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Export priebojnych slovenskych firiem pred-
stavuje analyticky dokument o aktudlnej situdcii
medzi pro-exportne a pro-inovativne orientova-
nymi firmami pésobiacimi na Slovensku, ktoré
sme oznadili jednym slovom - priebojné. Jeho
hlavnymi cielmi st Specifikdcia podmienok pre
uspesny vstup lokalnych firiem s komparativ-
nou vyhodou na zahrani¢né trhy, sumarizacia
osvedcéenych postupov pre podobné firmy,
ktoré by sa v buducnosti chceli presadit v za-
hrani¢i, potvrdenie existencie konkrétnych
bariér exportu, ako aj popisanie aktualnej si-
tuacie v oblasti podpory. Dokument reflektu-
je predpoklad, podla ktorého komparativne
vyhody priebojnych firiem s rasticimi vynosmi
z rozsahu ovplyviuji komparativne vyhody ce-
lych krajin. A ako potvrdzuje ekoném P. Krugman
pri definovani Novej tedrie obchodu: , Krajiny ob-
choduju, aby vyuzili vlastné vyhody Specializacie,
ktora umozniuje vyrobu vo velkom meradle”’, pri-
com prave ich komparativne vyhody urcuju velkd
cast svetovych obchodnych tokov.

Dokument nadvazuje na predchadzajice aktivity
analytickej jednotky narodného projektu Zvyse-
nie inovacnej vykonnosti slovenskej ekonomiky
(dalej Inovujme.sk) v oblasti vztahu medziinovaci-
ami a exportom, v ramci ktorého existuje vyznam-

TKrugman (2010, s. 1)
2Vid' Adamovsky et al. (2020).

na obojstranna sucinnost? pri premene lokalnych

konkurenc¢nych vyhod na komparativne. Medzi

publikované dokumenty projektu Inovujme.sk,
ktoré tvoria bazu pre dalsiu analyzu v tejto oblas-
ti, patria:

* Priebezné hodnotenie spatnej vazby, name-
tov a poziadaviek podnikatelov v oblasti pod-
pory exportu 2019 (pre Pracovnu skupinu pre
Stratégiu vonkajsich ekonomickych vztahov
na obdobie 2014-2020)

e Exportné bariéry 2020 (v spolupréci so Sloven-
skou obchodnou a priemyselnou komorou)

* Inovacny potenciél krajov SR 2019

* Mapovanie inovaéného ekosystému SR 2020
(vybrané segmenty)

Dokument zéaroven odzrkadluje potreby identifi-

kované Radou slovenskych exportérov publikova-

né v Koncepcii vonkajsich ekonomickych vztahov.

Okrem inych je ¢asto spominanou potrebou zlep-

Senie komunikacie voci podnikatelom. A prave

pravidelny zber Udajov o vyvoji vonkajsich eko-

nomickych vztahov v podobe prieskumov, akym
je aj zaklad tejto analyzy, je délezitym komunikac-
nym néstrojom medzi §tatnou a verejnou spravou

a podnikatelskym prostredim.



Metodika a Specifikacia udajov

Vychodiskovym zdrojom informacii a Udajov
pre tvorbu dokumentu Export priebojnych sloven-
skych firiem sa stal kvalitativny prieskum realizo-
vany cez osobné alebo online rozhovory (online
predovsetkym v désledku zhorSujlcej sa lokalnej
epidemiologickej situdcie ohladom ochorenia
COVID-19 v sledovanom obdobi) so zastupcami
43 pro-exportne orientovanych inovativnych fi-
riem pdsobiacich na tzemi Slovenskej republiky
v poslednom kvartali roku 2020.

Vyber firiem pre prieskum bol realizovany na za-
klade predchadzajicich rozhovorov pri tvorbe
inych analytickych dokumentov, internej databa-
zy inovativnych firiem, ako aj s vyuzitim databazy
firiem vytvorenej pri tvorbe dokumentov Mapo-
vanie inovacného ekosystému SR odzrkadlujucu
potreby Stratégie inteligentnej $pecializacie SR
(RIS3). Pri vybere sa nebral ohlad na velkost fi-
riem, sektorové ani regionalne pbsobenie. Jedi-
nymi kritériami bol pro-inovativny postoj urcuji-
ci komparativnu vyhodu a aktualna alebo plano-
vana orientacia na zahrani¢né trhy. Dopytovani
respondenti zaroven mohli uviest viac moznosti,
preto je pri niektorych otadzkach viac odpovedi
ako je celkovy pocet respondentov. Kedze vset-
ky rozhovory boli realizované formou scenéra
s preddefinovanou Struktdrou, uvadzame zéklad-
né atriblty tejto Struktury:

Zakladné udaje o vzorke firiem
* aktudlna alebo buduca orientécia
na zahrani¢né trhy
* hlavny exportny artikel
* casové obdobie exportnych aktivit
¢ cielové destinacie exportnych aktivit

Priprava na export
* iniciativa na exportné aktivity a Stadium
uvazovania nad vstupom na zahrani¢né trhy
* vplyv technologickych trendov
na exportné aktivity
* zlomovy bod pre presadenie sa
na zahrani¢nych trhoch

* potreba prieskumu zahrani¢ného trhu

e financovanie, ludské zdroje a technologicka
vyspelost pred vstupom na zahranicny trh

* potreba certifikatoy, licencii alebo spfﬁanie
legislativnych noriem

Vstup na novy trh a pésobenie
na novom trhu

* narocnost vstupu na zahrani¢né trhy + dole-
zitost prieskumu trhu, financovania, ludskych
zdrojov, technologickej infrastruktury a certifi-
kécii/licencii/splhania legislativnych noriem

* dodlezitost inovacii, financovania, transparent-
nosti, obchodnych zru¢nosti a marketingu,
infrastruktary a logistiky, fudskych zdrojov,
zékaznickeho servisu a cenovej politiky pre
udrzanie sa na zahrani¢nych trhoch

* kvalita vs. cena a vplyv tohto vztahu na firmu

* spolupraca pri beznej ¢innosti, vyskumno-vy-
vojovych aktivitach alebo v rdmci subdodava-
telského retazca

e kltucové kroky pre realizaciu pred vstupom
na zahranicny trh

Bariéry exportovania

* Colné predpisy pre vyvoz, Technické predpisy
o bezpecnosti vyrobkov a na ochranu spotre-
bitela, Povolenia (licencie): Tovar dvojakého
urenia, Povolenia (licencie): vojensky tovar,
Povolenia (licencie): nebezpecny tovar — RE-
ACH, Fyto-sanitarne predpisy, Administracia
exportnych Uverov a poistenie exportu, Ziska-
vanie osvedceni o pévode, Slovenské vyvozné
dane alebo obchodné prekazky, Nejasnost
medzinarodnych noriem, Pristup k financova-
niu, Porusenie patentov a / alebo prav du-
Sevného vlastnictva, Zahrani¢né tarify alebo
obchodné bariéry, Otazky bezpecnosti hranic,
Vzdialenost od zakaznikov, Jazykové alebo
kultirne prekézky, Poziadavky zékaznika na
pouzivanie konkrétnych technolégii/systémov,
Poziadavky zakaznikov na pokrytie nakladov,
Spfﬁat’ poziadavky zékaznikov na kvalitu



4 Metodika a $pecifikacia tdajov

Podporné nastroje Dopliiujuce informacie

* podporné nastroje od institlcii pre podporu Spracovanie Udajov
vonkajsich ekonomickych vztahov — Eximban- Struktara rozhovorov sledovala preddefinovany
ka, MDV SR, MF SR, MH SR, MPRV SR, MIRRI scenar, avSak dopytujlci sa zamestnanec projektu
SR, MZVEZ SR (vratane ek. diplomacie), SA,' mal moznost volne sledovat nové oblasti, pokial
RIO, SBA, SIEA, SZRB, Iné (SOPK, AZZZ, RUZ, ich rozhovor naznacil, ¢o umoznilo vyzbierat kom-
Klub 500, SAMP-MSP, APZ, EUBA, dalsie...) plexnejsi stibor Udajov doplneny o individualne

* dostupnost a povedomie o podpornych postrehy a ndmety respondentov. Po zbere Uda-
pro-exportnych nastrojoch jov nasledovalo ich spracovanie pomocou Stan-

* kvalitativna stranka poskytnutej podpory dardnych Statistickych metéd normalizacie, pri-

* podpora exportu a Harry Potter — ¢o by sa emerovania, klastrovania kvalitativnych tdajov
malo zmenit v podpore exportu? a grafickej analyzy, interpretacia vysledkov a for-

mulacia odport&ani. Udaje boli spracované a in-
terpretované v obdobi od 15.12. do 31.12.2020.

V nasledujlcej ¢asti uvadzame sumar
a vyklad zisteni z prieskumu doplneny
o dodatoc¢né informéacie zo sekundarnych
zdrojov a vysledkov z predchadzajucich analyz.



