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IZVAŽANJE IN USPEŠNOST SLOVENSKIH PODJETIJ
Izvozniki zaradi uspešnosti ali uspešni zaradi izvoza? 

Povzetek. V prispevku analiziramo smer in intenzivnost
vzročno-posledične povezanosti med izvažanjem ter rastjo
in uspešnostjo slovenskih podjetij. Na osnovi individualnih
podjetniških podatkov celotne populacije slovenskih podjetij
v obdobju 1994–2004 z izračunom premije (povprečna raz-
lika v odstotkih), ki jo imajo izvozniki glede na neizvoznike,
ocenimo velikost in značilnost razlik med novimi izvozniki
in neizvozniki v obdobju pred začetkom izvoza in po njem.
Nadalje z metodo paritve (»matchinga«) ocenimo učinke, ki
jih lahko pripišemo izključno izvažanju. Analiza slovenskih
izvoznikov potrjuje obstoj učinka samoizbire (izvoz je posle-
dica uspešnosti), medtem ko učinka učenja z izvažanjem
(izvoz povečuje uspešnost) niti ne potrjuje niti ne ovrže. Os-
taja pa dejstvo, da izvoz povečuje prodajne možnosti najpro-
duktivnejšim podjetjem. Izvažanja se lotevajo nadpovpreč-
no uspešna podjetja, po začetku izvažanja pa se njihova rast
in uspešnost glede na neizvoznike še povečata. Povečanje je
največje v letu vstopa na tuje trge, potem pa se sčasoma
zmanjšuje, pri čemer ostane na višji ravni kot pred začetkom
izvažanja. To velja tako za rast prodaje in produktivnosti
kot za rast zaposlenosti in plač na zaposlenega. Relativno
gledano so največje razlike med izvozniki in neizvozniki,
tako pred začetkom izvažanja kot po njem, pri mikro in
malih podjetjih. 
Ključni pojmi: uspešnost podjetij, izvoz, metoda premij, me-
toda paritve (matching), Slovenija, učinki izhodne interna-
cionalizacije.

Uvod

V analizi odnosa oziroma vzročno-posledične povezanosti med izvažanjem in
uspešnostjo podjetij se zastavljata dve vprašanji. Prvič, ali so izvozna podjetja bolj
produktivna in na splošno uspešnejša od podjetij, ki prodajajo samo na domačem
trgu; ali drži, da začnejo izvažati samo uspešnejša podjetja in da gre v tem smislu za
neke vrste samoizbiro (»self-selection«) izvoznih podjetij. Drugič, ali velja tudi
obratna povezava, namreč: ali tudi izvažanje kot tako povečuje uspešnost podjetij,
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in torej lahko govorimo o procesu učenja z izvažanjem (»learning-by-exporting«).
Odgovori na ta vprašanja niso pomembni le za podjetja, temveč tudi za ekonomsko
politiko. Če namreč velja, da izvoz povečuje rast in uspešnost podjetij zaradi učenja
z izvažanjem, je to pomemben dodaten argument za ukrepe ekonomske politike v
smeri pospeševanja izvoza in še posebej v smeri spodbujanja podjetij, ki delujejo le
na domačem trgu, za vstopanje na tuje trge. To še toliko bolj velja za podjetja iz
majhnega gospodarstva, kot je slovensko, kjer podjetja v primerjavi s tistimi iz več-
jih držav v povprečju precej večji del svoje prodaje realizirajo na tujih trgih.

V prispevku analiziramo, kakšni sta smer in intenzivnost vzročno-posledične
povezanosti med izvažanjem in uspešnostjo slovenskih podjetij. V analizi poskuša-
mo odgovoriti na vprašanja: (i) ali so izvozniki na splošno uspešnejši od neizvozni-
kov, že preden začnejo izvažati, ali torej izvažajo predvsem uspešnejša podjetja in
gre med novimi izvozniki za neke vrste samoizbiro boljših podjetij; (ii) ali izvoz
pospešuje rast in učinkovitost podjetij, in torej lahko govorimo o učenju z izvozom;
(iii) ali sta navzoča oba pravkar omenjena procesa in kateri vidik je močnejši.

Analiza je sestavljena iz treh delov. V prvem delu pregledamo obstoječo literatu-
ro o odnosu med izvažanjem ter rastjo in uspešnostjo podjetij. V drugem delu ana-
liziramo osnovne značilnosti in dinamiko nastajanja slovenskih izvoznikov. V tret-
jem delu z izračunom premije, ki jo dosegajo izvozniki glede na neizvoznike v času
pred začetkom izvažanja in po njem, preverimo, če so izvozniki statistično značilno
uspešnejši od neizvoznikov že pred začetkom izvažanja in kakšne so razlike v uspe-
šnosti po začetku izvažanja. Nadalje z metodo paritve (»matchinga«) ocenimo, ali
lahko razlik med novimi izvozniki in neizvozniki pripišemo izključno izvažanju, ne
pa morda nekim drugim značilnostim podjetij. Z veriženjem obeh metod analizira-
mo učinke izvažanja na produktivnost, prodajo, zaposlenost, plače in dodano vred-
nost na zaposlenega v slovenskih podjetjih ter ugotovimo, v kolikšni meri je izvoz-
na aktivnost posledica uspešnosti ter koliko k uspešnosti prispeva izvoz.

Pregled obstoječe literature in postavitev hipotez

Empirične študije o povezanosti izvoza in uspešnosti podjetij nedvoumno potr-
jujejo, da so izvozna podjetja bolj produktivna in nasploh uspešnejša od podjetij, ki
prodajajo samo na domačem trgu. Tako Bernard in Jensen (1997a, 1997b, 1999a,
1999b), ki sta z različnimi bazami podatkov in metodami analize ter za različna ča-
sovna razdobja analizirala ameriška podjetja, ugotavljata, da izvažati začnejo zlasti
boljša podjetja. Prednosti izvoznikov pred neizvozniki v uspešnosti so precejšnje,
saj proizvajajo več, so bolj produktivni od neizvoznikov in plačujejo višje plače
vsem vrstam delavcev. Ameriški izvozniki izkazujejo tudi višje stopnje preživetja in
hitrejšo rast zaposlenosti kot neizvozniki (Bernard, Jensen in Schott, 2005). Podob-
ne so ugotovitve drugih avtorjev za podjetja iz drugih držav, Bernarda in Wagnerja
(1997) za Nemčijo, Awa, Chena in Robertsa (1997, 1998) za Tajvan in Južno Korejo,
Cleridesa, Lacha in Tybouta (1996) za Kolumbijo, Mehiko in Maroko, Hahna (2004)
za Južno Korejo, Van Biesebroecka (2003) za devet afriških držav, Hallward-Drie-
meierjeve, Iarossija in Sokoloffa (2002) za pet vzhodnoazijskih držav, Criscuola,
Haskela in Slaughtera (2005) za Veliko Britanijo, Heada in Riesa (2003) za Japon-
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sko. Za slovenske predelovalne dejavnosti Burger in Ferjančič (2005) pokažeta, da
izvozna podjetja dosegajo značilno višje stopnje rasti opredmetenih osnovnih
sredstev kot neizvozniki. Literatura torej kaže, da so izvozniki bolj produktivni, več-
ji, bolj kapitalno in tehnološko intenzivni, bolj inovativni, hitreje povečujejo zapo-
slenost, prodajo in produktivnost, imajo višjo stopnjo preživetja, plačujejo višje pla-
če in več investirajo v opredmetena osnovna sredstva itd.

