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Motto

,.DIhodobé planovanie sa nezaobera buducimi rozhodnutiami. Zaobera sa
buddcnostou stcasnych rozhodnuti*

,.EXistuje len jedna viraznd stratégia a tou je vymedziz si starostlivo cie/ovy trh a
poskytnds mu takd ponuku, ktord nebude mécs odmietnuz.*

Jeremy Kourdi
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UvoD

Tato monografia bola pripravovana na zéklade niekolko ro¢ného vyskumu
v slovenskych firmach pred uvalenim hospodarskeho embarga Eurdpskou Uniou
na Rusk(d federaciu. Sankcie boli na Rusko uvalené po anexii Krymu.
PoSkodzuju nielen Rusko, ale aj exportérov z Eurdpskej Unie. Je realna hrozba,
Ze stratené trhy obsadi Bielorusovia a Kazachovia. Autori realne predpokladaja,
Ze sankcie budu skér ¢i neskor zrusené a vysledky vyskumu pom6Zzu slovenskym
firmadm pri vstupe na trh Ruskej federacie. Zavery si po mensej korekcii
pouZitel'né aj pre d’alSie krajiny predovietkym byvalého vychodného bloku. Je
zrejmé, ze krajiny EU budi mat’ zaujem vyuzit trzny a ekonomicky potencial a
preniknit na rusky trh. Doéraz je zaroven kladeny na Specifika a bariéry,
s ktorymi sa spolo¢nosti stretavaju.

Hlavnym prinosom monografie su vypracovaneé doporucenia, ktoré popisuju
atribty ovplyviujace UspeSny vstup na rusky trh slovenskych spolo¢nosti
v troch oblastiach:

e StruktUra zamestnancov v hovom vznikajucom manazérskom tyme na
ruskom trhu,

e proces ziskavania informécii a realizacia medzinarodného marketingového
vyskumu,

e Kkritéria vyberu konkrétnej formy vstupu.

Medzinarodny obchod a medzinarodny marketing zaZivaju v suc¢asnej dobe
prudky rozvoj, ktory je ovplyvneny hlavne procesmi internacionalizacie
a globalizacie svetovej ekonomiky avyuZivanim modernej techniky. Tieto
procesy otvaraju firmdm nové moznosti podnikania azaroven zvysuju
celosvetovl konkurenciu. Vacsina podnikov je dnes bud’ priamo alebo ¢iastocne
sprostredkovane zapojena do procesu medzinarodného podnikania. (Machkova,
2002)

Globalizacia je proces integracie spolo¢nosti na celosvetovej drovni, ktora novo
zastreSuje terajSie narodné, regionalne a miestne systémy. Proces globalizacie je
pohanany niekolkymi faktormi, ktorymi su rozvoj technolégii, trvajica vina
deregulacie, privatizacia, rastové politiky zalozenymi na vyvoze. Hlavnou
zlozkou sU¢asnej integracie je globalizacia ekonomickych aktivit, ktora prepojuje
vyrobu atrhy rbznych krajin, ato prostrednictvom obchodu stovarom
asluzbami, pohybu kapitdlu ainformécii avzdjomne previazanej siete
spolo¢nosti. (Cihelkové, 2001)
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Spojenie globalizacie a koniec studenej vojny prinieslo v relativne kratkej dobe
trvaly rast. | napriek tomu, Ze budicnost ostava krehka, v Azii, na Strednom
vychode, v Latinskej Amerike avo vychodnej Eurdpe sa objavilo obrovské
mnozstvo novych spotrebitelov. To je vyznamna prilezitost, ktora sa vyrazne
premietla do strategickych rozhodnuti mnohych podnikov, ktoré ¢oraz viac pre
svoje ekonomicke aktivity zvazuja trhy, ktoré maju v budicom desatroci
najvacsi rastovy potencial. Ide o ¢oraz silnejSie sa profilujucu skupinu BRIC,
ktor( zastupuju krajiny Brazilia, Rusko, India a Cina. (Thiele, 2013)