Zakladné udaje o vzorke firiem

Kazdu prieskumnt aktivitu narodného projektu
Inovujme.sk zac¢iname Specifikdciou zékladnych
Udajov o vzorke respondentov. Do prieskumu Ex-
port priebojnych slovenskych firiem sa zapojilo
celkovo 43 pro-exportne a pro-inovativne orien-
tovanych firiem p6ésobiacich na Slovensku. Takmer
polovica vzorky (49 %) uvadza svoje sidlo v Brati-
slavskom kraji, ¢o odzrkadluje vacsi zaujem firiem
z tohto kraja zapéjat sa do takychto prieskumov?.
Rovnomerne 12 % respondentov pochéadzalo z Tr-
navského a Nitrianskeho kraja, nasledované 9 %
z Kosického kraja, 7 % zo Zilinského a Banskobys-
trického kraja a 5 % z Trencianskeho kraja. Ani jed-
na z oslovenych firiem v Presovskom kraji nema-
la zdujem vyjadrit svoj nazor v tomto prieskume

(vid'graf 1).

Graf 1 Zastupenie krajov SR vo vzorke

(v % odpovedi).
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Z hladiska sektorového zasttpenia firiem vo vzorke
prieskume (vid' graf 2) mézeme potvrdit najvyraz-
nejsi zaujem pochadzajuci z oblasti potravinarstva,
konkrétne zo sektorov Vyroba ostatnych potravi-
narskych vyrobkov i. n. (7 %) a Vyroba hroznového
vina (5 %), zastupujice predovietkym vyrobu kva-

litnych cukroviniek, natierok, ako aj alkoholickych
a nealkoholickych népojov. Vyznamnu cast vzorky
taktiez tvorili sektory orientované na produkciu
s vy$Sou pridanou hodnotou a inovativnostou, ako
st Ostatny vyskum a experimentalny vyvoj v ob-
lasti prirodnych a technickych vied (7 %) a Ostatné
sluzby tykajlce sa informacnych technolégii a podi-
tacov. KedZe velku cast aktivit tychto sektorov tvo-
ria online sluzby, ich exportna ¢innost sa d& pova-
zovat do urcitej miery za pravdepodobnejsiu, ako
v pripade vyrobnych firiem vyzadujicich komplex-
ny dodavatelsky retazec.

Graf 2 ZastUpenie sektorov (podla SK NACE Rev. 2)
vo vzorke (v % odpovedi).

Il 11.02.0 Vyroba hroznového vina
Il 10.89.0 Vyroba ostatnych potravinarskych vyrobkov i. n.

Il 72.19.0 Ostatny vyskum a experimentélny vyvoj v oblasti
prirodnych a technickych vied

Ml 62.09.0 Ostatné sluzby tykajlce sa informaénych technolégii
a pocitacov

I Ostatné (po 1 ks)

37 celkového stboru oslovenych firiem bola najvacsia Gspesdnost dohodnutych rozhovorov préve v Bratislavskom kraji.



V Uvode prieskumu bolo potrebné identifikovat,
¢i inovativne firmy, ktoré sme oslovili, maju redlnu
skdsenost s vyvazanim svojich tovarov alebo po-
skytovanim sluzieb v zahranici (vid'graf 3). Celkovo
88 % respondentov potvrdilo aktuédlnost ich aktivit
v zahranici. Zostavajlcich 12 % planovalo v bliz-
kej buducnosti vstupit na zahranicné trhy. Vzorka
subjektov neobsahovala Ziadne firmy bez zaujmu
o exportné aktivity, ¢o néam ulahcilo interpretéciu
Udajov v dalsich castiach prieskumu.

Co sa tyka skdsenosti s vyvoznymi aktivitami
(vid" graf 4), tretina respondentov nemala zdujem
o poskytnutie informécie o roku, odkedy sa ve-
nuje exportu. Navyse, z celej vzorky ma iba 9 %
respondentov viac ako 20-ro¢né sklsenosti a az
47 % ma mensie skusenosti ako 10 rokov. Podob-
né sklsenosti (v priemere nieco cez 9 rokov) boli
nami identifikované v jednej z nasich predchadza-
jucich analyz*. V tejto stvislosti musime dodat, ze
celkovo 12 respondentov z tohto prieskumu sa
podla ich vyjadreni venuje exportu od vzniku fir-
my, ¢o potvrdzuje ich vopred planovany pro-ex-
portny charakter bez potreby overovat svoj pro-
dukt na domacom trhu. Ostatni respondenti sa
k tejto problematike nevyjadrili.

Graf 4 Ak sa venujete exportnym aktivitdm, ako dlho sa im venujete?

(v abs.pocte firiem).
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*SIEA (2019b, s. 14)

Zakladné udaje o vzorke firiem

Graf 3 Pdsobite aktuélne na zahrani¢nych trhoch?
(v % odpovedi).

0% 0%

Il Rozmyslali sme nad touto moznostou,ale len na teoretickej baze
Il Nie
I Planujeme v blizkej budicnostivstipit na zahrani¢né trhy

Bl Aktudlne pésobimena zahraniénych trhoch

Neuvédzame presny ditum



Zakladné udaje o vzorke firiem

Trh, na ktorom p6sobime my, je globalny. Nase aplikacie
a softvér sa predavaju celosvetovo cez obchody s aplikaciami.

Jan Dolinsky, Tangent Works

Export bol dévodom zakladania firmy v SR kvéli vyhodnej polohe.
Exportujeme do Eurépskej tnie, USA, Ciny, Indie, Brazilie,
Mexika a inych Statov vo svete.

Artur Gevorkyan, Gevorkyan

Graf 5 Na akych trhoch sa vam podarilo zatial' presadit? (v % odpovedi).

2%

I Krajiny EU

[0 Krajiny V4

I Azijské krajiny

Bl Ostatné eurdpske krajiny
I USA/ Severna Amerika

B Rusko

B Juiné Amerika




Priprava na export

Zaciatky firiem, aj tych s vyznamnou konkurenénou
vyhodou na doméacom trhu, ktoré sa chcu presadit
na zahrani¢nych trhoch, nebyvaju lahké. Exportné
trhy zvacsa prindsaju zésadne vacsiu konkurenciu,
poskytujicu v mnohych pripadoch podobné pro-
dukty alebo sluzby. Zdujemca o vyvoz sa preto musi
vyznamne orientovat na ¢innosti prindsajlce silnu
pridant hodnotu tvoriacu komparativnu vyhodu
este predtym, ako vébec vstlpi na zahrani¢ny trh.
Postupne rastlci vplyv produktovej, procesnej aj
organizac¢nej inovacie na zaujem o produkty firiem
v zahrani¢i sme identifikovali v uz spominanej pre-
doslej analyze®. Z uvedenych dévodov nas v prvej
Casti tohto prieskumu zaujimali konkrétne kroky
a ¢innosti exportérov pochadzajlcich zo Slovenska
predtym pred tym, nez vstupili na zahrani¢né trhy.
Spustac¢mi rozhodnutia exportovat st rézne impul-
zy, vplyvy a rozhodnutia®. Pri rozhodovani sa vy-
branych slovenskych exportérov o tom, ¢i vstupit
alebo nevstlpit na iné trhy (vid' graf 6), sme iden-
tifikovali ako najcastejsi impulz iniciativu zo strany
vedenia firmy (44 %). Okrem toho rozhodovanie
vyznamne ovplyviuje strategické zameranie firmy
(21 %), aktivity na zahrani¢nom trhu (15 %), ¢i za-
mestnanci (11 %). V mensej miere ide o vysledok
pbsobenia kooperativnych firiem (7 %) a konku-
rencie (2 %).

Graf 6

Samotn4 iniciativa alebo napad
exportovat pochadzali: (v % odpovedi).

2%

Od vedenia firmy

Vyplynutie zo stratégie firmy

Zo zahrani¢ného trhu

Od zamestnancov firmy

Od kooperativnej firmy (spolupracovnici, dodavatelské retazce a pod.)

Od konkurencie

Na zahrani¢né trhy nas priviedol dopyt.
Zaujem o nas podrukt prisiel z Juznej Kérey aj z USA.

5Vid'SIEA (2019b, s. 32-34)
¢ Vid Acedo and Galan (2011) alebo Boubakri et al. (2013)

Karol Styblo, Lyra Group



Priprava na export

Dopytované firmy potvrdili pri doplriujucich otaz-
kach, ze prilezitosti pre export prichadzaju aj po
uréitom case podnikania, resp. az s potrebou roz-
Sirit portfoélio vyrabanych produktov alebo posky-
tovanych sluzieb. Okrem toho, priblizne polovica
respondentov (51 %) uviedla, Ze ich rozhodovanie
o vstupe na zahrani¢né trhy ovplyvnili aktudlne
celosvetové trendy, ako je globalizacia a digita-
lizacia.