Razlike v uspešnosti podjetij glede na različne načine poslovanja na tujih trgih
potrjujejo tudi Helpman, Melitz in Yeaple (2003). Z modelom splošnega ravnotež-
ja, ki razlaga odločitev heterogenih podjetij, da servisirajo tuje trge ali z izvozom ali
pa s prodajo lokalne podružnice (neposredne tuje investicije – NTI), na primeru
ZDA ugotavljajo, da se najmanj produktivna podjetja držijo prodaje doma, le bolj
produktivna podjetja se odločijo za nastop na tujem trgu in najbolj produktivna
med njimi nadalje izberejo servisiranje tujih trgov z NTI. Podobno Head in Ries
(2003) trdita, da morajo biti investitorji v tujini bolj produktivni od izvoznikov,
kadar proizvodnja v tujini ne ponuja nikakršnih stroškovnih prednosti, medtem ko
nizko stroškovna proizvodnja v tujini lahko obrne prejšnjo napoved. Njuna analiza
velikih japonskih podjetij kaže, da so podjetja, ki investirajo v tujini in izvažajo, bolj
produktivna od podjetij, ki samo izvažajo. 

Če obstaja splošno strinjanje okrog samoizbire boljših podjetij za izvažanje, pa
to ne velja za proces učenja z izvažanjem. Literatura si namreč ni enotna glede tega,
ali samo dejstvo, da podjetje izvaža, prispeva k njegovi hitrejši rasti in večji uspešno-
sti. Od kje sploh teza, da izvažanje povečuje rast in uspešnost podjetij? Svobodna tr-
govina prisili podjetja, da proizvajajo bližje meji proizvodnih možnosti in da se ta
meja hitreje širi navzven. Še posebej naj bi izvozniki dosegali višjo raven produktiv-
nosti (Van Biesebroeck, 2003). Izvozniki s svojimi mednarodnimi kontakti pridobi-
jo znanje o novih proizvodnih metodah, inputih itd., to pa rezultira v njihovi višji
produktivnosti v primerjavi z bolj izoliranimi podjetji, ki so usmerjena le na doma-
či trg (Aw, Chen in Roberts, 1998). Bolj splošno rečeno, večja konkurenca na izvoz-
nih trgih spodbuja izvoznike h krepitvi rasti in uspešnosti. Kaj torej konkretno pra-
vijo empirične študije? 

Bernard in Jensen (1999a, 1999b) sta za ameriška podjetja precej skeptična
glede učinkov učenja z izvažanjem. Ko podjetja enkrat postanejo izvozniki, sta rast
zaposlenosti in verjetnost preživetja sicer višji, vendar pa rast produktivnosti in
plač nista višji, še posebej ne na daljši rok.1 Razlog za relativno šibko dolgoročno
uspešnost izvoznikov vidita v tem, da je za izvozne trge značilna precejšna dinami-
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rastejo hitreje od neizvoznikov. Izvažanje je povezano z realokacijo resursov iz manj v bolj učinkovita

podjetja. V agregatu so učinki te realokacije precej veliki, saj nanje odpade kar 40 % rasti skupne faktor-

ske produktivnosti v predelovalni dejavnosti. Celoten prispevek izvoznikov k rasti produktivnosti v prede-

lovalni dejavnosti tako daleč presega njihove deleže v zaposlenosti in outputu. Torej, tudi če na ravni po-
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izvoznikom, prispeva k rasti skupne faktorske produktivnosti predelovalne dejavnosti. S tem, da analizira-

mo učinke izvažanja na ravni posameznih podjetij, torej verjetno izgubimo največji del pozitivnega učin-

ka izvažanja na celotno gospodarstvo.



ka ter temu primeren velik delež vsakoletnih vstopov in izstopov podjetij. Ti rezul-
tati za ameriška podjetja so podobni ugotovitvam Cleridesa, Lacha in Tybouta
(1996), ki z drugačno ekonometrično strategijo za podjetja v Maroku, Mehiki in Ko-
lumbiji ugotavljajo, da izvažanje ne prispeva k hitrejši rasti podjetij. Do podobnih
ugotovitev o gibanju uspešnosti podjetij, potem ko so začela izvažati, sta prišla Ber-
nard in Wagner (1997) za nemška podjetja ter Aw, Chen in Roberts (1998) za korej-
ska podjetja. Nasprotno pa Hahnova (2004) analiza korejskih podjetij potrjuje pozi-
tiven učinek izvažanja na rast skupne faktorske produktivnosti izvoznikov. Hahn
pravi, da pozitivno in robustno presečno (»cross-section«) korelacijo med izvaža-
njem in skupno faktorsko produktivnostjo lahko razložimo tako s samoizbiro kot z
učenjem z izvažanjem, pri čemer sta oba učinka bolj poudarjena okrog časa vstopa
in izstopa z izvoznega trga. Hahnova ugotovitev ni osamljena. Tudi Aw, Chen in Ro-
berts (1998) ugotavljajo, da na Tajvanu v več panogah vstopu na izvozni trg sledi iz-
boljšanje produktivnosti podjetij, kar potrjuje učenje z izvozom, Van Biesebroecko-
va (2003) analiza devetih afriških držav pa tudi kaže, da izvozniki povečajo svojo
produktivnost, potem ko vstopijo na izvozni trg. Criscuolo, Haskel in Slaughter
(2005) analizirajo, ali so tista britanska podjetja, ki izvažajo in so del multinacional-
nih podjetij, bolj inovativna od tistih, ki se udejstvujejo le na domačem trgu. Ugo-
tavljajo, da globalno dejavna podjetja več inovirajo. To pa ni le zato, ker angažirajo
več raziskovalcev, temveč tudi zato, ker se več naučijo iz več virov, kot so dobavitelji
in kupci, univerze itd., in imajo nasploh širši krog informacij. To nedvomno govori
v prid učinka učenja z izvažanjem. 

De Loecker (2005) in Kostevc (2005) analizirata produktivnost novih izvozni-
kov v slovenskem predelovalnem sektorju z uporabo metode paritve. De Loecker
ugotavlja, da novi izvozniki postanejo v povprečju za 10 % bolj produktivni, vendar
ne najde dokazov o značilnem povečanju rasti skupne faktorske produktivnosti
novih izvoznikov glede na kontrolno skupino v obdobjih po začetku izvažanja.
Kostevc na nekoliko daljšem časovnem intervalu pride do manj spodbudnih rezul-
tatov za hipotezo učenja z izvozom, saj ugotovi, da je rast skupne faktorske produk-
tivnosti novih izvoznikov značilno večja od neizvoznikov samo v prvem letu izvaža-
nja, v kasnejših letih pa izgine.

Dinamika nastajanja in lastnosti slovenskih izvoznikov

Delež izvoznikov v slovenskem podjetniškem sektorju je velik in se postopoma
povečuje. Od leta 1999 naprej raste tudi sposobnost nastajanja novih izvoznikov,
število novih izvoznikov pa je stalno precej večje od števila podjetij, ki preneha
izvažati. Med velikimi podjetji so neizvozniki izjema, tudi pretežni del srednjih in
majhnih podjetij izvaža. Celo med mikro podjetji, ki so po številu najpogostejši slo-
venski izvozniki, jih več kot tretjina izvaža. Kljub stalnemu povečevanju vrednosti
izvoza in števila izvoznikov se delež izvoza v celotni prodaji izvoznikov od leta 1998
v povprečju postopoma zmanjšuje. To je posledica vse večjega deleža mikro podje-
tij in nestalnih izvoznikov med izvozniki. Izvozniki zagotovijo večino zaposlenosti
in dodane vrednosti v slovenskem gospodarstvu. 
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Vrsta in stalnost (stabilnost) izvoznikov

Med slovenskimi podjetji je vse več izvoznikov, saj se je njihov delež v vseh pod-
jetjih v razdobju 1994–2004 povečal z 19,8 % na 23,5 %. Leta 2004 je kar 9.869 pod-
jetij del prodaje ustvarilo na tujih trgih. Večina slovenskih izvoznikov je nestalnih;
leta 2004 so predstavljali 32,1 % vseh podjetij. Delež stalnih izvoznikov v celotnem
številu podjetij se ne spreminja, saj je v razdobju 1994–2004 s 7,9 % narasel le na
8,0 % vseh podjetij. Tako med stalnimi kot med nestalnimi izvozniki prevladujejo
tisti z naraščajočim izvozom; leta 2004 je bilo takih med stalnimi izvozniki 78,1 %,
med nestalnimi pa 89,8 % (Tabela 1).