Z tohto postavenia vyplyva nepredvidatel'na situacia pre mnohych dovozcov,
vyvozcov ainvestorov. Ni¢im neviazané Rusko moZze bez varovania
jednostranne upravovat' ekonomicku legislativu avyuZivat rézne technické
prekazky. Zoberieme k tomu do Uvahy dlhodobé problematické colné procedury
a mimoriadnu administrativnu zataz, ma to bezprostredny dopad na eurdpskych
vyvozcov. (Krs, 2011)

Ainapriek tymto prekdZzkam je trh Ruskej federacie velkym ekonomickym
lakadlom pre slovenskeé spoloc¢nosti, ktoré sa sem snazia rdznymi cestami
preniknit’ a etablovat’. (Volenikova, 2013)

Rusko ako krajina s30% svetovym nerastnym bohatstvom, disponuje
atraktivnymi vlastnost'ami, ktorymi sd velkost’ trhu a silny potencial zakaznikov.
Prevazne z tychto dévodov bol trh Ruskej federacie uz v minulosti pre slovenské
spolo¢nosti tak zaujimavy, rovnako ako je idnes. | napriek tymto pritazlivym
charakteristikdm rusky trh sa vyznacuje mnohymi Specifikami, ktoré nie su
kompletne zmapované a vzhl'adom na nedostacujice informacné pramene pre
slovenské podniky su stale nezname. Z tohto dévodu sa slovenské podniky ¢asto
krat ocitajd na prahu otézok, ¢i investovat’ apodstipit dané rizika
medzinarodného obchodu s Ruskom.

Komplexnej analyze ruského prostredia, charakteristike Specifik daného trhu
a problematike vstupu slovenskych spolo¢nosti je v texte venovana nalezita
pozornost’. Pre dosiahnutie Gspechu na ruskom trhu je Ziaduce, aby spolo¢nosti
ziskali detailny prehlad o novom podnikatel'skom prostredi a o najvhodnejSich
metodach a postupoch medzinarodného obchodu, ktoré mézu uplatnit’ pri vstupe
na rusky trh.
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SUCASNY STAV RIESENEJ PROBLEMATIKY
A TEORETICKE VYCHODISKA

Rusko ako krajina s30% svetovym nerastnym bohatstvom, disponuje
atraktivnymi vlastnost'ami, ktorymi su velkost’ trhu a silny potencial zakaznikov.
Prevazne z tychto dévodov bol trh Ruskej federacie uz v minulosti pre slovenské
spolo¢nosti tak zaujimavy, rovnako ako je idnes. | napriek tymto pritazlivym
charakteristikam rusky trh sa vyznacuje mnohymi Specifikami, ktoré nie su
kompletne zmapované a vzhl'adom na nedostacujice informacné pramene pre
slovenské podniky su stale nezname. Z tohto doévodu sa slovenské podniky ¢asto
krat ocitajd na prahu otézok, ¢i investovat’ apodstipit dané rizikd
medzinarodného obchodu s Ruskom.

Komplexnej analyze ruského prostredia, charakteristike Specifik daného trhu
a problematike vstupu slovenskych spolo¢nosti je v texte venovand nélezita
pozornost. Pre dosiahnutie Gspechu na ruskom trhu je Ziaduce, aby spolo¢nosti
ziskali detailny prehrad o novom podnikatel'skom prostredi a o najvhodnejSich
metodach a postupoch medzinarodného obchodu, ktoré mézu uplatnit’ pri vstupe
na rusky trh.

