 50.0 52.8 53.2 54.4
Tobak? 58.2 59.8 68.9 61.4
Tekstil, oblatila in usnjeni predmeti 29.0 26.7 24.8  ni pod.
Papirnati in lesni izdelki® 29.5 28.6 26.3 29.9
Industrijske in poljedelske kemikalije 2.7 26.4 27.7 33.8
Farmacevtske in potrosniske kemikalije 48.6 32.8 31.8 30.9
Nafta 41.7 38.8 35.9 38.1
Guma* 52.3 56.0 56.1 54.3
Gradbeni materiali® 4.6 52.6 50.1 51.1
Kovinska industrija in izdelki® 31.7 21.3 314 28.7
Elektronika in elektri¢ne naprave 41.8 354 28.8 30.1
Ladjedelniska, Zelezniska in prevozna oprema’ 740 ° 588 67.2  ni pod.
Motorna vozila 66.7 50.5 413 38.6
Aeronavtika® 2.7 39.4 373 2.1
Pisarniska oprema (vkljuéno z ratunalniki)* 65.4 68.3 61.7 61.0
Industrijska in kmetijska oprema 34.7 29.6 24.0 34.0

! Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 20 svetovno najvedjih podjetij,
razen kjer je drugaCe navedeno.

2 Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah devetih najvedjih podjetij na
svetu.

3 DeleZ prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 19 svetovno najve&jih podjetij.
* DeleZ prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah devetih svetovno najvegjih podje-
tij.

5 Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah desetih svetovno najve&jih podje-
tij.

S Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 18 svetovno najve&jih podjetij.
7 Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah sedmih svetovno najvegjih podje-
tij.

% Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 15 svetovno najvedjih podjetij.

Storitve 1962 1977 1982 1990
Banéni$tvo’ nipod. nipod. nipod. 36.3
Denar in vrednostni papirji ni pod. 51.6 20.6 294
Zavarovalnistvo ni pod. 24.1 25.7 293
Pozavarovalnistvo ni pod. 65.4 64.1 63.0
Trgovina na debelo ni pod.  ni pod. 49.4 35.9
Trgovina na drobno ni pod. 38.4 40.6 312
Knjigovodstvo/ratunovodstvo ni pod.  ni pod. 33.0 47.6
Oglasevanje ni pod. 30.1 26.3 2.5
Raziskovanje trga nipod. nipod. nipod. 50.4
Gradbenistvo ni pod.  ni pod. 42.2 244
ZaloZnistvo ni pod. 38.2 29.9 20.4
Hotelirstvo ni pod. 50.4 49.3 37.1

! Delez prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 15 svetovno najvedjih podjetij.

2 DeleZ prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 12 svetovno najvedjih podjetij.

: DeleZ prodaje treh svetovno najvedjih podjetij v prodajah 15 svetovno najvedjih podjetij.
1975

1977
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(1991a) in UNCTC baza podatkov o milijardnih podjetjih.




PRILOGA 2

——. L Iy

DeleZ kosmate proizvodnje v izbranih drzavah gostiteljicah, ki odpade na tuje afiliacije

Av- Bel- Ka- Fran- Nem- Italija  Ja- Nizo- Po- Spa- VB ZDA Brazi- Hon- Me- Ma- Sin- Taj- Taj-
stra- gija nada cija &ja pon- zem- rtu- nija lija gkong hika roko gapur van ska
lija ska ska gal-
ska
Primarni 748
Kmetijstvo np 3,1 npp np 05 wpp npp nfp 12 170 nop 10 228 np 38 np neg np 65
Rudar. in kamnolomi 336 o/pp 40,5 nofp 10,1 22 n/pp 30,0 ) 480 np 84 27 np 01 np neg np 936
31,0
Nafta n/p 77,7 nlpp 514 250 1,7 nipp nip | 140 n/p np 340 np 65 np neg np 215
Sekundarni 21,6 440 490 253 158 np 22 140 196 466 207 7,3 342 17,3 202 140 629 167 432
Hrana in pijaca 256 2,5 294 npp 17,7 128 05 180 158 520 146 88 17,7 289 65 99 673 68 220
Kem. in sorod. izd. 657 556 758 400 218 624 34 npp 31,0 770 330 235 389 508 44,7 10,1 972 288 72,0
Kovine 30,7 161 175 150 304 56 02 80 226 280 85 67 341 129 106 3,5 9,7 44 608
Strojni§tvo 329 51,7 502 noipp 163 126 22 npp 14,1 450 2,7 58 464 82 32,1 208 ) 24,5 803
Elek. in elektronsko 188,7
blago 433 873 606 340 188 444 30 230 673 8,0 212 93 509 482 456 27.7 | 48,6 894
Motorna vozila 61,9 547 872 149 189 92 04 npp 513 90 62 65 80,6 npp 9,4 255 | n/pp 59,8
Tekstil, oblatila in
usnjeno blago 23 113 500 72 48 19 01 90 93 np 42 32 11,7 63 npp 14,1 98,0 n/pp n/pp
Papirnati izd. 156 304 259 24,1 76 40 03 190 254 nwp 322 55 194 124 npp 24 454 65 n/pp
Gumarski izd. 41,1 598 882 248 244 166 npp nfpp 462 630 22 65 447 88 npp 121 705 79 305
Premog in naftni izd. 59,0 wpp 66,7 nfpp 61,0 wpp 290 wpp 260 120 npp 39,5 wpp wipp wpp 22,0 100,0 npp 77,7
Terciarni Wp np np np np wp wp 40 np np np np 83 np n/p wnp 18,1 np 303
Gradbenistvo wp nop 57 wnp 18 nofp npp 20 98 20 nop 08 51 np npp n/p np 304
Transport in kom. wp np np nwp 63 np npp 10 44 390 op 26 20 np npp np 10,1 nop 524
Obrt in prodaja wp wp 246 np 35 np 06 30 125 330 np 36 112 op 23 np 155 np 376
Nepremi¢nine wp no/p np nofp npp wpp n/pp nwpp nlpp npp np 23 92 o/p npp n/p 179 nfp 48
Denar. in zavarov. np np np nofp 63 np npp 80 81 90 np 44 85 n/p n/pp nlp 145 np 375
Druge storitve wp np np np 26 np 03 130 2,1 npp np 12 96 np 32 np np 37,5
Skupaj wWp nfp 330 np np 118 nwp np wnp 466 np np 17,1 np 109 np np np 393