Zlomovym bodom vstupu na zahranic¢né trhy (vid'

graf 7) je vsak predovsetkym dosiahnutie dosta-
tocnej kvality produktu alebo sluzby odzrkadluju-
cej naplnenie ocakéavani na strane dopytu (32 %).
Zaroven sa ukazuje, ze vyznamnym faktorom je vy-
tvorenie siete kontaktov v zahranidi, ktord umozni
nielen samotnu dodavku, ale aj marketing, predaj,
servis a dalsie sluzby pre konecnych pouzivatelov
(23 %). V tomto pripade je dodlezitd najma schop-
nost vytvorit funként formu kooperacie so zahra-
niénymi partnermi. Produktova inovacia (19 %) je
tretim faktorom ovplyviujicim zaujem o export,
nasledovanym cenovou politikou (14 %) a biznis
prilezitostou (12 %). Naopak, znizovanie nékladov
neovplyvriuje podla exportérov ich rozhodovanie
o vstupe na zahrani¢né trhy.

Graf 7 Co povazujete za zlomovy bod, ktory vam
umoznil presadit sa na zahrani¢cnom trhu?

(v % odpovedi).

Kvalita produktu alebo sluzby(dopyt po kvalite)
Rozvinuté kontakty v zahranici

Novy produkt, inovécia

Cenova politika

Biznis prilezitost

Znizovanie najladov

Vstup na zahrani¢né trhy bol dalSou moznostou odbytového kanalu.
V SR sme hlavne v retail segmente, pri¢com sa z roka na rok méze stat,
ze vam jeden obchodny retazec vypadne, preto prirodzene hladame

aj nové zahranic¢né trhy. Je to sucast obchodnej stratégie nasej firmy.

Adam Zilik, Chateau Topol&ianky
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Digitalizacia radikalne urychluje nas vyvoj
a internet zabezpecuje rychlejsiu komunikaciu.

Miroslav Srogon, Hanseatic Slovakia

Vadsia Cast exportérov pdsobiacich na Slovensku
(vid' graf 8) zacina uvazovat o vstupe na zahranic-

né trhy uz od zaciatku existencie firmy alebo vyro- Az 56 % respondentov realizovalo
by (41 %). AvSak medzi dalSie délezité momenty pred Samotnym vstupom na

ovplyvriujuce rozhodovanie o internacionalizacii v . .
7 .., zahrani¢né trhy prieskum, s cielom
patri impulz zo zahranicia, alebo osobna ucast

na veltrhoch a vystavach (17 %), ziskanie ddlezi- poznat’ pOtreby a ocCakavania
tej certifikacie/licencie (13 %), vytvorenie stabilnej zakaznikov na Cie|'OV)'/Ch trhoch.
pozicie na domacom trhu (7 %), alebo strategic-

ké rozhodnutia manazmentu a/alebo akcionérov

a postupné strategické smerovanie (12 %).

Graf 8 V ktorom stadiu zacala Vasa firma uvazovat nad vstupom na zahranic¢né trhy? (v % odpovedi).

Bl Od zadiatku existeniefirmy alebo vyroby

Bl Vdaka iniciative zvonka, veltrhya vystavy, biznis prilezitost

- Po vycibreni produktu,dosiahnutie certifikacie

- Po rozhodnuti zakladatela/manazéra,dlhodoby proces, stratégia, vizia
[T Po vytvorenf stabilnej poziciina domacom trhu

B Po vytvoreni pribehu, znacka

Il Digitélna globalizacia

I Podpora

Il Diera na trhu

Il V poslednych rokoch

Chceme najprv zlepSovat produkty a az ked' budeme mat stabilnd
poziciu na domacom trhu potom aktivne vstlpit na nové trhy.

Adriadn I$tvanik, Cannature



Priprava na export

Potrebujeme ponukat pribeh, ktory dnes eSte nemame. Mame nejaké
pilotné projekty v Horizonte 2020, ale chyba ndm komplexny pribeh.

Dostatocné financéné zdroje, zruc¢nosti a kompe-
tencie ludskych zdrojov, ako aj rozvinutéa technolo-
gicka infrastruktira patria vo véeobecnosti medzi
najdolezitejsie faktory ovplyvrujlce aktivity firiem,
export nevynimajlc. Preto sme pomocou priesku-
mu chceli zistit, ako slovenski exportéri zabezpe-
¢uju tieto faktory pre svoju cinnost.

Za najcastejsi zdroj financovania vstupu na zahra-
ni¢né trhy (vid graf 9) respondenti uviedli vlastné
zdroje (57 %), nasledované stikromnymi externymi
zdrojmi (27 %). Iba 15 % odpovedi respondenti
priradili k verejnym zdrojom, ¢o odzrkadluje nizky
zaujem o takuto formu podpory. Ak sa vsak firmy
zapojili do verejnej podpory, Slo skér o nepriamu
podporu alebo podporu z eurépskych zdrojov.
Podla nasej predchédzajicej analyzy s podob-
nym zaverom, Inova¢ného potencidlu krajov SR,
sU hlavnymi dévodmi nezdujmu o verejné aktivity
byrokratizécia a nepredvidatelnost opatreni statu,
ako aj nesystémovost a slaba komunikacia’.

Export je komplexna cinnost pri ktorej viac ako
inokedy vstupuju do hry dalsie Ccinitele, predo-
vietkym rizika (reputacné, politické, menové, a iné)
a podporné nastroje preto hraju doéleziti ulohu.
Suhlasime preto s tvrdenim Rady slovenskych ex-
portérov o nevyhnutnosti alokovania dostatoénych
finan¢nych prostriedkov ,,na zdokonalenie systému
podpory exportu v SR tak, aby bolo efektivne reali-
zovatelné prepojenie politiky a ekonomiky®.

7Vid'SIEA (2019a)
8 Vid'Rada slovenskych exportérov (2020, s. 5)

Stefan Vanya, bAvenir

Graf 9 Financovanie vstupu na zahranicny trh:
(v % odpovedi).

1%

Bl Viastné zdroje

I stkromné externé zdroje(banka, nebankovky, venture fondy...)

Bl Verejné externé zdroje(EU fondy, $tatny rozpocet, iné rozpocty)
B Eximbanka

Vstup na zahrani¢né trhy bol aj
vdaka exportnym vystavam a
veltrhom, ktoré vychadzali z vyzvy
a boli spojené s dotaciou na Ucast.

Adam Zilik, Chateau Topoltianky



.....

externé zdroje (napr. bankové
kontokorentné Gvery) vyuzivame pri
rekonstrukcii laboratérii. Eurofondy
sme vyuzili na zaciatku podnikania.

Marian Taka¢, hameln rds

Co sa tyka ludskych zdrojov (vid' graf 10), v pripa-
de vstupu na zahraniény trh si firmy do velkej mie-
ry vystacia so zamestnancami, s ktorymi pracuju aj
na doméacom trhu (58 %). Celkovo 27 % respon-
dentov uviedlo, ze muselo na takéto aktivity prijat
novych internych zamestnancoyv, a 15 % vyuziva
taktiez externych zamestnancov.

Graf 10 Ludské zdroje pred vstupom
na zahraniény trh: (v % odpovedi).

- Vyuzili sme ludi, ktori boli dovtedy zamestnani
B Museli sme prijat novych internych zamestnancov

- Vyuzili sme externych zamestnancov

?Vid'SIEA (2019b, s. 24)

Na zaciatku ndm velmi pomohla
podpornd schéma — prestizny
program EIC akceleratora (eurépsky
grant pre malé a stredné podniky).

Roman Oros, SAFTRA photonics

technologicku infrastruktiru pre exportovanie (vid'
graf 11), ako pre aktivity na doméacom trhu (67 %).
Nové technolégie do znacnej miery nakupovalo
pre potreby exportu len 29 % respondentov a 4 %
si prenajima sluzby externych dodavatelov. Z pred-
ché&dzajucich analyz vieme, Ze z technoldgii vyuZi-
vanych pri vyvoznych aktivitdch urcili exportéri za
najdoélezitejSie pocitacové technoldgie, techno-
l6bgie automatizovaného spracovania materidlov
a technoldgie integracie riadenia’.

Graf 11 Technologicka vyspelost firmy pred

vstupom na zahranicny trh: (v % odpovedi).

I Vyuzili sme dovtedajsiu technologicky infrastrukttru
M Bolo potrebné v znacnej miere nakipit nové technolégie

|| Vyuzili sme prendjom/sluzby externych dodavatelov technolégif



Priprava na export
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Z hladiska ludi je vzdy délezité mat skisenych Sales manazérov
na trhu v zahrani¢i. Nemusia byt obyvatelom konkrétnej krajiny,
no musia mat skisenosti z toho trhu a poznat ho.

