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» Izobrazevanje za mednarodno poslovanje

“Doslej smo se izvoza lotevali precej intuitivno. Razviti znamo odlicen izdelek, ne znamo pa
ga prodati. V izobraZevanju ITM smo se naucili nacrtovanja prodora na tuje trge, izdelati
trzno raziskavo, najti poslovne partnerje itd”

Irena Stamcar, HYB d. 0. o.
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» Trine raziskave

“S ciliem razprsitve izvoza na ruski trg smo Zeleli pridobiti informacije o profilu odjemalcev
in konkurentov ter tehnicnih standardih. S pomocjo kvalitetno izdelane trzne raziskave,
ki jo je sofinancirala agencija SPIRIT Slovenija, smo dobili osnovo za vstop na trg in
pridobivanje prvih poslov.”

Renato Vindis, ROBOTIKA KOGLER d. o. o.

» Sejemske predstavitve slovenskega gospodarstva v tujini

‘Na sejmu farmacevtskih izdelkov CPHI v Frankfurtu smo razstavijali celoten program
embalaze za farmacijo. Na racun novih povprasevanj pricakujemo zapolnitev
razpoloZljivih proizvodnih kapacitet oz. celo Sirjenje proizvodnje. Pozdravljamo aktivnosti
SPIRIT Slovenija, javne agencije, da s financnimi sredstvi spodbuja sejemske predstavitve
podjetij v tujini.”

Martina Sifrar, SIBO GROUP d. 0. 0.
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Kako uspeti na tujih trgih?

Storitve SPIRIT Slovenija za slovenske izvoznike:

» Gospodarske delegacije

“Na povabilo javne agencije SPIRIT Slovenija smo se udeleZili gospodarske delegacije v
Franciji. Poleg odlicne organizacije delegacije bi Zeleli izpostaviti predvsem kakovostne
sestanke s tujimi podjetji, ki so bili rezultat skrbno izbranih poslovnih partnerjev,
s katerimi smo se dogovarjali 0 moZnostih poslovanja na tujih trgih. Na podlagi
omenjenih sestankov smo pridobili Ze dve novi stranki, s katerima Ze poslujemo ter vrsto
zelo koristnih poslovnih kontaktov.”

|zidor Gorenc, GORENC d. o. o.

» Svetovanje in pomo¢ na tujem trgu

"Z nepoznavanjem tujega jezika je iziemno tezko opraviti primerno analizo tujega trga,
zato se zahvaljujemo Slovenskemu poslovnemu klubu v Ukrajini za odlicen pregled trga in
potencialnih poslovnih partnerjev, kar za nas predstavija dragoceno podlago za pripravo
podrobne strategije vstopa na ukrajinski trg."

Matjaz Petrovi¢, GENEPLANET d. 0. o.

» Spletni portal Izvozno okno www.izvoznookno.si

“Izvozno okno se mi zdi zelo uporabna spletna stran, kjer podjetja lahko dobijo veliko
izvoznih informacij in konkretnih napotkov.”

Mitja Kolbe, SPICA INTERNATIONAL d. 0. 0.

Vse informacije in storitve so brezplaéne.
Dodatne informacije:
» www.izvoznookno.si » izvoznookno@spiritslovenia.si
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Vodili vas bodo skozi
izvozni proces od zacetka
do konca in vas, upamo,
uspesno pripeljali na
ameriski trq.

Uspeh se vedno zacne s
pripravo, zato bo tudi ta
vodnik najprej na kratko
predstavil znacilnosti
ameriskega trga, osnovne
trine podatke, podatke o
izvozu/uvozu in se nato
posvetil pripravi podjetij
na vstop na ameriski trg.

"V besedilu se veckrat pojavi izraz “’ameriski trg”" S tem je misijen trg ZDA.

Cilj je prikazati nacine,

s katerimi ublazimo
tveganje in oblikujemo
ucinkovite procese, ki
vas uspesno pripeljejo na
ameriski trg.

Ko bodo taksni procesi
vzpostavljeni, boste lazje
dolocili realisticne cilje in
pricakovanja. Sledili bodo
konkretni koraki, ki vas
bodo vodili do cilj, to je
prodora na ameriski trg.

Proces ni za strahopetne
in spopasti se bo treba s
Stevilnimi izzivi, a z malo
usmerjanja, s pripravami in
podporo je vase podjetje
lahko in bo uspesno.
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Geoqrafski podatki

Ameriski trg je ogromen in raznolik. Razdeljen je v vet regij, ki se med seboj
zelo razlikujejo, tako v kulturi kot gospodarstvu. Za namene tega vodnika bodo
regije razvrscene v skladu z uradnim popisom ZDA, in sicer:

Severovzhod (Northeast),
Srednji zahod (Midwest),
Jug (South) in
Zahod (West).

Severovzhod obsega zvezne drzave Connecticut, Maine, Massachusetts, New
Hampshire, New Jersey, New York, Pensilvanijo, Rhode Island in Vermont.
Tukaj lezijo tudi mesta New York, Philadelphia in Boston.

Severovzhod je vec kot le posel. Regija je globoko zakoreninjena v amerisko
zqodovino. Tukaj se je oblikovala drzava, bila razqlasena neodvisnost in
izvoljen prvi ameriski predsednik. Pica, Philly cheesesteak (prepoznaven
philadelphijski sendvi¢, op. p.), hamburgerji, cheesecake in veliko druge
ameriske hrane izvira od tod. Maine in Vermont sta bili tudi eni izmed
prvotnih trinajstih ameriskih zveznih drzav oziroma kolonij.

S poslovnega vidika je New York z Wall Streetom in vsemi vecjimi bancnimi
ustanovami financno sredisce Zdruzenih drzav oziroma kar sveta. 63 od 220
najboljsih zasebnih podjetij v ZDA najdemo v severovzhodni regiji, med njimi
tudi PwC, Ernst & Young, Bose, New Balance in Kraft.

Severovzhod zagotavlja zdravo mesanico podjetij s podrocja zdravstva,
bio-znanosti, predelovalnih dejavnosti, kmetijstva, umetnosti in elektricne
energije.

Tukaj so tudi velike javne sluzbe kot na primer Edison Consolidated, Dominion
Resources in Public Service Resource Group. Druga vecja podjetja v regiji so
Citigroup, GE, Pfizer, PepsiCo, Verizon in $e mnoga.

Stevilo Brebivalcev na Severovzhodu je
56.152.333, kar pomeni 17,6 odstotka

celotne populacije ZDA.

Srednji zahod sestavljajo Illinois, Indiana, lowa, Kansas, Michigan, Minnesota,
Missouri, Nebraska, Severna Dakota, Ohio, Juzna Dakota in Wisconsin. Tu so
ikonska mesta, kot so Chicago, Kansas City, St. Louis in Milwaukee. Deep
Dish Pizza (posebna pica iz Chicaga, op. p.), klobase, sir, pivovarne, koruza in
chicaski hot-dog so nekatere od poznanih specialitet.



Regija je Zitnica celotne ZDA in kmetijstvo je Se vedno njena gonilna sila.
PSenica, Zita in koruza so najpomembnejsi tukaj gojeni pridelki in so hkrati
bistvenega pomena za blaginjo drzave. Ceprav se je rast mocno upocasnila,
je severni del regije se vedno industrijsko sredisce. Tu je nasla svoj dom
avtomobilska industrija in jeklo se od nekdaj prosto prevaza po ogromnih
rekah in jezerih. Jezeri Erie in Michigan omogocata lahkoten prevoz surovin
7 velikimi plovili. Tukaj ima sedez tudi vec finan¢nih podjetij in zavarovalnic,
med njimi so Chase, Willis Group Holdings in State Farm.

V regiji je nekaj vecjih agrozivilskih podjetij, ki so hkrati med najvecjimi
podjetji v ZDA: Carqill, Archer Daniels Midland, Monsanto in DeBruce.
Omenjena stiri podjetja skupno prinasajo vec kot 200 milijard dolarjev
prihodka letno. Tukaj imajo sede? tudi Stevilni najpomembnejsi predelovalci
hrane, kot so Land 0’Lakes, General Mills, Sara Lee, Procter & Gamble in
Kellogg.

Regija je prav tako dom uspesne bioznanstvene industrije. Trenutno je tu
vec kot 550 razli¢no velikih podjetij s podrogja bioznanosti, ki se ukvarjajo z
razliénimi raziskavami. Nekatera izmed vecjih podjetij so Abbott, Basi, Baxter
in Taconi.

V svojem bistvu je Srednji zahod industrijsko obmocje z odli¢no razvito
avtomobilsko industrijo, saj imajo GM, Ford, Chrysler in Chevy tu $e vedno
svoje tovarne. Pomembni so $e izdelava in obdelava kovin ter rudarstvo.
Najpoglavitnejsa industrija pa ostaja proizvodnja strojev s podjetji, kot so
Boeing, Caterpillar, Cummins in Johnson Controls na celu.

Stevilo Erebivalcev Srednjega zahoda je
67.745.108, kar predstavlja 21,2 odstotka
celotnega prebivalstva v ZDA.