Podl'a Honsovej nema vyznam sa vracat’ do déb minulych, kde Slovensko bolo
synonymum strojarenstva a exportu. Z tychto historickych faktov vyplyva, Ze
Rusko bolo jednym z hlavnych odberatel'ov slovenského exportu a ruské podniky
boli na slovenské stroje, zariadenia a technoldgie zvyknuté. To sa dnes pomaly
vytraca, lebo konkurencia na ruskom trhu je verka. Stale je ale Rusko pre
slovenské podniky vel'mi atraktivnou destindciou. (Honsov4, 2011)

Obrovsky rozmer ruského trhu, v niektorych odvetviach zna¢ny casovy sklz
oproti ostatnému svetu, potreba rieSenia otdzok Zivotného prostredia, potreba
modernizacie ruského priemyslu ¢i rastica energetickd naroc¢nost ekonomiky
akrajiny, to s0 len niektoré spomenuté ddvody, preco je rusky trh
v medzinarodnom obchode stale tak zaujimavy pre slovenské, ale tiez
zapadoeurdpske, americké ¢i azijske firmy. (Masopust, 2011)

Pojem medzinarodny obchod, jeden znajcastejSie pouzitych terminov
v monografii, Hanna a Dodge charakterizuju ako zamenu tovaru asluZieb
roznych subjektov urcitého Statu v ramci celého svetoveho hospodarstva. Mieru
zapojenia Stdtu do medzinarodného obchodu sa da oznacit’ ako otvorenost
a uzavretost’ ekonomiky. Zahrani¢ny obchod je jednou z foriem medzinarodnych
ekonomickych vztahov. (Hanna, Dodge, 1997)

Zahrani¢ny obchod zahriiuje nielen hodnotu vyvozu exportu a dovozu importu,
ale aj hodnotu reexportu, zuslacht'ovacieho styku, sluZieb suvisiacich s tymito
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druhmi obchodu atiez tzv. neviditelny obchod, tzn. vyvoz adovoz
priemyslovych prév. V3etky tieto zloZky tvoria obrat zahrani¢ného obchodu.
(Vysusil, Pacesovd, 2003)

Podr'a Svatosa pre hodnotenie zahrani¢néeho obchodu v ekonomike kazdej krajiny
pouzivame niekol’ko hradisk:

Efektivnoss’ — snaha sustredit’ sa v exportnej politike na tie vyrobky, kde méze
krajina dosiahnut’” maximalnych Uspor spoloéenskej prace. Na tieto produkty je
potom sustredeny vyvoj, vyskum, propagacné usilie. Cim je ekonomika mensia
a tym otvorenejSia malo by byt ststredenie sil na zvySenie a udrZanie schopnosti
konkurencie ato znamena aj schopnosti vyvozu vybranych vyrobkov
doéraznejsie.

Proporcionalita — je iba méalo krajin na svete, ktoré maju dostatocne velky
doméci trh a priemyslovu zékladnu schopni sebestacného vyvoja. Su to krajiny
s komplexnou surovinovou zékladnou, ktoré st schopné pokryt’ potreby vlastnej
domécej priemyslovej vyroby. Medzi také krajiny patri aj Ruska federacia
a d’alsie krajiny skupiny BRIC, Brazilia, India a Cina.

Demonstrativny efekt — vyvozny program kazdej krajiny predstavuje urcitu
vizitku stavu a urovne rozvoja ekonomiky danej krajiny. A naopak dovozny
program znamena sp6sob rieSenia nielen problému proporcionality, ziskania tych
uzitoénych hodnét, ktoré z najréznejSich dévodov chybaju, ale tiez zaistenia
zrychlenia ekonomického rozvoja dovazajucej krajiny. lde teda o urditu
demonstraciu svetového technického, mddneho trendu, ktory méze pdsobit
stimula¢ne na spolocensky a ekonomicky pokrok. (Svatos, 2009)

Motivy a ciele medzinarodného obchodu

Za rozhodujice doévody internacionalizacie podniku v sUc¢asnosti Kulhavy
povazuje:

e QOdlisnost vyrobnych podmienok — jednotlivé krajine st odliSne vybavené
prirodnymi zdrojmi, lezia v odliSnych klimatickych a geografickych
podmienkach, rozdiely v kvalite 'udskych zdrojoch. Pristup k zdrojom a
snaha podniku minimalizovat' ndklady na ziskanie prirodnych surovin,
ziskat’” lacnt pracovnu silu, pripadne ziskat' technologickeé poznatky
(organiza¢ne, manazérske, marketingové know—how).