Okrem toho, nedévne rozhovory ndm potvrdili
predpoklad, Zze pre Uspesny vstup na zahrani¢ny
trh je nevyhnutné hibkovo poznat lokélnu legisla-
tivu, spliat normy a pripadne ziskat nevyhnutni
certifikaciu (vid graf 12). Az 74 % z celej vzorky re-
spondentov potvrdilo potrebu vlastnictva certifika-
tov a splfiania legislativnych noriem pre posobenie
v zahranici. Za najcastejsie formy certifikacie (reflek-
tujuc vzorku firiem) exportéri uviedli eurépske stan-
dardy a potravinarske certifikacie (zhodne 17 %), ISO
(13 %), iné certifikdcie mimo EU (10 %), exportné
a importné dokumenty/licencie (6 %), zdravotnicke
certifikacie, GDPR a bezpecnost dat a znacka CE
kvality (zhodne 4 %). Délezité je podla nich vnimat
v tejto oblasti vyznamné odlisnosti medzi krajinami
a technologicku vyspelost externého dodavatela.

Katarina Marikovec, McLLOYD'S

Certifikacie st mimo EU réznorodé
a vzdy zavisia od potrieb
zahrani¢ného partnera.

Katarina Marikovec, McLLOYD'S

Predovsetkym su to Standardy
potravinovej bezpecnosti, ktoré treba
spliat podla kritérii daného trhu

Respondent

Graf 12 Potreba certifikatov a spliania legislativnych noriem pre pdsobenie v zahraniéi: (v % odpovedi).

Potravinarske certifikacie

Eurdépske standardy

Odlisnosti medzi krajinami

ISO

Ina certifikécia mimo EU

Exportné a importné dokumenty/licencie
Znacka CE kvality

GDPR a bezpecnost dat

Zdravotnicke certifikacie

Technologicka vyspelost externého dodévatela
Certifikacia pri verejnych aktivitach

Fair trade a bio

Zékaznici vyZaduiju certifikéciu



Vstup na novy trh

Vo véeobecnosti je moziné povazovat vstup na
zahrani¢né trhy za velmi naro¢ny proces. Aj firmy,
ktoré boli doteraz Uspesné v lokdlnom prostredi,
vstupuju do zdsadne zlozitejSieho konkurencného
prostredia. Musia preto zasadne prispdsobit svoje
procesy novym poziadavkdm a vyzvam. Exportéri
zaradeni do nésho prieskumu potvrdili, Ze vstup na
exportny trh nepatri k jednoduchym rozhodnutiam
a prindsa narocné vyzvy - v priemere zhodnotili
naro¢nost zaciatkov exportovania na Urovni 6,93
z 10 bodov'. Za najddlezitejsie kroky (vid'graf 13)
povazuju v priemere spravne nastavené financo-
vanie (8,02/10) a ludské zdroje (7,91/10), nasledo-
vané spI'r”\anl'm certifikacie, licencii a legislativnych
noriem (7,51/10) a technologickou infrastruktdrou
(7,00/10). Za menej dblezity pri vstupe na zahra-
nicny trh sme v tomto pripade identifikovali prie-
skum trhu (5,77/10), a to aj napriek tomu, ze az 57 %
respondentov ho pred vstupom vyuZzila.

Ani s digitalnymi produktmi
nie je vstup na zahrani¢né trhy
jednoduchy. Délezité su relevancia,
meno a zdkaznicka podpora.

Peter Simun, Brainware

Vdaka oceneniam a grantom
sme ziskali priamo penazné
prostriedky, preto pre nas vstup
nebol velmi narocny. Avsak
kld¢ovou podmienkou pre vyber
zahrani¢ného trhu bol dobry
prieskum trhu.

Roman Oros, SAFTRA photonics

Graf 13 Zhodnotte déleZitost jednotlivych krokov v priprave na vstup na zahranicny trh
(Skala 1-10, pricom 1 je najnizsia dolezitost a 10 je najvyssia dolezitost): (priemer v abs. hod.).

Certifikacie /

licencie /

legislativne

Financovanie

Ludské zdroje

normy

Prieskum trhu

"®Respondenti hodnotili ndro¢nost pomocou skére od 1 do 10, kde 1 znamenalo najmenej naro¢né a 10 najviac.



Posobenie na novom trhu

Druha cast prieskumu sa viak venuje predovsetkym
samotnej faze exportovania po prekonani pocia-
tocnych problémov a nastrah. V pripade samotnej
realizicie exportu, resp. udrzania sa na zahranic-
nych trhoch firmy povazuju za najddlezitejSie opéat
financné zdroje a vsetky aktivity spojené s nimi.

V tomto pripade (vid graf 14) respondenti zhod-
notili spravne nastavené financovanie/dostatocny
kapitél na preklenovacie obdobie v priemere na
Grovni 8,42/10. Dalgimi velmi dolezitymi krokmi
v priemere na podobnej Grovni st zakaznicky servis
a komunikacia so zédkaznikom (7,84/10), obchod-

né zrucnosti, know-how a marketing (7,74/10),
finan¢na a pravna transparentnost (7,72/10), ceno-
va politika (7,49/10), inovéacia produktu, tlak na ino-
vovanie a zlepSovanie vyvozného artikla (7,33/10)
a ludské zdroje, flexibilita a kreativita pri inovovani
(7,12/10). Za najmenej dblezité povazuju exporté-
ri infrastruktdru, logistiku, objem vyroby a sklado-
vanie (6,65/10), ¢o mbze suvisiet aj s modernymi
technolégiami a inovaciami, ktoré zésadne zjed-
nodusuju prepravu a uskladrovanie tovaru.

Graf 14 Zhodnotte délezitost uvedenych krokov pre realizaciu exportu a udrzanie sa na zahrani¢nom

know-how, marketing
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Podla predchadzajicej otazky nie je inovécia naj-
dolezitejsim faktorom na udrzanie sa zahrani¢nych
trhoch, napriek tomu viak exportéri v ¢ase zvysuju
kvalitu svojich exportovanych produktov a sluzieb
(vid'graf 15). Az 71 % respondentov uviedlo, Ze sa
uroven kvality za posledné tri roky do urcitej mie-
ry zvysila. Zvy$nych 29 % povazuje kvalitu svojich
produktov alebo sluzieb za nezmenend, teda ani
jeden z respondentov neuviedol, Ze by sa kvalita
znizila. V pripade zmien cien za posledné tri roky
sme identifikovali odligné vysledky (vid'taktiez graf
15). Celkovo 56 % respondentov uviedlo, ze sa ich
ceny do urcitej trovne zvysili (5 % percent znacne
a 51 % mierne), 39 % nezaznamenalo zmenu ich
cien a 5 % znizovalo za sledované obdobie svoje
ceny. Zasadné znizenie cien neprebehlo za po-
sledné tri roky u ziadneho z respondentov.

P&sobenie na novom trhu

Pri takejto Statistike je zaujimavym krokom pozriet
sanavzajomnukorelaciu parametrov. Vdaka vypoc¢-
tu korelacnej matice sme identifikovali vzdjomny
korelacny koeficient medzi vyvojom kvality a vyvo-
jom cien exportérov za posledné tri roky na Grovni
0,47. Medzi zmenou kvality a cien je preto zrej-
ma stredne silnd pozitivna koreldcia, zndzornena
na 4-kvadrantovom grafe 16. Ak sa zvysila kvalita
produktov, tak sa zvysila aj cena a naopak, ¢o je
v stilade s typickou situaciou konkurencie na zakla-
de hodnoty podla R. A. d’Aveniho a R Gunthera
(vid'schému 1). Na zdklade znamych Gdajov vsak
nevieme potvrdit, ¢i existuje medzi premennymi
aj vzajomna kauzalita, preto nemézeme vytvarat
komplexnejsie zavery.

Graf 15 Zmenila sa kvalita alebo cena produktov a sluzieb vo Vasej spolo¢nosti za posledné

tri roky? (v % odpovedi).

. Rast

Cena

"Vid'd'Aveni a Gunther (1994)

- Stabilita
- Pokles

. Znaény pokles

- Znacny rast

Kvalita
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Graf 16 Vzajomny vztah medzi cenou a kvalitou produktu/sluzby, vratane trendu. Graf vygenerovany
na zaklade Udajov z prieskumu s piatimi Groviiami pre zmenu kvality a ceny: 5 — znacny rast;
4 — rast; 3 — stabilita; 2 — pokles; 1 - zna¢ny pokles.

1 NIZSIA KVALITA - VYSSIA CENA VYSSIA KVALITA - VYSSIA CENA

NIZSIA KVALITA - NIZSIA CENA VYSSIA KVALITA - NIZSIA CENA

ZMENA CENY

ZMENA KVALITY

Schéma 1 Mapa hodnoty zdkaznika pre typicku situacie konkurencie na trhu. Zdroj: vlastné
spracovanie podla d’Aveni a Gunther (1994).

