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ZAUJIMA VAS EXPORT ?

Proces vstupu firmy na medzindrodny trh nie je

jednorazovym aktom, ale suborom suvisiacich a na seba

nadvdzujlcich ¢innosti a aktivit firmy, ktoré st prestupené
mnozstvom ciastkovych, menej doleZitych, ale aj

vyznamnych rozhodnuti.

MOTIiVY
INTERNACIONALIZACIE:

moznost dosahovat vy3si zisk na
zahrani¢nom trhu

zvacSenie zakaznickej zékladne
nizenie zavislosti na domacom
trhu

predaj nadprodukcie

moznost konkurovat
zahrani¢nym firmam a branit sa
tym zahranicnej konkurencii aj na
domdacom trhu

vyhodné podmienky
investovania v hostitelskej krajine
(Stdtna podpora priamych
zahrani¢nych investicif)

1. PREDPRIPRAVNA
ETAPA — ANALYZA
FIRMY

Vstup na nové trhy méze byt
finan¢ne a ¢asovo narocny.

Z tohto dévodu sa odporuca
dokladna analyza firmy:

poznat dobre svoj produkt

a jeho marketingové prednosti
porovnanie s konkurenciou (cena
nemusf byt vzdy rozhodujuca;
rozhodujucim faktorom méze
byt kvalita, flexibilita dizajnu,
servis na mieste a pod.)

analyza predaja, ¢i existuje
priestor na predaj na domacom
trhu, efektivnost predaja na
vnutornom trhu, efektivita
vstupu na zahranicné trhy



zhodnotenie ludskych zdrojov na
Ucely exportnych zémerov
flexibilita vyrobnych kapacit
podla poziadaviek novych
odberatelov.

2. ANALYZA
ZAHRANICNEHO TRHU

Teritorialny vyskum
ziskavanie vseobecnych
informacif o trhoch,
makroekonomickych
ukazovateloch krajin, dafovych
systémoch, existencii
vyznamnych podpornych
institucii v danych krajinach,
colnych podmienok ¢i informacif
o technickych normach
a predpisoch o ochrane
spotrebitela.

Komoditny vyskum

kontinudlny proces, zameriava

sa na nakupné a predajné

podmienky tovaru, kvalitu,
technické parametre, cenu,

MNOZStVO.

- prieskum potrieb trhu,

- prieskum spotrebitelov na
danom trhu,

- prieskum konkurencie,
prieskum cien a suvisiacich
faktoroy,

- prieskum obchodnych
metdd,

- technicky prieskum
a prieskum zvyklostf
na danom trhu.

3. VSTUP PRODUKTU
NA VYBRANY
ZAHRANICNY TRH

Dolezitou sucastou vstupu produktu
na trh je forma a rozsah reklamnej
kampane, ktord zavisi od stadia
zivotného cyklu vyrobku.

Nastroje propagacie pri exporte:

- zasielanie vzoriek a katalégov
potencialnym klientom
Ucast na podnikatelskych
misiach (www.nadsme.sk, www.
economy.gov.sk)
Ucast na vystavach a veltrhoch
v danej oblasti
inzeraty a reklamné stranky

v regiondlnych médiach
reklama na internete (reklamy na
Google, dalsie online aktivity)

Zasady pri vyhladavani
zahrani¢nych partnerov:
vyhladévat spolo¢nosti
s dobrou povestou a bonitou,
bez finan¢nych problémov
vyhladavat firmy, ktoré su
zamerané na exportovanu
komoditu
vyhodou je ndjst potencidlneho
partnera s vlastnou distribu¢nou
sietou
uprednostnovat vytvorenie
komplexného vzijomného
vztahu (napr. dodavka a servis)
pouzivat Standardizovany format
zmlav

Pred uskutocnenim prvého
pracovného rokovania je potrebné si
prestudovat zvyklosti kultdry krajiny,
odkial je obchodny partner, aby ste sa
vyhli pripadnym nedorozumeniam.
Najlepsim zdrojom informécif v tejto
oblasti je internet.

Identifikacia optimalnych
distribu¢nych ciest ku kone¢nému
spotrebitelovi

RozliSujeme priame a nepriame
obchodné metody. Priame metody
predstavuju priame spojenie vyrobcu
so zakaznikom. Nepriame metoddy sa
najcastejsie pouzivaju pri spotrebnom
tovare, kde sa vyuZivaju medziclanky,
dovozné spolocnosti, velkoobchod

a maloobchod.

Jedna sa aj o vyhradny predaj/odber.

