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LOBIRANJE PODJETIJ V INSTITUCIJAH EVROPSKE UNIJE

V diplomski nalogi v luci teorije dostopa in pristopa naro¢nik-zastopnik analiziram zakaj in
kako podjetja lobirajo na ravni EU. Analiza je omejena na zakonodajno lobiranje v Evropski
komisiji, Evropskem parlamentu in Svetu Evropske unije. Da zaradi raznolikosti podjetij
lobisti¢ni vzorec ne bi bil popacen, sem podjetja glede na velikost in geografski obseg
razdelila v tri skupine: mala in srednje velika, velika nacionalna in multinacionalna podjetja.
Za vsako skupino podjetij sem skusSala dolociti t.i. stran ponudbe in povpraSevanja. Ponudba
se nanasa na informacije, ki jih lahko podjetja samostojno ali preko zastopnikov ponudijo
odloCevalcem. PovpraSevanje pa na informacije, ki jih institucije EU potrebujejo za
izpolnjevanje svojih zakonodajnih nalog. Najvec strokovnega znanja in informacij o trgu
lahko odloc¢evalcem ponudijo multinacionalna podjetja, ki imajo dober dostop do vseh treh
obravnavnih institucij EU. Poleg tega lahko lobirajo samostojno ali izbirajo razlicne
zastopnike. Velika nacionalna podjetja imajo informacije o nacionalnem interesu, ki so
zanimive za Svet EU in evropski parlament. Veliko dragocenih informacij posedujejo tudi
mala in srednje velika podjetja, ki pa imajo le zdruZena politi¢no tezo. Pomembnosti njihovih
informacij se dobro zavedajo evropski poslanci in v ¢edalje vecji meri tudi Komisija.

Kljuéne besede: lobiranje, podjetja, teorija dostopa.

BUSINESS LOBBYING IN THE EU INSTITUTIONS

The aim of the thesis is to analyse why and how firms lobby in the EU Institutions. The
analysis focuses on the legislative lobbying in the European Commission, European
Parliament and Council of Ministers. As a theoretical framework the theory of access and
principal-agent approach are taken. In order to get a clearer picture of their lobbying
behaviour private actors are divided into 3 categories (according to their size and geographical
scope): small and medium-sized enterprises, large national firms and multinational
companies. For every category a supply-demand pattern is identified. Supply refers to
information that is provided by firms individually or collectively. Demand refers to
information that is needed by the EU institutions in order to fulfil their role in the legislative
process. Multinational companies are very successful in providing expert knowledge and
other valuable information that are demanded by all three regarded institutions. Large national
firms provide information on national interest that is important for the Council of Ministers
and the European Parliament. Small and medium sized enterprises provide information on
employment and expert knowledge, which are demanded by the European Commission and
European Parliament.

Key words: lobbying, enterprises, theory of access.
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Seznam kratic

ACEA

CEFIC

CEN

EFPIA

EK

EP

ERT

EU

EUROSTAT

ICOMIA

MNP

MSP
UEAPME

Association des Constructeurs Européens d'Automobiles (Evropsko
zdruZenje proizvajalcev avtomobilov)

European Chemical Industry Council (Svet evropske kemijske
industrije)

European Committee for Standardisation (Evropski odbor za
standardizacijo)

European Federation of Pharmaceutical Industry Associations
(Evropska federacija farmacevtske industrije in zdruzenj)

Evropska komisija

Evropski parlament

European Round Table of Industrialists (Evropska okrogla miza
industrialcev)

Evropska unija

Evropski statisti¢ni urad

International Council of Maritime Industry Associations (Mednarodni
svet proizvajalcev navti¢ne industrije)

multinacionalno podjetje/multinacionalna podjetja

malo in srednje veliko podjetje/mala in srednje velika podjetja

Union Europeenne de I’ Artisanat et des Petites et Moyennes Entreprises

(Evropsko zdruzenje za obrt, mala in srednja podjetja)



1. Uvod

1.2 Opredelitev problema

Lobiranje podjetij pri institucijah Evropske unije (EU) je v zadnjih letih, zaradi ponekod Se
vedno negativnega prizvoka lobiranja ter zaradi kompleksnosti in vecplastnosti sprejemanja
odlocitev v EU, delezno velike pozornosti javnosti in raziskovalcev. Kljub temu pa je to
podro¢je dokaj slabo raziskano. Razlogi so razli¢ni: Stevilni avtorji se osredotocajo le na
svetovanje podjetjem, kako uspesno lobirati, raziskovalci se ukvarjajo s skupinskim
lobiranjem in zanemarjajo dejavnosti posameznih podjetij oziroma se posvecajo le lobiranju
multinacionalnih podjetij, s ¢imer dobijo nepopolno sliko zastopanja interesov podjetij na
ravni EU.

Da bi dobili bolj celostno predstavo o lobistiénem udejstvovanju podjetij na ravni EU, je
potrebno podjetja razdeliti v razlicne kategorije. Za razdelitev lahko uporabimo razli¢ne
kriterije, vendar med raziskovalci obstaja splosni dogovor, da je smiselna delitev glede na
velikost podjetij. Prav velikost podjetij namre¢ v veliki meri dolo¢a njihove lobisti¢ne
zmoznosti. Sama k velikosti podjetij dodajam Se njihov geografski obseg in tako proucujem
tri kategorije podjetij: mala in srednje velika podjetja (MSP), velika nacionalna in
multinacionalna podjetja (MNP).

Z analizo lobiranja podjetij v omenjenih treh kategorijah ne dobimo le bolj uravnotezene
slike lobisticnega udejstvovanja podjetij v institucijah EU, pa¢ pa se tudi izognemo
nevarnosti, da bi ugotovitve, povezane z eno skupino, prenesli na lobiranje podjetij na
splosno. Tovrstni pristop tudi omogoca kompromis med tistimi, ki trdijo, da je lobiranje na
ravni EU tako kompleksno, da ni mogoce najti sploSnega vzorca, in tistimi, ki v iskanju
splosnega teoreticnega okvirja povsem zanemarjajo empiri¢ne podatke.

Osredotocila se bom na zakonodajno lobiranje v t. i. prvem stebru, ki je prevladujoca
oblika lobiranja podjetij. Obravnavala bom le lobiranje v Evropski komisiji (EK), Evropskem

parlamentu (EP) in Svetu EU.

1.2 Raziskovalni vprasaniji in teze

Skusala bom ugotoviti, zakaj se podjetja odlocajo za neposredno lobiranje na ravni EU.

Klasifikacija ekonomske diplomacije samostojnega delovanja podjetij pogosto ni



izpostavljala. Po drugi strani pa vecina obstojece literature o lobiranju na ravni EU lobiranje
(multinacionalnih) podjetij jemlje kot dano in le presteva Stevilo podjetij, ki imajo svoje
predstavniStvo v Bruslju, ki najemajo profesionalne lobiste itd.

Drugo raziskovalno vpraSanje pa bo: kako podjetja v razlicnih kategorijah lobirajo?
Zanimalo me bo, kateri so njihovi posrednike in na katere tarce skusajo vplivati. Na ta nacin
bom skusSala ugotoviti, kakSen je vzorec oziroma logika lobisticnega obnaSanja podjetij na
ravni EU. Ne bom pa analizirala uspeSnosti lobiranja oz. preucevala nasvetov, kako
ucinkovito lobirati.

V nalogi bom tako preverila naslednje teze:

- Mala in srednje velika podjetja svoje interese uveljavljajo preko posrednikov in s
skupinsko akcijo, njihovi tarci sta Evropska komisija in Evropski parlament.

- Velika nacionalna podjetja uporabljajo t. i. nacionalno pot, njihove tar¢e so ministri v
Svetu EU in poslancih v Evropskem parlamentu.

- Multinacionalna podjetja lobirajo neposredno (samostojno) in posredno (s skupinsko

akcijo), njihove tarce so vse tri osrednje institucije EU.

1.3 Struktura naloge

Po uvodni opredelitvi problema in predstavitvi raziskovalnih vprasanj v poglavju, ki sledi,
opredelim pojem lobiranje in predstavim teorije in pristope zastopanja interesov na ravni EU
ter dolo¢im teoretski okvir naloge. V tretjem poglavju skusam ob pregledu relevantne
literature, odgovoriti na vprasnaje, zakaj podjetja sploh lobirajo v institucijah EU. V Cetrtem,
petem in Sestem poglavju analiziram lobiranje malih in srednje velikih podjetij, velikih
nacionalnih podjetij in multinacionalnih podjetij. Omenjena tri poglavja imajo podobno
strukturo: najprej opredelim t. i. stran ponudbe, torej pomen, informacije in ugled podjetij,
nato pa Se stran povprasevanja: funkcije in zahteve institucij EU. V zaklju¢nem poglavju

podam odgovore na raziskovalna vprasanja in nakazem smeri za prihodnje raziskovanje.

1.4 Metodologija

Metodologija temelji pretezno na analizi sekundarnih in delno tudi primarnih virov ter

kombinaciji kvalitativnih in kvantitativnih metod. Za pojasnjevanje teorij oziroma pristopov



zastopanja interesov na ravni EU sem uporabila opisno metodo. V osrednjem delu naloge, ki
obravnava lobiranje podjetij v treh kategorijah, sem uporabila primerjalno raziskovanje. V ta
del so vkljuceni tudi podatki, ki sem jih pridobila z intervjuvanjem poznavalcev lobiranja

podjetij na ravni EU.

2. Pojmovno teoretski okvir naloge

2. 1 Opredelitev pojma lobiranje

V literaturi zasledimo vrsto definicij in opredelitev lobiranja. Ker ima pojem dolgo
zgodovino in ker je njegovo zaznavanje pogosto tudi kulturno pogojeno, opredelitev Se zdalec
ni enostavna. Pa vendar lahko pri vecini definicij lobiranja najdemo skupni imenovalec; gre
za neke vrste prepri¢evanje, vplivanje na odlocevalce.

Ena najpreprostejsih opredelitev lobiranja pravi, da je lobiranje »legalna in organizirana
oblika pritiska na zakonodajalce« (Novak 2006: 37). Lobiranje je dejavnost, ki jo privatni
akterji izpeljejo, da bi dobili vpliv v procesu odloc¢anja (Michalowitz 2004: 53). Sopomenka je
zastopanje interesov, medtem ko je posredovanje interesov' celoten interaktivni proces
pogajanj med javnimi in privatnimi akterji (ibid.). Warleigh in Fairbrass (2002: 2) trdita, da je
namesto pojma lobiranje ustrezneje uporabiti bolj nevtralen izraz zastopanje interesov, ki ga
opredelita kot »dejavnosti, taktike in strategije, ki jih drzavni in nedrzavni akterji uporabljajo,
ko skuSajo vplivati na evropske javne politike.« Podobno kot Michalowitz tudi Stjepanovi¢
(2006: 351) ugotavlja, da imata lobiranje in zastopanje interesov podoben pomen, vendar
Stjepanovi¢ (ibid.) ne omenja vpliva, saj pravi, da gre za »dejavnost predstavitve lastnih
staliS¢ odlo¢evalcem v institucijah EU.«

Van Schendelen (2002: 205) opozarja, da lobiranja ne gre enaciti z vplivanjem. Lobiranje
je neortodoksni poskus oblikovanja Zelenega izida ali vpliva; brez zagotovljenega uspeha’
(ibid.). Lobiranje je tako neuradna izmenjava informacij med privatnimi akterji in javnimi
oblastmi, na katere skuSajo privatni akterji vplivati (van Schendelen v Tenbiicken 2002: 21).

Vecina definicij lobiranje opredeljuje kot enosmerni proces, vendar je na mestu pomislek, da

! Poleg omenjenih treh pojmov je moé zaslediti e precej sorodnih poimenovanj, vendar zaradi omejitev te
naloge podrobnejsa razprava o razliénih poimenovanjih ni smiselna.

? To potrdi tudi Lehman (2003: 1), ki pravi, da lahko lobiranje primerjamo z oglasevanjem, za katerega je Henry
Ford dejal, da je 50 odstotno uspesno; vendar nikoli ne ves, katera polovica je uspesna.



gre v praksi dejansko za dvosmerni proces (van Schendelen 2002: 205). To upostevam tudi v
svoji opredelitvi lobiranja.

V tej nalogi lobiranje opredeljujem kot proces menjave informacij med privatnimi akterji
in odlocevalci v EU, na katere skuSajo privatni akterji vplivati. Privatni akterji so podjetja ter
posamezni in skupinski zastopniki, ki zanje opravljajo lobisti¢ne dejavnosti. Odlo¢evalci pa
so osebe, ki v EK, EP ali Svetu EU oblikujejo, predlagajo ali sprejemajo odlocitve. Pojma
lobiranje in zastopanje interesov uporabljam kot sopomenki.

Ostale pomembne pojme: malo ali srednje veliko podjetje, veliko nacionalno podjetje in
multinacionalno podjetje, bom zaradi preglednosti naloge opredelila v 4., 5. oziroma 6.

poglavju.

2.2 Teoreticna izhodiséa zastopanja interesov in lobiranja

Literatura o lobiranju na ravni EU je »empiri¢no bogata, toda teoretsko revna« (Woll 2006:
458). Glede na Stevilne Studije primera, ki so ugotovile le, da je izredno teZzko posplosevati, je
za raziskovalce lobiranja velik izziv najti splosno znanje (Bouwen 2002: 365). To je Se toliko
bolj problematicno, ker se tradicionalni teoriji zastopanja interesov pluralizem in
neokorporativizem ukvarjata z razmerjem med drzavo in interesnimi skupinami in ju je dokaj
tezko prenesti na raven EU. Kljub temu predstavljata dobro izhodiS¢e za novejSe pristope,
zato ju na kratko predstavim, nato pa se bom osredotocila na pristope, ki so podlaga za moje

raziskovanje.