1. Konkurencia na zéklade hodnoty: Posun linie cena - kvalita napravo




Délezitym poznatkom pre interpretaciu dalSich zis-
kanych udajov je zistovanie, ¢i ¢asta snaha inova-
tivnych firiem zoskupovat sa do réznych zdruzenti,
klastrov alebo kooperativnych zoskupeni s cielom
lahSieho presadenia sa na inych trhoch zndma zo
zahrani¢nych trhov, je pritomna aj v Slovenskom
prostredi. Spajanie sa do klastrov je jednym z naj-
CastejSich spésobov spoluprace firiem s univerzi-
tami, vyskumnymi kapacitami, medzindrodnymi
sietami, verejnym sektorom a spolocnostou ako
takou pre dosahovanie Uspor, znizenie nakladov
a obmedzeni, Specializacie, zvysenia konkuren-
cieschopnosti a i."2. Preto néds v dal3ej casti prie-
skumu zaujimalo, ¢i exportéri pocitili kvoli expor-
tu potrebu spoluprace s inymi firmami. Priblizne
polovica nasich respondentov (51 %) sa spajala
s inymi firmami kvoli aktivitdm na zahrani¢nych
trhoch, avsak iba 12 % spolupracovalo pri vyskum-
no-vyvojovych aktivitdch a 25 % v rdmci subdoda-
vatelského retazca.

Cielom predkladanej spravy nie je iba popisat stav
slovenskych firiem poésobiacich na zahrani¢nych
trhoch, ale aj poskytnut sibor odporicani pre tie,
ktoré dnes este neexportuju, ale mohli by mat zau-
jem sa v buducnosti venovat aj takymto aktivitam.
Jednou z Grovni odporuicani st ndzory samotnych
firiem posobiacich na zahrani¢nych trhoch.

2Vid'SIEA (2010)

mat kontakty a partnerov v zahranici, zicast-
novat sa veltrhov, vystav a sutazi a networko-
vat (17 %),

mat rozvinuty pribeh firmy/produktu/sluzby,
marketing, komunikaciu a znacku (11 %),
vytypovat si trh a mat ho dostatoc¢ne presku-
many (10 %),

mat viditelny produkt, reagovat na poziadavky,
dopyt a vyhladavat prileZitosti (9 %),

a mat vynimocny napad, inovaciu a prinasat

pridand hodnotu (8 %).
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Kombinacia trpezlivost - ochota ist aj do menej vyhodnych
pilotnych spoluprac. Trvalo dva roky, nez sme
sa dostali na prvy zahraniény trh, dalSich pat az sedem,
nez sme sa globdlne rozrastli. Treba hlavne vediet,
kde je dopyt po vasich produktoch.

Respondent

IT sektor sa oznacuje za modry oceéan, neustale sa rodi
vela inovécii, je charakterizovany velkym rozvojom,
z dlhodobého hladiska sa treba vyrovnat aj s tym,
ze aj ked'pridete s nie¢im novym a dosiahnete Uspech,
s Uspechom vam vznika aj nova konkurencia.

Jan Dolinsky, Tangent Works

Firma musi investovat do vyvoja a urobit z neho kontinualny
proces, dalej je potrebné aktivne vyhladavat nové prilezitosti.
My mame zahrani¢né obchodné timy, ktoré maju za dlohu aktivne
vyhladévat klientelu a obchodnych partnerov na novych trhoch.

Respondent



Bariery exportovania

Exportéri sa pri svojom pbsobeni na zahrani¢nych
trhoch stretavaju nielen s internymi Uskaliami, ako
si nedostato¢né financie, zaostavajuce ludské
zdroje, nezrovnalosti v riadeni firmy, ¢i podnika-
telské riziko. Prekazky ovplyvriujice exportné ak-
tivity mézu pochédzat aj z externého prostredia.
Ide napriklad o rézne administrativne obmedzenia
a rozdiely v legislative na Slovensku a v prijimaju-
cej krajine, danové a colné poplatky, licencie na
ur¢ité druhy vyvoznych tovarov, technické pred-
pisy Ci rozdiely v poziadavkéach zakaznikov. Tieto
bariéry sa zadroven mozu odliSovat na zéklade te-
ritoridlneho hladiska, kedZe uréitd ¢ast obmedze-
ni harmonizovanych Eurépskou tniou (EU; alebo
v réamci Schengenského priestoru) plati len pre
tretie krajiny. Zarover v EU platia $pecifické inter-
né pravidld o vymene tovarov/poskytovani sluzieb
medzi ¢lenskymi krajinami.

Bariéry exportovania sa kvoli svojej dolezitosti
stali pravidelnou stcastou prieskumov narodné-
ho projektu Inovujme.sk venovanych vyvoznym
otdzkam. Preto v tejto Casti porovname aktuélne
zistenia s predchéadzajucimi analyzami venovany-
mi pro-exportnému a pro-inovativnemu spravaniu
sa slovenskych exportérov'® a nadvazujicej hlbsej
analyze bariér exportu™. V aktudlnom prieskume
sme sa zamerali na identifikaciu existujucich bariér
prvykrét s rozligenim na Gzemie EU a Gzemie mimo
EU'. Vo véeobecnosti mozno povedat, Ze vybrana
vzorka respondentov nevnima velky dosah Speci-
fikovanych prekazok na ich podnikatelské aktivity
v zahranidi (vid graf 17).

Graf 17 Mohli by ste urc“:it’ véinost’ tychto bariér pre realizéciu exportu zo Slovenska? (§ké|a 1-10,

evwve

- Pokles
Bl znacny pokles 2,26
3,44
1,79 1,84
247 247 54, 2,02 214 216
202 2,05 219 2

1,40 1,44
1,53 1,47
1 2 3 4

1 - Otazky bezpecnosti hranic

2 - Vojensky tovar

3 - Jazykové alebo kulturne prekazky

4 - Zahraniéné tarify alebo obchodné bariéry

5 - Povolenia (licencie): Tovar dvojakého urcenia
6 - Fyto — sanitérne predpisy

7 - Nebezpecny tovar — REACH

8 - Vzdialenost od zékaznikov

9 - Colné predpisy pre vyvoz

10 - Poziadavky zékaznikov na pokrytie nakladov

BVid'SIEA (2019b, s. 15-16)
" Vid'SIEA (2020a)

2,28
2,19

4,00
3,16 3,67 3,42
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2,65 274 3,09 342 3,40

2,40 2,47 247 3,05 p9g 316

1 I I I I I
11 - Nejasnost medzinarodnych noriem
12 - Slovenské vyvozné dane alebo obchodné prekazky
13 - Ziskavanie osvedceni o pévode
14 - Technické predpisy o bezpecnosti vyrobkov a na ochranu spotrebitela
15 - Porusenie patentov a / alebo prav dusevného vlastnictva
16 - Administracia exportnych Gverov a poistenie exportu
17 - Poziadavky zékaznika na pouzivanie konkrétnych technolégii/systémov
18 - Spliiat poziadavky zékaznikov na kvalitu
19 - Pristup k financovaniu

> Respondenti hodnotili vyznam bariér exportu pomocou skére od 1 do 10, kde 1 znamenalo bariéru bez vplyvu a 10 bariéru s najvacsim vplyvom



Bariéry exportovania

Za jednu z najvacsich bariér na oboch Uzemnych
drovniach respondenti v priemere aktualne po-
vazuju Pristup k financovaniu (4/10 v EU; 3,42/10
mimo EU). Tato prekazka sa v minulosti umiestnila
na tretom najhorSom mieste potvrdzujlc jej rastid-
cu vaznost, ako aj jednu zo skér spomenutych pot-
rieb identifikovanych Radou slovenskych exporté-
rov. Mimo EU predbehli hlavnt bariéru iba Colné
predpisy pre vyvoz (3,44/10), a z nich vyplyvajlca
vysokd ¢asové a vecna naroénost vypliania ad-
ministrativnych dokumentov pre vyvoz do tretich
krajin. Medzi dalSie vyznamné bariéry exportéri
zaradili Splfiat poziadavky zékaznikov na kvalitu
(3,67/10 v EU; 3,4/10 mimo EU), ktoré boli hodno-
tené v minulosti na podobnej Urovni, Poziadavky
zékaznika na pouzivanie konkrétnych technolégii/
systémov (3,16/10 v EU: 3,42/10 mimo EU) a Ad-
ministracia exportnych Gverov a poistenie exportu

21

(3,09/10 v EU; 3,16/10 mimo EU). Aktivity mimo
EU vyznamnejsie ovplyviuju aj Technické predpisy
o bezpecnosti vyrobkov a na ochranu spotrebitela
(3,05/10), kedze v tretich krajindch sa legislativa
v tejto oblasti ¢asto vyznamne lisi od tej eurépske;.