Juino regijo sestavljajo zvezne drzave Alabama, Arkansas, Delaware, Florida,
Georgia, Kentucky, Louisiana, Maryland, Mississippi, Severna Karolina,
Oklahoma, Juzna Karolina, Tennessee, Teksas, Virginija in Zahodna Virginija.
Prav tako se za del juga sSteje Washington DC.

Jug je postal proizvodno sredisce ZDA. Zaradi nizjih stroskov dela, poslovno-
prijaznih politik in dostopa do pristanis¢ je v regiji danes prisotnih najvec
proizvajalcev v ZDA. Mocno je razsirjena tudi avtomobilska industrija in
podjetja, kot so BMW, Mercedes, Volvo, Ford in Toyota, imajo tukaj svoje
proizvodne obrate.

Tudi juzna regija je zgodovinsko pomembna, saj so bile zvezne drzave
Georgia ter Severna in Juzna Karolina med trinajstimi osnovnimi ameriskimi
kolonijami. St. Augustine, Florida, pa je najstarejse mesto v ZDA.



Jug je zibelka bluesa, jazza in BBQ (barbecue 7ara, op. p.). Kultura na juqu
je med najbolj raznolikimi v ZDA. Sega od latinske in francosko-kreolske do
kavkaske in vsaka skupina - kar je pomembno za vase poslovne dejavnosti,
ima lastne potrebe, izzive in trzna pricakovanja.

V mnogih primerih Iahko ciljate na specificne skupine ljudi v zaprtem
geografskem obmocgju. Trzenje izdelka, na primer, je lahko prilagojeno latinski
populaciji v Miamiju, medtem ko se za enak izdelek za trg 100 km severneje
nacin trzenja spremeni.

Turizem, trgovina na drobno in gostinsko-turisticni sektor so postali gonilo
mnogih juznih zveznih drzav. Tudi financne institucije so se nastanile v regiji,
med drugimi velike banke, kot so BB & T, Sun Trust in Bank of America.

Na obmocje so se zaradi zmernega podnebja ter dostopa do avtocest in
pristanisc priselila tudi logisticna in kurirska podjetja. V Teksasu, Louisiani

in Oklahomi je velika vecina podijetij za proizvodnjo olja oziroma za Storitve
na podrocju olja in plina. Velik posel pa predstavlja tudi kmetijstvo, vse od
Floride pa do Severne in Juzne Karoline.

V regiji je opaziti tudi porast tehnicnih raziskav in storitev. Raziskave na
podrocjih tehnologije, bioznanosti in drugih ved so postale ponos stevilnih
zveznih drzav na tem obmogju. Po vsej regiji so zaceli cveteti veliki
znanstveni parki, kar je predvsem opazno v t. i. raziskovalnem trikotniku v
Severni Karolini ter v raziskovalnem parku Cummings v Alabami. Tukaj je tudi
nekaj najvedjih svetovnih javnih sluzb na svetu, kot so Duke Energy, Georgia
Power in Florida Power and Light. Med velikimi podjetji sta na tem obmogju
Se Wal-Mart in Exxon Mobile.

Stevilo tukajsnjih prebivalcev je pribliino
119.771.934, kar je 37,5 odstotka

celotnega prebivalstva v ZDA.

Zahod sestavljajo zvezne drzave Aljaska, Arizona, Kalifornija, Kolorado,
Havaji, Idaho, Montana, Nevada, Nova Mehika, Oregon, Utah, Washington in
Wyoming.

Regija ni brez razloga poimenovana 'divji zahod'. Obmocje je prekrito z
narodnimi parki, gozdovi, divjimi rekami, puscavami in gorami. Z Zahoda
so poznani zlata mrzlica, Doc Holliday, Billy the Kid, regija pa je tudi navdih
poznani ameriski (domoljubni) pesmi “America the Beautiful“. Obmocje
je znano po visoki kakovosti Zivljenja in ponuja zdravo mesanico poslovnih
priloznosti in aktivnosti v naravi.



Ceprav vecina prebivalstva Zahoda Zivi v Kaliforniji, kjer je tudi nekaj
najvecjih podjetij na svetu, je v celotni reqiji veliko priloznosti. Vec zveznih
drzav je v zadnjih letih dozivelo razcvet v gradbenistvu, predvsem v povezavi
7 rudarstvom in naravnimi viri. Mocno je tudi kmetijstvo. Na razli¢nih
obmodjih se pojavljajo zepi tehnoloskih grozdov, prav tako pa so v razmahu
bioloske znanosti in zdravstvene storitve.

Obicajno se v regiji izpostavlja Kalifornija. Ta ima, zahvaljujo¢ podjetjem, kot
so Apple, Bristol, Google, Honeywell, SpaceX in drugimi, ki imajo sedeze
ali proizvodnjo prav tukaj, BDP nekaterih manjsih drzav. Vendar podjetja s
pridom izkoris¢ajo ugodno ravnovesje med poklicnim in zasebnim Zivljenjem
v celotni regiji. Tudi kmetijski sektor cveti in celotno drzavo oskrbuje s hrano.
Vinska industrija, predvsem dolina Napa, je po kakovostnih vinih postala
znana po vsem svetu. Silicijeva dolina pa je tehnoloska prestolnica sveta.

Kolorado je dom rastocemu letalstvu in vesoljskemu sektorju, ki vkljucuje
podjetja, kot so Adams Aircraft, Aerocar, Ball, Frontier Airlines, Scion Aviation
in druga. Kmetijstvo je kljunega pomena za zvezno drzavo, kar je privedlo
do rasti uspesne pivovarne (MillerCoors) in mikro-pivovarstva. Prav tako so
pomembni gradbenistvo, rudarstvo in tehnologija. Omeniti moramo tudi
qostinsko-turisticni sektor v Koloradu, kjer so vodilna $tevilna svetovno
priznana smucisca. Vecja podjetja so se CH2M Hill, DISH Network, Jeppesen,
City Market, Re/Max International, the Sports Authority in Western Union.

Izven Kalifornije, Kolorada in v manjsem obsequ Oregona in Washingtona
je regija osredotocena predvsem na rudarstvo, gradbenistvo, poslovne in
tehnoloske storitve ter turizem.

Pomembna podjetja na obmagju izven Kalifornije in Kolorada so Boeing,
Columbia, Costco, Amazon.com, Expedia, Microsoft, Nike, Nintendo, Safeco in
Starbucks.

Stevilo prebivalcev na Zahodu je
75.187.681, kar je 23,6 odstotka

celotnega prebivalstva v ZDA.

Demogqrafski podatki

Demografski podatki so kljucnega pomena za preudarno sprejemanje
poslovnih odlocitev in so bistven del razumevanja trga. Ameriski trq se stara
in prebivalstvo se hitro premika proti upokojitveni starosti. Trenutno je Stevilo
prebivalcey, starejsih od 33, visje od stevila prebivalcey, mlajsih od 14 let.
Skupaj s prebivalstvom se stara tudi poslovna narava. To je privedlo do rasti
v zdravstvenem sektorju, storitvenih dejavnostih na kljucnih upokojitvenih
podrocjih in v gostinstvu/turizmu. Trend se bo Se nadaljeval, saj se je stopnja
rasti prebivalstva upocasnila, le-to pa se e naprej stara.



Poznavanje vasih (potencialnih) strank postane kriticno pri ocenjevanju
demografskih podatkov. Cilj je poiskati regijo, ki predstavlja ne le moznosti za
kratkorocno uspesnost, temve¢ tudi za dolgorocno rast in trajnost. Le-to pa je
mocno vezano na demografske podatke in zgodovinske trende. Odvisno od
izdelka ali storitve, ki jih ponujate, se boste morda zeleli osredotociti na vedja
mesta, urbana sredisca ali morda na podezelske skupnosti. Poleg nacina
distribucije vasih izdelkov pa je pomembno nudenje podpore kupcem tudi po
sami prodaji.

Regije v ZDA so demografsko zelo razlicne. Zvezne drzave Florida in Arizona,
kot tudi deli Kalifornije in Kolorada, imajo najstarejso populacijo v ZDA. To
je v veliki meri posledica podnebja, kakovost Zivljenja in udobja. Na drugi
strani so zvezne drzave po vsem Juqu, Srednjem zahodu in Zahodu po
prebivalstvu nekoliko mlajse kot ostale. To kaze na naraven premik iz regij
7 manj dobrinami, kot sta Kansas in Nebraska, na obmocja, kot je na primer
Juzna Florida, kjer upokojenci lahko v neposredni blizini najdejo vse, kar
potrebujejo, in kjer je tudi podnebje toplejse.

V tabeli so osnovni demografski podatki za ameriski trg. Dodatne informacije
lahko najdete na spletni strani uradnega ameriskega popisa prebivalstva ali
na spletni strani CIA Factbook.

St. prebivalcev

Starostna struktura

Povprecna starost

Stopnja rasti prebivalstva
Stopnja neto migracije
Stopnja pismenosti

Prebivalstvo v vecjih mestih

Vir 1.

318.892.103 (Julij 2014, pribl.)