2.2.1 Pluralizem

Pluralizem je ena izmed teorij konflikta (Pfeifer 1995: 22). Drzavi pripisuje pasivno vlogo;
je neke vrste arena za razli€ne interesne skupine, ki med sabo prosto tekmujejo za vpliv pri
sprejemanju odlocitev (Michalowitz v Warleigh 2002: 35; Pfeifer 1995: 24). Interesne
skupine so enakovredne, vse imajo prost dostop do odlocCevalcev, pri¢akuje se, da za vsak
interes obstaja proti-interes. Pri sprejemanju odlocitev pa sodelujejo le posredno in
neobvezno. Zelo odmevno kritiko pluralizma je razvil Mancur Olson z argumentom o
zastonjkarstvu (Broscheid in Coen 2007: 347). Nekateri interesi, predvsem javni, imajo manj

moznosti za mobilizacijo in so zato manj vplivni (ibid.). Tudi empiri¢ne Studije so ponudile
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precej kritik pluralizma, Schattschneider (v Michalowitz 2004: 26) je tako opozoril, da
»pluralisticni zbor poje z intonacijo vi§jega razreda.«

To je vodilo v razvoj elitnega pluralizma, ki je opustil predpostavko, da so vse interesne
skupine enakovredne in da prosto tekmujejo za vpliv na konéne odlogitve. Stevilne empiriéne
Studije (Bouwen 2002, Greenwood 2003, Eising 2007) so namre¢ potrdile, da imajo pri
dostopu do Evropske komisije poslovni interesi veliko prednost pred javnimi interesi.
Greenwood (v Coen 2007: 335) ugotavlja, da ve¢ kot 75 odstotkov evropskih interesnih
zdruzenj predstavljajo poslovna zdruzenja. Ce k temu dodamo $e primerjalno prednost, ki jo
imajo poslovna zdruzenja v primerjavi z javnimi zdruzenji, kar zadeva organizacijske
zmoznosti, financne vire, ekspertizo in informacije, je slika Se jasnejSa (Coen 2007: 335).
Pojav elitnega pluralizma tako odpira pomembno vpraSanje politi¢ni in policy legitimnosti

(ibid.)

2.2.2 Neokorporativizem

Neokorporativizem je teorija, ki se osredotoca na institucionaliziranje interesnih skupin v
procesu drzavnega odlocanja (Pfeifer 1995: 27). Drzava ima tu za razliko od pluralizma
aktivno vlogo (Michalowitz v Warleigh 2002: 38; Pfeifer 1995: 27). Neokorporativizem
temelji na predpostavki, da majhno Stevilo hierarhi¢no strukturiranih interesnih skupin med
sabo ne tekmuje, pa¢ pa so neposredno vkljucene v proces sprejemanja odlocitev, ki ima
obvezujoce pravne rezultate (Michalowitz v Warleigh 2002: 39). Pogosto se v tej povezavi
omenja monopol zastopanja interesov, ki ga posedujejo krovne organizacije in sindikati
(Broscheid in Coen 2007: 347). Prav ta monopol naj bi zagotavljal ucinkovito odlo¢anje
(ibid.). Neokorporativizem se torej osredotofa na t. i. output stran, medtem ko je pri
pluralizmu v ospredju t. i. input stran (Schubert v Michalowitz 2004: 27).

Omejitvi obeh teorij sta, da se osredotoCata le na lobiranje znotraj drzave in da
predpostavljata le skupinsko lobiranje. Za analizo lobiranja podjetij na ravni EU torej nista
najbolj primerni, zato v nadaljevanju predstavljam tri pristope, ki so v tem pogledu
uporabnejsi. Poleg tega tudi odgovarjajo na Coenov (2007: 334) izziv, da je naloga novih
teoreti¢nih pristopov pojasniti, po ¢em institucije povprasujejo in katere politicne dobrine

ponujajo vladni in nevladni akterji.
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2.2.3 Teorija menjave

Teorija menjave izhaja iz ekonomije, temelji na interakciji dveh akterjev, enega na strani
ponudbe, drugega na strani povprasevanja. Optimalna raven je dosezena, ko obe strani
maksimizirata svoj dobicek. Teorija je svoje mesto dobila tudi v politologiji, predvsem v
analizi policy omrezij, vendar kot opozarja Michalowitz (2004: 36) tudi pluralizem in
neokorporativizem implicitno predpostavljata neke vrste menjalni odnos med interesnimi
skupinami in odlo¢evalci. Teorija menjave temelji na predpostavki racionalnega obnaSanja,
zato se za razliko od prej omenjenih teorij osredoto¢a na poslovne interese lobisti¢ne strani
(Michalowitz 2004: 37).

Seveda pa je potrebno ekonomske teorije prenasati v politoloski jezik s pravSnjo mero
pazljivosti. Izpostavim naj le odsotnost prostega trga in dejstvo, da politi¢ne dobrine menjave
nimajo enakih znagilnosti’® kot ekonomske dobrine menjave (Michalowitz 2004: 38, 47).
Henning in Wald (v Michalowitz 2004: 47) sta iskala povezave med ekonomskim in
politicnim pristopom k menjavi in ugotovila, da vpliv interesnih skupin temelji na
posedovanju specifi¢nih virov vpliva, npr. strokovnih informacij in politicne podpore, ki jih

zamenjujejo s politiénim nadzorom.

2.2.4 Teorija dostopa

Teorija dostopa se namesto na klasi¢éno vprasanje vpliva privatnih interesov na sprejemanje
evropske zakonodaje, osredotoCa na razlago dostopa privatnih interesov do institucij EU, saj
je vpliv izredno tezko operacionalizirati in meriti. Kot opozarja Bouwen (2002: 366) dostop
ne pomeni vpliva, je pa dober pokazatelj zanj. Oziroma »dostop ni enak vplivu, Ceprav
pripomore k temu, da imas besedo o politikah EU« (Eising 2007: 387).

Teorija dostopa svojo osnovo Crpa iz teorije menjave, saj predpostavlja, da je odnos med
privatnimi in javnimi akterji odnos menjave med dvema skupinama neodvisnih organizacij
(Bouwen 2002: 368). K temu dodaja Se teorijo odvisnosti od virov, v skladu s katero
organizacije niso notranje samozadostne in tako potrebujejo vire iz okolja. Zato sodelujejo z

organizacijami, ki te vire imajo in na ta nacin postanejo soodvisne (Bouwen 2002: 368).

* Na primer nimajo trzno dolo¢ene cene, paé pa se ceno doloéi s pogajanji (Michalowitz 2004: 51).
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Ceprav Bouwen (2002: 366) trdi, da gre za nov pristop, je zelo podobno razmisljanje mod
zaslediti ze pri Greenwoodu (1997: 16-23), ki dostop povezuje z neizogibnostjo. Interesna
skupina bo torej imela boljsi dostop do odlocevalcev, ¢e za odloCevalce postane nujno
potrebna, neizogibna (Greenwood 1997: 16). Da bi dobile dostop oziroma notranji status
(insider status), lahko interesne skupine odloc¢evalcem ponudijo naslednje dobrine menjave
(bargaining chips): informacije in strokovno znanje, ekonomsko mo¢, status, moc
implementacije, skupinski interes, pomoc¢ pri izvajanju politik in sposobnost vplivanja na
svoje ¢lane (Greenwood 1997: 18-20).

Bouwen (2002: 369) je omenjeno strnil v tri dobrine dostopa”.

- strokovno znanje; gre za tehnicni know-how, ki ga privatni sektor potrebuje za

razumevanje trga,

- informacije o evropskem interesu; ki vkljuCujejo potrebe in interese posameznih

sektorjev v evropskem gospodarskem prostoru,

- informacije o domacem/nacionalnem interesu; gre za potrebe in interese posameznega

sektorja na nacionalnem trgu.

Da bi si privatni akterji zagotovili dostop do institucij EU, je nujno, da zagotavljajo
dobrine dostopa. Katere dobrine dostopa zagotavljajo, pa je odvisno od izbire organizacijske
oblike zastopanja interesov (Bouwen 2002: 375). Tu Bouwen naredi korak naprej, saj za
razliko od Greenwooda, ki predpostavlja skupinsko lobiranje, Bouwen analizira tudi
samostojno lobiranje podjetij. Podjetje, ki se odlo¢i za samostojno lobiranje, zagotavlja
predvsem znanje strokovnjakov (Bouwen 2002: 376). Z izbiro kolektivnega lobiranja na
evropski ravni podjetja posredno, zdruzenja pa neposredno, ponujajo informacije o
evropskem interesu (Bouwen 2002: 377). Ce podjetje za lobiranje izbere nacionalno
zdruzenje, posredno ponuja informacije o nacionalnem interesu (ibid.). Podjetje lahko tudi
najame profesionalne lobiste oziroma svetovalce, vendar imajo ti omejeno zmoznost
zagotavljanja dobrin dostopa (ibid.). Profesionalni lobisti so tako odvisni od dobrin dostopa,
ki jih imajo njihove stranke (ibid.).

Vendar dostopa do institucij EU ni mo¢ razloZiti brez povpraSevanja po dobrinah dostopa.
Institucije EU povpraSujejo po tistih dobrinah dostopa, ki jih potrebujejo pri izpolnjevanju

svojih zakonodajnih nalog (Bouwen 2002: 378). Greenwoodovo idejo neizogibnosti Bouwen

* Definicija dobrin dostopa: »Dobrine dostopa so dobrine, ki jih morajo privatni akterji posredovati institucijam
EU, da bi dobili dostop. Vsaka dobrina dostopa zadeva specificno informacijo, ki je pomembna v procesu
sprejemanja odlo¢itev v EU. Pomembnost dobrine dostopa za optimalno delovanje institucij EU doloca stopnjo
dostopa, ki ga bo dolocena institucija zagotovila predstavnikom privatnih interesov.« (Bouwen 2002: 370)
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(2002: 378-382) nadgradi s pojmom kriticna dobrina dostopa. Posamezna institucija torej
povprasuje po dobrini, ki jo najbolj potrebuje za izpolnjevanje svoje naloge (ibid.).
Odvisnost dostopa privatnih akterjev do institucij EU od ponudbe in povprasevanja po

dobrinah dostopa sistematicno prikaze shema 2.2.4.1.

Shema 2.2.4.1: Shema ponudbe in povpraSevanja

Ponudba dobrin velikost

dostopa Organizacijska gospodarske
/ D) E— oblika <4—) strategije

domace strukture

Dostop do EU
institucije n
Povprasevanje _ N=1 Svet
po dobrinah Zak.OIlO.da_]I.l‘a N=2 Parlament
dostopa vloga institucije N

N=3 Komisija

Vir: Bouwen (2002: 372).

Kritika teorije dostopa je, da sam dostop akterjev do odlocevalcev pove le to, da stiki
obstajajo, vendar ne razkrije ni¢esar o pomenu teh stikov. Cilj lobiranja je ve¢ kot dostop; je
vpliv (Michalowitz 2004: 48). Eising (2007: 385) pa je izpostavil, da Bouwenova teorija
dostopa zanemarja razlike med podjetji in med zdruzenji ter da zdruzuje stike na razlicnih
ravneh politi¢nih institucij. Kljub temu, da se teorija dostopa ne nanasa na lobiranje razli¢nih
kategorij podjetij, izpostavi namre¢ samo velika podjetja, je dokaj uporabno izhodis¢e za
analizo lobisticnega udejstvovanja podjetij. Sama jo v nadaljevanju raz$irim tudi na lobiranje

malih in srednje velikih podjetij.

2.2.5 Pristop naroénik-zastopnik

Teorija dostopa se le delno dotakne zastopanja tretje strani, vendar kot trdi Michalowitz
(2004: 44) se nobena izmed nastetih teorij ne dotakne delegiranja. Za to je potrebno poseci po
pristopu naro¢nik-zastopnik, ki je v primeru, ko so osnovna enota analize posamezna podjetja,

Se posebej uporaben.
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V naSem primeru so nacionalni privatni akterji (podjetja), ki Zelijo vplivati na zakonodajne
odlocitve, narocniki. Posredniki, ki jih zastopajo oziroma zanje lobirajo v EU, pa zastopniki
(Michalowitz 2004: 44). Pristop temelji na predpostavki, da naro¢niki delegirajo, da bi
zmanjSali transakcijske stroske, s tem pa so povezni problemi asimetri¢nih informacijskih
tokov med njimi in zastopniki (Kassim in Menon 2003: 122). Da bi naro¢niki zmanjsali
probleme, t. j. skrito akcijo in skrite informacije, lahko uporabijo razli¢ne kontrolne
mehanizme (Kiewit in McCubbins v Michalowitz 2004: 45— 46).
Znizanje transakcijskih stroSkov ni edina prednost delegiranja. Kassim in Menon (2003:
123-124) ugotavljata, da lahko narocniki z delegiranjem med drugim:
- sodelujejo v skupinski akciji, ki jim dolgoro¢no prinasa koristi in hkrati skrbijo, da
stroski sodelovanja ne presegajo koristi od ¢lanstva,

- odgovornost za nepriljubljene odlocitve 'naprtijo' drugim,

- reSijo problem nestabilnosti oblikovanja politik,

- izbolj$ajo kakovost politik na tehni¢nih podrocjih, s tem ko zaposlijo strokovno
podkovane zastopnike.

Pristop naro¢nik-zastopnik je predstavljen v shemi 2.2.5.1.

Shema 2.2.5.1: Pristop naro¢nik-zastopnik

Privatni akterji

: . Institucije
Naroc¢nik Zastopnik _ o
(podjetje/skupina) ———» (lobist) . (Komisija/Parlament/
menjava Svet)
delegira
4. .......
1zid politike

Vir: Michalowitz (2004: 56).
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Pristop je uporaben za proucevanje razmerja med narocniki in tistimi, ki zanje izvajajo
lobiranje: politicnimi svetovalci, in-house lobisti, zdruzenji, itd., ni pa primeren za
pojasnjevanje odnosa med narocniki in odloc¢evalci (Michalowitz 2004: 46-47). Za slednje je
primerna teorija menjave oziroma teorija dostopa. Vendar kot opozarja Michalowitz (ibid.), je
od kakovosti odnosa med naro¢niki in zastopniki odvisno, ¢e bo informacija dovolj privlacna,

da bo do menjave med naroc¢niki in odlocevalci sploh prislo.