Na zaver hodnotenia bariér musime dodat, ze
v prvom spominanom porovnavacom prieskume
sme identifikovali za najvacsiu bariéru Slovenské
pravne alebo administrativne prekézky, ktoré sme
v druhom porovnavacom prieskume detailnej-
Sie analyzovali. Vdaka tomu sme zistili, Ze medzi
vyznamné bariéry patria aj Procesy verejného ob-
stardvania, Standardizacia a Certifikdcia tovarov
a Riesenie sporov (sudnych, rozhodcovskych ko-
nani, mediacia). Tieto prekazky sme v aktudlnom
prieskume nesledovali.

Méame v urcitych krajindch uplatnené ochranné znamky,
ktoré su tam velmi délezité, ale proces ich uplatnenia velmi dlho trva.
PoruSovanie prav dusevného vlastnictva povazujeme za vyznamnu bariéru
mimo EU. Zaroven ném export komplikuje vzdialenost od zakaznika,
kedZe pri potravinach je obmedzend trvanlivost. Kazdy dalsi der byrokracie

a oneskorenie presunu tovaru vyrazne obmedzuje dodavatela.

Katarina Marikovec, McLLOYD'S




Podporné nastroje

Pre znizenie vplyvu, resp. eliminaciu vyssie uve-
denych bariér a pre podporu exportu slizi roz-
siahly subor opatreni a nastrojov, poskytova-
nych subjektmi Statnej a verejnej spravy a inych
organizacii, ktoré sa okrem iného zameriavaju aj
na oblast vonkajsich ekonomickych vztahov. Ide
o organy Ustrednej Statnej spravy (Ministerstvo
zahrani¢nych veci SR, Ministerstvo hospodarstva
SR, Ministerstvo financii SR, Ministerstvo investicii,
regionédlneho rozvoja a informatizacie SR, Minis-
terstvo pédohospodarstva a rozvoja vidieka SR,
Ministerstvo dopravy a vystavby SR), agentdry a
rezortné vykonné organizacie (Slovenska inovacna
a energetickd agentura — SIEA, Slovenska agentura
pre rozvoj investicii a obchodu — SARIO, Slovak
Business Agency — SBA, Eximbanka, Slovenska
zaru¢na a rozvojova banka — SZRB) a ostatné or-
ganizacie neverejného charakteru (Slovenska ob-
chodna a priemyselnad komora — SOPK, Asociacia
zamestnavatelskych zvazov a zdruzeni — AZZZ, Re-
publikova Unia zamestnavatelov — RUZ, Klub 500,
Slovenské asocidcia malych a strednych podnikov -
SAMP-MSP, Asociécia priemyselnych zvézov — APZ,
Ekonomicka univerzita v Bratislave — EUBA a i.).

Kazda z tychto institdcii ponuka urcité nastroje
a opatrenia pre podporu exportu, ktoré sme jed-
notlivo skiimali cez analyzu pro-exportného a pro-i-
novativneho sprévania sa slovenskych exportérov'.
V aktuadlnom kvalitativnom prieskume sa zame-
rali subjektivne hodnotenie jednotlivych institd-
cii, s ktorymi majd/li respondenti skisenosti pri
exportnych aktivitach. Obraz, ktory sa takto po-
darilo ziskat, v zésade indikuje vyrovnané ské-
re jednotlivych institicii na priemernej hladine"’
(vid' graf 18), najviac boli respondenti spokojni pri
zdruzenej skupine ostatnych organizacii neverej-
ného charakteru (6,57/10), ktord suvisi pravdepo-
dobne s vacsou doéverou podnikatelov v aktivity
organizacii a zdruzeni, ktoré ich zastupuju vo vy-
jednévacich a organizac¢nych procesoch. Okrem
toho exportéri vy$sie hodnotia kvalitu sluzieb po-
skytovanych ~ Ministerstvom  p&dohospodarstva
a rozvoja vidieka SR (6/10), kde je zrejmy vplyv vac-
Sieho zastUpenia potravinarskych firiem vo vzorke.
Nadpolovicné hodnotenie dostali aj Ministerstvo
hospodarstva SR (5,32/10), SIEA (5,14/10), Minister-
stvo dopravy a vystavby SR (5,11/10) a Ministerstvo
investicii, rozvoja vidieka a informatizacie SR (5/10).

Za posledné 3 roky sme vyuzili moznost Ciasto¢ného preplatenia
nakladov spojenych s G¢astou na medzindrodnych vystavach,
ktoré su pre firmy financne naro¢né. Zicastnili sme sa tiez podnikatelskych
misii v Dubaji a Moskve za Ucelom navstevy vystav v danych krajinach,
mali moznost urobit pri te] prilezZitosti prieskum trhu a v niekotrych
pripadoch aj vyuzit na stretnutie s obchodnymi partnermi.

"Vid'SIEA (2019b, s. 17-23)

Lucia Tarndczy, DIVAS drink INTERNATIONAL

7 Respondenti v prvom kroku uviedli, & majd skisenosti s niektorymi z uvedenych instittcii. Ak uviedli dno, pri zndmych instittciach hodnotili
spokojnost s poskytnutymi sluzbami pomocou skére od 1 do 10, kde 1 znamenalo maximélnu nespokojnost a 10 maximalnu spokojnost.



Podporné nastroje

Graf 18 Poznate institlicie zamerané na podporu exportnych aktivit firiem na Slovensku? Ak ano,
ako by ste zhodnotili Vasu spokojnost s poskytnutymi sluzbami v tejto oblasti? (skala 1-10,
pricom 1 je maximélna nespokojnost a 10 maximalna spokojnost): (priemer v abs. hod.).

)

Iné (SOPK, AZZZ, RUZ, Klub 500,

SAMP-MSP, APZ, EUBA, dalsie

MPRV SR
MIRRI SR

V pripade SARIO sme vyuzili moznost vystavovat na zahrani¢nych veltrhoch,
zial, pre nich je to skor taky uradnicky vylet do zahranicia. Stanok, ktory bol
zabezpeceny, bol v porovnani s inymi malo reprezentativny.

Respondent

S SBA méme zIG skdsenost. VyuZili sme sluzbu dlhodobého poradenstva,
ale nemalo pre nas Ziadnu pridand hodnotu. Pride k vdm ,, odbornik”, ktory
vam povie to, ¢o najdete aj na internete.

Respondent

Sluzby, ktoré poskytuje CZ Akcenta, st ovela vyhodnejsie, ako sluzby
poskytované Eximbankou. So SARIOmM neméme dobru skdsenost,
spolupraca nepriniesla ocakavané vysledky. Vacési zmysel pre nas majd

obchodné komory — aspori na informéacie a pomoc s rieSenim problémov.

Respondent
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Rovnako aj hodnotenie dostupnosti a celkovej
spokojnosti s poskytnutou podporou je len prie-
merné (vid' graf 19) - dostupnost a povedomie
o podpornych exportnych néstrojoch je hodnote-
na na urovni 5,23/10 a kvalitativna stranka poskyt-
nutej podpory na Urovni 5,15/108.

Okrem urcenia skaly respondenti aj deklarovali
dévody svojho hodnotenia (vid'graf 20). V pripade

Podporné nastroje

dostupnosti a povedomia patria medzi najcastej-
Sie odpovede patrili chybajlice Dostupné informa-
cie pre zaujemcov (35 %), Malo informacii (29 %),
ako aj Slaba komunikéacia (24 %). Z hladiska kvality
respondenti najcastejSie uvadzali ako problémy
Nedostatocnéa droven (47 %), Neadresnost (18 %)
a Nespravne nastavenie (18 %) opatreni podpory.

Graf 19 Ako vnimate dostupnost a povedomie o podpornych exportnych néstrojoch? Ako hodnotite
kvalitativnu stranku poskytnutej podpory? (Skéla 1-10, pricom 1 je maximalna nespokojnost
a 10 maximalna spokojnost): (priemer v abs. hod.).

Dostupnost a povedomie
o podpornych exportnych nastrojoch

Kvalitativna stranka poskytnutej
podpory

Podpora existuje, ale nikto ju neponuka na tanieri. Firmy, ktoré maji zaujem
to riesit, si prileZitost musia vyhladat. Co nepovazujem za negativne, mozno
to len znizuje jej mieru vyuzitia. Nie kazdy vie, kde a ako na to.

Miroslav Sagan, Enics Slovakia

Podpora je neadekvatna, stoji vela administrativy a prace a vysledky
z nej su minimalne.

Marian Bukoven, LUMACOL

Sme belgicko-slovenska firma a preto sme vyuzili podporu v Belgicku.
Tam to §lo ovela lepSie ako na Slovensku, kde sme si povedali,
ze tadialto cesta nevedie.

Jan Dolinsky, Tangent Works

"® Respondenti hodnotili dostupnost a povedomie o podpornych nastrojoch a kvalitativnu stranku poskytnutej podpory pomocou skére od 1
do 10, kde 1 znamenalo maximéalnu nespokojnost a 10 maximalnu spokojnost.
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Graf 20 Ako vnimate dostupnost a povedomie o podpornych exportnych nastrojoch? Ako hodnotite
kvalitativnu stranku poskytnutej podpory?(slovné odpovede, v % odpovedi).