0-14 let: 19,4%

15-24 let: 13,7%

25-54 let: 39,9%

55-64 let: 12,6%

Nad 65 let: 14,5%

skupaj: 37,6 let

moski: 36,3 let

zenske: 39 let (2014, pribl.)

0,77% (2014, pribl.)

2,45 migrantov,/1.000 prebivalcev (2014, pribl.)
99%

New York/Newark - 20,4 milijona

Los Angeles/Long Beach/Santa Ana - 13,4 milijona
Chicago - 9,7 milijjona

Miami - 6,1 milijona

Philadelphia - 5,9 milijona

Washington DC - 4,7 milijona
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Ekonomski podatki

Gospodarstvo v ZDA je najvecje in najbolj raznoliko na svetu.

Industrije segajo od proizvodnje do kmetijstva in vecina jih je zdruzenih v
grozde. To so grozdi enega ali vec velikih proizvajalcev, razvijalcev ali podjetij
7 manjsimi dobavitelji in ponudniki storitev, ki se zdruzujejo z namenom
iskanja sinergij in dobrih odnosov, kar jim omogoca hitre odzivne roke in
vecjo ucinkovitost. Ravno to je v mnogih regijah omogocilo dolgoro¢no
trajnostno rast, konkurencne prednosti in inovacije. Rezultat je mocna
gospodarska osnova v ve¢ panogah in regijah, kar je razvidno iz rasti
realnega BDP.

Vendar je to le del zgodbe. V nekaterih primerih je letna stopnja rasti BDP
pomembnejsa. Spodaj lahko vidite grafikon, ki prikazuje letno stopnjo rasti
posameznih regij.

Sprememba realnega BDP v odstotkih po zveznih
drzavah (2014)
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Letna rast BDP prikaze, katere regije so poslovno uspesne in kje se moznosti
Sele napovedujejo. Hiter pogled na grafikon kaze na to, da vec zveznih drzav
raste s stopnjo 2,8 odstotka ali celo hitreje. Pregled industrij in dejavnosti na
teh obmocjih bo omogocil hitro oceno morebitnih priloznosti. Samo to, da
tamkajsnji sektorji oziroma grozdi niso povezani z vasimi izdelki ali storitvami,
pa se ne pomeni, da tam za vas ni priloznosti. Morda obstajajo podporne
industrije, kot so gradbenistvo, financni sektor, gostinstvo ali prodaja, ki so v
skladu z vaso osnovno dejavnostjo.

Pri vsaki analizi in vrednotenju podatkov pa je seveda treba upostevati tudi
zunanje dejavnike, ki bi lahko vplivali na spremembe. Noben posamezen
podatek ni neodvisen od drugih informacij. Da se vzpostavi popolna slika,

je treba oceniti demografske in ekonomske dejavnike, politicne vplive in
industrijo na splosno. Severna Dakota in Teksas, na primer, sta med najhitreje
rastocimi gospodarstvi, na katera mocno vplivata nafta in plin. Medtem ko
50 Stevilke za leto 2014 videti cudovito, so se le-te mo¢no upocasnile v

letu 2015. Nove gradnje, storitvene dejavnosti, trgovina na drobno, delovna
mesta in investicije so se upocasnile zaradi padca cen nafte. Zatorej se je pri
ocenjevanju stevilk in podatkov o rasti vedno treba vprasati: “Zakaj?*"

Nadaljnje analize podatkov in informacije o trznih raziskavah lahko najdete v poglavju “’Kako zaceti?” 13



Kot navedeno v prejsnjem poglavju, vse vec podjetij v ZDA tvori grozde.

S tem zmanjsujejo proizvodni Cas in stroske, postajajo ucinkovitejsa in
spodbujajo inovacije. Dobavitelji prvega in drugeqga reda (Tier 1 in Tier 2) so
locirani v blizini vodilnih v industrijah, da se lahko hitro odzovejo na potrebe
kupcev. Tehnoloska podjetja tvorijo grozde za souporabo virov ter spodbujanje
inovacij in ustvarjalnih procesov. Podjetja na podrocju bioznanosti pocnejo
enako. Odvisno od proizvodov in storitey, ki jih nudi vase podjetje, in glede
na vaso distribucijsko strategijo, bi bilo smiselno, da poiscete distributerja ali
partnerja znotraj grozda. To je dobra strategija za vzpostavitev dolgorocne
trajnostne rasti, ki omogoci najmanj zapletov do ciljnega trga(ov).

Na osnovi grozdenja Iahko dobite boljso predstavo o tem, v kateri regiji bi
bilo smiselno vzpostaviti poslovanje vasega podjetja. Prednost je razmisljati
vnaprej in ne iskati le priloznosti danes, temvec pustiti prostor tudi za Siritev.
Ravno zaradi tega je izbira pravilne vstopne tocke klju¢nega pomena. Mnoga
podjetja to izbiro prepustijo custvom ali osebni izbiri; tako na primer izberejo
New York, saj so tam ze pocitnikovali, ali morda Florido zaradi toplega
vremena. Ceprav je to pomembno, lahko privede do osredotocanja energije
na napacna podrocja. Glede na vase podjetje in poslovanje so v regijah
razliéna obmocja, ki jih morate raziskati. Pri spoznavanju trzisca se morate
poglobiti tudi na raven zveznih drzav in celo okrozij.

Severovzhod se ponasa s Stevilnimi razli¢nimi industrijami, vkljucno s
proizvodnjo, zdravstvom, financami, izobrazevalnimi storitvami, rudarstvom,
umetnostjo in strokovnimi, znanstvenimi in tehni¢nimi storitvami.

Jug ima veliko proizvodno bazo, finance, zdravstvo, kmetijstvo, trgovino na
debelo in drobno, gradbenistvo, umetnost, strokovne, znanstvene in tehnicne
ter izobrazevalne storitve, storitve na podrocju nastanitev in hrane ter javno
Upravo.

Na Srednjem zahodu se zacne prehod s proizvodnje, v kmetijstvo.
Polovica obmocja ima mocno proizvodno bazo, medtem ko je druga
polovica predvsem kmetijska. V regiji so tudi finance, rudarstvo, zdravstvo,
izobrazevalne storitve, trgovina na debelo, javna uprava, transport in
strokovne, znanstvene ter tehnicne storitve.

Proti zahodu se industrije zopet spreminjajo. Tukaj imamo zdravo mesanico
proizvodnje in kmetijstva in hkrati velik poudarek na rudarstvu. Razsirjeni
postanejo tudi trgovina na drobno in debelo ter gradbenistvo. Druge tukajsnje
industrije vkljucujejo zdravstvo, strokovne, znanstvene in tehnicne storitve,
javno upravo, komunalne in izobrazevalne storitve.



Za aiurne podatke o specificnih industrijah obiscite:
www.clustermapping.us

Na spletni strani clustermapping.us boste, na primer, ugotovili, da imajo
Kalifornija, New Jersey, Illinois, New York, Severna Karolina, Pensilvanija, in v
manjsi meri tudi Massachusetts, Indiana, Michigan in Teksas, cvetoce grozde
v bioznanstveni industriji. V nizu podatkov boste lahko tudi jasno videli, da so
grozdi v Kaliforniji skoraj dvakrat vecji od tistih v sosednjih zveznih drzavah.

S spletnim orodjem lahko tudi dodatno ovrednotite podatke s pomocjo
kartiranja na podlagi okrozij v dolo¢eni zvezni drzavi.

Kalifornija

New Jersey
Illinois

New York
Severna Karolina
Pensilvanija
Massachusetts
Indiana
Michigan

Teksas

Biofarmacevtski grozd

Zaposlitve po zveznih drzavah, 2012
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Uvoz iz sveta in Eviope

Grafikon na strani 18 prikazuje glavni ameriski uvoz iz sveta, medtem ko
grafikon na strani 19 prikazuje glavne ameriske uvozne panoge z obmocja
EU 28. Pomembno je pregledati izvoz v ZDA, ne le s svetovnih, temvec tudi s
trgov drzav EU, saj nam le podroben pregled prikaze splosni trzni potencial.

Podatki temeljijo na gibanju zabojnikov in so razkriti s pomocjo
harmoniziranih kod na izdelkih. Za poenostavitev sta bili uporabljeni le
prvi dve Stevilki kode. Izraz NESOI v grafikonu je kratica za “Not Elsewhere
Specified or Indicated”, kar v prevodu pomeni “drugje neopredeljeno
oziroma neoznaceno”.

0b pregledu tabele ugotovimo, da so, ne upostevaje mineralna goriva/olja

in NESOI, najpomembnejse ameriske uvozne panoge iz sveta: industrijski in
elektri¢ni stroji, vozila, optika, farmacija, dragi kamni, kemikalije in pohistvo.
lzmed posameznih glavnih uvoznih kategorij (brez mineralnih goriv/olj)

s0 najvecje tri vecje oziroma enakovredne vsemu drugemu uvozu skupaj.
Potrosniska naravnanost predstavlja poslovne priloznosti za podjetja po vsem
svetu.