3. Zakaj podjetja lobirajo na ravni EU?

Le redko katera Studija lobiranja se dotakne vpraSanja, zakaj podjetja sploh lobirajo na
ravni EU. O¢itno pomanjkanje sistemati¢nega raziskovanja na tem podrocju vodi bodisi v 'tihi
dogovor', da je lobiranje podjetij samoumevno ali v tri razmeroma enostavne odgovore na
zgornje vpraSanje. Prvi in najbolj pogost odgovor je, da podjetja na ravni EU lobirajo zaradi
prenosa regulativnih oziroma zakonodajnih funkcij od drzav ¢lanic k institucijam EU
(Tenbiicken 2002: 24). Drugi odgovor je: zaradi uvedbe odlocanja s kvalificirano vecino pri
vprasanjih povezanih z enotnim trgom (Coen 2007: 334). Pri tem sistemu odloCanja drzave
¢lanice ne morejo poseci po nacionalnem vetu, zato se interesne skupine ne morejo zanasati
na posamezno drzavo. Tretji odgovor predstavlja t. i. odvisnost virov (Coen 2007: 334).
Evropski komisiji namre¢ kroni¢no primanjkuje kadra in strokovnega znanja (van Schendelen
2002: 63), zato potrebuje informacije od zunanjih virov.

Kohler-Koch (1997: 127) naras¢anje lobiranja v EU pojasnjuje s t. i. push in pull dejavniki.
Interesi se vedno obracajo tja, kjer je moc in EU je skozi leta dobila ogromno pristojnosti
(ibid.). Okoli 80 odstotkov gospodarske zakonodaje naj bi bilo sprejete 'v Bruslju' (Tenbiicken
2002: 25). Po drugi strani pa tudi same institucije EU spodbujajo lobiranje, s tem ko
evropskim interesnim skupinam in podjetjem ponujajo privilegiran dostop in financ¢ne
spodbude (ibid.). Podjetja se za lobiranje v institucijah EU torej odloCajo zaradi zmanjSanja
morebitnih groZenj ali povecanja morebitnih koristi, ki jih prinese dolo¢ena odlocitev EU
(Michalowitz 2004: 74). Vecji kot je pri¢akovani ucinek odloc¢itve EU na podjetje, bolj je le-
to 'prisiljeno' reagirati. Nekateri push in pull dejavniki, ki vplivajo na odlocitev podjetij za

oziroma proti lobiranju so zbrani v tabeli 3.1.
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Tabela 3.1: Dejavniki, ki vplivajo na lobiranje

PUSH DEJAVNIKI PULL DEJAVNIKI

Visoki stro$ki standardizacije Privilegiran dostop (posvetovanja)

Izguba trinega deleia Subvencije, financne spodbude

Izguba delovnih mest Oblikovanje podjetju, sektorju 'prijazne'
zakonodaje

Nezadostne  informacije = —  napacne Pravocasna obvescenost 0 novih

investicije, neustrezni proizvodi/storitve zakonodajnih ukrepih

Odlogitev za lobiranje je povezana tudi z visokimi stroski; ne le finan¢nimi. Ce
predpostavljamo, da so podjetja racionalni akterji, to pomeni, da se bodo za lobiranje odlocila,
¢e so stroski lobiranja nizji od moznih koristi, ki jih prinasa uspesno lobiranje (Michalowitz
2004: 75). Oziroma Ce tveganje, 'stroSki' neudeleZbe presegajo stroSke lobiranja (ibid.).
Povedano drugace, lobisti lahko namesto koristnih informacij odlocevalcem vedno ponudijo
tudi pristransko oziroma prevec splosno informacijo (Broscheid in Coen 2007: 350). Temu
pravimo blebetanje oz. babbling (ibid.). Lobisti naj bi se vedno zatekali k podajanju prevec
splosnih informacij razen v primeru, da za uporabne informacije dobijo nagrado in da so za
neuporabne kaznovani (ibid.). Institucije EU, Se posebej Komisija, lobiste, ki jim stalno
zagotavljajo uporabne informacije, nagradijo s privilegiranim dostopom (ibid.).

Vecina avtorjev, ki se sploh ukvarja z vpraSanjem, zakaj podjetja lobirajo na ravni EU,
pride do wugotovitve, da zaradi prenosa odlocevalnih pristojnosti z nacionalne na
nadnacionalno raven. Zanimiv korak naprej stori Tenbiicken (2002), ki ugotovi, da je prenos
kompetenc le del odgovora. Tenbiicken (2002: 46-53) trdi, da morajo podjetja’ na ravni EU
lobirati zato, ker institucije EU, za razliko od nacionalnih Vladé, niso strukturno odvisne od
podjetij. Zgolj za ilustracijo; drzava, ki nima MNP 'prijazne' politike, tvega, da bodo MNP
odsla v sosednjo drzavo, ki bo na ta nacin dobila nova delovna mesta, investicije itd. (Wilson
v Tenbiicken 2002: 47). Na ravni EU je nevarnost 'izselitve' MNP precej manjsa, saj so MNP
v panogah z ve¢jo dodano vrednostjo vezana na izobrazene kadre, know-how in kakovost
proizvodnje ter imajo zato manj moznosti, da bi zapustila EU (Tenbiicken 2002: 47). Gre za
eno redkih sistemati¢nih analiz vprasanja, zakaj podjetja lobirajo na ravni EU, toda z

zakljucki se ne morem povsem strinjati. Institucije EU so namre¢ c¢edalje bolj odvisne od

> Studija se nanasa le na MNP.
% Nacionalne vlade so zelo odvisne od MNP; pa naj gre za delovna mesta, davke, itd. (Tenbiicken 2002: 47).
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podjetij. Predvsem to velja za pridobivanje strokovnih informacij. Pa tudi argument o
preselitvi podjetja drzi le delno, saj lahko MNP ugodne pogoje za svoj razvoj v cedalje vecji
meri najdejo tudi izven drzav EU.

To je torej nekaj iztocnic, zakaj se podjetja odlocajo za lobiranje na ravni EU. KakSen je

vzorec njihovega lobisticnega delovanja pa v naslednjih poglavjih.

4. Lobiranje malih in srednje velikih podjetij

4.1 Opredelitev malih in srednje velikih podjetij in njihov pomen v
EU

Za opredelitev malih in srednje velikih podjetij je smiselno uporabiti definicijo Evropske
komisije:” »Kategorijo mikro, malih in srednje velikih podjetij sestavljajo podjetja, ki imajo
manj kot 250 zaposlenih in katerih letni promet ne presega 50 milijonov evrov, ter/ali katerih
letna bilanca na presega 43 milijonov evrov.«

V EU je priblizno 23 milijonov MSP, ki zagotavljajo 100 milijonov delovnih mest
(Evropska komisija 2007). V raziskavi, ki jo je Evropski statisticni urad (EUROSTAT)
opravil leta 2003 in je Ze upoStevala Siritev na 25 drZzav ¢lanic, je bilo ugotovljeno, da MSP
predstavljajo 99,8 odstotka vseh podjetij v EU, da zaposlujejo priblizno dve tretjini Unijine
delovne sile in da poskrbijo za ve¢ kot polovico dodane vrednosti (EUROSTAT 2003). V
omenjeni kategoriji ve¢ kot 90 odstotkov podjetij zaposluje manj kot 10 ljudi, kar pomeni, da
sodijo v kategorijo t. i. mikro podjetij (Schmiemannn 2006: 2). Mikro podjetja so tako glede
zaposlitve kot tudi dodane vrednosti posebej pomembna v Italiji in Spaniji (ibid.).

Stevilna MSP ponujajo tradicionalne storitve in obrtniske izdelke, ¢edalje veé pa je tudi
hitro rastoCih podjetij, ki proizvajajo high-tech izdelke (Evropska komisija 2007). Glede
zaposlitve je pomemben Se en podatek. Med letoma 2001 in 2003 je v panogah, kjer je
zaposlovanje v EU narascalo, zaposlovanje v MSP narasc¢alo hitreje kot pri drugih kategorijah
podjetij; in v panogah, kjer se je zaposlovanje zmanjSevalo, je bil trend upadanja pri MSP
pocasnejsi (EUROSTAT 2003). Mala in srednje velika podjetja so torej glavni 'krivci' za rast

zaposlovanja na ravni EU (ibid.).

” Commission Recommendation concerning the definition of micro, small and medium-sized enterprises
(2003/361/EC). Sprejeto 6. maja 2003.
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Ceprav ta kategorija vsebuje najvedje §tevilo podjetij, to ne pomeni, da ta podjetja
posedujejo najvec virov za lobiranje oz. da imajo na odlocevalce najvecji vpliv (Michalowitz
2004: 76). Poleg finan¢nih so velik problem tudi ¢loveski viri. Zaposliti usluzbenca, ki se bo
ukvarjal z lobiranjem, je neprimerno vecji stroSek za MSP kot za vecja podjetja (Michalowitz
2004: 82). Pomanjkanje virov $e bolj pride do izraza ob dejstvu, da je za uspesno lobiranje
potrebno 'igrati' na ve¢ ravneh (Baumgartner 2007: 483). Socasno lobiranje na ve¢ ravneh
dviguje vstopne omejitve in izklju¢uje male igralce (ibid.). Nadaljnji problem je, da Stevilna
MSP lobiranju ne pripisujejo dovolj velikega pomena (ibid.). Pocasi in ob Stevilnih
spodbudah 'od zgoraj' pa se tudi ta miselnost spreminja.® Glede na to, da gre pri lobiranju
pogosto za dejavnosti na dolgi rok, je za MSP neugoden dejavnik tudi to, da je »proces
rojevanja, padcev in umiranjax med MSP veliko bolj aktiven kot pri ostalih podjetjih
(Shepherd v Michalowitz 2004: 77).

Podjetja v zameno za dostop do odlocevalcev oziroma za vpliv nanje ponujajo informacije.
Kot opozarja Michalowitz (2004: 79), le velikost in geografski obseg podjetja ne podata
celotne slike o ponudbenem potencialu podjetja. Zato je za vsako kategorijo podjetij potrebno
dolo¢iti informacije, ki so inherentne tej kategoriji in po katerih povprasujejo institucije EU
(ibid.). Pri MSP kot najvecjih delodajalcih na ravni EU so najbolj odlo¢ilne informacije o
delovnih mestih. Le-te pa so zanimive tudi za odloCevalce; kot trdi Stjepanovié¢ (2006: 356) so

delovna mesta celo »kljucni argument lobiranja institucij EU«.

4.2 Horizontalna evropska poslovna zdruzenja

Mali akterji torej posedujejo dragocene informacije in so vzvod za pomemben del
ekonomskih politik, vendar imajo le zdruzeni politi¢no tezo (Eising 2007: 389). Oziroma
gledano s stalisca pristopa naro¢nik-posrednik, morajo MSP informacije, ki jih ponujajo,
oblikovati znotraj interesnih skupin, ker so le na ta nacin informacije dovolj zanimive za
odloc¢evalce. Poleg tega se morajo MSP znaSati na skupinsko akcijo, ker le-ta zahteva manj
virov kot samostojna politi¢na akcija (Bouwen 2002: 374; Eising 2007: 389).

Horizontalna evropska poslovna zdruzenja predstavljajo interese razli¢nih panog in
zastopajo interese celotne industrije (Tenbiicken 2002: 111, 114). Zato so Se posebej primerna

za zastopanje interesov MSP. Evropsko zdruZenje obrti ter malih in srednje velikih podjetji

¥ Intervju s Klavdijo Grm, praktikantko v SME Union, Ljubljana, 14. junija 2007.
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(UEAPME) je krovna organizacija MSP, ki zdruzuje 81 organizacij’. ZdruZenje predstavlja
veC kot 11 milijonov malih in srednjih podjetij s skoraj 50 milijoni zaposlenimi (UEAPME
2007). UEAPME ima od leta 1999 status polnopravnega socialnega partnerja, ki ima
neposredno vlogo pri vseh politikah EU, ki se nanaSajo na delovanje malih in srednje velikih
podjetij, saj ima neposredne stike z administracijo EU (UEAPME 2007a). Zdruzenje je
dejavno predvsem na podrocju ekonomske in fiskalne politike, zaposlovanja in socialne
politike, okoljske politike, podjetnistva, notranjega trga, pravnih zadev ter raziskav in razvoja
(ibid.).

UEAPME torej ima potencial za uspesno zastopanje interesov MSP. Strne lahko interese
vseh MSP, ne glede na to, v kateri panogi delujejo, poleg tega je tudi zelo reprezentativen.
Vendar Tenbiicken (2002: 114) opozarja, da so zaradi raznolikosti ¢lanov in njihovih
panoznih razlik horizontalna interesna zdruZenja pogosto Sibka in ¢lanom tezko zagotavljajo

kaj ve¢ kot le debatni krozek.

4.3 Panozna evropska poslovna zdruzenja

PanozZna interesna zdruzenja imajo pogosto tezave pri iskanju skupnega stalis¢a (Grant v
Mazey in Richardson 1998: 31). To je Se posebej pere¢ problem v panogah, ki jih sestavljajo
mala podjetja, saj je v tem primeru »zastopanje interesov navadno, ¢eprav ne vedno, Sibko«
(Greenwood 1997: 123).

Za uspeh evropskega interesnega zdruzenja sta pomembni dve stvari. Prvi€, najti mora
kompromis med demokracijo in ucinkovitim odlo¢anjem; ¢lani morajo biti pripravljeni
zaupati del odlo¢evalnih pristojnosti izvrSnim organom (Greenwood 2007: 66—67). Drugic¢, v
panogah s pomembnimi interesi velikih podjetij se mora odloCanje prevesiti na stran
nacionalnih zdruzenj, ki imajo v svojih vrstah velika podjetja (ibid.). Ve¢ kot ocitno so torej
MSP zrtve ucinkovitega odlo¢anja panoznih interesnih zdruzenj. Pojavi se problem

delegiranja, ker imamo Sibke naro¢nike in mocne zastopnike (Michalowitz 2004: 212).

