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ABSTRAKT

Abstrakt slovensky

Tato bakalarska praca sa zaobera obchodnymi mteamosirmy Raven na&inskom trhu.

Praca sa deli na teoretickll a prakticla®’. Analytickacag’ sa v prvom oddiely venuje
analyze vonkaj3ich faktorov, ktoré pésobia na odoh@ine. V druhejcasti je analyza
silnych a slabych stranok spéfmsti Raven. V zavere mozno naWOT analyzu vstupu
tejto spol@nosti nacinsky trh ako aj odpotignia vyhodnostéi nevyhodnosti tohoto za-

meru

Kragové slovaCinskaludova Republika, hruby domaéci produkt, SWOT, arelyaarke-

ting, konkurencia, trh, riziko

ABSTRACT

This bachelor’s thesis is focused on the tradeibpitiies of the Raven company in the
chinese market. The work is separated into twospdneoretical and pratcical part. The
first section in the analytical part is devotedhe analysis of the external factors, which
affect the business in China. In the second sectleere is analysis of the strong points
and weaknesses of the Raven company. There ctamdbén the final part, SWOT analy-
sis of entering this company into chinese markeaddition, there are suggestions of pro-

fitability or non-profitability of entring the Ravecompany into this market.

Keywords: The People Republic Of China, gross deimesodukt, SWOT, analysis, mar-

keting, competition, market, risk
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UvoD

Cina je tretim najwim Statom sveta po Rusku a Kanade a zéroagudnatejSou kraji-
nou sveta. V stasnosti, napriek tomu, Ze patri medzi rozvojovéirtkyapredstavuje jeden

z najperspektivnejsich regionov. Nie je to tak dasm Ten-Tsiao-Ping, nastupcalkého
Maa prehlasil, Ze nezalezi na tom akej farby jep&la, hlavne Ze znasa vajcia. A vtedy sa
to zaalo. Cvrlikanie medzinarodnych liniek, navstevy maérov, zrid’lovanie poboiek
zahrantnych firiem, znasobujuci sa obchod. VSetky nadndéodhonopoly chcu byt pri
tom, kel sa spiaci obor naplno preberie z ekonomickéholapédf tomuto stavu prispie-
vaju predovSetkym realizované reformy, efektivnpdzanie sa do svetovej ekonomiky

a vyuzivanie prilezitosti globalizaych procesov.

Ulohou tejto bakalarskej prace je preskitirgénsky trh, analyzowavnitorné a vonkajsie
faktory zasahujice do obchodiou. Analyzova silné a slabé stranky spotwsti Ra-
ven pri prienik na trhiCinskejCudovej Republiky ¢alej jenCLR) a na zaver odpotit
vyhodnos$ alebo nevyhodndsvstupu firmy na tento trh. Dévodov, geesom si vybral
prave tato destinaciu bolo viacero. Najhlavnej$mtabmoznos pozorova rozmachCLR

v poslednych rokochio mia veé’'mi uchvétilo. Rozmach stavebnictva v tejto krajeei-
ganticky a spotreba hutného materidlu enormnavzhika priestor pre subdodavide
akym by mohla byt aj obchodna firma Raven a. fic®jjeclenena na teoretickd a analy-
ticku cag’.

V teoretickejcasti je uvedend kratka charakteristika pouZzitycbneknickych pojmov

a definicii ako aj popis SWOT analyzy.

Analytickacagd’ je delena na analyzu vnutornych a vonkajSich faktosnatorna sa deli na
analyzu obchodného prostredi&’ine a podrobna analyzu silnych a slabych stranok pr
pravenosti vstupu spalnosti Raven nainsky trh, taktiez v zavere prace je vyhodnotenie
zistenych skuténosti a odporéenie pre firmu vyhodna@'sti nevyhodnos vstupu nainsky
trh.
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1 MAKROEKONOMICKE PROSTREDIE

Makroekonomicka stabilita je nevyhnutnou podmienkithodobého rastu a jej dosiahnu-
tie je cidom ekonomickych procesov na svete. Na analyzu ekarkej stability Statu sla-
Zia makroekonomické ukazovatele. ggtejSie sa budeitate’ tejto bakalarskej prace

stretavd z pojmami ako HDP, inflacia, import a export.
— Hruby agisty domaci produkt