TABELA 1: Tip izvoznikov, 1994–2004 (v %)

TABELA 2: Novonastali izvozniki, 1995–2004

Eden ključnih kazalcev izvozne dinamike podjetniškega sektorja je nastajanje
novih izvoznikov. V tem pogledu lahko proučevano obdobje razdelimo na dve
podobdobji. Po upadanju v obdobju 1995–1998 smo od leta 1999 naprej priča tren-
du naraščanja števila in deleža novih izvoznikov v celotnem podjetniškem sektorju,
pa tudi sposobnosti nastajanja novih izvoznikov: (i) letno število novih izvoznikov
se je od 1.589 v letu 1998 povečalo na 1.880 v letu 2004, (ii) delež novonastalih
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izvoznikov v celotnem podjetniškem sektorju se je povečal s 4,3 % v letu 1998 na
4,7 % v letu 2004, (iii) sposobnost nastajanja novih izvoznikov, merjena z deležem
novonastalih izvoznikov glede na potencialne nove izvoznike (to je neizvoznike),
pa se je povečala s 5,5 % v letu 1998 na 6,2 % v letu 2004. Ob tem je pomembno še
dvoje: prvič, da je v preučevanem obdobju število novih izvoznikov praviloma bis-
tveno večje, kot je število podjetij, ki preneha izvažati2; drugič, ko podjetja enkrat
začnejo izvažati, v večini primerov ostanejo izvozniki. Delež novih izvoznikov, ki
po vstopu med izvoznike nadaljuje z izvozom, se namreč giblje med 58 in 66 % in je
v zadnjih letih precej konstanten.3 Stalnost izvoznikov med novimi izvozniki je več-
ja kot sicer za izvoznike na splošno. 

Gibanje izvozne intenzivnosti izvoznikov

Največji del izvoznikov še vedno večino svoje prodaje ustvari na domačem trgu.
Leta 2004 je kar 38 % izvoznikov manj kot desetino svoje prodaje realiziralo z izvo-
zom, 42 % pa je bilo takih, ki jim je izvoz predstavljal več kot polovico prodaje.4

Izvozniki so leta 2004 v povprečju z izvozom uresničili 31 % svoje skupne prodaje,
kar je za tri odstotne točke manj kot leta 1994. Svojo izvozno usmerjenost so po pri-
čakovanju povečali izvozniki z naraščajočim izvozom, tako stalni kot nestalni,
obratno velja za izvoznike s padajočim izvozom (glej Tabelo 5). 

TABELA 3: Delež izvoza v prodaji po tipu izvoznikov, 1994–2004 (v %)

Gibanje zaposlenosti izvoznikov

Za zaposlovanje so najpomembnejša podjetja, ki uspejo zagotoviti rastoč izvoz.
Kar 71 % zaposlenih v podjetniškem sektorju je leta 2004 opravljalo delo v izvoznih
podjetjih. Skupno število zaposlenih v skupini novih izvoznikov se je povečalo s
50.200 v letu 1994 na 109.600 v letu 2004. Število zaposlenih se je v obdobju
1994–2004 v rastočih stalnih izvoznikih zmanjšalo za skoraj 6.900, kljub temu da se
je število teh podjetij povečalo za okrog 450. Zaposlenost v padajočih stalnih izvoz-
nikih izkazuje še izrazitejši negativni trend. Kljub dvestotim novim podjetjem v sku-
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samo na domačem trgu.
3 Ti deleži so v Sloveniji podobni izračunom za ameriška podjetja, kjer je v predelovalni dejavnosti

delež izvoznikov, ki izstopi s tujih trgov, 17-odstoten, delež podjetij, ki prestopi iz izključno domače proda-

je v izvoz, pa 10-odstoten (Bernard in Jensen, 1999a:17).
4 Pri tem je izvozna usmerjenost med podjetji predelovalne dejavnosti po pričakovanju bistveno viš-

ja kakor med podjetji iz storitvenih dejavnosti. V predelovalni dejavnosti kar dobri dve tretjini izvoznikov

(71 %) več kot polovico prodaje realizira z izvozom. V storitvah je takih izvoznikov le 11 %.



pini stalnih izvoznikov se je skupno število zaposlenih v teh podjetjih zmanjšalo za
65 %. Obratno sliko lahko opazimo pri nestalnih izvoznikih, saj se je zaposlenost
pri rastočih nestalnih izvoznikih skoraj podvojila, pri usihajočih nestalnih izvozni-
kih pa strmoglavila na četrtino začetne v letu 1994. Iz teh trendov je mogoče sklepa-
ti, da na agregatni ravni naraščajoči izvoz pozitivno vpliva na rast zaposlenosti ali
pa vsaj omili njeno zmanjševanje. Seveda pa gornji trendi tudi očitno nakazujejo,
da so slovenski izvozniki pod močnimi pritiski racionalizacije in ohranjanja stroš-
kovne konkurenčnosti. To je skladno z ugotovitvami, da v strukturi slovenskega
izvoza prevladujejo izdelki, za katere je pomembna cenovna konkurenčnost (stroš-
ki dela), ta pa v primerjavi z drugimi državami Srednje in Vzhodne Evrope upada
(glej npr. Strojan Kastelec, 2001; Rojec in drugi, 2004).

TABELA 6: Povprečno število zaposlenih in sprememba agregatne zaposlenosti po
tipu izvoznikov, 1994–2002

Uspešnost izvoznikov v primerjavi z neizvozniki 

in pomen izvažanja za uspešnost

Uspešnost izvoznikov lahko ocenjujemo s primerjavo z drugimi (neizvoznimi)
podjetji. Skladno s predvidevanji teorije in drugimi empiričnimi študijami tudi ana-
lize na slovenskih podjetjih kažejo, da so izvozniki bolj uspešni kakor neizvozniki;
v povprečju so večji, bolj kapitalsko in tehnološko intenzivni ter posledično bolj
produktivni (merjeno z dodano vrednostjo na zaposlenega), imajo večji dobiček,
hitreje uvajajo novo informacijsko tehnologijo itd. (za slovenska podjetja glej Dami-
jan in drugi, 2005; Jaklič, Svetličič, 2003, Jaklič, 2004; Stare in drugi, 2005). Med iz-
vozniki je tudi več inovativnih podjetji kakor med podjetji, ki poslujejo le na doma-
čem trgu. Po anketnih podatkih SURS-a o inovacijski dejavnosti slovenskih podjetij
v letih 1999–2000 je med izvozniki 25 % inovativnih podjetij, medtem ko jih je med
podjetji, ki poslujejo le na domačem trgu, samo 10 % (Jaklič, 2004). 