Lobiranje v primeru direktive o plovilih za rekreacijo (94/25 ES) je dober primer tezav, ki
se lahko pojavijo pri sodelovanju Sibkih naro¢nikov in mo¢nih zastopnikov. Mednarodni svet
proizvajalcev navti¢ne industrije (ICOMIA) je bil pri oblikovanju direktive zelo dejaven in je

dobro sodeloval tako z EK kot tudi z Evropskim odborom za standardizacijo (CEN).Vendar je

? Slovenska podjetja zastopa Obrtna zbornica Slovenije.
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zastopal stalisca, ki so bila skodljiva za mala in srednje velika podjetja. ICOMIA je svoje
¢lane le obvescal o tem, kaj pocne, ni pa jih zaprosil za njihovo stalisce.

Direktiva je predvidevala nove tehni¢ne standarde za motorje plovil za rekreacijo z
namenom zmanjs$anja hrupa. Da bi te standarde dosegli, bi bilo potrebno poseci po zelo
zahtevnem procesu proizvodnje, kar je bilo za MSP nesprejemljivo. Poleg tega je bil
referenCni sistem za motor v skoraj polovicni lasti Volva in Yamahe. MSP so direktivo
zavrnila in organizirala kampanje proti ICOMIA. S svojimi zahtevami so uspela le delno. Kot
je dejal eden izmed pobudnikov kampanj: »Preprecili smo najhujSe, nismo pa dobili dobre

direktive« (Michalowitz 2004: 212-232).

Coen (v Tenbiicken 2002: 122) pa opozori Se na en problem; pojav t. i. vertikalnih
zavezniStev. Velika podjetja, ki se borijo za prevlado v celotni panogi, spodbujajo zastopanje
MSP v panoznem zdruzenju in si na ta nacin pridobijo legitimnost za svoje delovanje (ibid.).
Mala in srednje velika podjetja kot ¢lani zdruzen;j tako legitimirajo odlocCitve nekaterih velikih

'igralcev', s katerimi se lahko sploh ne strinjajo ali so jim celo v Skodo.

4.4 Profesionalni lobisti

Mali akterji se lahko odloc¢ijo tudi za sodelovanje s profesionalnimi lobisti. Ta oblika
lobiranja je primerna, ker je w»prilagojena potrebam podjetij« (Bouwen 2002: 374).
Sodelovanje s profesionalnimi lobisti oziroma lobistiénimi agencijami je precej drago,'
vendar so stroski v primerjavi z lastno pisarno v Bruslju neprimerno nizji. Kljub temu se MSP
le redko odlo¢ajo za najem profesionalnih lobistov.'' Vendar kot opozarja Greenwood (1997:
6), je vpliv profesionalnih lobistov vcasih precenjen, saj se institucije EU raje ukvarjajo
neposredno z 'interesi' kot pa s posredniki. Dobri profesionalni lobisti naj bi tako predvsem

svetovali podjetjem, kako lobirati, ne pa da bi lobirali namesto njih (ibid.).

12 Cena za storitve kakovostnega lobista presega 600 evrov na uro, za lobiranje agencije za javne zadeva pa mora
podjetje odsteti od 3.000 do 6.000 evrov mesecno, za poglobljeno lobiranje pa ve¢ kot 10.000 evrov na mesec
(Stjepanovic¢ 2006: 346, 349).

' Intervju z dr. Borisom Cizljem, direktorjem Slovenskega poslovno raziskovalnega zdruzenja, 3. julija 2007.
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4.5 Evropska komisija

Po opredelitvi dobrin, ki jih MSP ponujajo na politicnem trgu, zdaj analizo usmerjam na
stran povprasevanja. Institucije EU povprasujejo po dobrinah, ki jih nujno potrebujejo za
izpolnitev svoje zakonodajne vloge.

Naloge EK so opredeljene v 211. &lenu Pogodbe o Evropski skupnosti.'> Med drugim je
naloga EK, da »oblikuje priporocila ali daje mnenja glede zadev, obravnavanih v pogodbi« in
da »sodeluje pri oblikovanju ukrepov, ki jih sprejemata Svet in Evropski parlament«
(Pogodba o Evropski skupnosti). Za razumevanje vloge EK v procesu lobiranja, je potrebno
imeti vseskozi pred o¢mi njeno ekskluzivno pravico, da predlaga zakonodajo.

Komisija pri oblikovanju zakonodajnih predlogov potrebuje precejSen input strokovnega
znanja. Zaradi kroni¢nega pomanjkanja kadra (van Schendelen 2002: 63; Greenwood 1997:
34) in finan¢nih omejitev mora to znanje dobiti od zunanjih virov. Hull (v Mazey in
Richardson 1993: 83) tako slikovito opiSe, da je na zacetku vsakega zakonodajnega predloga
osamljena uradnica ali uradnik s praznim listom papirja, ki razmislja, kaj naj napiSe na ta list.
V tej fazi je priloZznost za vplivanje najvecja. Kon¢na verzija dokumenta, ki jo potrdita Svet
EU in EP, navadno vsebuje priblizno 80 odstotkov zacetnega predloga (ibid.).

Komisija kot tehni¢na birokracija ne potrebuje virov za ponovno izvolitev, temvec
povprasuje po dveh vrstah informacij: strokovnih/tehni¢nih in preferencnih (Broscheid in
Coen 2007: 349). Tehni¢ne informacije so drazje kot preferencne, saj Komisija slednje od
nekaterih organizacij lahko dobi dokaj ugodno (ibid.). Do podobne ugotovitve pride tudi
Bouwen (2004: 346), ki trdi, da je za EK najbolj pomembna dobrina strokovno znanje.

Komisija si tudi prizadeva, da bi drzave clanice EU sprejele politike, ki presegajo
medvladni konsenz, ki temelji na najnizjem skupnem imenovalcu, zato potrebuje tudi
informacije o evropskem interesu (Bouwen 2004: 346).

Stevilni avtorji v okviru elitnega pluralizma trdijo, da so MSP pri dostopu do EK
zapostavljena, saj Komisija daje prednost MNP. Vendar se EK zaveda pomena, ki ga imajo
MSP, zato je uvedla precej ukrepov, ki so 'prijazni' tej skupini podjetij. V¢asih se celo zdi, da
Komisija lobira MSP in ne obratno (Michalowitz 2004: 82; Greenwood 1997: 119). Z
nacelom »najprej misli na male« skusa EK zagotoviti, da nobena politika MSP ne obremeni
bolj kot ostale skupine podjetij (Evropska komisija 2007a). Leta 1992 je EK ustanovila tudi
Observatorij evropskih MSP, katerega namen je zbirati informacije o gospodarski uspeSnosti

MSP ter jih posredovati odlo¢evalcem, raziskovalcem in samim podjetjem (Evropska

12 Pre¢isena razli¢ica pogodbe o ustanovitvi Evropske skupnosti (C321 E), 29. 12. 2006.
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komisija 2007b). Komisija je tudi imenovala odposlanko za MSP, ki naj bi delovala kot
posrednica med MSP in evropskimi institucijami (Evropska komisija 2007a). Naloga
odposlanke je, da skrbi za u¢inkovite dvosmerne komunikacijske kanale med MSP, njihovimi
zdruzenji in institucijami EU (ibid.). V EK se namre¢ zavedajo, da v preteklosti MSP niso bila

dovolj upostevana pri oblikovanju politik (ibid.).

4.6 Evropski parlament

Stevilni avtorji poudarjajo, da je EP zaveznik §ibkih, ker je tudi sam $ibek. Kohler-Koch
(1998: 139) celo pravi, da gre pri povezavi med poslanci in interesnimi skupinami za
vkoalicijo Sibkih«. Gotovo pa je ta 'koalicija' z naraSc¢anjem moci in vpliva EP v postopku
odlocanja pridobila precej moci. Vlogo EP v procesu odlo¢anja opredeljuje 192. ¢len Pogodbe
o Evropski skupnosti: »Kolikor je to predvideno v tej pogodbi, Evropski parlament sodeluje v
procesu sprejemanja aktov Skupnosti z izvajanjem svojih pristojnosti v skladu s postopki iz
¢lenov 251 in 252 ter z dajanjem privolitve ali svetovalnih mnenj.« Clen 251 opredeljuje
postopek soodloCanja, v skladu s katerim ima EP pravico zakonodajni predlog zavrniti
(Shackleton 2006: 115).

»Parlament predvsem potrebuje informacije, ki mu omogocajo, da oceni zakonodajni
predlog, ki ga je pripravila Komisija« (Bouwen 2004: 345). Glede na to, da je EP edina
neposredno izvoljena institucija EU, je njegova naloga, da zakonodajni predlog oceni z
evropskega zornega kota (Kohler-Koch 1998: 139). V jeziku teorije dostopa: EP potrebuje
informacijo o evropskem interesu (Bouwen 2004: 345). Tudi Kohler-Koch (1998: 151) je
ugotovila, da poslanci potrebujejo predvsem oceno o posledicah dolocene politike. Seveda
potrebujejo tudi temeljno strokovno znanje, a v manjSem obsegu kot EK (Bouwen 2004: 345).
Temu sledi informacija o moznih uc¢inkih doloc¢ene odlo¢itve na javno mnenje (Kohler-Koch
1998: 151).

Za poslance v EP so pomembne tudi informacije o nacionalnem interesu (Bouwen 2004:
346). Ta dobrina dostopa jim sporoc¢a zelje in potrebe njihovih volivcev; upostevanje teh zelja
pa povecuje moznost, da so poslanci ponovno izvoljeni (ibid.). Ta dobrina je Se toliko bolj
zelena, Ce pritegne veliko medijske pozornosti (Kohler-Koch 1998: 136).

PovpraSevanje po dobrinah dostopa je izpeljano za EP kot institucijo, vendar to seveda ne
pomeni, da je smiselno lobirati celotni EP. Poslanci v EP so sicer na sploSno naklonjeni

lobiranju (Kohler-Koch 1998: 137). Zaradi Casovnega pritiska, pomanjkanja osebja in tudi
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zato, da ocenijo kako bo predlog EK vplival na njihove volivce, se morajo zanasati na zunanje
vire informacij (ibid.). Wessels (v Lehman 2003: 33) je izracunal, da je na leto okoli 70000
osebnih stikov med lobisti in poslanci. Najpogosteje so taréa lobiranja v EP porocevalci,
predsedniki odborov in ¢lani interskupin (Greenwood 1997: 43).

Porocevalec je poslanec, ki spremlja zakonodajni predlog v procesu obravnave v EP, o
njem poroca preostalim clanom EP in kar je najpomembneje, porocevalec je tisti, ki oblikuje
amandmaje k zakonodajnemu predlogu (Zaucer, Stjepanovi¢ 2006: 326). Za porodevalce je
strokovno zanje Se posebej pomembno. Kot ugotavlja Kohler-Koch (1998: 140) nac¢eloma ni
sprejemljivo, da je porocevalec blizu interesni skupini, ki zastopa dolo¢eno industrijo ali
podjetje, ¢e pa je povezan z druzbenim gibanjem, ki ima veliko javno podporo, to
poroceval¢evemu staliS¢u doda tezo.

Pomembna tar¢a lobistov v EP so, kot je bilo ze omenjeno, Clani interskupin. Gre za
neformalne skupine evropskih poslancev iz razli¢nih politicnih skupin, ki jih druzijo podobni
interesi (Kohler-Koch 1998: 141). V Evropskem parlamentu naj bi delovalo ve¢ kot 40
interskupin, ker so 3tevilne neregistrirane, je $tevilka zgolj okvirna'® (Evropski parlament
2007). Poslanci, ki podpirajo interese MSP, so zdruZeni v interskupino malih in srednje
velikih podjetij. Po besedah njenega predsednika Othmarja Karasa (2007), poslanca skupine
Evropske ljudske stranke, je cilj interskupine podpirati interese MSP v lu¢i podpore
Lizbonske strategije. Z osredotoanjem na teme, ki so pomembne za MSP, zeli interskupina

pokazati na pomen, ki ga imajo ta podjetja za gospodarsko rast in polno zaposlenost v EU

(ibid.).

Mala in srednje velika podjetja pa svojih 'zaveznikov' v EP nimajo le v interskupini,
temveC tudi v Zvezi majhnih in srednje velikih podjetij (SME Union). SME Union je
gospodarsko in poslovno zdruzenje Evropske ljudske stranke. Zdruzenje je bilo ustanovljeno
leta 1996, da bi vzpostavilo mrezno povezavo med poslanci EP, MSP in podjetniki (SME
Union Slovenija 2007). ZdruZenje si prizadeva predvsem za zmanjSevanje administrativnih
ovir, s katerimi se srecujejo MSP. Poslancem v EP, predvsem porocevalcem, Zelijo zagotoviti
kakovostne informacije o delovanju MSP; podjetjem pa, da se njihov glas slisi in da je
upostevan. Ena klju¢nih nalog SME Union je prizadevanje za zmanjSevanje administrativnih

ovir, s katerimi se sreCujejo MSP. V zdruZenju stavijo na neformalno lobiranje, Ceprav

Po podatkih Corporate Europe Observatory (2006: 1) naj bi v EP delovalo 25 registriranih interskupin, skupaj z
neregistriranimi pa naj bi jih bilo ve¢ kot 80.
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neposredno lobiranje ni njihova primarna naloga. Svoja staliS¢a predstavljajo v lastnem

&asopisu, pripravljajo tudi veliko novinarskih konferenc, seminarjev in delovnih zajtrkov."

4.7 Svet EU

Svet EU povprasuje predvsem po informacijah o nacionalnem interesu (Bouwen 2004: 34).
Le-te mu MSP lahko ponudijo prek nacionalnih zdruZenj. Za akterje, ki nimajo virov, da bi si
privoscili t. i. Bruseljsko strategijo, je nacionalna pot dobrodosla (Greenwood 1997: 33).