Kljub visokim menjalnim tecajem je ameriski uvoz iz EU obmogja ostajal
dokaj dosleden. 0d leta 2008 je znasal priblizno 17 odstotkov celotnega
ameriskega uvoza in hkrati 17 odstotkov desetih najpomembnejsih uvozov
nasploh. Na vrhu uvoznih panog z obmocja EU 28 so: industrijski stroji, vozila,
optika, farmacevtski izdelki, elektri¢ni stroji in organske kemikalije. Z mo¢nim
dolarjem se bo, ko se sprostijo podatki za leto 2015, uvoz iz EU gotovo 3e
dvignil. To kaze na dejstvo, da ameriski potrosniki vedo, kaj Zelijo in 50 z3
visokokakavostne izdelke oziroma za izdelke z blagovno znamko pripravijeni
placati.

Podatek prav tako nakazuje na kakovost evropskega oblikovanja industrijskih

strojev, ki predstavlja glavni uvozni izdelek iz EU 28. Tukaj je torej priloznost
7a visokokakovostne slovenske izdelke in opremo.
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Deset glavnih uvoznih blagovnih skupin (svet)
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Deset glavnih uvoznih blagovnih skupin (EU 28)
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Glavne izvozne panoge iz Sloveni

Tabela na strani 21 prikazuje informacije o trgovanju z desetimi
najpomembnejsimi ameriskimi uvoznimi blagovnimi skupinami iz Slovenije in
desetimi najpomembnejsimi slovenskimi izvoznimi blagovnimi skupinami na
svetovni trg. Kljucno je, da najprej pregledamo najpomembnejse slovenske
izvozne blagovne skupine na splosno. Le-te so, ¢e ponovno izvzamemo
mineralna goriva/olja, naslednje: vozila, elektricni stroji, industrijski stroji,
farmacevtski izdelki, jeklo in zelezo, aluminij, pohistvo, plastika in izdelki

iz lesa. Pet izmed desetih najvecjih slovenskih izvoznih blagovnih skupin je
v skladu z desetimi najpomembnejsimi ameriskimi uvoznimi skupinami iz
sveta. To predstavlja priloznosti za slovenska podjetja, saj nekatere izmed
petih omenjenih kategorij niso prisotne med desetimi najpomembnejsimi
ameriskimi uvoznimi blagovnimi skupinami iz Slovenije.

To torej nakazuje na dejstvo, da ZDA trenutno uvaza izdelke (iz sveta prav
tako kot iz EU), ki niso iz Slovenije. Slovenska podjetja morajo zato izkoristiti
priloznosti prav v teh kategorijah izdelkov in zaceti raziskovati dodatne
izvozne priloznosti na ameriskem trqu.
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Deset glavnih ameriskih uvoznih blagovnih skupin iz Slovenije vkljucuje
farmacevtske izdelke, industrijske stroje, elektri¢ne stroje, jeklo in Zelezo,
igrace in igre, optiko, pohistvo, avtomobilska stekla in aluminij. Opazno
manjkajoci kategoriji sta plastika in izdelki iz lesa.

Slovenija zajema le 0,17 odstotka skupnega EU izvoza v ZDA. Glede na
dejstvo, da so najvecje slovenske izvozne blagovne skupine v skladu z
najvecjimi ameriskimi uvoznimi blagovnimi skupinami, obstaja pomembna
priloznost za Slovenijo, ki lahko izkoristi obstojece povprasevanje, ugoden
menjalni tecaj in zelo dobro sprejemanje kakovostnih EU izdelkov na
ameriskem trqu.
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Deset najvecjih slovenskih izvoznih kategorij
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Deset najvecjih uvoznih blagovnih skupin iz Slovenije v ZDA

Skupno Farmacevtski
blago proizvodi

LETNO 2008 - 2014

Industrijski
stroji, vkljucno
7 racunalniki

Elektricni stroji
itd., zvocna in
televizijska
oprema ...

Jeklo in Zelezo

Igrace, igre,
sportna
oprema,
deli opreme
in dodatki

Optika,
fotografska,
medicinska

ali operacijska
oprema

Pohistvo,
posteljni deli,
luci, montazne
zgradbe, NESOI

Vozila razen Steklo in
zelezniskih vozil stekleni izdelki
in tramvajev

ter delov

vozil itd.

Aluminij in
aluminijasti deli

Vir 7.






Priprava podjetja

Razumevanje miselnosti

Pred zacetkom raziskovanja kateregakoli izvoznega trga je nujno, da
sprejmete dolocene ukrepe in vzpostavite ucinkovite postopke za
zmanjsevanje tveganja, ki bodo vase podjetje bolje opremili in pripravili na
dolgorocne globalne uspehe.

Predvsem pomembno je iz razmisljanja odstraniti vse dvome in negotovosti.

Veliko podjetij se bori s prepricanjem, da so premajhni ali niso zmozni
tekmovati na velikih trgih. Ce so tudi pri vas prisotne taksne misli, potem
boste tezko uspeli. Veliko manjsih in srednje velikih podjetij uspesno deluje
na svetovni ravni - vse se zacne in konca pri izdelavi nacrta in pri vztrajanju
pri le-tem.

Da bi ustvarili zares trden nacrt, se morate najprej dobro informirati. To je
proces, ki se bo moral nadaljevati se dolgo po vasih prvih izvoznih uspehih.
Spremeni se lahko vse, od predpisov do viemenskih razmer, in prav

vse lahko vpliva na vase poslovanje. Prva stvar, ki jo morate preuciti, so
kompromisi med stroski in koristmi.
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Pravilna ocena stroskov

Mnoga podjetja imajo svetovni trg in posebej trg ZDA za nekaksen poslovni
'sveti gral'. Vendar se podjetja veckrat neustrezno izobrazijo in pripravijo na
mozne izzive, ki jih s seboj prinese Siritev trgov. Le-ti so na primer stroski
potovanj, krepitev zmogljivosti, preablikovanje izdelkov in podobno.

KONKRETNA PRIMERA:

Uspesno podjetje, ki izdeluje proizvodno opremo, se bori s
prilagoditvijo svoje opreme niiji kakovosti, ki jo zahteva dolocen
trg. Taksna prilagoditev podjetju sicer ne predstavlja financnih
stroskov, vendar obstaja skrb, da bi taksne poteze Skodovale
njihovi znamki, ki je povezana z visoko kakovostjo.

Drugi primer je podjetje, ki Zeli vstopiti na izvozni trg, ne da

bi upostevalo, kako bi to vplivalo na stranke doma. Prodajajo
namre¢ alkoholno pijaco in njihovo domace poslovanje raste. e
bodo velike kolicine izdelkov zaceli izvaiati, ne bodo vec zmogli
zadostiti domacemu povprasevanju. Tako morajo premisliti, ali jim
hitra rast poslovanja na koncu ne bo celo bolj skodila kot koristila.



Glede na navedeno ne upostevajte le financnih stroskov, temvec tudi stroske,
povezane z vasim ugledom, umestitvijo blagovne znamke in s tem, kako se
vse nasteto sklada z vasimi dolgorocnimi cilji.

V izogib tem potencialnim pastem se morate vnovi¢ seznaniti s svojim
podjetiem in sprejemati premisljene, nepristranske odlocitve. To je
pomembno, saj bo vsaka poslovna odlocitev imela vzroke in posledice in
tako vplivala na smer dolgorocnega razvoja podjetja. Prepricati se morate,
da so stroski, povezani s siritvijo poslovanja, v skladu z vasimi dolgorocnimi
cilji in da so vsi stroski - tako financni kot stroski, povezani s ¢asom,
intelektualnim kapitalom, priloznostmi itd. upostevani v vasi kon¢ni odlocitvi.
Da bi vam to uspelo, morate izvzeti ¢ustva in objektivno obravnavati svoje
podjetje, priloznosti in obete. Ko ste opredelili kompromise med stroski in
koristmi ter kljucne vire, ki ste jih pripravljeni nameniti za proces, je cas, da
se poucite 0 mednarodnem trqu.

Trine raziskave
Proces analize mednarodnega trga je najbolje zaceti s pomocjo trznih

raziskav, spoznavanjem trendov vaseqa izdelka, konkurence in, kar je
najpomembneje, vasih strank. Prvi korak pri raziskovanju trga je identifikacija

trendov. Z uporabo podatkov, podobnih tistim iz prejsnjega poglavja, boste
lahko dolocili trg, ki je primeren vasemu podjetju oziroma proizvodom. Za to
boste potrebovali tako makro kot mikro podatke. Raziskovalni proces lahko
razumete kot lijak. Zacnete zelo Siroko, z raziskovanjem BDP-ja, politicnih
podatkov in drugih ekonomskih kazalnikov (na primer PMI), bancnih
sistemov, dostopnosti (infrastrukture) in podobno. Ko ste s tem seznanjeni, se
posvetite sektorjem, industrijam, uvozu posameznih izdelkov, konkurenci in
tako naprej do razumevanja nacina nakupov vasih ali konkurencnih izdelkov.
Ko ste to vrsto raziskav opravili, lahko udobno izberete potencialni ciljni trg.