Seveda pa razlike med izvozniki in neizvozniki, ki jih kažejo deskriptivne statisti-
ke, še ne pojasnijo vzrokov za razlike. Točneje, ne povedo nam, ali so (in če so – v
kolikšni meri) razlike med izvozniki in neizvozniki prav posledica dejstva, da izvoz-
niki izvažajo, ne pa morda nekih drugih značilnosti podjetij. V nadaljevanju bomo
poskušali odgovoriti na vprašanji: (i) ali so izvozniki statistično značilno uspešnejši
od neizvoznikov in kakšne so razlike v uspešnosti pred in po začetku izvažanja ter
(ii) ali je večja uspešnost izvoznikov posledica dejstva, da izvažajo. Pri tem bomo
uporabili veriženje dveh različnih ekonometričnih metod, metodo izračuna izvozne
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premije in metodo paritve (»matching«). Z obema metodama, ki jih podrobneje opi-
šemo v nadaljevanju, analiziramo učinke izvažanja na produktivnost, prodajo, zapo-
slenost in plače ter dodano vrednost na zaposlenega novih izvoznikov.

Premije izvoznikov in njihovo gibanje po začetku izvažanja

Ena od metod ocenjevanja uspešnosti izvoznikov je izračun premije v različnih
pokazateljih uspešnosti poslovanja, ki jo imajo izvozniki glede na neizvoznike (na-
tančneje o metodi v Bernard in Jensen, 1999a: 4–6). Izvozna premija pokaže pov-
prečno razliko v odstotkih v posamezni spremenljivki med izvozniki in neizvozniki
v isti panogi. Premija v izbrani spremenljivki (X) je izračunana na naslednji način:

kjer je Izvoz slamnata spremenljivka za trenutni status izvoznika, Panoga slamnata
spremenljivka za označbo trimestne SKD dejavnosti, lnL pa logaritem števila zapo-
slenih. Kot spremenljivke X v našem primeru nastopajo zaposlenost, prodaja, pro-
duktivnost (skupna faktorska produktivnost in dodana vrednost na zaposlenega)
in plače na zaposlenega. Vsebinsko pomemben je parameter ß oziroma izraz
100*eß–100, ki nam pove, za koliko odstotkov povprečno je obravnavana spremen-
ljivka pri izvoznikih različna od tiste pri neizvoznikih.5

TABELA 7: Premije izvoznikov glede na neizvoznike po velikostnih skupinah 
podjetij, 1994, 1999 in 2004 (v %)
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Tabela 7 kaže, da izvozniki dosegajo visoke premije glede na neizvoznike v
vsem proučevanem obdobju, v vseh velikostnih razredih podjetij in v vseh prouče-
vanih spremenljivkah. Pri vseh spremenljivkah najvišje premije dosegajo mikro
podjetja; izjema so plače na zaposlenega v letu 1994. Na splošno gledano se premi-
je izvoznikov zmanjšujejo, ko se gibamo navzgor po velikostnih skupinah podjetij.
Visoke premije, ki jih dosegajo izvozniki v kategoriji mikro in majhnih podjetij, na-
kazujejo, da se je z ukrepi ekonomske politike smiselno osredotočiti zlasti na mala
in srednja podjetja. 

V nadaljevanju analiziramo premije, ki jih novi izvozniki dosegajo glede na nei-
zvoznike v času pred začetkom izvažanja in po letu dni začetka izvažanja. Na ta na-
čin ugotavljamo, ali je začetek izvažanja premijo glede na prejšnje stanje povečal ali
zmanjšal, in tako sklepamo, ali podjetja z izvažanjem postanejo bolj uspešna in ali
jim izvoz prinaša dodatno uspešnost. V vseh preučevanih spremenljivkah novi
izvozniki praviloma dosegajo premije že pred začetkom izvoza, torej že pred začet-
kom izvažanja spadajo med bolj uspešna podjetja, vendar pa izvažanje praviloma te
premije še močno poveča. Gibanje premij po posameznih spremenljivkah prikazu-
jejo spodnji štirje grafikoni.

SLIKA 1: Ex-ante in ex-post premije v skupni faktorski produktivnosti novih 
izvoznikov glede na neizvoznike v razdobju 1995–2004 (v %).

Vir: Lastni izračuni.

Opomba: Vrednosti povedo, za koliko odstotkov je skupna faktorska produktivnost pri novih izvoznikih, ki

začnejo izvažati v obravnavanem letu, višja od skupne faktorske produktivnosti v podjetjih, ki so neizvozni-

ki v celotnem razdobju. Izračuni upoštevajo tudi velikost podjetja (lnL). Leto začetka izvažanja je označeno

s »t«. Skupna faktorska produktivnost je ocenjena z metodo Olley-Pakes (1996) za vsako izmed trimestnih

industrij posebej. Podrobnosti ocenjevanja so podane v prilogi.

Razlika v skupni faktorski produktivnosti prihodnjih novih izvoznikov glede na
neizvoznike je v večini let in večini obdobij pred vstopom neznačilna. Izjema je le
leto pred začetkom izvažanja, ko v petih izmed desetih let bodoči novi izvozniki že
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izkazujejo statistično značilno višje stopnje produktivnosti kot neizvozniki v inter-
valu od 16 do 30 %. V prvem letu začetka izvažanja postane premija značilna in v
vseh letih pozitivna v razponu s 40 % do 120 %, kar predstavlja skok za 40–95 od-
stotnih točk. V kasnejših obdobjih po začetku izvažanja se premija nekoliko zniža,
vendar ostaja značilna pri vrednosti okrog 40 %. Premija v skupni faktorski produk-
tivnosti v letu začetka izvažanja je znatno višja v prvem podobdobju proučevanja,
to je v letih 1995–2000, vendar se v kasnejših letih ustali na enaki višini kot v dru-
gem podobdobju. Vzrok za to je lahko dejstvo, da so podjetja v zgodnjem in osred-
njem obdobju tranzicije z izvažanjem pridobila veliko več kot podjetja, ki so začela
izvažati po letu 2000. To je lahko posledica bodisi večje vrzeli v produktivnosti in
znanju glede na tuje konkurente in tuje trge bodisi manjše izkoriščenosti proizvod-
nih kapacitet pred izvažanjem zaradi izgube trga v nekdanji Jugoslaviji. 

SLIKA 2: Ex-ante in ex-post premije v dodani vrednosti na zaposlenega novih 
izvoznikov glede na neizvoznike v razdobju 1995–2004 (v %).

Vir: Lastni izračuni.

Opomba: Vrednosti povedo, za koliko odstotkov je dodana vrednost na zaposlenega pri novih izvoznikih,

ki začnejo izvažati v obravnavanem letu, višja od dodane vrednosti na zaposlenega v podjetjih, ki so nei-

zvozniki v celotnem razdobju. Izračuni upoštevajo tudi velikost podjetja (lnL). Leto začetka izvažanja je

označeno s »t«.

Produktivnost podjetij, merjena z dodano vrednostjo na zaposlenega, je pri
novih izvoznikih v vseh letih po vstopu med izvoznike in tudi nekaj let pred vsto-
pom značilno večja kot pri neizvoznikih. Premija v letu vstopa glede na leto pred
vstopom naraste za 45 do 110 odstotnih točk, če izvzamemo leto 1995. V kasnejših
letih se premija spet nekoliko zniža, vendar nikoli ne pade pod vrednost premije tik
pred vstopom. To nakazuje, da se produktivnost podjetij, ki so na novo začela izva-
žati, poveča enkratno v času začetka izvažanja, potem pa se relativno glede na nei-
zvoznike ne povečuje več, vendar ostaja stalno višja kot pred začetkom izvažanja.
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SLIKA 3: Ex-ante in ex-post premije v številu zaposlenih novih izvoznikov glede na
neizvoznike v razdobju 1995–2004 (v %).

Vir: Lastni izračuni.

Opomba: Vrednosti povedo, za koliko odstotkov je število zaposlenih pri novih izvoznikih, ki začnejo izva-

žati v obravnavanem letu, višje od števila zaposlenih v podjetjih, ki so neizvozniki v celotnem razdobju.

Leto začetka izvažanja je označeno s »t«.