Vendar je lobiranje MSP v Svetu EU zelo omejeno oziroma prakti¢no ne obstaja.'

5. Lobiranje velikih nacionalnih podjetij

5.1 Opredelitev velikih nacionalnih podjetij in njihov pomen v EU

V kategorijo velikih nacionalnih podjetij sodijo podjetja, ki imajo ve¢ kot 250 zaposlenih
in ki v tujini ne izvajajo tujih neposrednih nalozb in v lasti nimajo oz. ne nadzorujejo
dejavnosti, ki oplajajo vrednosti v ve¢ kot eni drzavi.'® V letu 2003 so velika podjetja'’
predstavljala 0,2 odstotka vseh podjetij v EU in zaposlovala priblizno tretjino Unijine delovne
sile (Schmiemann 2006:3).

»Velikost je prvi pomemben dejavnik, ki zadeva lobiranje podjetij« (Bouwen 2002: 373).
Tako kot pri MNC gre tudi pri tej kategoriji podjetij za velike igralce, ki imajo dovolj virov,
da se ne osredotocajo le na gospodarske cilje (Michalowitz 2004: 78). Vendar jim za razliko
od MNC virov ni potrebno uporabiti za lobiranje odloCevalcev v razli¢nih regulatornih
rezimih. Glede na pomen, ki ga imajo velika nacionalna podjetja v domacem gospodarstvu, je
razumljivo, da imajo redne stike z domacimi oblastmi (Grant v Michalowitz 2004: 78). Svoje
interese uveljavljajo predvsem po t. i. nacionalni poti (Greenwood 1997: 31). To je
Michalowitzevi (2004: 78) v intervjuju potrdil tudi predstavnik velikega nacionalnega
farmacevtskega podjetja: »Neposredno skorajda ne lobiramo. Vlado imamo pri vratih, tako da

se zanaSamo na blizino.«

" Intervju s Klavdijo Grm, praktikantko v SME Union, Ljubljana, 14. junija 2007.

' Intervju z dr. Borisom Cizljem, direktorjem Slovenskega poslovno raziskovalnega zdruZenja, 3. julija 2007.
1 Opredelitev je povzeta po Dunningovi (v Svetli¢ié 1996: 278) definiciji MNP.

'7 Upostevana so tako velika nacionalna podjetja kot tudi MNP (op. A. H.).

25



Za veliko nacionalno podjetje se na prvi pogled evropska politi¢na raven ne zdi klju¢na
(Bouwen 2002: 374). Vendar ker se ¢edalje ve¢ gospodarske zakonodaje sprejema na ravni
EU, temu $e zdale¢ ni tako." Velika nacionalna podjetja morajo spremljati in vplivati na
odlocitve, sprejete na ravni EU. Evropska zakonodaja ima na velika nacionalna podjetja velik
vpliv, saj se za razliko od MNP velika nacionalna podjetja ne morejo "preseliti' na neevropske
lokacije; imajo torej manjSo moznost izstopa iz rezima (Michalowitz 2004: 78).

Velika nacionalna podjetja lahko odlocevalcem ponudijo predvsem informacije o
domacem interesu (Bouwen 2002: 378). Njihov ponudbeni potencial se precej poveca, ce
proizvajajo nujno potrebno, nenadomestljivo in na podro¢ju EU redko blago ali storitev
(Michalowitz 2004: 79—80). V nasprotnem primeru jim primanjkuje strukturne moci, da bi na
ravni EU igrala pomembno vlogo kot posamezno podjetje oziroma sploh nimajo potrebe, da
bi do tega prislo (Michalowitz 2004: 81).

Kyrou (2000: 21) nacionalne $ampione'’ opredeli kot podjetja, ki pri svojih domacih
oblasteh uzivajo najvecji politicni pomen oz. so najbolj uspesna pri vzpostavljanju odnosov z
oblikovalci politik. Ta status se je ohranil tudi, ko so podjetja presla iz drzavnega v zasebno
lastnistvo (Kyrou 2000: 22). Bouwen (2004: 376) uporabi $irSo definicijo in med nacionalne
Sampione uvrsti velika podjetja, ki uporabljajo nacionalno strategijo lobiranja oz. nacionalno
pot. Navadno gre za najvecje podjetje v dolo¢enem sektorju v drzavi, z najvecjim finan¢nim
prometom in z najve¢jim Stevilom zaposlenih (Kyrou 2000: 22). Nacionalni Sampioni pa so
pomembni tudi na ravni EU, saj kot izpostavlja George (v Kyrou 2000: 24) posedujejo
informacijske, organizacijske in politi¢ne vire, ki jih EK potrebuje za uspesno oblikovanje
politik.

Kljub temu da velikost podjetja v veliki meri dolo¢a njegovo (ne)odvisnost od zdruzenja in
sposobnost za samostojno akcijo (Coen 1997), je neposredno lobiranje velikih nacionalnih
podjetij prej izjema kot pravilo. Tako se morajo zanasati predvsem na skupinsko akcijo in na

sodelovanje s profesionalnimi lobisti.

5.2 Nacionalna poslovna zdruzenja

Kot ¢lani nacionalnih poslovnih zdruzenj velika nacionalna podjetja dobijo informacije o

dogajanju na ravni EU (Bouwen 2002: 374). Vecina nacionalnih poslovnih zdruZenj namre¢

' Intervju z dr. Borisom Cizljem, direktorjem Slovenskega poslovno raziskovalnega zdruZenja, 3. julija 2007.
' Nacionalni $ampioni so seveda lahko tudi multinacionalna podjetja, vendar nacionalne Sampione zaradi
podobnega lobisti¢nega vzorca kot ga imajo velika nacionalna podjetja obravnavam v tem poglavju.
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uporablja dvojno strategijo; 69 odstotkov nacionalnih® poslovnih zdruZenj ima stike tako z
nacionalnimi kot z evropskimi institucijami (Kohler-Koch in Quittkat 1999: 9). V vecini
primerov gre v zadnjem primeru bolj za spremljanje dogajanja kot pa vplivanje. Vendar se
posamezna zdruZenja v tem pogledu razlikujejo glede na drzavo, iz katere prihajajo. Britanska
in nemska zdruzenja aktivno zastopajo interese svojih ¢lanov, medtem ko v francoskih
zdruzenjih »politicno zastopanje interesov njihovih ¢lanov ni obicajno (Kohler-Koch in
Quittkat 1999: 9).

Nacionalna poslovna zdruzenja imajo slabsi dostop do institucij EU kot MNP ali evropska
poslovna zdruzenja. To sta s Studijo, v katero sta zajeli 860 evropskih poslovnih zdruzenj,
nemska, birtanska in francoska poslovna zdruZenja ter podjetja, empiricno potrdili Kohler-

Koch in Quittkat. Izsledki so predstavljeni v grafu 5.2.1.

Graf 5.2.1: Odstotek poslovnih zdruzenj in podjetij, ki imajo mesec¢ne ali tedenske stike z

evropskimi institucijami.
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Vir: Kochler-Koch in Quittkat (1999: 5).

Trend se nagiba v smer Cedalje vecje aktivnosti nacionalnih poslovnih zdruzenj na ravni
EU. Veliko jih odpira lastna predstavniStva v Bruslju, ¢edalje ve¢ ¢asa in sredstev namenjajo
za evropske zadeve in tako imajo moznosti, da bolj u¢inkovito vplivajo na oblikovanje politik
(Beyers in Kerremans 2007: 476). Za velika nacionalna podjetja je to dobra novica, saj so

njihovi interesi tako bolje zastopani.

%% Glede na to, da do bile v $tudijo vklju¢ena le nemska, francoska in britanska zdruZenja, torej zdruZenja iz treh
najvecjih in zelo pomembnih drzav ¢lanic EU, ta odstotek ne preseneca.
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5.3 Profesionalni lobisti

Spremljanje dogajanja oz. monitoring za velika nacionalna podjetja torej opravljajo
nacionalna ali/in evropska poslovna zdruZenja, katerih ¢lani so. Ce pa podjetje ugotovi, da je
nek zakonodajni predlog zanj izredno pomemben, se mora odloc¢iti za bolj aktivno
uveljavljanje svojih interesov. Odlo¢i se lahko za sodelovanje s profesionalnimi lobisti (bodisi
individualnimi ali agencijami za javne zadeve). Ta oblika lobiranja je za velika nacionalna
podjetja primerna, ker je prilagojena specifiénim potrebam naro¢nika in je zelo fleksibilna
(Stjepanovi¢ 2006: 347). In-house lobisti in lastna predstavniStva v Bruslju so neprimerno
drazja, poleg tega pa jih je smiselno uporabiti pri lobiranju na dalj$i rok.

Velika nacionalna podjetja se lahko odlocijo tudi za sodelovanje z javno-zasebnimi
zdruzenji. Naloga teh zdruzenj je predvsem »zdruziti prednosti drzavnega lobiranja in
nacionalnega panoznega lobiranja pod eno streho« (Stjepanovi¢ 2006: 346). Primarna
dejavnost zdruZenj sicer ni lobiranje, je pa to ena izmed storitev, ki jo ponujajo svojim
¢lanom. Slovensko gospodarsko in raziskovalno zdruzenje tako svojim c¢lanom ponuja
informacijske storitve, svetovanje in analiticno-raziskovalne storitve, izobrazevanje,
promocijsko dejavnost, logisticno podporo ter lobiranje (Slovensko gospodarsko in
raziskovalno zdruzenje 2007). Nabor lobisti¢nih dejavnosti slovenskega zdruZenja je zelo
pester; sega od vklju€evanja v interesne mreze in navezovanja stikov do aktivnega lobiranja v

EU institucijah in posredovanja v zakonodajnem postopku (ibid.).

5.4 Evropska Komisija

Informacije o nacionalnem interesu, ki jih zagotavljajo velika nacionalna podjetja, za EK v
fazi nacrtovanja zakonodajnih predlogov niso bistvene, zanimive pa postanejo, kadar mora
Komisija svoj predlog dopolniti, da bi omogocila soglasje v Svetu EU (Bouwen 2004: 346).
Tedaj utegnejo biti informacije o nacionalnem interesu dolo¢ene drzave clanice kljucne
(ibid.). Za EK so torej informacije, ki jih lahko ponudijo velika nacionalna podjetja, zanimive
le v izrednih okoli§¢inah oz. v primeru, ko proizvajajo blago, ki je v EU zelo redko in hkrati

zelo pomembno.
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5.6 Evropski parlament

Ceprav so v EP politi¢ne skupine supranacionalne, je nacionalnost e vedno pomembna
lo¢nica (Bouwen 2004: 345). Lehman (2003: 35) tako izpostavlja delitev sever-jug. Poslanci,
ki prihajajo iz severni drzav, naj bi bili bolj naklonjeni profesionalnemu lobiranju kot njihovi
kolegi, ki prihajajo iz juznih drzav in Nemcije. To pomeni, da imajo ve¢jo moznost uspeha
podjetja, ki prihajajo iz drzav, kjer je lobiranje pozitivno opredeljeno.

Za poslance v Evropskem parlamentu je informacija o nacionalnem interesu zelo
pomembna (Bouwen 2004: 346). To lahko vidimo tudi iz grafa 5.2.1, kjer je razvidno, da ima
skoraj Cetrtina nemskih, britanski in francoskih poslovnih zdruzenj stike s poslanci v EP.
Glede na to, da je bila Studija, ki je podlaga za graf, izvedena pred devetimi leti, lahko
sklepamo, da bi bil danes ta delez Se visji. Lobiranje v EP, zaradi ¢edalje vecji pristojnosti, ki
jih le-ta dobiva, narasca. Velika nacionalna podjetja pa, poleg preko nacionalnih zdruzen;,

svoje interese uveljavljajo tudi neposredno pri poslancih EP.

5.7 Svet EU

Svet EU Se vedno velja za najtezje dostopno institucijo EU, kar je vidno tudi na grafu
5.2.1. Sekretariat Sveta zastopa staliS¢e, da je za stik z lobisti in nevladnimi skupinami
pristojna EK (Lehman 2003: 41). Na odlocanje v Svetu EU torej podjetja lahko vplivajo le
posredno, po nacionalni poti, tako da vzdrzujejo stike z vladnimi predstavniki (ibid.).
Praviloma stike navezujejo z uradniki, ki so ¢lani delovnih skupin Sveta EU, in na ta nacin
dobijo informacije o tem, v kakSno smer gre zakonodajni predlog (ibid.). Redko skuSajo
vplivati neposredno na ministre. Da bi podjetja uspesno uveljavila svoje interese pa ni dovolj,
da prepricajo le vladne predstavnike iz lastne drzave, zagotoviti morajo tudi, da imajo
podporo nekaterih drugih drzav ¢lanic, tako da lahko tvorijo veto manjSino ali vecino
(Kohler-Koch in Quittkat 1999: 9).