Cetudi imate Ze od samega zacetka v mislih dolocen trg, je omenjene
raziskave dobro opraviti, saj so klju¢nega pomena za upravicevanje
veljavnosti vase nalozbe. Pomembno je, na primer, da so vase odlocitve

7a vstop na ameriski trg podprte z dejstvi in niso samo plod ideje, ki se je
porodila nekje na plazi. To bo pomagalo tudi pri ustvarjanju notranje podpore,
omogocalo bo dolgorocno nacrtovanje in pomagalo priskrbeti morebitna
potrebna sredstva.

Prilagoditev izdelka/storitve

Ko ste izbrali Zelene trge, morate svoje izdelke in storitve pregledati, da
ugotovite, katere spremembe so morda potrebne za vstop na ciljne trge.
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Raziskati morate potrdila, predpise, dajatve in tarife, spremembe pri
oznacevanju (prevodi, merske enote itd.), ugotoviti, kako proizvod sploh pride
na trg, kako se morajo izdelki oznacevati ter spremembe embalaze, ki so
morebiti potrebne za vstop na ciljni trg. Vse to bo vnovic dvignilo stroske in
zahtevalo dodaten cas in trud.

KONKRETEN PRIMER:

Druiba za predelavo hrane je za vstop na Zeleni trg morala
spremeniti plasticno embalaio v folijo. Seveda je to pomenilo
povecane stroske, vendar je hkrati podaljsalo rok trajanja izdelka
13 90 dni. Po izdelavi usmerjene analize stroskov in koristi je bilo
ugotovljeno, da bodo stroski novega orodja za embalaio pokriti

ne le z morebitnim izvozom, temve¢ zaradi podaljSanega roka
trajanja tudi z vecanjem prodaje doma. V konkretnem primeru je
torej podjetje moralo globlje raziskati svoje poslovanje, vnovi¢
pregledati svoje dosedanje analize, analizirati fiksne in variabilne
stroske in dobro pregledati izdelek, ki je na koncu upraviil naloibo
v novo embalaio, neodvisno od dejanskih potreb na izvoznih trgih.
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Obisk ciljnega trga

Ko ste pregledali trge in izdelke, morate preuciti tudi tamkajsnjo kulturo ter
navade, kar zahteva vas obisk cilinega trga. Preuciti in dodobra razumeti
boste morali kulturne spremembe. Ce vas zanima trq v ZDA, nacrtujte obisk
krajev, ki se ne imenujejo New York ali Chicago. Zacutiti morate celotno
regijo, na katero ciljate. Kultura velikih mest se lahko zelo razlikuje od kulture
v okoliskih vaseh, razlicna pa je tudi kultura od mesta do mesta. 0d naglasov
do hrane, od tempa poslovanja do Zivljenjskega sloga - vse to se med mesti
bistveno razlikuje. Ce o izvozu oziroma poslovanju v dolocenem obmodju
razmisljate le na podlagi trznih raziskay, je kljuénega pomena regijo obiskati.
Le tako lahko dobite popolno sliko in sprejmete ustrezne marketinske in
druge odlocitve. Ce se na primer odlocite za trg na Juzni Floridi, se bo vasa
strategija trzenja morala prilagajati kulturnim razlikam med Miamijem in Ft.
Lauderdale-om. To sta dve ogromni mesti, med seboj oddaljeni le 30 milj, ki
pa se ne bi mogli bolj razlikovati drugo od drugega.

Na svojih kulturnih obiskih opazujte ¢im ve¢ razli¢nih dejavnikov, saj boste
morali razumeti, kako se bo cena vasih izdelkov (ali storitev) spreminjala na
poti iz tovarne do vrat kupca.



Razumevanje davkov, dajatev, tarif

Ceprav sami za velik del procesa neposredno niste odgovorni, je poznavanje
dajatev, tarif, logistike, stroskov inventarja, trzenja in podobno izjemno
pomembno za boljse razumevanje konkurenénosti vasega izdelka na trqu.
Taksno poznavanje vam bo pomagalo tudi pri razvoju cenovne strategije in pri
umescanju izdelka na trg.

Morda obstajajo tudi netarifne ovire, ki bodo vplivale na vas izdelek. Cetudi
obstaja prostotrgovinski sporazum med drzavami/regijami, Se ne pomeni, da
tudi za vas izdelek ne veljajo kvote, posebna dovoljenja ali druge prepreke.

KONKRETEN PRIMER:

Ko je ZDA podpisala prostotrgovinski sporazum (NAFTA) z Mehiko in
s Kanado, je le-ta vseboval dolocbe o zasciti mehkega (vezanega)
lesa. Ceprav naj bi omejitve po petih letih prenehale, sta se strani
1 vprasanjem borili Se vec kot desetletje. Nenavadno je, da so bile
omejitve pred sporazumom NAFTA precej manjse kot po sporazumu.

To je le eden izmed primerov, vendar moramo biti ob analizi kateregakoli
trga pozorni tudi na taksne razplete. Nekatere netarifne ovire se lahko
izkazujejo v obliki pravil in predpisov, zato se morate ob prvi posiljki svojih
proizvodov posvetovati s primerno agencijo v ZDA. Agencije so: Agencija

73 73sCito okolja (Environmental Protection Agency - EPA), ministrstvo za
kmetijstvo ZDA (U.S. Department of Agriculture - USDA), Uprava za Zivila in
zdravila (Food and Drug Administration - FDA) in ministrstvo za trgovino ZDA
(Department of Commerce - DOC). Na katero agencijo se obrniti, je odvisno
od vaseqa proizvoda. Cetudi prodajate stroje, ki vsebujejo mazilo za lezaje,
preverite pri agenciji za zascito okolja, ali je mazilo v ZDA dovoljeno.

Pomemben vidik priprave podjetja je tudi obdavcitev dohodkov. S porastom
mednarodne trgovine in razvojem mednarodnega podjetnistva so se podjetja
in posamezniki zaceli srecevati s tezavo, imenovano dvojno obdavcevanje.
Da bi se tej tezavi izognile, so drzave zacele sklepati mednarodne pogodbe o
izogibanju dvojnega obdavéevanja dohodka in premozenja.
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Davek na dobicek je dolocen tudi na ravni (vecine) zveznih drzav ter na ravni
(nekaterih) lokalnih oblasti. Na teh dveh ravneh pobran davek se uposteva/
odsteje pri izracunu davka na zvezni ravni. Na ravni zveznih drzav je ureditev
razlicna. Nevada, Juzna Dakota in Wyoming nimajo davka na dobicek. Med
drugimi zveznimi drzavami z davkom na dobicek jih ima vecina enotno
davcno stopnjo (ta se giblie med 5 in 10 odstotki).

Pregled davénih stopenj po posameznih zveznih drzavah je dostopen na
povezavi:

http://taxfoundation.org/article /state-corporate-income-tax-rates
Strategija vstopa - izbira tipa druibe

V fazi raziskave trga ugotovite tudi, kako so si sorodni izdelki in konkurencna
podjetja zgradili svoje prodajne poti.
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To je pomembno, saj boste morali tudi vi izbrati primerno strategijo vstopa
na trg. Osnovna izbira je izbira med ustanovitvijo druzbe v zasebni lasti
(hcerinske druzbe) in t. i. joint venture™ poslovanjem. Odlocitev je odvisna
od dolgorocnih ciljev in nacrtov na ameriskem trqu. Po podatkih Svetovne
banke ustanovitev druzbe v ZDA zahteva Sest postopkov, v povprecju traja
pet ali Sest dni in stane okvirno 1,2 odstotka dohodka na osebo. Postopki
in stroski za ustanovitev druzbe v ZDA se po posameznih zveznih drzavah
razlikujejo.

Kako bi torej neameriska druzba lahko vstopila na ameriski trg? Po

mnenju ameriskih pravnikov je za tuje subjekte najprimernejsi tip druzbe

t. i. Corporation, kar bi v slovenskem pravnem redu imenovali delniska
druzba. Tako kot v Sloveniji tudi v ZDA poznajo obliko druzbe z omejeno
odgovornostjo, Limited Liability Company (LLC). Druzba z omejeno
odgovornostjo je sicer najbolj pogosta oblika druzbe v Sloveniji, kar pa ne
pomeni, da je tudi najbolj primerna oblika poslovanja za slovenske subjekte v
IDA. Razlogi ticijo predvsem v davéni obravnavi.

LLC je po ameriski dav¢ni terminologiji obravnavana kot “pass through”,

kar pomeni, da LLC kot druzba ni predmet obdavcitve federalnega davka

na dohodek, ampak to davcno obveznost prevzamejo druzbeniki, glede na
dohodek, ki jim pripada na podlagi druzbene pogodbe. Ravno to je glavna
slabost v primerjavi s Corporation, ki se ne obravnava kot “pass through” in
kjer so delnicarji obdavceni sele v primeru izplacila dividend.