Il Dostupné informécie pre zaujemcov
Bl Malo informécii

I Slaba komunikacia

Il Neprehladné informacie

I Nedostatoéna trovers

I Neadresnost

I Nespravne nastavenie
B Administrativne bariéry
B Nezéujem

Podpora sice existuje a nieco sa aj da vyuzit, ale v prevaznej
miere nie je nastavena na reédlne potreby podnikov.

Marek Sebo, Cognexa

Je priestor na zlepSovanie, vacésie zameranie by malo byt hlavne
na podporu vyskumu a vyvoja, taktiez na podporu (nielen finanénu)
kooperacie podnikov a vyskumnych institucii.

Vysledky hodnotenia dostupnosti a povedomia
o nastrojoch podpory exportu dokazuju potrebu
zlepSenia komunikacie medzi $tatnou a verejnou
spravou a podnikatelskym prostredim. Na zaklade
nich mézeme potvrdit slova Rady slovenskych ex-
portérov o prioritnej potrebe komunikacie dovnu-
tra aj navonok a nacuvania poziadavkdm sloven-

'”Rada slovenskych exportérov (2020, s. 4)

Miroslav Sagan, Enics Slovakia

skych podnikatelov. Ako tvrdia, ,dovnitra smerom
k podnikatelskému prostrediu je nevyhnutné
neustale timocit a komunikovat potencial zahra-
ni¢nych trhov a mechanizmy Statnej podpory”™.
Z hladiska zlepsenia komunikécie je podla nich
prioritnd efektivna digitalizécia komunikacnych
prostriedkov.



Na zaver... Carovny prutik

V prieskumoch narodného projektu Inovujme.sk
zvykneme zaradovat na koniec otazku, na ktoru
mnohi respondenti maju problém reagovat. Pyta-
me sa ich totiz, o by robili, ak by mali k dispozi-
cii ¢arovny prutik, ktorym by mohli zmenit tri veci
v oblasti, na ktor( sa zameriavame. Ide o netypic-
ka otézku, kedze v rémci jej zodpovedania musia
respondenti identifikovat, ¢o povazuju za najvacsi
zatial' nerieSeny problém. Nie je to o skalovani ani
o bipolarnom stanovisku ano-nie. Je to o neural-
gickych bodoch.
Aké boli odpovede v tomto pripade? Da sa zhod-
notit, Ze z odpovedi sme dokazali vytvorit tri do-
minantné témy:
* zlepSenie podnikatelského prostredia
* efektivnejsie, cielenejSie a dostupné pro-ex-
portné nastroje

* podpora vedy, vyskumu, inovacii a vzdelavania

Spravidla su to témy, ktoré pozndme z mnohych
inych prieskumov, vyskumov, analyz a studii a ktoré
Ciastocne zacinaju byt rieSené (podnikatelské ki-
le¢ko 1, 2, novy portal exportéri, celospolocen-
ska diskusia o potrebe skvalitnenia vzdeldvania),
avSak niektoré su nadalej menej pertraktované
(podpora vedy, vyskumu, inovécii). Treba uviest,
Ze tretia oblast bola najmenej zmienovanou (z cel-
kového poctu identifikovanych oblasti, na ktoru
by respondenti pouzili kizelny prutik, ide o nie-
¢o viac ako 10 %, zatial ¢o podnikatelské prostre-
die tvorilo 37,5 % a proexportné nastroje 52 %).
Vysledky st vidiet na grafe 21.

Graf 21 Keby ste mali ¢arovnu palicku a mohli by ste zmenit tri veci v oblasti pre podporu exportu,
o by ste zmenili? (slovné odpovede, v % odpovedi).

0,1%

B e

[ | Podpora vedy, vyskumu, inovécii a vzdelavania
Il Efektivnejsie, cielenejie a dostupné proexportné nastroje

[ | Zlepsenie podnikatelského prostredia



Na zaver... ¢arovny prutik

Zlepsenie podnikatelského prostredia

Navrhy podla ¢arovného pruatika neposkytli de-
tailné rieenia na problémy, ale jednym z viacna-
sobne sa opakujucich sa nedostatkov bola nizka
miera digitalizacie procesov, ktort bude potreb-
né riesit ¢o najskor. Véeobecne definovana admi-
nistrativna narocnost je predovsetkym pre firmy
mimo vadésich miest a malé a stredné firmy cas-
tokrat extrémne velkou prekazkou. Taktiez moze
obmedzovat zaujem firiem o internacionalizéciu,
ktord nasledne zvykne prinasat firmam nové mys-
lienky a nadpady, ako bolo potvrdené v analyze
SIEA z roku 2019%.

Efektivnejsie, cielenejsie a dostupné
proexportné nastroje

Najvacsi podiel Zzelani dopytovanych podnika-
telov smeroval do efektivnejSej a lepsie plano-
vanej podpory exportu, ktord by bola dostupns,
lahko uchopitelna a prispievala by k lepsim vy-
sledkom. Mala, otvorena ekonomika, akou je Slo-
vensko, musi tazit zo svojej schopnosti Uspesne
konkurovat na exportnych trhoch. Prave preto je
nevyhnutné, aby sa skor formélne riesené formy
podpory ako Gcast na zahrani¢nych veltrhoch sta-
li Casto vyhladdvanym a efektivnym nastrojom?'.
Napriek existencii réznych iniciativ zameranych
na on-line prezentéciu exportnych prilezitosti sa
ukazuje, ze stale existuje potreba profesionalne
a na urovni vytvorenej a riadenej platformy pre
prezentéaciu v zahranici, ako aj pre ziskavanie
informacii o mozZnostiach exportu. V posledne;j
dobe sa tymto smerom ubera zdruzenie exportéri.
sk, ale aj jeden z narodnych projektov agentury
SARIO, ktory by vsak asi potreboval lepsiu a pod-
nikatelsky efektivnejsiu komunikaciu.
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Podpora vedy, vyskumu,
inovacii a vzdelavani

Pre¢o pri podpore exportu zaznieva tento hlas,
a aj ked nepredstavuje dominantnd oblast je vi-
ditelny? Pretoze firmy pre udrzanie svojej konku-
rencie schopnosti nevyhnutne potrebuju neustaly
prisun inovacii a nie je v silach (predovsetkym) ma-
lych a strednych firiem riesit otazky aplikovaného
vyskumu a vyvoja. K tomu potrebujd mat k dispo-
zicii siet $pecializovanych partnerovy, ¢i uz z aka-
demického alebo sukromného sektoru, a nastroje,
ktoré im umoznia v ovela vac¢som rozsahu vyuzivat
vystupy a znalosti tohto segmentu, napriklad ino-
vacné alebo kreativne poukézky, granty a i.

Administrativa a nezmyselne
natiahnuté lehoty, napriklad
Z mesiaca aj na 6-nasobok, ktoré
odréadzaju klientov, nés pripravuju
o zadkazky, preco sa takato
administrativa neda riesit obratom
a elektronicky?

Michal Macko, Energochemica

Zlozitd administrativa a ¢akacie doby
a lehoty niektorych Ukonov, ktoré
suvisia hlavne s Gc¢tovnictvom
a financovanim.

Ladislav Cechlar, MICRONIC

Skratenie doby udelovania
importnych a exportnych
licencii zo 6 tyzdnov a prechod
na elektronickd agendu.

Marian Taka¢, hameln rds

21 Pre korektnost je potrebné uviest, ze v odpovediach zazneli aj pochvaly na existenciu takychto moznosti
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Pomohla by platforma zdruzujica firmy v online priestore,
ktora by sluzila ako vyhladavaci néstroj pre odberatelov
zo zahrani¢nych trhov.

Respondent

Urcite by samotnému exportu pomohla vaésia podpora VaV,
pretoze bez toho, aby sme prinasali produkty s pridanou hodnotou,
nemame co exportovat, takze podporit VaV vo firmach
a podporit spolupracu s R&D centrami.

Miroslav Sagan, Enics Slovakia

Doniest viac mudrych hlav pre tvorbu unikétnych
inovacii a zlepsit Skolstvo a zdravotnictvo.

Mat konkurencieschopnejsiu podporu inovacii v podobe
nenavratnych penazi (v porovnani voci inym Statom,
ktoré davaju firmam v tejto oblasti viac).

Artur Gevorkyan, Gevorkyan
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Pravidelné workshopy s prikladmi z praxe, ktoré nie st odtrhnuté od reality.

Podnikatelské zruénosti tlacit na vysokych skoldch, vratane ludi z praxe.

Stefan Vanya, bAvenir

Predovsetkym vidime prekazku v nedostatocnej miere financovania
vyskumu v SR. Treba viac podporit aplikovany vyskum a vyvoj,
prekézkou je aj samotna SAV a ludia, ktori tam robia.

