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BogatejSe oziroma bolj razvite drZave pogosto oznacujemo kot storitvene, postindustrijske,
informacijske in na znanju temeljeCe druzbe. V najbolj razvitih drZavah (na primer ZDA in
Velika Britanija) storitve predstavljajo Ze 80 odstotkov BDP. V strukturi storitve obstajajo
seveda velike razlike v zmoZnosti ustvarjanja dodane vrednosti. »NajboljSe« naj bi bile tiste,
ki so kljuCne pri ustvarjanju novih »intelektualnih tehnologij«. Ameriski ekonomist Lester
Thurow pravi, da Sele priCenjamo Ziveti v »tretji industrijski revoluciji« (prvo predstavlja
parni stroj in drugo elektrifikacija), za katero je znacilna interakcija med Sestimi temeljnimi
tehnologijami (racunalniki, telekomunikacije, mikroelektronika, roboti, novi materiali in
biotehnologija), ki spreminjajo poslovni svet, vojskovanje, kulturo, vlado in religijo. Poslovne
storitve (obicajno visoko (o)cenjene) potrebne za poslovno delovanje (kapitalisticnega)
sistema so storitve transporta, trgovine, poslovnega svetovanja, pravne storitve, finan¢no
posredniStvo in druge poslovne storitve (na primer dajanje opreme in strojev v najem). Med
poslovne storitve obicajno uvrS¢amo Se gradbeniStvo in poslovanje z nepremiCninami ter
oskrbo z vodo in energijo. Manj klju¢ne vendar z vidika zagotavljanja zaposlenosti verjetno
najpomembnejSe pa so (bodo) tiste storitve, ki zagotavljajo ugodje in udobje (na primer
turizem, zabava, razlicne osebne storitve). Kljune »podporne« storitve v druzbi znanja so
tiste, ki zagotavljajo zdravje in izobrazbo (sem Stejemo tudi kulturo). Nekateri so prepricani,
da sta slednji tudi najpomembnejsi storitvi v sodobni druzbi. DeleZ storitev v slovenskem
BDP je nekaj Cez 60 odstotkov. Storitve dosegajo med 10 in 87 odstotki povprecne
produktivnosti primerljivega storitvenega sektorja v EU. Pri tem bistveno ne odstopajo od
zaostanka industrijskega sektorja, kar potrjuje povezanost oziroma soodvisnost storitvenega in
industrijskega sektorja v Sloveniji oziroma slabo vkljucenost slovenskega storitvenega
sektorja v menjavo z bolj razvitimi gospodarstvi. Zaradi naraSCajoCega pomena storitev in
zaradi procesov globalizacije je ob vstopu v EU pomembno oceniti potencial mednarodne

konkurencnosti slovenskega storitvenega sektorja.

Pri storitvah vezanih na razvoj Sestih kljucnih tehnologij, je Slovenija vlak na podrocju
racunalnikov, telekomunikacij in mikroelektronike v veliki meri Ze zamudila, saj so tam

»karte« bolj ali manj Ze razdeljene. Ce smo optimisti, je nekoliko ve¢ moznosti na podrocju



robotov, novih materialov in biotehnologije. Sirsi javnosti je na primer manj znano, da je
ljubljanski Center za eksperimentalno mehaniko na dolocenih podrocjih inteligentnih
polimernih materialov in tehnologij prav v vrhu svetovnih dosezkov. Slovenska vlada skuSa
biti (Zal pozno) na podrocju raziskovalno-razvojnih storitev s spodbujanjem tehnoloskih mreZ
bolj aktivna. Upati je, da bo v prihodnosti ve¢ tehnoloskih projektov doseglo viSje stopnje
komercializacije pred odprodajo aktivnosti velikim svetovnim igralcem (na primer v farmaciji
in medicini) in da se bo ¢imveC koncne komercializacije zgodilo tudi v slovenskih podjetjih,

ki bodo zmoZna dominirati v globalnih niSah.

Ne samo Marx, Ze Adam Smith je leta 1789 zapisal, da je delo duhovnikov, zdravnikov,
drZavnih uradnikov in odvetnikov v vseh pogledih neproduktivno in ne prispeva k bogastvu
narodov. Poslovne storitve veliko ljudi (ne samo v Sloveniji) dojema kot »prodajanje megle«
oziroma nekaj bolj ali manj nepotrebnega. Empiricne raziskave kaZejo na veliko korelacijo
med gospodarsko razvitostjo in ravnijo poslovnih storitev v posameznih drZavah, Ceprav je
potrebno priznati, da jasno ne povedo, kaj je prej (dilema kura-jajce). Objektiven problem
slovenskih ponudnikov (deloma pa tudi porabnikov) poslovnih storitev je majhen trg, kar
onemogoca razvoj ponudbe specializiranih in kakovostnih storitev. To pa seveda vpliva tudi
na potencialno mednarodno konkurenc¢nost, saj za storitve Se bolj kot za proizvode velja, da je
primerno domace zavetje zelo pomembno v zacetni fazi razvoja aktivnosti. Ob objektivnih pa
so velikokrat neugodne tudi subjektivne okoliScine. Tako na primer ministrstvo za promet in
zainteresirana podjetja ter institucije niso sposobni pripraviti niti osnovne prometne strategije,

kaj Sele da bi mednarodno pozicionirali »slovensko logisti¢no pot«.