SLIKA 4: Ex-ante in ex-post premije v skupni prodaji novih izvoznikov glede na
neizvoznike v razdobju 1995–2004 (v %).

Vir: Lastni izračuni.

Opomba: Vrednosti povedo, za koliko odstotkov je skupna prodaja pri novih izvoznikih, ki začnejo izvaža-

ti v obravnavanem letu, višja od skupne prodaje v podjetjih, ki so neizvozniki v celotnem razdobju. Izraču-

ni upoštevajo tudi velikost podjetja (lnL). Leto začetka izvažanja je označeno s »t«.
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Število zaposlenih je v novih izvoznikih v letu pred začetkom izvažanja od 17 do
54 % večje kot v neizvoznih podjetjih. V letih, ki so bolj oddaljena od začetka izvaža-
nja, je razlika med izvozniki in neizvozniki v povprečju nekoliko nižja, kar nakazu-
je, da priprave na izvažanje potekajo že nekaj let prej ter se stopnjujejo vse do sa-
mega preboja na tuje trge (glej Hallward-Driemeier, Iarossi in Sokoloff, 2002). Prav
v vseh letih proučevanega razdobja pride v prvem letu po začetku izvažanja do
opazne razširitve vrzeli med novimi izvozniki in neizvozniki v razponu med 27 in
57 odstotnih točk. Premija izvoznikov pri številu zaposlenih v letih po vstopu osta-
ne na približno enaki ravni, to je na okrog 70–80 %, kar pomeni, da začetku izvaža-
nja sledi enkratno povečanje števila zaposlenih.

Razlika v višini prodaje med novimi izvozniki in neizvozniki je leto pred začet-
kom izvažanja med 16 in 30 % in je praviloma manjša kot razlika v predhodnih
letih. V letu začetka izvažanja pa premija novih izvoznikov naraste na kar 230–350
%, leto po začetku izvažanja pa imajo novi izvozniki od 150 do 280 % večjo prodajo
od neizvoznikov. Premija v kasnejših obdobjih še nekoliko upade, potem pa se us-
tali na ravni 150 %. Tudi pri prodaji opazimo velik skok v premiji izvoznikov takoj
po začetku izvažanja, in sicer od 230 do 330 odstotnih točk, če izpustimo leto 1995.

Povprečna plača na zaposlenega med novimi izvozniki in neizvozniki je pred
letom vstopa povečini statistično značilno nižja za okrog 30 %. V letu začetka izva-
žanja pa premije izvoznikov postanejo statistično značilno večje in takšne ostanejo
tudi v nadaljnjih letih. V prvem letu izvažanja izplačujejo novi izvozniki v povprečju
med 13 in 34 % višje povprečne plače, kar pomeni za 42–65 odstotnih točk več, kot
je bila njihova premija v letu pred vstopom. Dvigu produktivnosti torej sledi tudi
dvig v višini plač, katerih trend glede na neizvoznike ostaja tudi v letih po vstopu
pozitiven (Slika 2).

SLIKA 2: Ex-ante in ex-post premije v povprečni plači v novih izvoznikih glede na
neizvoznike v razdobju 1995–2004 (v %).

Vir: Lastni izračuni.

Opomba: Vrednosti povedo, za koliko odstotkov je povprečna plača pri novih izvoznikih, ki začnejo izvaža-

ti v obravnavanem letu, višja od povprečne plače v podjetjih, ki so neizvozniki v celotnem razdobju. Izraču-

ni upoštevajo tudi velikost podjetja (lnL). Leto začetka izvažanja je označeno s »t«.
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Analiza učinka izvažanja na uspešnost podjetij z metodo paritve (»matching«)

Druga metoda ocenjevanja uspešnosti izvoznikov glede na neizvoznike je
metoda »matchinga«, ki smo mu nadeli slovenski izraz paritev. Pri tem nas zanima,
ali je (in če je, v kolikšni meri) večja uspešnost izvoznikov posledica dejstva, da izva-
žajo, ne pa nekih drugih dejavnikov. Z drugimi besedami: pri določanju pozitivnih
učinkov začetka izvažanja moramo paziti, da ne zajamemo tudi pojava samoizbire
(self-selection), ki nam te učinke preceni. V našem primeru samoizbira pomeni, da
začnejo izvažati predvsem boljša podjetja, zato je njihova večja uspešnost po začet-
ku izvažanja prav gotovo tudi posledica dejstva, da so bila že prej boljša. Kot smo
videli v poglavju 4.1, dejansko začnejo izvažati boljša podjetja. Prav metoda paritve
omogoča izločitev učinkov, ki jih lahko pripišemo izključno izvozu, zato v vzorcu
obravnavamo le podjetja, ki so na novo postala izvozniki in jih primerjamo s pod-
jetji, ki so ostala neizvozniki. Podrobnejši opis metode paritve na podlagi ocenjene
verjetnosti je podana v Heckman et al. (1998) in Rosenbaum in Rubin (1983).

Nagnjenost k izvažanju ocenimo s pomočjo panelnega logit modela z naključ-
nimi učinki (»random effects«) z odvisno spremenljivko enako 1, če podjetje začne
v obravnavanem letu z izvozom, in 0, če podjetje ne izvaža. Ker nas zanima samo
verjetnost, da podjetje preide iz neizvoza v izvoz, izločimo vse stalne izvoznike, ki
so očitno začeli izvažati pred začetkom razdobja naše analize in podjetja, ki so zače-
la izvažati več kot enkrat, saj je pri njih izvoz priložnostna poslovna aktivnost, ne pa
večja zaveza ali celo odvisnost. Iz množice preostalih novih izvoznikov izvzamemo
vsa tista, ki so v prihodnosti prenehala izvažati. Iz analize izključimo tudi vsa ob-
dobja novih izvoznikov po vstopu, saj za naše vprašanje niso več zanimiva, pred-
vsem pa bi povzročila pristranske ocene parametrov.

Na ravni dejavnosti izločimo iz analize podjetja iz primarnega sektorja in vse
dejavnosti s šifro oddelka večjo od 74.6 Zaradi kasnejših potreb procesa paritve se
naknadno v procesu izračunov izločijo tudi nekateri oddelki dejavnosti s premajh-
nim številom opazovanj ali brez novih izvoznikov.7

Specifikacija modela je podana v spodnji enačbi (Kostevc, 2005):
(metoda naključnih učinkov).

Pojasnjevalne spremenljivke, predznačene z malo črko r, so izražene relativno, kar
pomeni, da smo za vsako podjetje v določenem letu obravnavano spremenljivko
izrazili relativno glede na povprečje te spremenljivke v vseh podjetjih pripadajoče
dejavnosti na 3-mestni kodi v proučevanem letu. Med regresorje tako vključimo
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relativno skupno faktorsko produktivnost, relativno število zaposlenih, relativno
razmerje opredmetenih stalnih sredstev in zaposlenosti, indikator za tuje lastništvo
ter časovne in panožne (na ravni 2-mestne kode) slamnate spremenljivke. Vse spre-
menljivke, razen časovnih in panožnih indikatorjev, vstopajo v model odložene za
eno leto.

V naslednjem koraku za vsakega novega izvoznika poiščemo najbolj podobno
podjetje, ki ni začelo izvažati. Pri tem mora veljati, da s spremenljivkami X pojasni-
mo odločitev o vstopu/nevstopu tako dobro, da so rezultati podjetij (Y0, Y1) stati-
stično neodvisni od odločitve, pogojno na kontrolne spremenljivke X:

Zgornjemu pogoju zadostimo s testom hipoteze uravnoteženosti (balancing
hypothesis), ki sledi proceduri paritve in preverja, ali so razlike med vrednostmi
posameznih spremenljivk v X znotraj skupin podjetij s podobnimi verjetnostmi
vstopa dovolj majhne, da lahko rečemo, da smo z X dovolj dobro razložili variabil-
nost D.