Na tej tocki je na mestu vprasanje: “Zakaj ne ustanoviti podruznice?”.
Podruznica (branch) ni samostojna pravna 0seba in je kot taka zqolj podaljsek
maticne druzbe v tujini. S tem obstaja moznost, da svojo maticno druzbo
izpostavite nevarnosti morebitnih zahtevkov in tozb v ZDA in odgovornosti

z7a mozne davke na ravni federacije, zvezne drzave ali lokalne enote.
Odpiranje podruznice v ZDA bi posledicno pomenilo, da je celotno poslovanje
podvrzeno ameriskemu sistemu davénega porocanja, podjetje pa bi tudi
prevzelo odgovornost za celotno amerisko podruznico.

Med druge tipe poslovanja uvrscamo samostojno podjetnistvo (solo
proprietorship), druzbe z neomejeno odgovornostjo (partnership) in omejeno
partnerstvo (limited partnership), ustreznico komanditni druzbi.

“ V slovenskem jeziku se za joint venture uporabljajo naslednje ustreznice: skupno podjetje, skupne nalozbe, mesano podjetje in mesani kapital. 29



Preden se spustimo na podrocje joint venture poslovanja, je kljucno
vprasanje: “Ali imamo pravega partnerja za ameriski trg?”. joint venture
namre¢ ne slovi kot stalna ali celo dolgotrajna vrsta poslovanja, zato o tem
razmislite Ze takrat, ko ga sklepate. joint venture je obicajno namenjen
posameznim poslom, oziroma je ¢asovno omejen. Poskrbite, da boste v
primeru prenehanja joint venture partnerstva se vedno lahko nemoteno
poslovali na ameriskem trqu.

Med tipe joint venture poslovanja se uvrscajo distribucijski joint venture
(namenjen prodaji; ameriski partner bo pri tem v pomoc s poznavanjem
ameriskega trqa in izdelano prodajno mrezo), produkcijski joint venture
(novoustanovljena druzba delno ali v celoti izdela oziroma zbere produkte, ki
izhajajo iz domacega podjetja in zagotovi distribucijo na ameriskem trqu) ter
joint venture za raziskave in razvoj.

Ce preslikamo strategije vstopa na nacine prodaje, se neposredna prodaja
obicajno uporablja pri pocasneje premikajocih se izdelkih, pri vecji opremi,
podjetjih z uveljavljenimi blagovnimi znamkami, podjetjih z dobrim ugledom
ali pri tistih z mocnim financnim zaledjem. Metoda neposredne prodaje
omogoca najvec nadzora nad izdelkom, vendar je hkrati zamudna in zahteva
velike nalozbe.
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Iskanje primernega partnerja v ZDA

Ce v raziskovalnem procesu ugotovite, da je za vase uspehe najbolje, da za
vstop na trq poiscete partnerja, nujno poskrbite, da bo le-ta zares ustrezen.
Iskanje partnerja je bistveno in iskati morate nekoga, ki bo vec kot le
prodajal vase izdelke. Ne glede na to, e iscete distributerja ali partnerja,
vedno morate slediti istim korakom. Najprej se prepricajte, da ima partner
enako poslovno filozofijo kot vi. Kako obravnavajo svoje zaposlene? So
zasebno ali javno podjetje? So v druzinski lasti oziroma upravljanju? 0dgovori
na ta vprasanja narekujejo moznosti za dolgorocen odnos s partnerskim
podjetiem. Ce nimate enakih prepricanj oziroma poslovnih vrednot, je
mogoce, da partner napacno predstavlja vas izdelek, ne razume vasih
prepricanj in uporablja drugacne poslovne taktike. Nato morate poskrbeti se,
da partner z vami deli strast za izdelek/storitev ter za industrijsko panogo kot
taksno.

(e s partnerjem delite strast do dela, boste samodejno ucinkovito nagovarjali
tudi zelene stranke. Priporocljivo je oceniti tudi njihove prodajne in podporne
ekipe, ki so lahko razli¢nih velikosti glede na vaso industrijsko panogo.



Prepricajte se, da so vasi partnerji dodobra seznanjeni z izdelkom, da se
lahko dodatno usposabljajo in imajo dobre odnose s svojimi strankami.
Pomembno je tudi, ali nudijo podporo po prodaji, vgradne storitve in

(po potrebi) popravila. Ce so tudi ta merila izpolnjena, ste najverjetneje

nasli partnerja, s katerim lahko sodelujete. Vendar - nikoli ne sklepajte
ekskluzivnih pogodb za daljsi ¢as ali za vecje obmocje, preden vzpostavite
tocno dolocena merila in cilje. Znacilno je, da distributerji ali partnerji
dokazejo svojo sposobnost prodaje, e preden dobijo kakrsnokoli jamstvo
oziroma zagotovilo. Omembe vredno pa je, da veliko partnerjev pricakuje
vzajemen odnos, zato bodite pripravljeni, da tudi njim nudite podobno
podporo, ¢e se pojavi potreba. Te vrste razmerja so najpogostejsi nacin za
vstop na trg, saj omogocajo, da se osredotocite na manj razmerij, medtem ko
vecate svojo prisotnost na trqu. To je tudi cenejsi pristop in vam omogoca, da
izkoristite ugled organizacij, ki so Ze prisotne na trqu. Ceprav s tem prepustite
dolo¢eno mero nadzora drugim, Se vedno lahko razmerje sestavite v obliki
memoranduma o soglasju ali pogodbe, s katerimi se zascitite.

Enak postopek je treba uporabiti pri identificiranju potencialnih lastnikov
licenc. Metoda je relativno poceni, a z njo izqubite nadzor, saj bodo lastniki
licenc narekovali, kako boste gradili blagovno znamko oziroma storitev. Svoje
izdelke lahko licencirate glede na doloceno barvo, regijo, obliko itd. Odvisno
od pogojev v licenci lahko imate v danem obmocju vec kot eno kontaktno
tocko oziroma stik.

Poslovni obiski in sejmi so odli¢na orodja za raziskave. Ob poslovnih obiskih
je pomembno ostati objektiven: na obisku ste, da ocenite trg, spoznate nekaj
podjetij in odprete vrata morebitnim prihodnjim prodajam. Ob vrnitvi morate
pridobljene informacije in stike spremljati, saj vam morda pridejo prav v
prihodnje. Ne pricakujte nenadnih in takojsnjih uspehov Ze ob prvem obisku
trga. Za uspehe je potreben cas.

Sejmi so enkratni za zbiranje trznih informacij, spoznavanje potencialnih
strank, ohranjanje stika s ¢asom ter za testiranje proizvodov. Bolj kot samo
morebitno prodajo sejmi pokazejo zanimanje potrosnikov za vase izdelke.
Vedno je priporocljivo, da se prvic sprehodite po celotnem sejmiscu. Prvo leto
Se ne potrebujete lastne stojnice. Sejmi so dragi in morate se prepricati, da
bo vasa stojnica v pravem delu prostora, da razumete sejemske stranke in da
je vas izdelek sploh primeren za razstavljanje.

Podrocje, pri katerem sejmi zares lahko pospesijo proces, je omogocanje
dostopa do konkurence in do potencialnega dolocanja trznih cen. Ustvarjanje
cenovne strategije je ena najtezjih nalog v celotnem procesu. Informacije,

ki ste jih pridobili skozi celoten raziskovalni proces, je mogoce uporabiti za
postavitev konkuren¢ne in trqu primerne cene.
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Dolocanje cen

V prvi vrsti si morate zapomniti, da pri uspesni cenovni strategiji ne gre za
to, koliko denarja Zelite zasluziti, temvec koliko denarja so kupci pripravljeni
placati za vas izdelek ali storitev. Postavitev vasih izdelkov na trqu tukaj igra
pomembno vlogo. Boste visokocenovni in vodilni po kakovosti ali vodilni na
nizkocenovnem trqu? Morda nekaj vmes?

Cena je sestavljena:

1. Fiksni stroski - stroski, ki so neodvisni od poslovne dejavnosti
2. Spremenljivi stroski - stroski, ki so odvisni od poslovne
dejavnosti

3. Predproizvodni stroski

4. Proizvodnja

5. Dobava,/vrednostna veriga

6. Distribucija

7. Tizenje

8. Dajatve

9. Menjalni tecaji

10. Provizije / Popusti / Partnerji / Distributerji

11. Drugi stroski za kupca

12. Stopnja dobicka, ki jo narekuje trg
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Ko razvijate ceno, je treba razmisljati vse do koncnega uporabnika. To vam bo
omogocilo, da predlagate kon¢no ceno in vam nudilo prednost pri pogajanju.
Razumevanje procesa v celoti vam omogoca tudi, da opredelite podrocja,
kjer bi morebiti bili sposobni prihraniti ali nuditi dodatne koristi strankam,
partnerju ali vam.

Upostevajte, da je dobicek zadnji na seznamu. Odstranil bo vse predsodke

pri izgradnji koncne cene. Na koncu je jasno, da vsakdo posluje prav zaradi
dobicka. Toda oblikovanje cene zaceti z dobickom bi lahko odvrnilo pozornost
v nepravo smer. Jasno je tudi zapisano, da trg narekuje dobicek, ki je na
koncu sestavljen iz cene, ki jo je kupec pripravljen placati, kateri so odsteti
vsi stroski. Ce ceno sestavite na taksen nacin, je poudarek samodejno na
iskanju dodatnih zasluzkov znotraj procesa in zmanjsevanju stroskov in ne na
tem, da naj bi stranka placala vec.