HDP (gross domestic product, GDP) je hodnota v&ttkinalnych statkov a sluzieb
vyprodukovanych vo vnutri Statu v priebehu danébdabia. Neprihliada sa pri tom k
tomu, aké je narodna prislusdogastnika vyrobného faktoru. Prigitame k HDRSis-

ty prijem z majetku v zahratii (net property income from abroad,) dostaneme shrub

narodny produkt (gross national product,) [3]
— Inflacia

Pod pojmom inflacia rozumieme prejav ekonomickéjomaovahy, ktorej vonkajsim
znakom je rast vS8eobecné priemernej cenovej hlathifigcia je rast cien, alebo zmen-
Sovanie kupnej sily gmzi. Je dbélezité si uvedotnize inflacia znamena zmensovanie

kupnej sily péazi, nie vSak kapnej silfudi.[3]
- Export

Je suhrn vSetkych tovarov a sluZzieb vyvezenychnejdakonomiky (5tatu) za &ité
obdobie.

- Import

Je suhrn vSetkych tovarov a sluzieb dovezenychash@jdekonomiky (Statu) za dite
obdobie.
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2 MARKETINGOVY MIX

Prvym, kto v marketingu hovoril o ,mixe jednotliigéngrediencii ,, bol James Culliton na
konci 40. rokov 20. stotta. So Styrmi zloZzkami marketingu neskor pracovah@rd
Clewett. Jednalo sa o produkt (Product), cenu ¢&Pricdistribliciu (Distributor)
a propagaciu (Promotion). U Clewetta Studoval JétoCarthy, ktory uviedol, Ze zlozky
by sa mali prepofi a kombinova. Slovo distribacia nahradil slovom (Place) a takikol
klasicky marketingovy mix 4P. Marketingovy mix neskor spopularizoval Philipstk€o,
ktory pracoval s McCarthym na rovnakej univerzitéofthwestern University). Kotler
vSak zdoraitoval, Ze marketingovému mixu musi predchddssategické rozhodnutie ty-

kajuce sa segmentacie, zacieleniu a umiestnemg. [1

Marketingovy mix je subor taktickych marketingovynhstrojov — vyrobkovej, cenovej,
distribunej a komuniké&nej politiky, ktoréa firme umaoiuje upraw ponuku potla priania

zédkaznika na cfevom trhu.

McCarthy popularizoval Marketingovy mix (tzv. 4Py 8tyroch nastrojov vo svojej knihe

Marketing v roku 1960 nasledovne:

Produkt (Product)
Cena (Price)

Distribucia (Place)

A WO DN PP

Propagacia (Promotion)

Produkt (Product) — je konkrétne hmatbtg produkt, jeho balenie a r6zne sluzby, ktoré
zakaznik kupou ziska. Jedna sa napr. o zarademvevianych vyrobkov do vyroby, aké
vyrobky z predaja vyradj na aké parametre vyrobkov sa oriento\aké zmeny uskute

nit’ napr. na baleni vyrobku, v zabeéeei servisu, gar@nych dobach dt.

Cena (Price) — je cena produktu spold’alSimi poplatkami za dodanie, zaruku a pod. Od-
liSuje sa od ostatnych troch zloZiek marketingovétiou tym, Ze vytvara prijmy, ostatné
tri zloZzky vytvaraju naklady. Ide o sp6sob stanaaesien, na aku cenovl Uravea orien-
tova’ (nizke, vysoké, diferencované, vyrovnavajuce ceaik)l poziciu zaujav oblasti

stanovenia zliav (rabatov) a spésobu platenia {evosti alebo na splatky).

Distribucia (Place) — su prijaté opatrenia, aby bol vyrobok trau 'ahko dostupny
a dosiahnutiny. Jedna sa o rozhodnutia, akym spdsobom (ceskamd|mi) budu vyrob-

ky predavané. Dvoma moznymi spésobmi su priamygrevaru alebo jeho predaj pros-
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trednictvom sprostredkovdt®s napr. vo vlastnych predajniach, prostrednictu@sielko-

vych predajni alebo V&oobchodnej siete.

Propagacia (Promotion) — su to komunikaé aktivity ako je reklama, podpora predaja,
direkt mail a vytvaranie publicity, ktorej zmyslgepresvedit’ trh o dostupnosti a prinose
produktu. Je dblezité rozhodhiaky déraz bude kladeny pri jednotlivych vyrobkath
reklamu (tl&, televizia, bilboardy, na rézne formy podpory @mjed na osobny predaj

a public relations). [2]
Vzt'ah medzi 4P — 3:1
3 — Nakladove - Produkt, Promotion, Place
1 - Ziskovéa - Price
Dnes P. Kotler navrhuje pridd’alSie dve P, ktorych vyznam dnes stipa a su to:

» Politika (Politics)

* Verejna mienka (Public opinon)

Politika (Politics) — politické aktivity mdzZe vyrazne ovplyit objem predaja. Niektoré
prijaté zakony sa negativne prejavia na predaiji.regkon zakazujlci predaj cigariet. Lo-
bistické aktivity mézu niekedy sliZk ovplyvneniu dopytu na trhu.