e Klesajuce néklady z ve/kovyroby — v réznych krajinach su rézne statky
vyrabane s odliSnymi nakladmi. Pri Specializacii krajiny s nizkymi
nékladmi na vyrobu urciteho statku dochddza pri vyrobe vo velkom
k Gsporam z rozsahu.
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e Rozdiely v spotrebite/skom vkuse — obyvatelia réznych Statov maju
odlidné preferencie v spotrebe.

e Nasytenoss’ domaceho trhu a moznost’ zvySenia zisku.

e Obranny (tok voci zahranicnym konkurentom, ktori p6sobia v domécej
Krajine.

e Predizenie Zivotného cyklu vyrobku, pretoZe na zahrani¢nych trhoch sa
zacina novy cyklus.

e Zahranicné pobocky a dcérske spolochosti mézu prostrednictvom vacsej
blizkosti k trhu podstatne zvysit’ obrat najmé oproti exportu.

e Tlak na internacionalizaciu podniku vyvolava i presuny v kapnej sile a
zmeny menovych kurzov. (Kulhavy, 1992)

Internacionalizaciu podnikovej c¢innosti m6Zeme podla Stanéka chapat’ ako
proces, ktory je ovplyviovany cielmi podniku a vyvojom jeho okolia.
Systematizacia internacionalizacnych cielov méZe vychadzat z rozli¢nych
Kritérii:

e ekonomické a neekonomickeé

e ofenzivne a defenzivne

e orientované na zdroje, vyrobu a odbyt

Za ekonomické ciele sa povaZzuju ziskové ciele, pripadne ciele rentability a ciele
v zmysle zabezpecenia konkuren¢nej schopnosti. Medzi neekonomicke ciele
mozno zaradit’ prestizne ciele, ktoré m6zu viest’ k posilneniu potencialu vplyvu
na domaci trh alebo k dosiahnutiu medzinarodného imidzu.

Internacionalizdcia ma defenzivny charakter, ak podnik pre stabilitu svojej
ohrozenej trhovej pozicie vyuziva vyrobu v zahrani¢i, alebo nasleduje
konkurenciu do zahranicia, aby vyrovnal jej konkurenéné vyhody. Ofenzivne
ciele sleduje podnik, ktory vyuziva svoje konkuren¢né vyhody v medzinarodnom

»

prostredi, alebo chce predizit’ Zivotny cyklus svojho vyrobku.

Dalsiu skupinu cielov mozno charakterizovat' ako ciele orientované na zdroje,
vyrobu a odbyt. Internacionalizacné ciele orientované na zdroje spocivaju
v zabezpeceni nakladovo vhodnych zdrojov, napriklad surovin. Na vyrobu
orientované ciele sa dostavaju do popredia, ak je vyrobny proces v zahranici
z hradiska nékladov efektivnejsi. (Stanek, 2001)

Prekazky a bariéry medzinarodného obchodu

Podra Stracha (2009) vstupu firmy na rusky trh by mala predchadzat’ analyza
prekazok, ktoré dana krajina uplatiuje voci vstupu zahrani¢ného tovaru. Bariéry
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medzinarodného obchodu mdézu urcovat, ktory spdsob zvoli spolo¢nost’ pri
prenikani na zahrani¢ny trh. PrekédZky, s ktorymi sa m6Zu firmy stretnut’ je cela
rada, od zmluvnych aautondmnych obmedzeni tarifného ¢i netarifného
charakteru po administrativne a technické prekazky.

Zmluvné prostriedky su podl'a Pichani¢a (2004) uplatiované v bilateralnych
a multilateralnych medzinarodnych ekonomickych vztahoch formovanych na
arovni jednotlivych Statov. Zmluvné prostriedky st obchodné zmluvy, platobné
a uverové dohody.