Popolnoma mogoce je, da po oblikovanju cene ne boste konkurenéni

na trqu. To lahko pomeni, da za trq niste pripravljeni ali pa, da morate
izboljsati ucinkovitost znotraj podjetja in morda postopek ponoviti kasneje.
Obvladovanje rasti je ena najtezjih disciplin za vsako podjetje. Vpliva lahko na
kakovost, cene ter na mnenja in sprejemanja strank/partnerjev.



Krepitev zmogljivosti

Ce delate z 80-odstotnimi zmogljivostmi in rastete z 20 odstotno rastjo letno,
boste v kratkem morali razsiriti svoje poslovanje. To je mogoce z dodajanjem
izmen, ustvarjanjem vecje ucinkovitosti, nadgradnjo strojev in z razsiritvijo
delovne sile. Vsaka odlocitev bo vplivala na vase poslovanje na drugacen
nacin.

Najboljsi nacin siritve je, da uporabite svoje obstojece vire ob hkratnem
zmanjsevanju dodatnih nalozb. Mnoga podjetja se odlocijo za dodatne izmene
in tako sirijo svoje fiksne stroske v dodatne proizvodne zmogljivosti. Morda
boste morali razsiriti tudi svojo delovno silo, vendar pa v vecini primerov
razsiritev fiksnih stroskov zados¢a za nadomestitev visjih variabilnih stroskov.

Primer:

Proizvedemo 10 enot, s stroski proizvodnje 100 USD/enoto.

Cena enote je sestavljena iz 50 USD fiksnih stroskov in 50 USD
variabilnih stroskov. Enota se proda po 200 USD. Dodamo izmeno,
ki omogoca, da se proizvodnja podvoji. Zdaj proizvedemo 20 enot,
a fiksni stroski ostajajo enaki. Namesto 50 USD/enoto so torej novi
stroski 25 USD/enoto. StroSek na enoto je zdaj 75 USD, kon¢na
cena pa ostaja 200 USD.

To je poenostavljen primer, ki kaze, kako povecana proizvodnja skozi izvoz
lahko podjetje naredi bolj dobickonosno na vseh trgih. Cilj vsake proizvodnje
je ohranjati tovarno v pogonu in hkrati omoqociti kroZenje inventarja. Vec kot
gradite in prodate, vec lahko imate dobicka.

Glede na navedeno je pomembno, da skrbite za rast in zagotovite, da boste
lahko Se naprej sirili zmogljivosti, v nacrtu pa imeli tudi morebitne potrebne
spremembe, ki se lahko pojavijo ob mejnikih, kot je recimo dosezenih 80
odstotkov zmogljivosti.

Intelektualna lastnina

7ascitita vase intelektualne lastnine je kljuénega pomena, vendar je to
odvisno tudi od hitrosti spreminjanja tehnologije v vasi panogi, stroskov
7a%Cite ter enostavnosti podvajanja oziroma kopiranja. Taksne odlocitve je
treba sprejeti na ravni uprave, ki mora odlociti o tem koliko investirati glede
na sprejemljiva tveganja. V ZDA imajo podjetja na voljo razlicna sredstva

in metode, ce pride do taksnih krsitev. Na drugih trgih pa je to odvisno od
razvitosti pravnega sistema.

V ameriskem gospodarstvu se za zascito lastnistva nad izumi in kreativnimi
idejami uporabljajo sledeca sredstva: patenti (patents), znamke (trademarks),
modeli (industrial designs) in avtorske pravice (copyrights). S temi mehanizmi
se zagotavlja tudi pravna podlaga za ustvarjanje otipljivih koristi od inovacij
strani za podjetja in zaposlene na eni ter potrosnike na drugi strani.
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Priporoceno je, da so vloge za zascito intelektualne lastnine v procesu,
Se preden zacnete poslovati v ZDA. Ameriski urad za patente in blagovne
znamke (U.S. Patent and Trademark Office - USPTO, www.uspto.gov) je
vladni organ ZDA, pristojen za registracijo patentov in blagovnih znamk.
73 avtorske pravice je zadolzen Urad za avtorske pravice (United States
Copyright Office, www.copyright.gov).

Patenti
S patentiranjem svojega izuma lahko za doloceno obdobje (odvisno od vrste
izuma) preprecite, da tretje osebe izdelujejo, uporabljajo ali prodajajo vas izum.

V ZDA so mozne tri vrste patentne zas(ite:

- Utility patent - namenjen zasciti novih izumov za dobo 20-ih let
(t.i. standardni patent),

« Plant patent - namenjen zasciti nespolnega razmnozevanja rastlin za
dobo 20-ih let,

- Design patent - namenjen zasciti videza izdelka za dobo 14-ih let.

Inamke (™ trademark - znamka; ® registered trademark - reqistrirana
znamka)

7 znamko lahko zascitite ime proizvoda in preprecite, da bi druga podjetja
prodajala vas proizvod z istim imenom. Kot znamka se sme registrirati

34

kakrsenkoli znak ali kakrsnakoli kombinacija znakov, ki omogocajo
razlikovanje blaga ali storitev enega podjetja od blaga ali storitev drugega
podjetja.

Kot zanimivost: v ZDA lahko v okviru znamke zascitite tudi vonj ali zvok.

Avtorska pravica (© copyright - avtorska pravica)

Ameriski sistem z razliko od slovenske zakonodaje ne pozna razlike med
avtorsko pravico in sorodnimi pravicami. Registracija ni obvezna, a predstavlja
poqoj za vlozitev morebitne tozbe zaradi krsitve avtorske pravice.

Model

Ameriska zakonodaja ne ureja posebne zascite modela, vendar se lahko
glede na specificne karakteristike videz izdelka zasciti kot oblikovni patent
(design patent) ali avtorska pravica (copyright).

0d leta 2015 ZDA uporablja Haaski sistem, kar pomeni, da je mogoce
z7agotoviti mednarodno varstvo modela na ozemlju podpisnic Haaskega
sporazuma z vlozitvijo ene prijave pri Mednarodnem uradu Svetovne
organizacije za intelektualno lastnino (World intelectual Property Organization
- WIPO, www.wipo.int).



Informacije, ki ste jih zbrali, delite s svojo celotno ekipo, da zagotovite
vkljucenost vseh funkcionalnih disciplin v procese. Ce so vsi del procesa,
lahko pomagajo pri skladnosti, ucinkovitosti in nadzoru kakovosti. Manj
verjetno je, da bodo delali brezskrbne napake, hkrati pa Iahko pomagajo
pri upravljanju odnosov in pricakovan;.

Druga podrocja, s katerimi se boste Zeleli seznaniti ob pripravi
na vstop na ameriski trg:

1. Ali ste pripravljeni sprejeti skupno blagovno znamko
(co-branding) ali oznaciti vas izdelek s posebnimi etiketami za
partnerje, distributerje ali lastnike licenc?

2. Boste morali dolocene zaloge in inventar obravnavati lokalno,
zaradi potreb ljudi na terenu?

3. Kako boste sprejemali narocila partnerjev?

4. Morate ustanoviti proces za garancije ali servisni center?
(Tudi to se lahko ustanovi preko partnerjev.)

5. Obstajajo Se kaksni posebni certifikati ali predpisi?

6. Poskrbite, da uporabljate ustrezno oznako harmoniziranega
sistema (HS).

Imanjsevanje tveganja

Celoten raziskovalni proces je zasnovan za zmanjSevanje tveganja. Cilj je
povecevati priloznosti in hkrati zmanjsevati izpostavljenost tveganju. Vec kot
se naucite o kateremkoli trqu, bolje boste opremljeni za uspehe. Cetudi trg,
kamor stopate, poznate, ne prezirajte tega procesa.

(e je vas cilj trg ZDA, potem zgradite poslovni primer, ki utemeljuje vase
zelje.

Tveganje lahko ublazite tudi z izbiro primerne placilne metode. V ZDA so
najpogostejsa elektronska nakazila in akreditivi. Glede na stopnjo zaupanja v
razmerju med partnerji lahko izpogajate tudi drugacne pogoje. Akreditiv bo
na primer zagotavljal placilo, vendar s precejsnjimi stroski.