Respondent

LepSie moznosti exportného financovanie,
zvySena aktivita ekonomickej diplomacie.

Marian Bukoven, LUMACOL
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Klticové zistenia a odportcania

V dnesnom globalizovanom svete uz nie je mozné realizovat podnikatelské ¢innosti v absolitnom uza-
vreti voci vonkajSiemu prostrediu. Uvedomujeme si svoju zavislost od ostatnych trhov, a je to citit najma
v ¢asoch ekonomicke] depresie spbsobenej pandémiou ochorenia COVID-19. Preto je nevyhnutné pra-
videlne zbierat informacie od firiem ohladom ich problémov, ndzorov na aktuélny a buduci vyvoj a pozi-
tivnych prikladov v oblasti exportu. Analyticky dokument Export priebojnych slovenskych firiem poukazal
prave na tieto problémy, nézory a pozitivne priklady slovenskych podnikatelov s inovativnym zmyslanim.

Medzi klucové zistenia vychadzajlce z aktualneho prieskumu, ako aj zo sekundarnych zdrojov a
predchadzajucich analyz, patria:

¢ slovenské firmy su si ¢asto vedomé svoje;j
pro-exportnej orientécie uz od zaciatku po-
sobenia, rozhoduju sa strategicky, nadale;j
uprednostniuju stkromné financovanie, vlastné
ludské zdroje a technologicku infrastruktdru
a snazia sa mat inovativny produkt a rozvinuty
pribeh predtym, nez stipia na vysoko-konku-

* medzi aktualne najvacsie bariéry exportu
patria pristup k financovaniu, colné predpisy
mimo EU, poziadavky zékaznikov na kvalitu
a na pouzivanie konkrétnych technolégii/sys-
témov, administracia exportnych tverov
a poistenie exportu, ale aj technické predpisy

o bezpecnosti vyrobkov a na ochranu spotre-
renéné zahrani¢né trhy el i B0

e nadalej sa orientuju viac na okolité trhy, najma o
tie v krajinach EU, Severnej Ameriky a Azie,
pricom sa im zatial tazsie vyuziva velky export-
ny potencial v Juznej Amerike a Afrike

slovenski exportéri skor nevyuzivaju dostupnu
podporu exportu kvéli negativnym skdsenos-
tiam z minulosti, hoci su si vedomi potencia-

Ineho zlepsenia dostupnosti a kvality podpor-
* kooperacia a networking v zahranici zatial sla- nych nastrojov

bo ovplyviuje rozhodovanie sa podnikatelov o
o tom, ¢i exportovat, naopak, siet kontaktov

v zahrani¢i je silnym pozitivom pre akceleraciu

uz rozbehnutého exportu

on-line aj off-line komunikacia o podpore sa
zlepsuje, ale stale nedosahuje Zelané parame-
tre — nadalej existuje potreba profesionélne
a na Urovni vytvorenej a riadenej platformy pre
* moznosti komunikacie slovenskych firiem prezentdciu v zahranici, ako aj pre ziskavanie

s potencialnymi agentmi a ekonomickej diplo- informacii o moznostiach exportu
macie v zahranici st nadalej na nie Uplne do-

statocnej Urovni, o sposobuje slabsi zaujem
o tieto aktivity a stratu velmi délezitého kanala
pre rozvoj exportu

Zistenia odhalili niekolko oblasti, ktoré bude potrebné pre zlepsenie komparativnych vyhod Slovenska
v buducnosti zdokonalit. Zdokonalenie by malo byt zaloZzené predovietkym na pristupe zdola nahor.
V sulade s touto premisou, t. j. na zéklade potrieb uréenych podnikatelmi v prieskume realizovanom pre
potreby predkladaného dokumentu, ale aj skisenosti a znalosti z predchadzajucich analyz, uvadzame
niekolko odporicani pre dalsie aktivity v oblasti podpory vonkajsich ekonomickych vztahov v tychto
troch rdmcoch:



Zlepsenie podnikatelského prostredia,
znizovanie administrativnej zataze
a bariér exportu

Prvou prioritou by malo byt casto opakované zni-
Zovanie administrativnej zétaze, najma pre firmy
skratenie lehot na vybavenie podpory. RieSenim
je akceleracia digitalizacie procesov a prepojenie
databaz medzi jednotlivymi institdciami, aby sa za-
bezpecila kontinualnost procesov.

V oblasti exportu je potrebné zlepsit adresnost
podpory a jej nastavenia na reélne potreby pod-
nikatelov, ako aj zlepsit prezentéciu slovenskych
produktov a Uspesnych pribehov v zahrani&i. Dal-
Sou aktivitou by malo byt opatovné zlepsenie do-
stupnosti a povedomia o aktuélnych finanénych,
ale aj nefinanénych podpornych nastrojoch po-
skytovanych subjektmi Statnej a verejnej spravy.
A v neposlednom rade je potrebné postupne eli-
minovat bariéry exportu, ktoré pretrvavaju.

Efektivnejsie, cielenejsie a dostupné
pro-exportné nastroje

Co sa tyka podpory exportu, mala by ist okrem
rieSenia bariér exportu aj o zlepsenie selekcie
veltrhov a vystav, lepSiu a reprezentativnejsiu pre-
zentaciu slovenskych firiem na nich, vratane zdo-
konalenia stankov a marketingovych nastrojov,
s ohladom na potreby Stratégie inteligentnej Spe-
cializacie RIS3. Okrem toho je podla nasich vysled-
kov do urcitej miery nadalej citit slabsiu znalost
o kvalite produktov pochadzajucich zo Slovenska
na niektorych zapadnych trhoch, preto je potreb-
né posilnit prezentaciu krajiny ako celku.

Dal$ou délezitou oblastou pre podporu je certifi-
kécia, licenéné konania a splianie legislativnych
podmienok v cielovych krajinach, kde by mohli
byt zavedené nové néstroje na preplatenie néakla-
dov spojenych s tymito aktivitami, pripadne na-
stroje na zvys$enie informovanosti. Takéto nastroje
by mohli ulahcit slovenskym exportérom vstup na
niektoré trhy, ktoré boli doteraz pre nich nedo-
stupné, ale ktoré maju silny potencial na odbyt.

Verejnd podpora by mohla ist aj na prieskumy
Kanada, Cina, India a i.) st mnohokrat finanéne
nedostupné pre slovenské firmy so zaujmom ex-
portovat, preto by mohli byt v budicnosti vytvo-
rené nastroje na (aspon Ciastocné) preplacanie
nékladov spojenych s tymito aktivitami.

ZlepSovanie ekonomickej diplomacie,
komunikacie a kooperacie medzi
firmami, ale aj vo vztahu firma-
-vyskumné institucie-verejny sektor
Slovenski exportéri v mnohych pripadoch nepo-
trebuju mat vlastné obchodné zastipenie v cielo-
vych krajinach, ale staci im na distriblciu tovarov
a iné aktivity spolupraca s lokélnymi agentmi.
K nadviazaniu spravnych kontaktov s agentmi by
mala dopoméhat ekonomickd diplomacia, ktora
sice funguje, ale nie az na takej Urovni, ako by si
exportéri predstavovali. Preto je dalsim odportca-
nim zlepSovanie kvality poskytovanych sluzieb
ekonomickej diplomacie, nielen v krajinach, kde
slovenski exportéri aktualne pésobia, ale aj v dal-
Sich krajinach s vysokym exportnym potencialom.
Okrem toho je ddlezité vzdelavanie odbornikov
na komunikaciu, marketing a Sirenie informécii
o slovenskych exportéroch na zahrani¢nych trhoch.
Poméct by mohlo vytvorenie novej podpornej sché-
my na realizaciu $koleni a workshopov pre [udské
zdroje umiestnené na cielovych aj potencialnych tr-
hoch. Lepsia komunikécia v oblasti exportu by mala
byt aj na samotnom Slovensku. Napriek existencii
réznych iniciativ zameranych na on-line prezentaciu
exportnych prileZitosti sa ukazuje, Ze stéle existuje
potreba profesionalne a na Urovni vytvorenej a ria-
denej platformy pre prezentaciu v zahranici, ako aj
pre ziskavanie aktualnych informacii.

Kooperacia a networking slovenskych exportérov je
dnes skor na Urovni dodavatelského retazca a slabo
ovplyviiuje rozhodovanie sa firiem o tom, ¢i expor-
tovat. Pritom potencidl takychto aktivit je v ziskavani
novych znalosti pre budicu inovaciu. Preto je nasim
poslednym odportcanim potreba stimulacie koope-
racie a networkingu nielen medzi samotnymi firma-
mi, ale aj vo vztahu firma-vyskumné institicie-verejny
sektor, pomocou podpory zdruzovania, vytvarania
a internacionalizicie klastrov a $irenia znalosti, skise-
nosti a dobrych prikladov, samozrejme opat v stlade
so Stratégiou inteligentnej Specializacie RIS3.
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