Podl'a Dvordka autondémne prostriedky vychadzaji z jednosmernych zaujmov
a rozhodnuti Statu. Ciel'om tychto prostriedkov je regulovat’ pristup zahranic¢nej
konkurencie na domaci trh.

Netarifné prekazky
Medzi bariéry netarifného charakteru zarad’'ujeme nasledujlce prekazky:
e intervencie Statu v krajine uréenia, zvyhodnujice domacich vyrobcov
- dotacie doméacim vyrobcom

- zvyhodnenie domacich dodavatelov pri vyberovych riadeniach na
Statne zakazky

e prekaZzky plynuce zo Standardizacie
- technické normy a Standardy

- ostatné predpisy technického charakteru napr. poziadavky na balenie
a znacenie
o 3pecifické obchodné prekazky
- dovozné licencie
- mnozstevné obmedzenie dovozu, niekedy kombinované so zmenou
tarifnych prekdzok
- trvaly alebo docasny zakaz dovozu urcitej komodity

- stanovenie minimalnych cien, referen¢nych cien alebo cenovych
pasiem tovaru

e prekazky plynuce z odlisnosti administrativnych procedur

Kvantitativne restrikcie maju najcastejSie povahu kvot, ktoré zakazuju vyvoz
uréitého tovaru nad stanoveny objem. Casto je nutné prejst zloZitou
administrativnou proceddrou, kde konkrétne dovozca musi Ziadat' o udelenie
mnoZstevnej kvoty. Za netarifné prekazky sa daju pokladat’ aj neoddvodnené
poziadavky na predloZzenie zdravotnych certifikatov utovaru rastlinného a
Zivocisneho pdvodu. (Dvorak, 2008)
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Tarifné prekazky
Medzi tarifné opatrenia patria prevazne cla a colné poplatky.

Machkovd (2002) rozdeluje clad podra funkcii na fiSkalne, ochranng,
prohibitivne, sklenikové, odvetné, negociacné, diferencéné, preferencné
a antidumpingoveé.

Podra Machkovej, Cernohlavkovej a Sata (2007) sa cla rozdeluji podla smeru
pohybu a podrla toho, ¢i su cla vyberané pri dovoze alebo vyvoze na dovozné
avyvozné. Pre vycislenie cla sa pouzivaju tri zakladné metody valoricka,
Specificka a diferencovana.

Pri dovoze tovaru je vymeriavané a vyberané:

e dovozné clo

e dovozné poplatky zavedené v ramci spolo¢nej hospodéarskej politiky
e dan z pridanej hodnoty

e spotrebna dan

e dalSie nepriame dane

Pri vyvoze tovaru je vymeriavané a vyberané:

e vyvozné clo
e vyvozné poplatky zavedené v rdmci spolo¢nej hospodéarskej politiky

Cernohlavkova (1998) uvadza, Ze po ukonéeni colného riadenia je tovar
prepusteny do obehu vuré¢itom colnom rezime. Colny zakon stanovuje
nasledujlce rezimy:

e Vo/ny obeh - prepustenie zahrha uplatnenie vSetkych stanovenych
obchodno-politickych opatreni a formalit vratane vyberu cla.

e Tranzit — tovar je pod colnym dohl'adom prepravovany od jedného
colného uradu k druhému.

e Uskladsiiovanie v colnych skladoch — tovar je pod colnym dohladom
skladovany pri splneni stanovenych podmienok.

e Aktivny zuS/achrovaci styk v podmienenom systéme — tovar prejde pod
colnym dohl'adom jednou alebo viacerymi spracovatel’skymi operaciami
a je opat’ vyvezeny z krajiny.

e Prepracovanie pod colnym doh/adom - tovar prejde takymi
spracovatel'skymi operaciami, ktoré zmenia jeho pévodné sadzobné
zaradenie. Takto vzniknuté vyrobky prepusti colny sklad do vorného
obehu s pouzitim platnych colnych sadzieb.

e Docasné pouzitie — umoziuje, aby zahrani¢ny tovar bol po vyskasany na
domacom trhu v nezmenenej forme vyvezeny spat’.