Ostanki bivSe ideologije se kaZejo tudi na podroCju storitev »udobja in ugodja«, saj
»servilnost« ni bila cenjena kot vrednota. Zanimivo je, da mnogi Se vedno raje vztrajajo v
slabo ali celo neplacanih industrijskih sluzbah, medtem ko je teZko najti ponudnike osebnih
storitev (na primer urejanje vrta, ¢isCenja stanovanja, Cuvanje otrok, skrb za starejSe). Se
danes so (potencialno zelo kreativni in zahtevni) poklici kot natakar ali kuhar v slovenski
druzbi premalo cenjeni in nezanimivi, ceprav jih na trgu dela primanjkuje. Najvecji problem
slovenskega turizma pa je v njegovih nosilcih. V casu socializma smo turizem gradili
»nenaravno« oziroma kot tujek za lokalno prebivalstvo, ki turizma ni »ponotranjilo«. Ni
cudno torej, da se lokalni prebivalci nasSih najbolj znanih turisticnih krajev glasno pritoZujejo
nad negativnimi platmi turizma (na primer nocni hrup), saj sami povecini z njim ne Zivijo

oziroma od njega nimajo neposredne koristi. V turizmu je ne glede na prepreke (terorizem,



virusi) globalna konkurenca vse vecja, saj so zaradi cenejSega transporta na trgu vse bolj
prisotne drZave, ki imajo ob lepi naravi obilico dela Zeljnih in prijaznih ljudi. Na podrocjih,
kjer pa bi lahko izkoristili naSe prednosti, pa smo pogosto prica macehovskemu odnosu
drZzave. Malo znano dejstvo je, da ena sama igralnica HIT-a v Novi Gorici ustvari vecji
prihodek in neto izvoz kot Luka Koper in da je HIT daleC najvecji slovenski davkoplacevalec.
To je tudi podrocje, ki lepo dokazuje, kako slovenska drZava ne razume posebnosti
storitvenega sektorja. Ce bi ga, bi slovenske igralnice obdav¢ila po degresivni stopnji
(zmanjSevanje davCne stopnje z vecanjem igralnice), kar bi ob ustrezni ostali regulativi
(nujnost reinvestiranja v turizem) predstavljalo spodbudo za rast in razvoj igralnic kot
celovitega turisticno-zabaviScnega proizvoda, ki bi moral za razvoj poleg dosedanjih
italijanskih gostov pritegniti tudi »draZje« goste iz bolj oddaljenih krajev. Turizem oziroma
veCje Stevilo na slovenskem ozemlju troSeCih gostov bi moral biti pomembno podrocje v
razvojnem razmisljanju slovenske vlade, saj za razliko od klasi¢nega izvoza gostje placujejo
davek na dodano vrednost v na$ drZavni proracun. Toda kako bi lahko pricakovali takSno
razvojno naravnano obdavcCevanje od vlade, ki namerava z argumentom enotne obdavcitve

razlicnih oblik dela enako obravnavati prihodke notarja in umetnika.

DrzZave so razli¢no hitro pricele dojemati, da se zaradi naras¢ajocega pomena storitev pricenja
nova raven globalne konkurence tudi na tem podro¢ju. Singapur, Svedska, Finska in Irska so
na primer drZave, ki imajo zelo poudarjene strategije za razvoj storitev z visoko dodano
vrednostjo. Dejstvo je, da kljucne raziskovalno razvojne storitve in »podporne« storitve
(zdravstvo, Solstvo) zaradi svojih eksternalnih ucinkov tako reko¢ v nobeni gospodarsko
uspesni drZavi niso izkljuCno podvrZzene samo delovanju trga ali drZave. Temeljni izziv je,
kako ¢im bolje povezati dolgorocni javni in privatni (osebni) interes. Sedanja razprava o
reformi zdravstvenega sistema se tako z vidika zagotavljanja zdravstvenih storitev kot z
vidika financiranja premalo osredotoca na to klju¢no vprasanje. Temeljni problem predlagane
reforme ni toliko v tem, da morebiti manjkajo nekateri (pravilni) izracuni, temvec v tem, da v
njegovo oblikovanje Ze v prvi fazi niso bili vkljuceni nekateri kljucni ljudje (pa e so ministru
vsec ali ne), ki naj bi reformo spravili v prakso. S tem je krSeno temeljno ucbenisko nacelo na
znanju temeljece druzbe, ki pravi, da ljudje uresnicujejo le tisto, kar si kot strateSki nacrt
oziroma cilje reforme zastavijo sami. Storitve, ki zagotavljajo izobrazbo (predvsem na
univerzitetni ravni in na podrocju vseZivljenjskega izobraZevanja), zahtevajo posebno

obravnavo, saj smo v Sloveniji Zal Se zelo dale¢ od prepotrebnih sprememb.