Matching je izveden z metodo dopustnega odstopanja paritve ena na ena (cali-
per one-to-one matching), ki za izbrano vrednost dopustnega odstopanja d (cali-
per) poišče za vsakega novega izvoznika njemu po ocenjeni verjetnosti vstopa naj-
bolj podobno podjetje, ki pa ne vstopi (Leuven in Sianesi, 2003):

V bazen podjetij (k), iz katerih se z zamenjavo (vsako podjetje iz kontrolne skupi-
ne je lahko izbrano kot par večkrat) določi par obravnavanemu novemu izvozniku,
smo uvrstili le podjetja, ki še niso in v prihodnosti ne bodo začela izvažati. S tem se
izognemo najprej primerjavi novega izvoznika in starega novega izvoznika ter po
drugi strani novega izvoznika in bodočega novega izvoznika. Vrednost napake v
procesu paritve je bila nastavljena na 0,01, kar pomeni, da v primeru, ko najbližja
vrednost ocenjene verjetnosti neizvoznika odstopa od verjetnosti novega izvoznika
za več kot eno odstotno točko, paritev ni bila uspešna in je omenjeni novi izvoznik
ostal brez neizvoznega para. V nasprotnem primeru izberemo neizvoznika z naj-
manjšo razliko v ocenjeni verjetnosti začetka izvažanja. Proceduro izvedemo za
vsako leto od 1995 do 2004, posebej za vsako industrijo na dvomestni ravni in pose-
bej za mikro, mala, srednja in velika podjetja, kar pomeni, da sparimo le podjetja iz
istih dejavnosti in podobne velikosti v istem letu. Preliminarna analiza je namreč po-
kazala, da paritev na vzorcu podjetij vseh velikostnih razredov ne poda smiselnih re-
zultatov, saj nastajajo tudi pari sestavljeni iz dveh bistveno različno velikih podjetij.

Po končani paritvi smo preverili uravnoteženost, glede na katero naj bi bile raz-
like med novimi izvozniki in primerljivimi neizvozniki zanemarljive. To izvedemo
za vsako pojasnjevalno spremenljivko, ki je bila vključena v logit model, posebej za
vsako leto, dvomestno panogo in velikostni razred. Iz nadaljnje analize pa smo izlo-
čili vse pare, pri katerih je testiranje balancing hipoteze pokazalo značilne razlike
med izbranimi lastnostmi.
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Poleg metode kaliper ena-na-ena paritev (caliper one-to-one matching) smo iz-
vedli tudi gaussovo kernel paritev (gaussian kernel-based matching), kjer vsakemu
novemu izvozniku oziroma njegovi spremenljivki yi priredimo parjeno vrednost
spremenljivke (ŷi), ki je podana s kernelno osnovanim tehtanim povprečjem spre-
menljivk vseh kontrolnih enot. Utež kontrolnega podjetja je sorazmerna z bližino
ocenjene nagnjenosti k začetku izvažanja med novim izvoznikom i in kontrolnim
podjetjem j:

kjer je wij utež kontrolne enote j pri paritvi z enoto i, pi(j) je ocenjena verjetnost za-
četka izvažanja za podjetje i(j), h je parameter, nastavljen na 0,06, gaussov kernel K

pa je definiran kot . Pri izvajanju omenjene metode so bili izključeni
vsi novi izvozniki, katerih ocenjene verjetnosti pi ležijo zunaj domene ocenjenih
verjetnosti kontrolnih enot (common support).

Od 10.651 novih izvoznikov, ki so v obravnavanem obdobju 1995–2004 in v
izbranih panogah začeli izvažati le enkrat, je metoda paritve ustvarila 8.931 parov
novi izvoznik/neizvoznik. Od tega je 7.472 mikro podjetij (1.183 mikro podjetij z
vsaj petimi zaposlenimi), 1.134 malih podjetij, 270 srednjih podjetij in 55 velikih
podjetij. Ko imamo nove izvoznike in kontrolno skupino, po zgledu Blundell in
Costa Dias (2000) metodo paritve združimo s t. i. metodo »razlika-v-razlikah«, kar se
je v empiričnih študijah izkazala kot učinkovita kombinacija. Poleg izboljšanja re-
zultatov je prednost te tehnike v tem, da odstrani vpliv skupnih šokov. Za vsak par
ustvarimo razliko v razlikah spremenljivke Y (rvr), tako da od časovne diference
novega izvoznika odštejemo časovno diferenco njemu pripadajočega neizvoznika.
To nam pove, za koliko se je določen parameter v novem izvozniku povečal (zmanj-
šal) bolj (manj), kot se je povečal (zmanjšal) v kontrolnem podjetju. Povprečni uči-
nek začetka izvažanja na določeno lastnost podjetja (Y) sedaj lahko izračunamo z
aritmetičnim povprečjem razlik-v-razlikah po vseh Nt uspešno parjenih novih
izvoznikov:

kjer subindeks t označuje leto od začetka izvažanja (t = 0 označuje leto začetka izvo-
za, t = 1 leto kasneje itd.). D označuje množico novih izvoznikov i, Yj

i pa spremen-
ljivko podjetja j, ki je bil v procesu paritve določen novemu izvozniku i. Rezultate
obeh skupin podjetij torej spremljamo od dveh let pred vstopom do tretjega leta po
vstopu. Na ta način pridobljene rezultate še dodatno testiramo z naslednjo regresi-
jo po vzoru Blundell in Costa Dias (2000) in Smith in Todd (2001). Ta nam pove, ali
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so razlike-v-razlikah v zgoraj omenjenih štirih časovnih točkah (leto vstopa do treh
let po vstopu) statistično značilno večje od obdobij pred začetkom izvažanja tudi
potem, ko kontroliramo za časovne šoke in odložene razlike-v-razlikah:

Za natančnejše ocene standardnih napak smo slednje pridobili z »bootstrappin-
gom« s 1000 ponovitvami. Proceduro smo ponovili tudi brez odložene odvisne
spremenljivke, vendar to praktično ni spremenilo rezultatov.

Ker nas zanima tudi kumulativni učinek, ki ga ima začetek izvažanja na nove iz-
voznike, smo ocenili tudi povprečni kumulativni učinek T obdobij po začetku izva-
žanja: 

Od leta začetka izvažanja (t = 0) do T obdobij kasneje torej seštevamo enoletne
časovne diference spremenljivke Y najprej za novega izvoznika, potem pa odšteje-
mo kumulativo tehtane vsote časovnih diferenc vseh kontrolnih enot. V primeru
paritve ena-na-ena je utež wij = 1, množica j kontrol pa vsebuje samo enega neizvoz-
nika z najbližjo vrednostjo ocenjene verjetnosti. Parameter aT nam torej pove, v
povprečju za koliko so novi izvozniki povečali/zmanjšali obravnavano spremenljiv-
ko bolj kot njim primerljivi neizvozniki T let po začetku izvažanja.

Učinki izvažanja na skupno faktorsko produktivnost

Ker nas zanima, ali ima izvoz tudi dolgoročne učinke učenja, se bomo osredoto-
čili na letne stopnje rasti produktivnosti oziroma na razlike med novimi izvozniki
in njim primerljivimi neizvozniki. Če se namreč novi izvozniki učijo z izvozom,
potem bi morali po začetku izvažanja povečevati produktivnost nekaj časa hitreje
kot neizvozniki. Povedano drugače, trend njihove skupne faktorske produktivnosti
bi se moral statistično značilno povečati. Povsem možno je namreč tudi, da novi iz-
vozniki postanejo bolj produktivni, vendar njihova produktivnost ne raste hitreje
od produktivnosti neizvoznikov. 