Bouwen (2004: 357) je s Studijo potrdil hipotezo, da imajo nacionalna zdruZenja in
nacionalni Sampioni najboljsi dostop do uradnikov v Svetu EU. Druga podjetja naj bi imela
precej slabsi dostop do Sveta EU (ibid.). Tako je tudi empiricno potrdil, da Svet EU
povprasuje predvsem po informacijah o nacionalnem interesu. Kohler-Koch in Quittkat
(1999:5) nista prisli do povsem enakih zakljuckov, je pa tudi iz grafa 5.2.1 jasno razvidno, da
so pri dostopu do Sveta EU nacionalna in evropska poslovna zdruzenja precej bolj izenacena

kot pri dostopu do EK ali EP.
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6. Lobiranje multinacionalnih podijetij

6.1 Opredelitev multinacionalnih podjetij in njihov pomen v EU

»Pod pojmom MNP ali TNP razumemo tista podjetja, ki izvajajo v tujini tuje neposredne
naloZbe in imajo v lasti 0z. nadzorujejo dejavnosti, ki oplajajo vrednosti v ve¢ kot eni drzavi«
(Dunning v Svetli¢i¢ 1996: 278). »Multinacionalna podjetja so za institucije EU nedvomno
dragoceni politi¢ni akterji« (Greenwood 1997: 129). V evropsko politiko prinasajo izkuSnje
delovanja v razlicnih regulatornih rezimih po svetu, znanje o novih tehnologijah in o
tehnicnih standardih (ibid.). Vc€asih njihovi argumenti sicer niso objektivni, a so vseeno
koristni pri oblikovanju zakonodajnih predlogov.”! Ceprav MSP na ravni EU zaposlujejo
precej ve¢ ljudi kot MNP, so pomemben argument MNP delovna mesta oz. groznje z
odpuscanjem ali preselitvijo na drugo lokacijo (Tenbiicken 2002: 124). Velika prednost MNP
je, da lahko odloc¢evalcem ponudijo ekonomsko in tehni¢no znanje, ki je blizu trgu (Bouwen
2002: 369). MNP imajo veliko investicijsko moc¢, poleg tega lahko Komisiji sluzijo za
izvajanje pritiska na nacionalne oblasti (Eising 2007: 390). Poleg informacij o trgu s svojimi
zvenecimi imeni prinasajo tudi neke vrste legitimnost (Greenwood 2007: 20).

Multinacionalna podjetja torej lahko odlocevalcem ponudijo resni¢no veliko. Poleg tega so
vajena poslovati v razli¢nih okoljih ter premorejo veliko finanénih in ¢loveskih virov
(Schneck v Michalowitz 2004: 78). Zaradi kompleksne narave EU je to, da imajo MNP ve¢
virov za naértovanje in izvajanje politicne akcije, Se posebej odloc¢ilno (Bouwen 2002: 373—
376). Tu ne gre le za financne vire, temvec tudi za tehnicno ekspertizo, pomembna omrezja in
relevantno pozicijo (van Schendelen 2002: 193).

Lobiranje multinacionalnih podjetij velja za zgled uspe$nega lobiranja (van Schendelen
2002: 193). Ne le da uspesno lobirajo na ravni EU, temve¢ imajo dobro urejene tudi notranje

odnose, t. i. home front.** To je pri njihovem lobisti¢nem udejstvovanju izrednega pomena.

2! Intervju z dr. Borisom Cizljem, direktorjem Slovenskega poslovno raziskovalnega zdruZenja, 3. julija 2007.
22 Podjetja, $e posebej MNP, niso monolitni bloki, zato je za uspe$no lobiranje pomembno, da se znotraj podjetja
poenotijo interesi in pricakovanja (van Schendelen 2002: 193).
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6.2 Skupinsko lobiranje

Kljub temu da si MNP lahko privos¢ijo neposredno lobiranje in ga tudi uspesno izvajajo,
to ne pomeni, da svojih interesov ne uveljavljajo tudi s skupinsko akcijo. Odlika lobiranja

MNP je ravno v tem, da uporabljajo ve¢ kanalov socasno.

6.2.1 Evropska poslovna zdruzenja

Ugotavljanje Stevila evropskih poslovnih zdruzenj je dokaj problematic¢no, saj kot opozarja
Greenwood (2007: 11) na ravni EU zanje ni sploSnega registra. V ilustracijo nekaj Stevilk:
Lehman (2003: 14) pravi, da naj bi jih bilo okoli 950, Greenwood (2007: 12) postreze s
Stevilko 843. Povedano drugace, ve¢ kot polovica vseh interesnih zdruZenj na ravni EU naj bi
predstavljala poslovne interese (Greenwood 2007: 14).

Tenbiicken (2002: 127) meni, da podjetja za dnevno komunikacijo v normalnih okoli§¢inah
delegirajo mo¢ in avtoriteto na nacionalna in evropska poslovna interesna zdruzenja, saj je to
manj ¢asovno zamudno in povezano z nizjimi stroski kot neposredno samostojno lobiranje.
Dokler vse poteka brez zapletov, se dejavnosti podjetij omejijo na opazovanje, zbiranje
informacij in posamezna posvetovanja z zaposlenimi v Komisiji in nacionalnimi poslanci
(Tenbiicken 2002: 128). Podobno Bouwen (2002: 377) trdi, da MNP v casu zakonodajnega
zati$ja pristojnosti prenesejo na poslovna interesna zdruzenja.

Vendar cedalje ve¢ avtorjev ugotavlja, da so MNP vse prej kot pasivni ¢lani poslovnih
interesnih zdruzenj in da je tudi skupinska akcija za MNP zelo pomembna. Greenwood (1997:
125) trdi, da so MNP gonila sila poslovnih interesnih zdruzenj; tako sektorskih kot
horizontalnih. McLaughlin in Jordan (v Tenbiicken 2002: 121) tako zavracata Olsonovo
hipotezo o zastonjkarstvu, saj morajo biti podjetja, ¢e zelijo doseci sprejemljive rezultate,
aktivni ¢lani interesnih zdruzenj. Coen (1997: 97) opozarja, da so multinacionalna podjetja
sprozila spremembe v organizaciji interesnih skupin. S tem ko so prevzela vodilno vlogo v
skupinah, so na rob potisnila mala in srednje velika podjetja ter interese nekaterih drzav
(ibid.). Guégen (v Lehman 2003) ugotavlja, da so Se do nedavnega v evropskih zdruZenjih
imela mo¢ odlocanja nacionalna zdruzenja, zdaj pa so pobudo prevzela MNP. To se med
drugim vidi pri izbiri generalnega sekretarja, kjer imajo MNP odlocilno besedo in pri veliki

finanéni odvisnosti zdruzenj od MNP (ibid.). Se najbolj neposreden je Guégen (v Lehman
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2003: 13) ki trdi, da MNP lobirajo kot ¢lani interesnih zdruzenj, kadar je to v njihovo korist,
sicer se odlocijo za samostojno akcijo.

Razlogi, zakaj se MNP odlocajo za clanstvo v evropskih interesnih zdruzenjih, imajo
pogosto skupni imenovalec: visoki stroski neclanstva (Greenwood 1997: 75). MNP torej niso
¢lani zdruzenj, ker bi jim le-ta omogocala dodatne storitve, ampak zato ker bi neclanstvo
pomenilo izgubo informacij in moznosti vpliva na odlocitve zdruzenja (ibid.). Pomemben je
tudi t. i. legitimacijski u€inek (Tenbiicken 2002: 122). Podjetja tako interesna zdruZenja
uporabijo kot krinko za svoje, v javnosti nepriljubljene interese in se tako izognejo
neposrednim napadom (ibid.).

Clanstvo v evropskih poslovnih zdruZenjih je torej za MNP skoraj 'obvezno', vendar le na
ta nacin ne morejo v polnosti uveljaviti svojih interesov. »/T/ipi¢no evropsko zdruzenje ne
more ve¢ izpolnjevati potreb ekonomskih akterjev« (Guégen 2007: 32). Za neucinkovitost
evropskih zdruzenj naj bi bila kriva predvsem njihova struktura. Vecino evropskih zdruzenj
sestavljajo nacionalna zdruzenja, ki pogosto ne morejo preseci politike najnizjega skupnega
imenovalca. Sestava klasi¢nega evropskega poslovnega zdruzenja je predstavljen v sliki
6.2.1.1. Kljub temu da gre za prevladujoc sistem, pa je le-ta, kot ugotavlja Guégen (2007: 32),

paraliziran.

Slika 6.2.1.1: Klasi¢no evropsko poslovno zdruzenje

_ Monopol nad predsta- .
Evropske zdmZenje [=m == = m o m oo oo mwomw oo s SSRGS TS

vljanjem

Nemsko zdmizenje Belgijsko zdruzenje Italyjansko zdruzenje

f A
| | | | | | | |
Podjetje A B & A B C A B &

Vir: Guégen 2007: 16.
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Guégen (2007: 32) za izgubo vpliva evropskih zdruzenj najde tri razloge. Prvi¢, izgubo
monopola zastopanja v institucijah EU; nacionalna zdruZenja imajo namre¢ dvojno strategijo
in svoje interese zastopajo tudi neposredno (ibid.). Drugi¢, pomanjkanje avtoritete generalnih
sekretarjev, ki zaradi ohranitve svojega polozaja dopuscajo dvojno igro svojih ¢lanov (ibid.).
Tretji¢, zaradi Siritev EU se je Clanstvo v evropskih zdruzenjih precej povecalo, kar zelo
otezuje sprejemanje konsenza (ibid.).

Zaradi nastetih tezav z evropskimi poslovnimi zdruZenji se MNP odlo¢ajo za samostojno
lobiranje (Coen 1997). Cedalje vegjo samostojnost pa so si na evropski ravni izborila tudi
nacionalna zdruzenja. To Se dodatno spodkopava kredibilnost evropskih poslovnih zdruzenj

(Guégen 2007: 17). Omenjeni trendi so prikazani v sliki 6.2.1.2:

Slika 6.2.1.2: Nove strukture vpliva

Evropsko zdmzenje

Neméko zdruzenje mﬁen'y Ir{ij ans\o zcln*nje
_71/ I

Podjetje A B C A | B | C A B C

Vir: Guégen 2007: 17.

6.2.2 Panozna evropska poslovna zdruzenja

Panozna poslovna zdruZenja, ki imajo v svojih vrstah MNP, imajo ve¢jo moznost, da bodo
ucinkovita, kot tista, ki zdruzujejo MSP (Greenwood 1997: 67). Grant (v Tenbiicken 2002:
111) navaja 4 pogoje za ucinkovitost panoznih poslovnih zdruzenj: majhno Stevilo uspesnih
podjetij, EK mora imeti sektor za pomembnega, neposredno clanstvo podjetij in
organizacijska zrelost. Pod organizacijsko zrelostjo si lahko predstavljamo kriterije, ki jih za
uspesno evropsko poslovno zdruZenje opredeli Guégen (2007: 49): sposobnost predvidevanja
informacij, sprejemanje kredibilnih staliS¢, pripravljenost reSevati konflikte in mocna

prepoznavnost.
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Dober primer uspeSnega panoznega poslovnega zdruzenja je Evropska federacija
farmacevtske industrije in zdruzenj (EFPIA), ki del svoje ucinkovitosti dolguje znacilnostim
farmacevtskega sektorja; ki ga obvladuje le okoli 80 MNP (Grant v Tenbiicken 2002: 111).
To, da omenjena podjetja delujejo na razlicnih trgih, pomeni, da so za Komisijo zelo
dragoceni partnerji, poleg tega so zaradi svoje uspeSnosti priljubljena tudi pri nacionalnih
odlocevalcih (ibid.). Ker delajo v visoko reguliranem sektorju in se v vseh drzavah srecujejo s
podobnimi omejitvami, so farmacevtska MNP prisiljena iskati skupne odgovore na izzive, s

katerimi se srecujejo (ibid.).

6.3 Neposredno lobiranje

Zacetki neposrednega lobiranja MNP segajo v obdobje po podpisu Pogodbe o Evropski
uniji (Coen 1997: 96-97). Evropske institucije, posebej Komisija, so se soocale s prevelikim
Stevilom interesnih skupin, ki so Zelele vplivati na oblikovanje politik, zato so bile prisiljene
omejiti oz. regulirati dostop in tako so se multinacionalna podjetja pokazala za naravne
partnerje Komisije (ibid.). Multinacionalna podjetja so postala pomembni igralci v procesu
oblikovanja politik. Komisija je oblikovala forume, v katerih so poleg skupinskih akterjev s
posebnim povabilom sodelovala tudi posamezna podjetja (Tenbiicken 2002: 119).

Zanimiv je vpliv lobisti¢nih tradicij v posameznih drzavah ¢lanicah na odlocitev MNP za
neposredno lobiranje. Z neposrednim lobiranjem so najprej zacele angleske, nizozemske in
ameriSke multinacionalke, medtem ko so se nemska in francoska podjetja bolj zanasala na
nacionalno pot (Lehman 2003: 31). Danes so francoska podjetja priblizno tako dejavna kot
britanska, nemsSka pa se Se vedno v veliki meri zanasajo na nacionalna zdruzenja (ibid.).
Stevilna nemska nacionalna zdruZenja imajo tudi svoja predstavni$tva v Bruslju (ibid.).

Med letoma 1985 in 1997 naj bi sposobnosti za neposredno lobiranje razvilo ve¢ kot
35.000 podjetij (Coen v Lehman 2003: 12). Vendar so kmalu spoznala, da je »Stevilo sedezev
omejeno« in so se zato zacela povezovati v razne forume (Lehman 2003: 12). Nastanek
tovrstnih forumov je pomenil institucionalizacijo velikih podjetij v procesu oblikovanja
politik na ravni EU (ibid.).

Kadar gre za njihove strateske interese multinacionalna podjetja z neposrednim lobiranjem

po desni prehitijo nacionalna in evropska poslovna interesna zdruZenja. Pri neposrednem
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lobiranju jim pogosto pomagajo stalni predstavniki drzav clanic (Coen 1997: 126).
Multinacionalna podjetja se za neposredno lobiranje odlo¢ajo tudi, ko pride do izrednih

okolis¢in oz. ko uporabijo t. i. strategijo v sili (Tenbiicken 2002: 129-130).

6.3.1 Zdruzenja z neposrednim élanstvom (Ekskluzivni klubi)

Zdruzenja z neposrednim ¢lanstvom zadevajo le MNP, drugih kategorij podjetij v takSnih
zdruzenjih ni zaslediti (Greenwood 2007: 21). Multinacionalna podjetja se za delovanje v
zdruzenjih z neposrednim clanstvom odlocijo zaradi nezadovoljstva s krovnimi interesnimi
zdruzenji (Tenbiicken 2002: 123). Ta oblika zdruzevanja naj bi se razvila predvsem, Ce je
industrija mednarodno usmerjena, ¢e ima EU visok regulativni vpliv, ¢e gre za tako ozek
podsektor, da nacionalna zdruzenja ne obstajajo, ali v primeru, da panogo sestavlja le nekaj
velikih MNP (Grant v Tenbiicken 2002: 123, Grant v Greeenwood 1997: 68). Clani v tako
imenovanih Evro-klubih so vecinoma le multinacionalna podjetja, v€asih pa imajo klubi tudi
mesSano strukturo, kar pomeni nacionalna zdruzenja in podjetja (Tenbiicken 2002: 120).
Zdruzenje evropskih proizvajalcev avtomobilov (ACEA) tako povezuje 13 podjetij, ki
proizvajajo avtomobile, avtobuse in tovorna vozila, nacionalne organizacije pa imajo status
pridruzenih ¢lanic.