Formy vstupu na zahrani¢ny trh:

Agent - sprostredkovatel obchodu,
ktory jedna na cudzi Ucet a pod
cudzim menom (t. sprostredkovatel,
ktory jedna vo vaSom mene a na

vas Ucet). Kontaktuje potencialnych
odberatelov s tym, ze v klipnej
zmluve priamo nefiguruje.

Distributor (reprezentant) -
obchodny medzi¢lanok, prostrednik,
ktory nakupuje tovar od vyrobcu
alebo exportéra na vlastny Ucet

a dalej ho predava na zahrani¢nych
trhoch.



4. BARIERY VSTUPU
NA ZAHRANICNY
TRH

«  Tarifné prekazky

- clo - poplatok vyberany
Statom pri prechode
tovaru cez jeho colné
hranice, a to pri dovoze
tovaru do jeho colného
Uzemia (dovozné clo), alebo
naopak pri vyvoze tovaru
Zjeho colného Uzemia do
cudziny (vyvozné clo),
eventualne pri tranzite
tovaru cez jeho colné
Uzemie

Netarifné prekazky

- intervencie $tatu v krajine
urcenia zvyhodnujuce
domacich vyrobcov -
napr. dotacie domacim
vyrobcom, technické
normy a standardy,
poziadavky na balenie,
dovozné licencie,
mnozstevné obmedzenia
dovozu, indpekéné
prehliadky tovaru pred
jeho odoslanim, pravidla
pre uréenie povodu tovaru
atd.

- poplatky z dovozu -
$pecidlne poplatky
z dovozu, tzv. Statistické
dovozné dane, pristavné
poplatky, zloZenie depozity,
atd.

Narodna agentura pre rozvoj
malého a stredného podnikania
Enterprise Europe Network
02/5024 4500

nadsme@een.sk

www.nadsme.sk

5. KUPNA ZMLUVA
A OSTATNE
DOKUMENTY V
ZAHRANICNOM
OBCHODE

Obchodné dokumenty su
dokumenty priamo suvisiace

s uzatvaranim kupnej zmluvy a jej
plnenim. Samotnej kiipnej zmluve
zvycajne predchadzaju dokumenty
ako su dopyt, ponuka, objednévka
a kontrakt.

« Dopyt vystavuje kupujici podla

svojej potreby a adresuje ho
potencidlnemu dodavatelovi.
Blizdie uvadza, o aky tovar ma

zaujem a v akom mnozstve. Dalej

$pecifikuje, v akom ¢asovom
rozmedzi potrebuje mat tovar

vyrobeny — dodacia lehota a ako

bude za tovar platit — platobna
podmienka.

«  Ponuka je ndvrhom kupnej
zmluvy predkladana
predavajucim. Je adresovana
konkrétnemu kupujucemu

a obsahuje podstatné naleZitosti
zmluvy. Obsahuje vacsinou vietky

Udaje, ktoré su pre uzavretie
zmluvy potrebné.

V medzinarodnom obchode nie

je nezvycajné, ak ma ponuka
podobu tzv. proforma faktury.
Je akymsi prikladom, ako bude
vyzerat buduca faktura.

+  Objedndvku zavazne vystavuje

kupujuci na zéklade svojich
poziadaviek.

- Kontrakt uzatvaraji zmluvné
strany pri vyznamnejsich
prilezitostiach a obchodoch
podpisom oboch zmluvnych

stran, obsahuje vsetky naleZitosti

ako kupna zmluva.

Obchodna faktura specifikuje
tovar, ktory je predmetom kupnej
zmluvy, ¢o do druhu, mnozstva.
Uvadza spravidla jednotkovu
cenu s uvedenim dodacej
podmienky a celkovu ¢iastku za
dodévku vyjadrenud v zjednanej
mene. Stava sa podkladom pre
platenie kupujucim.

Baliaci list casto sprevadza
fakturu. Uvédza detailny obsah
jednotlivych obalovych jednotiek
(kartonov, paliet a pod.)

Rozsiahlou skupinou dokumentov
su colné dokumenty, platobné

a uverové doklady, poistovacie
a prepravné doklady.

www.enterprise-europe-network.sk

Tento letak bol vydany Narodnou agenturou pre rozvoj malého a stredného podnikania (NARMSP) v ramci iniciativy
Enterprise Europe Network, spolufinancovanou Eurépskou komisiou. Sluzi na vieobecnt orientéciu slovenskych malych a
strednych podnikatelov pri zacati podnikania. Obsah tohto letdka nepredstavuje nazor ani stanovisko Eurépskej komisie

alebo NARMSP.