Iz TABELA 8 je razvidno, da obe metodi paritve dajeta podobne vrednosti učin-
kov za začetno leto izvažanja: novi izvozniki v primerjavi z njim primerljivimi
neizvozniki postanejo za eno tretjino bolj produktivni glede na leto pred izvozom.
Zanimivo je, da razlike v letni rasti produktivnosti med novimi izvozniki in njihovi-
mi neizvoznimi pari postanejo v naslednjih letih po vstopu neznačilne ali celo
rahlo negativne. Tudi metoda razlik-v-razlikah potrdi značilno povečanje rasti pro-
duktivnosti samo v letu začetka izvažanja in naslednjem letu. Rezultati torej očitno
ne potrjujejo dolgotrajnega učinka učenja z izvozom, saj v povprečju pride le do
enkratnega skoka v produktivnosti, potem pa razlike v stopnjah rasti produktivno-
sti med novimi izvozniki in neizvozniki postanejo neznačilne. Do istega sklepa sta
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prišla tudi Kostevc (2005) in De Loecker (2005) na krajšem časovnem obdobju in
samo na podjetjih iz predelovalnih dejavnostih.8

TABELA 8: Učinki začetka izvažanja na rast skupne faktorske produktivnosti
novih izvoznikov glede na neizvoznike v obdobjih pred, ob in po začet-
ku izvažanja.

Kumulativni učinek nam pove, za koliko so novi izvozniki povečali produktiv-
nost močneje od neizvoznikov od leta pred začetkom izvažanja do T-tega leta ka-
sneje (T = 0, 1, 2, 3). V tem primeru paritveni metodi dajeta različne rezultate. Po
metodi ena-na-ena se kumulativni učinek po treh letih poveča na 41 %, kar pomeni,
da so tri leta po začetku izvažanja novi izvozniki povečali produktivnost za 41 od-
stotnih točk bolj kot njim primerljivi neizvozniki v istem obdobju. Kernelna paritev
po drugi strani sporoča, da se po začetnem porastu produktivnosti novih izvozni-
kov glede na neizvoznike le-ta ustali na doseženi ravni. Dolgoročni učinek začetka
izvažanja naj bi po tej metodi znašal torej okrog 25 %. 

Učinki izvažanja na dodano vrednost na zaposlenega

Za celoten vzorec podjetij z več kot pet zaposlenimi velja, da vstop na tuje trge z
izvozom poveča dodano vrednost na zaposlenega. Največje povečanje je opaziti v
začetnem letu, ko se v povprečju dodana vrednost na zaposlenega poveča za
100.000 oz. 140.000 SIT. Pri letnih spremembah dajeta metoda 1-na-2 in kernel po-
dobne rezultate le v začetnem letu izvažanja, v ostalih letih pa so ocene prve meto-
de bistveno nižje in tudi neznačilne. Regresija razlik v razlikah je potrdila značilno
povečanje rasti dodane vrednosti na zaposlenega glede na obdobja pred vstopom
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le v prvem letu izvažanja in le pri metodi 1-na-1. Metoda kernel je podala visoke in
značilne razlike tudi v dveh letih pred začetkom izvažanja, zato razlike v razlikah
niso pokazale značilnega povečanja v obdobjih izvoza.

TABELA 9: Učinki začetka izvažanja na dodano vrednost na zaposlenega novih
izvoznikov glede na neizvoznike v obdobjih pred, ob in po začetku iz-
važanja (v tisoč SIT na zaposlenega).

Tudi pri tej spremenljivki smo zaradi nesorazmerno visokih vrednosti spre-
memb v dodani vrednosti na zaposlenega morali omejiti število opazovanj. V anali-
zo smo tako vključili samo tista opazovanja, pri katerih letne spremembe niso pre-
segale vrednosti 5 milijonov SIT na zaposlenega tako pri novih izvoznikih kot tudi
pri njihovih izbranih »partnerjih« (oz. tehtanih povprečjih »partnerjev« pri metodi
kernel). Največja možna razlika med novim izvoznikom in neizvoznikom iz pred-
hodnega na tekoče leto je bila torej postavljena na 10 milijonov SIT na zaposlenega.
Vzorec podjetij se je zaradi tega zmanjšal za nekaj manj kot 10 % na 2.300 parov
podjetij.

Kumulativne razlike pri obeh metodah ocenjevanja dajejo zelo podobne rezul-
tate. V treh letih po začetku izvažanja novi izvozniki glede na primerljive neizvozni-
ke dosežejo povečanje dodane vrednosti na zaposlenega v višini okrog 220.000
SIT, kar glede na povprečje vseh podjetij v celotnem razdobju 1994–2002 pomeni
okrog 10 % višjo produktivnost, merjeno s tem kazalcem.

Učinki izvažanja na skupno prodajo

Pri proučevanju učinkov, ki jih z začetkom izvoza podjetja dosežejo v prodaji,
največji učinek zasledimo v letu vstopa na tuji trg, z leti pa se razlika do neizvozni-
kov postopoma zmanjšuje. Tabela 10 prikazuje povečanje prodaje po letih, ki jo
lahko pripišemo izvozni dejavnosti in kumulativni učinek, ki ga novi izvozniki (v
povprečju za vsa podjetja) dosežejo v prvih treh letih po vstopu na tuje trge. Že v
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dveh letih pred začetkom izvažanja bodoči novi izvozniki povečujejo skupno pro-
dajo iz leta na leto za okrog 10–20 milijonov SIT bolj kot neizvozniki. Prednost pari-
tve 1-na-1 v primerjavi s kernelom (poleg nekaterih očitnih slabosti, ki se bodo po-
kazale v nadaljevanju) se odraža na dvakrat nižjih premijah v obravnavanih dveh
letih pred vstopom. Prva metoda namreč določi novemu izvozniku eno samo naj-
bolj podobno podjetje znotraj določenega okna (kaliper), medtem ko kernel upo-
števa vsa podjetja, četudi uteženo glede na ocenjene nagnjenosti k začetku izvaža-
nja. V idealnem primeru, torej če bi se pari razlikovali zgolj v statusu izvažanja, bi
bile razlike v letu pred začetkom izvažanja statistično neznačilno različne od 0. 

Tabela 10: Učinki začetka izvažanja na obseg skupne prodaje novih izvoznikov
glede na neizvoznike v obdobjih pred, ob in po začetku izvažanja 
(v milijon SIT).

V začetnem letu izvoza razlika med izvozniki in neizvozniki eskalira za okrog 50
milijonov SIT, kar pomeni, da v enem samem letu novi izvozniki v povprečju pove-
čajo skupno prodajo glede na predhodno leto za kar 70 milijonov SIT več kot nei-
zvozniki. Razlika v prvem letu je za obe metodi paritve potrjena tudi na testu razlik-
v-razlikah, v naslednjem letu pa je značilna premija samo pri metodi 1-na-1. Novi
izvozniki torej povečajo razliko v letni rasti skupne prodaje statistično značilno
samo v letu začetka izvažanja in pogojno v prvem letu po začetku izvažanja, v ka-
snejših obdobjih pa se premija ustali na ravni premije v letih pred prodorom na
tuje trge.