Zdruzenj z neposrednim clanstvom se drzi sloves ucinkovitih zastopnikov in hitrih
odloc¢evalcev. Nekateri avtorji celo trdijo, da so pri uradnikih Evropske komisije zdruZenja z
neposrednim c¢lanstvom bolj priljubljena oziroma bolj zazelen sogovornik kot evropska
poslovna zdruzenja. Vendar temu ni nujno tako. Koherentnost zdruzenj z neposrednim
¢lanstvom je lahko le navidezna, saj tudi razlicna MNP pogosto zastopajo zelo razli¢ne
poglede in ne morejo preseCi najmanjSega skupnega imenovalca (Greenwood 2007: 21).
Pomanjkljivost tovrstnih zdruzenj je tudi, da niso dovolj reprezentativna, saj izkljucujejo
interese MSP (Greenwood 1997: 69). Pogosto je taksno izkljuCevanje namerno, saj velika

podjetja postavijo tako visoke ¢lanarine, da jih MSP ne morejo placati (ibid.).

Eden najbolj znanih in vplivnih ekskluzivnih klubov je Evropska okrogla miza
industrialcev (ERT). Gre za neformalno zdruZenje 45 izvr$nih direktorjev in predsednikov
MNP evropskega izvora (European Round Table of Industrialists 2007). Podjetja, ki jih ERT
predstavlja, zaposlujejo 4,5 milijona ljudi v 18 drzavah EU. Novi ¢lani so v ERT osebno
povabljeni. Clani se dvakrat na leto sreujejo na plenarnih zasedanjih, kjer oblikujejo

smernice delovanja. V Bruslju ERT vodi generalni sekretar, ki usklajuje projekte in skrbi za

35




administrativno podporo (ibid.). ERT je imela pomembno vlogo pri oblikovanju Enotne
evropske listine in oblikovanju enotnega evropskega trga (Lehman 2003: 31). Nekdan;ji
predsednik EK Jacques Delors je ERT oznacil za svojega prvega zaveznika pri oblikovanju

enotnega trga (Richardson v Greenwood 2007: 20).

6.3.2 Lastno predstavnistvo v Bruslju

»Multinacionalna podjetja so razvila svoje o€i, uSesa in mehanizme odziva« (Greenwood v
Tenbiicken 2002: 121). Za MNP je enostavno preve¢ tvegano, da ne bi investirala v lastno
pisarno v Bruslju (Greenwood 1997: 129). V Bruslju ima tako svoje predstavniStvo kar
polovica od 1000 najvecjih svetovnih MNP (Cizelj v Guégen 2007). Namen predstavnistev ni
v prvi vrsti Siriti prodajne kanale, temveC od blizu spremljati razvoj evropske zakonodaje,
dobivati informacije in zagotavljati, da se slisi njihov glas (Cizelj v Guégen 2007, Greenwood
1997: 129).

V zacetku 90. let so imele evropske pisarne MNP tudi 30 zaposlenih, vendar so kmalu
ugotovili, da to ni produktivno (Guegen 2007: 63). Evropska pisarna MNP ima v povprecju 4
zaposlene; direktorja®, njegovega namestnika in enega do dva pomoénika (ibid.). »To pa je
samo vrh ledene gore. Podjetje, kot je Total, ima povpre¢no Se 200 strokovnjakov, ki delajo

na evropskih zadevah« (Guégen 2007: 21).

V bruseljskem predstavnistvu Dow Chemical so zaposleni Stirje ljudje. Ad-hoc pa
sodelujejo s Stevilnimi strokovnjaki s podrocja javnih zadev. Direktorica predstavnistva je
Martina Bianchini, ki je neposredno odgovorna glavnemu izvr$nemu direktorju Dow Europe.
Ta povezava je posebej pomembno v Casu kriz, ko je potrebno hitro ukrepati. Direktorica
predstavniStva nadzira Dow-ove prispevke za evropska zdruZenja, optimira zaposlovanje v
pisarni in upravlja z relevantnimi proracunskimi sredstvi. Skrbi tudi za sodelovanje Dow-ovih
strokovnjakov s poslovnimi zdruzenji. Samo za Svet evropske kemijske industrije (CEFIC)
dela okrog 80 Dow-ovih strokovnjakov; skupno je v delovanje razlicnih poslovnih zdruzenj
vklju¢enih okoli 200 zaposlenih v Dow Chemical. V pisarni skrbijo tudi za tvorno

sodelovanje z nevladnimi organizacijami.

2 Izbira direktorja bruseljskega predstavnistva je zelo pomembna. Podjetja se odlo¢ajo med imenovanjem
strokovnjaka na podrocju evropskih zadev, ki ne pozna kulture podjetja ali imenovanjem nekoga iz podjetja, ki
mu nudijo dodatno Solanje na podrocju evropskih zadev (Guégen 2007: 64).
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Lokacija pisarne je izbrana tako, da zaposlenim omogoca najboljsi dostop do odlocevalcev;
nahaja se v neposredni blizini sedeza EK in Sveta EU na Rond-Point Schuman. Tam ima svoj
sedez tudi Dow-ov konkurent DuPont in $tevilna druga pomembna MNP, med drugim Boing,
Airbus, British Petroleum in Philip Morris.

(Guegen 2007: 65—67; Euraktiv 2004; Corporate Europe Observatory 2005: 10)

Osnovna naloga in-house lobistov je »preventivno delovanje v interesu svoje druzbe.«
(Cizelj v Guégen 2007) To pomeni, da spremljajo, v kak§no smer se razvija zakonodaja in
analizirajo, kaj to za njihovo podjetje pomeni. Druga naloga pa je neposredno lobiranje za
klju¢ne interese podjetja (Michalowitz 2004: 105). In-house lobisti delujejo tudi kot neke
vrste posredniki (Michalowitz 2004: 129). Ne le, da zastopajo interese svojega podjetja v

Bruslju, temvec tudi pa v podjetju zastopajo Bruseljske interese (ibid.).

6.4 Evropska Komisija

Komisija dobi klju¢ne vire za upravljanje, t.j. strokovno znanje, prav od zunanjih virov
(Lehman 2003: 38). EK seveda potrebuje zunanje informacije, vendar je zaradi cedalje
vecjega Stevila lobistov prisiljena bolj smotrno uporabiti svoje vire, t. j. dostop in vpliv (ibid.).
To vodi k privilegiranju pescice bolje organiziranih skupin na ra¢un novih, manj organiziranih
in manjsih skupin (ibid.). Kot izpostavlja Greenwood (2007: 15), je nacelno mnenje EK, da je
odprta za vsako organizacijo, ki si Zeli vzpostaviti stik, Se vedno pa daje prednost evropskim
federacijam pred interesi posameznih ali nacionalnih organizacij in podjetij. Ceprav se
Komisija zaveda, da reprezentativnost ne sme biti edino merilo ocenjevanja kakovosti ali
relevantnosti komentarjev in predlogov (Lehman 2003: 39). Vodilo Komisije je torej dati
zainteresiranim skupinam besedo (voice) in ne glasu (vote) (Lehman 2003: 39).

V primeru EK ne moremo govoriti o demokraticnem deficitu, temve¢ o demokrati¢ni
preobremenjenosti (Greenwood 2002: 432). Zato je naloga Komisije, da »prosto lobiranje za
vse, spremeni v organiziran sistem odnosov z interesnimi skupinami« (ibid.). To je poskusala
storiti z Belo knjigo o vladanju.”* Veéina predlaganih ukrepov: boljie vkljuevanje in vedja
odprtost, boljse politike in njihovo uresni¢evanje ter globalno vladanje se nanasa predvsem na

sodelovanje z nacionalnimi in lokalnimi oblastmi ter na aktivnejSe vklju¢evanje drzavljanov

#* Evropska komisija (2001): European governance: A white paper, COM (2001) 428 final. Sprejeto 27. julija
2001.
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(Evropska komisija 2001). Bolj zanimivi za privatne akterje so Temeljna nac¢ela in minimalni
standardi za posvetovanja z EK,” s katerimi je Komisija konkretizirala ukrepe iz Bele knjige.
Evropska komisija (2002) je za temeljna nacela pri posvetovanju opredelila: participacijo,
odprtost in odgovornost, ucinkovitost in skladnost. Velik poudarek je Evropska komisija
(2002) namenila vkljucevanju vseh ciljnih skupin (tudi neorganiziranih interesov), tako da je
tezko reci, da bo EK s tem dokumentom privilegirala poslovna zdruzenja ali podjetja.

Dostop MNP do EK je Se vedno delezen velike, tudi empiric¢ne, pozornosti. Eising (2007)
je z empiri¢no raziskavo®® zavrnil domnevo, da imajo MNP boljsi dostop>’ do Komisije kot
poslovna interesna zdruzenja. Razlike med dostopom MNP in poslovnih interesnih zdruzenj
so zanemarljive; torej precej manjse, kot domneva elitni pluralizem (Eising 2007: 395). Imajo
pa MNP boljsi dostop do vodilnih v Komisiji kot poslovna zdruzenja (ibid.). Do podobnih
zakljuckov je z empiri¢nim testom™ teorije dostopa prisel tudi Bouwen (2004). S $tudijo je
zavrnil hipotezo, da imajo posamezna podjetja boljsi dostop do EK kot evropska interesna
zdruzenja, saj se je pokazalo, da so evropska interesna zdruZzenja tudi dejansko preferencni
partnerji EK in ne le formalno (Bouwen 2004: 355).

Multinacionalna podjetja torej pri dostopu do EK niso privilegirana, so pa kljub temu
izredno uspes$na pri vzpostavljanju stikov z zaposlenimi v EK. Greenwood (2007: 15) trdi, da
je temu tako zaradi »frustracij, ki so jih uradniki doziveli, ko so imeli opravka s skupinami, ki
niso zmogle preseci staliS¢a najmanjSega skupnega imenovalca«. Coen (1997: 100) je na
podlagi studije 300 podjetij ugotovil, da kar 80 odstotkov podjetij trdi, da ima dober dostop
do EK.

6.5 Evropski parlament

Bouwen (2004: 352-354) je ugotovil, da imajo evropska zdruzenja nekoliko boljsi dostop
do poslancev v EP kot nacionalna zdruzenja ter da imata obe vrsti zdruzenj boljsi dostop kot

MNP. Ugotovitev je sicer zanimiva, vendar ¢e imamo v mislih, da MNP tudi preko ¢lanstva v

» Evropska komisija (2002): Towards a reinforced culture of consultation and dialogue —general principles and
minimum standards for consultation of interested parties by the Commission, COM (2002) 704 final. Sprejeto
11. decembra 2002.

26 Raziskava je bila opravljena med junijem 1998 in marcem 1999. V njej je bilo zajetih 34 velikih podjetij in
834 poslovnih interesnih zdruzenj (Eising 2007: 392).

7 Dostop je opredeljen kot pogostost stikov med interesnimi organizacijami in institucijami EU (Eising 2007:
3806).

% §lo je za $tudijo primera lobiranja v sektorju finanénih storitev (Bouwen 2004: 348). Avtor je izvedel 63 delno
strukturiranih intervjujev s predstavniki EK, EP in Sveta EU (ibid.).
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interesnih zdruzenjih zelo dobro uresnicujejo svoje interese, se hitro izkaze, da interesi MNP
tudi v EP nikakor niso zapostavljeni. Multinacionalna podjetja imajo pri dostopu do poslancev
v EP to prednost, da si lahko privos¢ijo najem profesionalnih lobistov, ki se neposredno
obrnejo na poslance. Poslanci v EP naj bi bili namre¢ najbolj naklonjeni k temu, da se lobisti
obrnejo nanje neposredno v povezavi z doloceno obravnavano tematiko in jim predstavijo
predloge amandmajev (Kohler-Koch 1998: 148). Spodnja grafa prikazujeta pogostost stikov
poslancev EP s predstavniki razli¢nih interesov (graf 6.5.1) ter preferencne vire informacij

poslancev EP (graf 6.5.2).

Graf 6.5.1: Pogostost stikov poslancev EP s predstavniki razli¢nih interesov

2,5 2,5
2,3 2,2 2,2 2,2
2,1

2,11
1,91
1,71
1,5 ' ‘ '

1 2 3 4 5 6 7

Rangiranje poslancev EP (1=ni pomembno, 3=pomembno)

1. poslovna zdruZenja; 2. poklicna zdruzenja; 3. posamezna podjetja; 4. zastopniki; 5. sindikati; 6. politicne

stranke; 7. socialna gibanja/organizacije

Vir: Kohler-Koch 1998: 153.
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Graf 6.5.2: Preferencni viri informacij poslancev EP
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Vir: Kohler-Koch 1998: 154.

Grafa kazeta na to, da se poslanci EP najpogosteje srecujejo s predstavniki poslovnih in
poklicnih zdruZenj. Od njih tudi dobivajo informacije, ki jih najbolj cenijo. Neposredno
lobiranje podjetij pri poslancih ni najbolj zazeleno. Vendar kot sem Ze izpostavila, to ne

pomeni, da interesi MNP v EP niso dobro zastopani.