Tradicionalno storitve opredeljujemo kot nekaj neoprijemljivega (zato storitve ne moremo
skladiSciti in »proizvodnja« poteka v casu potroSnje) za razliko od fizi¢no konkretnih
proizvodov. TaksSna opredelitev je zavajujoCa, saj so meje med storitvami in proizvodi vse
manjSe. Storitveni sektor uporablja vse veC industrijskih proizvodov (na primer tovornjaki v
transportnih storitvah, zdravstveni instrumenti v zdravstvu). Industrija tudi zaradi vse vecCjega
Clenjenja dobaviteljske verige in specializacije uporablja vse ve¢ storitvenih komponent, ki
predstavljajo Ze vecinski deleZ konCne vrednosti proizvoda. Lep primer soodvisnosti
proizvoda in storitve predstavljata racunalnik in programska oprema, saj sta sama za sebe brez
vrednosti. Tudi trditev o neshranljivosti storitev ne drZi popolnoma, saj je mnogo storitev
mogoce odloZiti za kasnejSo uporabo (na primer programska oprema zapisana na elektronskih
nosilcih). Se bolj pomembno pri opredeljevanju pomena storitev in njihove soodvisnosti s
proizvodi je spoznanje, da kupci svoje odloCitve o nakupih vse manj temeljijo na tehnicnih
razlikah med proizvodi, ki so vse manjSe oziroma se zmanjSajo v vse krajSem Casu. Pralni
stroji razlicnih proizvajalcev so si na primer vse bolj podobni. Konec koncev imajo 40
odstotkov enakih sestavnih delov, ki jih dobavljajo velike multinacionalke. Seveda inZenirji
oziroma tehnologi razlike v proizvodih Se vedno opazijo. Razlika v oc¢eh kupcev pa je vse bolj
narejena ob predprodajnih, prodajnih in poprodajnih storitvah, kar zahteva odmik od filozofije

»prodaje izdelka« k filozofiji »dela s porabnikom«.

Za ponudnike storitev je pomembno, da zagotavljajo tiste, ki si jih porabniki v resnici Zelijo in
so za njih pripravljeni placati. Pojav letalskih druzb v Evropi, ki letijo poceni tudi na racun
zmanjSanja nekaterih standardnih storitev (na primer obrok v letalu), kazZe, da ljudje vcasih
bolj cenijo druge storitve (na primer sistem rezervacij ali relativho nezapleten postopek pri
vkrcanju) in nenazadnje tudi ceno. Povecini managerji storitev Se vedno ne dojemajo kot novo
managersko paradigmo. Podobno omejeno kot tehnologi jih obic¢ajno vkljuCujejo le v
tradicionalne industrijske koncepte zagotavljanja in merjenja kakovosti. Cilj mora torej biti,
da vsa ekonomska dejavnost postane storitvena. To seveda ne pomeni, da ne bomo
potrebovali delavcev v proizvodnji. Gre za spremembo v miselnosti, ki predstavlja predvsem
velik izziv v realnosti, saj zagotavljanje kakovostne storitvene komponente kot kaZe praksa ni
lahek zalogaj. Poleg dela s porabniki zahteva namrec najprej delo z zaposlenimi. Zato pa je to

podrocje, kjer se dosegajo najvecje razlike v konkurencnosti ponudnikov.

Se kdaj pritoZujete zaradi slabih storitev, ki ste jih delezni? Lahko pricakujete boljSo

prihodnost? Pesimisti napovedujejo, da se za vecino (priblizno 80% ljudi) tudi s storitveno



revolucijo razmere ne bodo bistveno izboljSale. Ravno razvoj informacijskih storitev
ponudnikom omogoca, da ugotovijo, s katerimi kupci se izplaca delati. Upajmo, da to v
resnici ne pomeni razvoja petinske druzbe, v kateri bo le petina »pomembnih« in bogatih
deleZzna boljSih storitev. Da se to ne bi zgodilo, pa bo potrebno Se kaj vec kot le pametna v

mednarodno konkuren¢nost usmerjena storitvena strategija.