Gledano kumulativno: novi izvozniki v prvih treh letih po začetku izvažanja po-
večajo prodajo glede na leto pred začetkom izvažanja v povprečju za okrog 130 mi-
lijonov več kot neizvozniki. Razlike ostajajo visoko statistično značilne kljub hitri iz-
gubi števila opazovanj in naraščajoči varianci.
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Učinki izvažanja na zaposlenost
Na ravni vseh podjetij z vsaj petimi zaposlenimi se največji učinek vstopa na tuji

trg z izvažanjem na zaposlenost pokaže v letu vstopa na tuje trge, ko se zaposlenost
v novih izvoznikih poveča v povprečju za približno 7 oseb več kot v neizvoznikih. V
prvem letu izvoza se število zaposlenih poveča za okrog 2,5 osebe ter se v kasnejših
letih v jasnem trendu zmanjšuje do okrog 1,5 osebe v tretjem letu. Tudi pri zaposlo-
vanju so bodoči novi izvozniki bolj propulzivni že v obdobju pred vstopom na tuje
trge, saj zaposlijo okrog 1,5 zaposlenega na leto več kot neizvozniki. Glede na tako
visoko premijo pred začetkom izvoza je razlika v rasti v kasnejših letih značilno viš-
ja znova le v letu začetka izvažanja in pogojno še v prvem in drugem letu zatem. V
tretjem letu se razlika v letnem porastu števila zaposlenih med novimi izvozniki in
neizvozniki zniža na približno 1,7, torej na raven premije pred začetkom izvažanja.

TABELA11: Učinki začetka izvažanja na število zaposlenih v novih izvoznikih
glede na neizvoznike v obdobjih pred, ob in po začetku izvažanja.

Če pogledamo, kaj pomeni začetek izvažanja za podjetje in njegovo število za-
poslenih tri leta kasneje, nam rezultati povedo, da novi izvozniki v omenjenem ob-
dobju štirih let zaposlijo v povprečju za 10 ljudi več kot neizvozniki oziroma jih od-
pustijo deset manj kot njihovi tekmeci, usmerjeni izključno na domači trg. V tem
smislu izvoz pomeni pomemben generator novih delovnih mest ali vsaj prerazpo-
reditev zaposlenih od manj k bolj učinkovitim podjetjem.

Učinki izvažanja na plače

V tem delu nas zanima, ali se povečana produktivnost v novih izvoznikih izrazi
tudi na višjih povprečnih plačah bodisi zaradi višje produktivnosti dela bodisi zara-
di zaposlovanja višje izobraženih zaposlenih. Zaradi visokih ekstremnih vrednosti
letnega porasta povprečne bruto plače smo izključili opazovanja, kjer je vrednost
za novega izvoznika ali njegov par (v tem primeru problemov pri kernel vrednostih
ni bilo) presegala 500.000 SIT. Velikost vzorca se je zaradi tega zmanjšala za 20 % na
2.116 opazovanj v začetnem letu izvoza.
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V letu začetka izvažanja se razlika v rasti povprečne bruto plače med novimi iz-
vozniki in neizvozniki občutno poveča in naraste na približno 20.000 SIT. Značilno
povečanje razlike v rasti povprečne bruto plače potrdi tudi regresija razlike-v-razli-
kah, pri paritvi 1-na-1 pa tudi v prvem in drugem letu po izvažanju. Letne razlike
zlasti pri slednji metodi paritve vztrajajo na visoki ravni tudi v letih po začetku izva-
žanja. Po metodi kernel razlike med novimi izvozniki in neizvozniki po prvem letu
po začetku izvažanja začnejo usihati in v tretjem obdobju izginejo.

TABELA 4: Učinki začetka izvažanja na povprečno bruto plačo v novih izvozni-
kih glede na neizvoznike v obdobjih pred, ob in po začetku izvažanja
(v tisoč SIT na zaposlenega).

Zaposleni v novih izvoznikih po vstopu na tuje trge po preteku treh let dobiva-
jo v povprečju za 75.000 SIT višje bruto plače, kot bi jih, če bi bili zaposleni v nei-
zvoznih podjetjih. Obravnavana oblika internacionalizacije torej ne koristi zgolj
podjetju prek povečanja produktivnosti in skupne prodaje, pač pa tudi zaposle-
nim, saj se jim v obdobju po začetku izvažanja opazno povečajo plače.

Sklepi

V tem prispevku na podlagi podatkov iz zaključnih računov slovenskih podjetij
v razdobju 1994–2004 proučujemo smer in intenzivnost vzročno-posledične pove-
zanosti med izvažanjem ter rastjo in uspešnostjo podjetja. V prvem delu s pomočjo
opisnih statistik orišemo temeljne značilnosti izvoznikov, ki predstavljajo skoraj
četrtino populacije slovenskih podjetij. 

V drugem delu empirične analize izračunamo premije, ki jih novi izvozniki do-
segajo pred začetkom izvažanja in po letu začetka izvažanja. V vseh obravnavanih
kategorijah bodoči novi izvozniki dosegajo višje vrednosti že pred začetkom izva-
žanja, kar potrjuje hipotezo, da izvažati začnejo boljša podjetja (samoizbira). Na
omenjeno dejstvo vsekakor ne smemo gledati preveč mehansko, saj je zaradi za-
vestne (strateške) odločitve o začetku izvažanja in priprav na internacionalizacijo
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uspešnost podjetja v veliki meri endogena. Analiza premij v času potrdi, da se pre-
mije v vseh preučevanih kategorijah po vstopu na tuje trge povečajo. 

V tretjem delu izvedemo metodo paritve, s katero kontroliramo vpliv samoizbi-
re in nam omogoča zanesljivejše ocene kavzalnosti med začetkom izvažanja in us-
pešnostjo podjetja. V primerjavi s primerljivimi neizvozniki novi izvozniki v začet-
nem letu izvažanja dosegajo statistično značilno hitrejšo rast skupne faktorske
produktivnosti, v kasnejših obdobjih pa razlika v rasti produktivnosti postane nez-
načilna. Začetek izvažanja torej poveča premijo v produktivnosti za nove izvoznike,
ne poveča pa dolgoročne stopnje rasti produktivnosti. Tudi dodana vrednost na za-
poslenega kot alternativni indikator produktivnosti izkazuje podobno gibanje kot
skupna faktorska produktivnost, saj pride do značilnega povečanja rasti te spre-
menljivke med novimi izvozniki in neizvozniki le v prvem letu začetka izvažanja.
Učinki začetka izvažanja na skupno prodajo se kažejo v relativnem porastu proda-
je v začetnem in prvem letu izvoza, tako da novi izvozniki v prvih treh letih po za-
četku izvažanja povečajo prodajo glede na leto pred začetkom izvažanja v povpreč-
ju za okrog 130 milijonov SIT več kot neizvozniki. Povečani prodaji sledi tudi porast
števila zaposlenih, saj kumulativno novi izvozniki v prvih treh letih v povprečju za-
poslijo enajst ljudi več kot neizvozniki. Zaposlenim v novih izvoznikih v začetnem
in prvih dveh letih po vstopu na tuje trge se plače v povprečju zvišajo statistično
značilno bolj kot v neizvoznih podjetjih, in sicer za okrog 25.000 SIT bruto v vsa-
kem od treh let. 

Rezultati robustno potrjujejo, da so izvozniki v povprečju produktivnejša, večja
in za zaposlene dohodkovno ugodnejša podjetja. Tudi novi izvozniki dosegajo
boljše rezultate v vseh obravnavanih kategorijah že pred začetkom izvažanja, s pro-
dorom na tuje trge pa prednost pred neizvozniki še povečajo. Kljub temu da zaradi
različnih metodoloških omejitev učenja z izvozom ne moremo niti dokazati niti
ovreči, ostaja dejstvo, da izvoz povečuje prodajne možnosti najproduktivnejšim
podjetjem. Znatni pozitivni makroekonomski učinki zatorej nastanejo že zaradi po-
večanja deleža novih in obstoječih izvoznikov v celotnem gospodarstvu ter poveče-
vanja števila delovnih mest, ki so bolje plačana in bolj stabilna (zanesljiva). 
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