Vir: Dunning 1993: 38,39




PRILOGA 3

DeleZ priliva tujih neposrednih vlaganj v bruto domatem proizvodu (GDP) leta

1992
GNP per GDP FDI  delez TNI/
capita mio § mio § GDPv %
1992
Belgija in Luksemburg 20.880* 220.215 11.073 5,02
Danska 26.000 123.246 1.017 0,81
Gréija 7.290 67.278 1.144 1,69
Irska 12.210 43.294 102 0,23
Portugalska 7.450 79.547 1.873 2,35
Spanija 13.970 574.844 8.058 1,40
Velika Britanija 17.790 903.126 18.182 2,01
Auvstrija 22.380 185.235 947 0,51
Finska 21.970 93.869 387 0,41
Norveska 25.820 112.906 897 0,79
Izrael 13.220 69.762 235 0,33
Republika Koreja 6.790 296.136 550 0,18
Singapur 15.730 46.025 5.635 12,24
Vir: za GNP World Development Report 1994; za GDP in TNI WIR 1994 TNI v GDP;
~ deleZi — lastni izratun.
* brez Luksemburga
PRILOGA 4
’ Pomen MP v svetovnem gospodarstvu
L L. 1988
1. Stevilo podietij z afiliacijami v tujini 17.500 do 20.000
| Stevilo tujih afiliacij 120 do 125 000
~ Globalno premoZenje MP 9-10.000 milijard $
~ Skupno premoZenje afiliacij v tujini 3.000 milijard $
Vrednost neposrednih investicij v tujini 1.100 milijard §
Vrednost svetovnih prodaj 13.500 milijard $
Vrednost prodaj afiliacij v tujini 4,000 milijard—4.500 milijard $*
MP zaposlujejo po vsem svetu 50 do 55 milijonov
Afiliacije MP zaposlujejo 15 do 15 milijonov

Vir: Dunning K. 1993:16

PRILOGA 5

DeleZ uvoza in izvoza izdelkov visokih tehnologij Slovenije v primerjavi z Evropo

“in ZDA (v mio US$ in %)
1992 1993 1994  Evropa** ZDA
(1.1.-30.4) 1986 1986
zvoz 1.235 1.206 443
DeleZ v celotnem izvozu 18,5*** 19,8% 21,5% 18% 37%
- Uvoz 798 932 310
'Delez v celotnem uvozu 14,9% 14,4% 17,5% n.p. n.p.
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Vir: Ocenjeni podatki Zavoda za statistiko Slovenije; Banka Slovenije za celoten izvoz in uvoz
in B. Tyson 1992 za Evropo in ZDA

* Po World Investment Report 1994 so te prodaje znasale 1. 1991 4800 mrd $, svetovni izvoz
blaga ter nefaktorskih storitev pa 4.500 mrd $.

** Vkljutuje: Francijo, Neméijo, VB, Auvstrijo, Belgijo, Dansko, Gréijo, Islandijo, Italijo,
Nizozemsko, Norvesko, Portugalsko, Spanijo, Turdijo in nekdanjo Jugoslavijo.

*** DeleZi niso popolnoma primerljivi s podatki za ZDA in Evropo, ker se slovenski nanasa-
jo na celoten izvoz, tisti za ZDA in Evropo pa le na izvoz industrijskih izdelkov.