Tudi incotermi (mednarodni termini za dolocanje cene blaga) vam lahko
pomagajo pri ogibanju tveganja in so veckrat povezani z izvrsitvijo placila.
Incotermi so bili zasnovani z namenom opredeliti prenos odgovornosti in ne
prenasajo lastnistva blaga, ki je vezano na tovorni list.
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Najpogostejsi incotermi za posiljke v ZDA so FOB ali CIF. Pri FOB (Free on
Board) se odgovornost za blago prenese, ko je izdelek ze na ladji. To pomeni,
da je od tistega trenutka dalje za blago, vklju¢no z zavarovanjem, zadolzen
kupec. Pri CIF (Cost Insurance Freight) pa stroske prevoza in zavarovanja

krije prodajalec, vendar je zavarovanje sklenjeno v imenu kupca. Kupec je
odgovoren za blago ko je le-to na plovilu. Stvar je dejansko enaka FOB, le da
pri CIF prodajalec krije vse stroske do raztovarjanja. Kot prodajalec se morate
odlociti, pod katerimi incotermi delate in koliko ste pripravljeni tvegati in
tveganje uravnotefiti s storitvami za stranke.
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Pricakovanja in cilji
Prepricajte se, da ste si postavili realisticna pricakovanja in cilje. Celoten
proces zahteva veliko ¢asa, v povprecju 18-24 mesecev za zacetek. Podjetja
poskusajo postopek skrajsati, vendar skoraj v vsakem primeru za to porabijo
ve¢ sredstev in na koncu dobijo enake rezultate. Postopek ni preprost.
Zahteva Cvrstost in vdanost celotnega vodstva. Ce se celotna ekipa in vse
discipline ne vkljucijo v proces, uspeha ne bo.

Ne postavljajte si nerealnih ciljev, saj bodo privedli do neuspeha. Postavite si
postopne cilje, ki jih je lahko doseci, saj boste za motivacijo ekipe potrebovali
majhne zmage. Ne pricakujte rezultatov brez aktivnosti. Dnevno boste morali
delati na postopku in ga imeti vedno v mislih. Nekajkrat letno boste morali
obiskati ciljni trg in Se naprej razvijati odnose na terenu. Ne izqubite upanja,
¢e po enem potovanju Se niste nasli partnerja ali bili uspesni pri prodaji.

Vsi odnosi bodo zahtevali obsezno spremljanje. Na poslovnih poteh, sejmih,
preko stikov ali poslovnih povezav, ne glede na to, kje ste odnose vzpostavili,
bodo le-ti zahtevali vsaj obisk ali dva iz oci v odi ter tri do Sest mesecev
neprekinjenega dialoga, da boste s svojim partnerjem, distributerjem ali
kupcem doseqli t. i. 'cono udobja’.



Dobro je vedeti

Povzetek poglavitnih informacij

1. Postavite sebe in podjetje
v globalno stanje duha.

2. lzobratzite se.
lzvedite analizo stroskov /koristi.
Pametno izberite trg.
Izberite pravega partnerja.
Raziscite trg.
Preucite kulturo.
Obiscite regijo.
Poznajte svoj izdelek.
Poznajte svoj trg.
Poznajte svoje kupce.
Poznajte predpise in certifikate.
Razumite proces.
Poznajte ceno.
Razumite svoje zmogljivosti.
7ascitite svojo intelektualno
astnino.

3. Ublaiite tveganje.
Inanje vas SCiti.

|zberite ustrezne placilne pogoje.

Izberite ustrezne incoterme.

4. Postavite si realisticna
pricakovanja.
Trajalo bo 18-24 mesecev.
Namenite dovolj ¢asa in virov.
Vkljuceni naj bodo vsi.
Ostanite aktivni.
Spremljajte.
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Kdo potrebuje vizum?
Vsakdo, ki namerava obiskati ali poslovati v ZDA ve¢ kot 90 dni.

POSTOPEK PRIJAVE

1. korak: pogoji
RazisCite pogoje za pridobitev vizuma na:

http://travel.state.gov/

2. korak: vloga za pridobitev vizuma

Vsi, ki se v ZDA ne nameravate preseliti za stalno, izpolnite obrazec DS-

160. Za izpolnjevanje le-tega potrebujete: informacije iz potnega lista,
informacije iz prejsnjega vizuma (Ce je na voljo), sliko in vse druge zahtevane
dokumente za pridobitev dolocenega vizuma.

3. korak: sestanek

Dolocite termin na spletnem koledarju, ki je dostopen na: Travel.State.Gov. Za
sestanek potrebujete naslednje dokumente: natisnjeno potrdilo o sestanku,
veljaven potni list, sliko 5 x 5 cm, pristojbino za vizum, zahtevane dokumente
73 doloceno kategorijo vizuma, dokazila o nastanjenosti v Sloveniji in nameri
vrnitve, A5 podlozeno ovojnico.

4. korak: razgovor
Pri iskanju primernega vizuma vam je lahko v pomoc aplikacija Visa Wizard:

http://travel.state.gov/content/visas/english/general /
visa-wizard.html
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Potovanja brez vizuma

Ce je namen vaseqga obiska poslovno potovanje, obisk konference, sestanek,
obisk sejma, izobrazevanje, podpis pogodbe in podobno - vizuma ne
potrebujete. Slovenija je ena izmed 36 drzav, ki so del “Visa Waiver”
programa. Visa Waiver program drzavljanom Slovenije omogoca povratna
potovanja v ZDA do 90 dni, brez vizumov. Zaposleni na poslovnem potovanju
mora biti placan s strani slovenskega delodajalca, namen obiska pa ne sme
biti dolgorocno vodenje poslov. Pred potovanjem je treba pridobiti odobritev
vloge ESTA (Electronic System for Travel Authorization - Elektronski sistem za
odobritev potovanj). Vloga ESTA je veljavna dve leti. Bodite pozorni, da za
pridobitev uporabite uradno povezavo:

https://esta.cbp.dhs.gov/esta/
Potovanja z vizumom
Podjetje v ZDA mora vloziti vlogo pri Uradu za delo (United States
Department of Labor - USDOL) ali Uradu za drzavljanstvo in migracije (United

States Citizenship and Immigration Services - USCIS). Po odobritvi vioge
lahko zaposleni zaprosi za vizum.
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Kategorije:

H-18B: Person in Specialty Occupation/Specializirani poklici

Ponudba za delo mora biti podana s strani ameriskega delodajalca
(podruznica Slovenskega podjetja zadostuje). Za pridobitev tega vizuma je
treba izpolnjevati dolocena merila: visoka stopnja izobrazbe (univerzitetni
naziv) ali specializiran poklic (inZenir, pravnik). H-1B vizum je veljaven za
obdobje treh let z moznostjo podaljsanja na sest let.

H2: Temporary Workers/Tacasni delavci

Vizum, namenjen sezonskim delavcem, obicajno zaradi povecanega obsega
dela. H2 vizum je veljaven za obdobje enega leta z moznostjo podaljsanja na
tri leta.

H-3: Trainee or Special Education Visitor/Pripravniki in specializanti
Vizum, namenjen opravljanju pripravnistev (veljaven za obdobje dveh let) in
specializacij (veljaven za obdobje 18 mesecev).

L: Intracompany Transferee /Premestitve znotraj podjetja

Vizum, namenjen vodilnim osebam v podjetju (L- 1A, omejitev sedem let)

in specializiranim poklicem (L-18, omejitev pet let). Obicajno je namen
ustanovitev nove pisarne v ZDA. Podjetje mora poslovati tako v ZDA kot v
Sloveniji. 0seba, ki je v postopku premestitve, mora biti vsaj eno od zadnjih
treh let zaposlena v slovenskem podjetju. Primerno za vecja podjetja, kjer gre
7a premestitev velikega Stevila zaposlenih.



0: Extraordinary Ability/Pomembni doseiki

Vizum, namenjen posebno nadarjenim posameznikom s pomembnimi dosezki
v znanosti, umetnosti, izobrazevanju, $portu ali na poslovnem podrocju. Za

to kategorijo veljajo stroga merila, dosezki morajo biti priznani na narodni

ali mednarodni ravni. Vizum kategorije 0 je veljaven tri leta z moznostjo
podaljsanja za nedolocen cas.

E: Treaty Trader & Investor Visa/Pogodbeni trgovci in pogodbeni
investitorji

Vizum za pogodbene trgovce oziroma Ze uveljavljena podjetja na trqu ZDA
(E1) in pogodbene investitorje oziroma nove investitorje na trqu ZDA (E2). V
primeru E1 gre za uveljavljena podjetja, polovica blagovne menjave poteka
7 IDA. V primeru E2 gre za nove poslovne investicije, podjetje mora biti v
polovi¢ni slovenski lasti. Vizum kategorije E je veljaven dve leti, z moznostjo
podaljsanja za dve leti.

Ve informacij o vizumih na povezavi:

http://slovenia.usembassy.gov/

Uporabne povezave

SPIRIT Slovenija, javna agencija
Verovskova ulica 60, 1000 Ljubljana
Tel: +386 589 18 70

E-posta: info@spiritslovenia.si
www.spiritslovenia.si

Ameriska gospodarska zbornica - AmCham Slovenija
Dunajska 156, WTC, 1000 Ljubljana

Tel: +386 8 205 13 50

E-posta: office@amcham.si

www.amcham.si

Slovensko ameriski poslovni klub/ Slovenian American Business Association
55 Public Square, Suite 945, Cleveland, Ohio 44113, USA
www.sloaba.com

Veleposlanistvo Republike Slovenije v Washingtonu

2410 California St, N.W., Washington, D.C. 20008, USA
washington.embassy.si
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