6.6 Svet EU

Nacionalna pot za Stevilne interese Se vedno predstavlja preizkuSeno in zanesljivo pot
(Grant v Greenwood 1997: 32). Poleg tega je v primerjavi z drugimi lobistiénimi moZnostmi
najcenej$a (Tenbiicken 2002: 125). Multinacionalna podjetja za uspeSno lobiranje posezejo
tudi po statusu nacionalnega Sampiona (Greenwood 1997: 32). Stern (v Greenwood 1997: 32)
tako izpostavlja, da je bilo pri pogajanjih o visoko locljivih televizorjih staliS¢e nizozemske
vlade izredno podobno staliscu Philipsa. Praviloma velja, da se skusa vplivati na uradnike in
ne neposredno na ministre. Vendar je znan primer, ko je izvr$ni direktor Volkswagna
Ferdinand Pi€ch osebno preprical nemskega kanclerja Gerharda Schroderja, da je zacel

politi¢no kampanjo proti direktivi o odsluzenih vozilih (Tenbiicken 2002: 125).
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Za ucinkovito lobiranje v Svetu EU ne zadostuje le vpliv na uradnike iz ene drzave Clanice.
MNP imajo tu prednost pred velikimi nacionalnimi podjetji, saj imajo dobro razvejano
poslovno mreZo in lahko lobisti¢ne dejavnosti izvajajo v razlicnih drzavah ¢lanicah (Lehman
2003: 42). Volkswagen bi lahko tako v primeru direktive o odsluzenih vozilih preko svoje
Spanske podruznice Seat pritisnil na Spansko vlado (Tenbiicken 2002: 125).

Eising (2007) je z raziskavo, s katero je meril dostop velikih podjetij in poslovnih
interesnih zdruZenj do institucij EU, ugotovil, da imajo podjetja enako pogosto stike tako s
predstavniki Sveta EU kot s poslanci v EP. Medtem ko imajo poslovna interesna zdruzenja

boljsi dostop do EP kot do Sveta EU.
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7. Zakljuéek

Proucevanje lobiranja razli¢cnih vrst podjetij je vsekakor smiselno, saj so podjetja tako
raznoliki akterji, da bi analiziranje lobiranja podjetij na sploSno prineslo preve¢ izkrivljene
rezultate. Razdelitev podjetij v tri kategorije glede na velikost in geografski obseg se je
pokazala za ustrezno. Zanimivo pa bi bilo analizirati tudi lobiranje podjetij glede na
nacionalnost, panoge, itd.

Da se podjetja sploh odloc¢ijo za lobiranje na ravni EU je potrebno, da morebitne koristi ali
morebitna Skoda presega stroske lobiranja. Podjetja se za lobisticno udejstvovanje na ravni
EU odlocajo tudi zaradi spodbud, ki jim jih namenjajo institucije EU.

Za uporabno se je pri raziskovanju lobisticnega obnasanja podjetij pokazala teorija
menjave oz. teorija dostopa ter pristop naro¢nik-zastopnik. Se posebej pri zakonodajnem
lobiranju je teorija menjave dobrodosla teoreticna podlaga, saj je na podlagi zakonodajnih
nalog posameznih institucij EU dokaj enostavno dolo¢iti, po ¢em povprasujejo. Nekoliko teze
je dolociti, kaj posamezna kategorija podjetij ponuja. Razlog za to je gotovo tudi dejstvo, da
se le malo Studij lobiranja podjetij ukvarja z MSP in velikimi nacionalnimi podjetij.

Mala in srednje velika podjetja so 'obsojena’ na skupinsko akcijo. Posamezno so namrec¢
premajhni oz. mikro akterji, ¢eprav so pri zaposlovanju in dodani vrednosti velikani
evropskega gospodarstva. V luci pristopa naro¢nik-zastopnik so informacije, ki je MSP
posedujejo, za odlocevalce privlacne le, ¢e jth MSP zdruZijo v skupinski akciji. Velik
potencial za zastopanje interesov MSP ima horizontalno zdruzenje UEAPME, ki pa je zaradi
prevelikih panoznih razlik med podjetji pogosto neucinkovito. Mala in srednje velika podjetja
se tudi ne morejo popolnoma zanesti na panozna zdruzenja, saj so le-ta pogosto neucinkovita
ali pa v njih prevladujejo velika podjetja.

Skupinsko, kot nosilci informacij o evropskem interesu in kot nosilci strokovnih znanj, so
MSP zanimiv sogovornik za EK. To Komisija dokazuje tudi s Stevilnimi ukrepi, ki so
namenjeni ve¢jemu vkljuCevanju MSP v proces oblikovanja evropskih politik na ravni EU.
Komisija je tako imenovala odposlanko za MSP, ki naj bi skrbela za boljSo komunikacijo med
EK in MSP ter njihovimi zdruzenji. Ustanovila je Observatorij malih in srednje velikih
podjetij ter uvedla nacelo najprej misli na male. V kolikSni meri gre za blazenje posledic
nekdanje zapostavljenosti MSP in koliko za njihovo dejansko sodelovanje v procesu

oblikovanja politik, je vprasanje za nadaljnje raziskovanje.
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Evropske poslance zanimajo predvsem informacije o nacionalnem interesu, ki jih imajo
MSP ter seveda informacije o delovnih mestih. V EP sta zaveznika MSP interskupina in SME
Union. Tovrstne informacije so naceloma zanimive tudi za Svet EU, vendar so primeri
lobiranja MSP v Svetu EU redki.

Za velika nacionalna podjetja je lobiranje na ravni EU ¢edalje bolj pomembno. Odlocitve,
ki jih sprejemajo institucije EU, imajo zanje prevelik pomen, da bi se lahko zanasala le na
nacionalno lobiranje. Svoje interese lahko uveljavljajo kot ¢lani nacionalnih poslovnih
zdruzenj. Cedalje veg tovrstnih zdruZenj se namre¢ odlo¢a za samostojno lobiranje in niso veé
odvisna le od dobre volje krovnega evropskega zdruzenja. Za velika nacionalna podjetja ni
smotrno, da bi imela svoja predstavnistva v Bruslju. Ce ocenijo, da bo nek zakonodajni
predlog imel velik vpliv za njihovo delovanje, se pogosto zateCejo k profesionalnim lobistom,
ki jim pomagajo njihove informacije posredovati odlocevalcem.

Informacije, ki jih posedujejo velika nacionalna podjetja, so posebej pomembna za
poslance v EP, ki prihajajo iz iste drzave kot podjetje ter za uradnike v Svetu EU. Lobiranje
ministrov je prej izjema kot pravilo, drugace je seveda z ministrom, ki prihaja iz iste drzave
¢lanice kot podjetje. EK kot varuhinja evropskega interesa v osnovi ne povpraSuje po
informacijah, ki jih ponujajo velika nacionalna podjetja. PoloZaj pa se spremeni, ce
nacionalno podjetje proizvaja redko blago ali storitev, ki je za EU izredno pomembna.

Multinacionalna podjetja so zgled uspeSnega lobiranja in zelo zaZeleni sogovorniki za
institucije EU, Se posebej EK, ¢eprav njihovi argumenti pogosto niso objektivni. Odlo¢evalci
cenijo, da jim lahko MNP ponudijo gospodarsko in tehni¢no znanje, ki je blizu trga.
Multinacionalna podjetja svoje interese dobro uveljavljajo znotraj evropskih poslovnih
zdruzenj. Niso le pasivni Clani, temvec¢ aktivno sodelujejo pri oblikovanju staliS¢ zdruzenj, ki
pogosto odsevajo interese MNP, tudi na racun ostalih ¢lanov. Govorimo lahko o moc¢nih
naro¢nikih in $ibkih zastopnikih. Ceprav je moé& zaslediti obilo kritik o neuéinkovitosti
evropskih poslovnih zdruzenj, je Clanstvo v njih za MNP tako reko¢ obvezno. Stroski
neclanstva so previsoki, poleg tega so zdruzenja priro¢na maska za tiste interese MNP, ki v
javnosti niso priljubljeni.

Vendar je skupinsko lobiranje le del lobisticne strategije MNP. Za uresniCitev svojih
interesov uporabljajo tudi neposredno lobiranje. Vecéina najpomembnejSih evropskih
multinacionalk ima v Bruslju svoje predstavniStvo, ki spremlja sprejemanje zakonodaje,
koordinira lobiranje in skrbi za ugled podjetja. Cedalje ve¢ pa MNP stavijo tudi na &lanstvo v

t. 1. ekskluzivnih klubih, ki veljajo za u¢inkovite zastopnike in hitre odlo¢evalce. Instituacijam

43



EU lahko pravocasno zagotovijo kakovostne informacije, kar seveda pomeni, da imajo do
institucij dober dostop.

Tudi empiri¢ne Studije so potrdile, da imajo MNP dober dostop do vseh treh obravnavanih
institucij EU. Vendar pri dostopu do EK niso tako privilegirana, da bi lahko govorili o elitnem
pluralizmu. EK in EP naceloma zaradi reprezentativnosti dajeta prednost informacijam, ki jih
dobita od evropskih poslovnih zdruzenj. Vendar se je potrebno zavedati, da te informacije
lahko vsebujejo stalis¢a, ki so oblikovana bolj po meri MNP kot ostalih ¢lanov. Zato je skrb
legitimnosti oblikovanja dolo€enih politik na mestu.

Zgornje ugotovitev torej kazejo, da lahko potrdim vse tri teze z zacCetka naloge, z delno
izjemo druge. Velika nacionalna podjetja namre¢ praviloma ne lobirajo ministrov v Svetu EU.
primerov rezervirano za nekatera MNP. Ugotovitve bi kazalo preveriti oziroma nadgraditi z
empiri¢no raziskavo, kar pa bi bilo izredno tezko, saj podjetja niso naklonjena sodelovanju v

tovrstnih raziskavah.
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Prilogi

Priloga A: Intervju z dr. Borisom Cizljem, direktorjem Slovenskega poslovno

raziskovalnega zdruZenja, 3. julija 2007.

1. KakSen je pomen malih in srednje velikih podjetij v Evropski uniji (EU) in kako se to
izraza pri njihovem lobiranju? Kako uspe$no lahko mala in srednje velika podjetja
uveljavljajo svoje interese znotraj horizontalnih in sektorskih poslovnih interesnih

zdruzenj? Katere institucije EU so tarCe lobiranja malih in srednje velikih podjetij?

Mala in srednja podjetja manj pogosto in manj uspesno lobirajo v Bruslju kot velika
podjetja in multinacionalke. Razlogi so razumljivi: nimajo dovolj pravocasnih in kvalitetnih
informacij in lastnih strokovnjakov in se tezje odlo¢ajo najeti zunanje lobiste. Zato je za njih
vkljucitev v evropska zdruzenja prava reSitev. Horizontalne teme pa za MSP obdelujejo v

UEAPME. Najvec se o teh problemih lobira v Komisij in v EP.

2. Kako (ne)pomembno je za velika nacionalna podjetja lobiranje na ravni EU? Katere

institucije EU so tarCe lobiranja velikih nacionalnih podjetij?

Za velika podjetja in multinacionalke je lobiranje na ravni EU izjemno pomembno, saj se v
Bruslju sprejema priblizno 80 odstotkov gospodarske zakonodaje. Najpogosteje so tarca spet
zaposleni v EK in EP, vendar ne pozabljajo tudi na sekretariat Sveta. Ocenjuje se, da ima
najmanj polovica od 1000 najvecjih podjetij na svetu v Bruslju svoje predstavni$tvo — njihova
glavna naloga niso posli, ampak monitoring EU zakonodaje (zlasti pripravljajoce se) ter

lobiranje v interesu njihovih podjetij.

3. Katere informacije lahko multinacionalna podjetja ponudijo odloCevalcem v EU?
Zakaj multinacionalna podjetja lobirajo samostojno, neposredno? Za katere institucije

EU so multinacionalna podjetja najbolj zelen sogovornik?

Multinacionalke in velika evropska podjetja so EU institucijam — Se posebej Komisiji —

dragocen sogovornik, saj jim posredujejo pomembne strokovne argumente (vCasih sicer ne
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povsem objektivnih), vsekakor pa koristne v presoji zakonodajnih predlogov. Dejansko je v
institucionalni strukturi EU veliko regularnih moznosti za posvetovanja (neformalna in
formalna), ki se jih ta podjetja posluzujejo. Komisija in EP (zasliSanja, gosti,eksperti na sejah

parlamentarnih odborov) se najve¢ posluzujejo predstavnikov gospodarstva.

Priloga B: Intervju s Klavdijo Grm, praktikantko v SME Union, Ljubljana, 14. junija
2007.

1. Kako SME Union zastopa interese malih in srednjih podjetij?

SME predvsem pripravlja razlicne konference, posvete, delovne zajtrke ipd. s katerimi
opozarja na probleme, Zelje in potrebe malih in srednje velikih podjetij v EU. Izdajamo tudi
Casopis, ki je zelo odmeven in kjer predstavljamo problematiko MSP. Ob zgoc¢ih temah svoje

mnenje povemo tudi na novinarskih konferencah.

2. Katere so glavne tar¢e lobiranje SME Union?

Evropska komisija in poslanci v Evropskem parlamentu. Gre predvsem za neformalno
lobiranje. Dobro sodelujemo s poslanci, ki so porocevalci za podrocja, povezana z delovanjem
malih in srednje velikih podjetij, ter s poslanci, ki sodelujejo v relevantnih odborih. Dogaja se
tudi, da se porocCevalci sami obrnejo na nas. Sodelujemo tudi z interskupino MSP in

pripravljamo skupne projekte.

3. Kako aktivno MS sodelujejo pri posredovanju svojih staliS¢?

MSP se svojih moznosti za vplivanje na oblikovanje politik na ravni EU ne zavedajo
dovolj dobro. Ceprav se, tudi zaradi §tevilnih spodbud 'od zgoraj' stanje izboljsuje. Veliko
je odvisno tudi od tega, iz katere drZave prihajajo MSP. Italijanska in Spanska podjetja, na
primer, so zelo dejavna. V EP imajo staliS¢a MSP kar pomembno tezo. V SME Union

skuSamo potrebam in zeljam MSP slediti tudi prek nasih nacionalnih zdruzen,;.
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