Verejna mienka (Public opinion) — medzi verejntsu sa objavuju nové nélady a postoje,

ktoré mozu ovplyiiova zaujem o utité vyrobkyci sluzby.

2.1.1 Komunikaény mix

Stvrté P alebo Propagacia tigdn vSetky komunikéné néstroje, ktoré moézu &mvej sku-
pine odovzdé nejakd spravu. Rovnako spdtms’ musi komunikové s dodavatémi, od-

berat&mi s potencialnymi zakaznikmi a s verejtms.

V kazdom pripade propagacia musi prifiigsipujicemu informaciu o vyrobku, kde ho
ziska’, naco sluzi, aka je jeho cena, ako sastara, ako ho pouzivaa pravdepodobnou
dobou jeho Zivotnosti. [6]

7 Komunikainé nastroje sa roztigu do piatich kategorii:

Reklama — kazda platend forma neosobnej prezendgoomuky napadov, tovaru

alebo sluzieb prostrednictvom identifikoviatého sponzora
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1 Podpora predaja — subor réznych iniciativ $aie motivova zakaznika vyskuga

vyrobok alebo sluzbu a k ich ndkupu

7 Public relations — suhrn komunik@ych aktivit, ktoré organizacii pomahaju prisp6-
sobt’ sa svojmu okoliu, metiiho alebo udraaa to z dérazom k dosiahnutiu bos

spolanosti

1 Osobny predaj — osobny kontakt predavajuceho sjikapa s ci€om vzbudi’ zau-

jem zakaznika, reagot/aa jeho pripomienky a namietky a uzavradchod

7 Priamy marketing — je obchodne zamerani komunik@cigktorej sa ponuka for-
mou postovych zasielok, telefonu, faxu a e-maildaich spdsobov dostava

k potencidlnemu spotrebliavi s cid€’om vyvola’ jeho jednanie [7]

2.1.2 Zzvlada’ a rozvijat’ vzt'ahy so zakaznikmi

Vztahy so zdkaznikmi su miestom, kde dochadza ku kant®opyt, Ponuka, dodavka,
predaj a servis su vSetko o jednani so zakazniktietko z&ina dopytom zakaznika po
tovare, na ktory by sme maid najskdr odpoveda R6zne Statistiky poukazuju na fakt, Zze
vela firiem strati moznasnieco predd vinou niekdkodenného meskania ponuky alebo
pripadne Ziadnou odpo¥eu. Dblezitym aspektom je pava’ zakaznikov a urobivSetko,

¢o je v naSich silach k uspokojeniu ich poZiadavigietoze v kontnom dosledku sa nam
tato starostlivosvrati vo forme objednavok. Dobry fah je vémi dbleZity, a vSak dnes si
vel'a obchodnych zastupcov firiem myli dobrytah s¢lovekom vo firme, s ktorou jednéa-

me a dobry pracovny vah medzi touto a vaSou firmou.
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3 KONKURENCIA

Konkurencia vznika vSade tam, kde dve alebo viaoggnizacii predava podobny produkt
spolanému trhu. Zakaznik tak ma mozria®l'by produktu a kazda spd@oos’ sa ho sna-

Zi presvedit, aby kapil prave ten ich.

Vzhradom ku konkurencii neexistuje univerzalna markgira stratégia, o ktorej by sme
mohli povedd, Ze je najlepSia pre kazdu firmu. Vhodna strategidsi na vikosti firmy a

na jej pozicii v danom sektore v porovnani s koekarou. Stratégie, ktoré su vhodné pre
velké spol@nosti s dominantnym postavenim na trhu mézu fmg malé firmy prilis dra-
hé. Ale ani vékog firmy sama o sebe nestal pre vé&ké firmy su niektoré stratégie
uspedné a iné nie. Pre malé firmy existuje margetig stratégie, ktorych Uspech je pre

velké spol@nosti nedosiahnuray.[8]

Zakladné marketingové pravidlo hovori, Ze pdkiaa by firma Guspesna, musi uspokojo-
vat' potreby a priania zakaznikov lepSie ako konkumenereto nestd, ked sa marketin-
gové oddelenie zamerd iba na uspokojenie potrigiowich zakaznikov. Je tiez nutné is-
kat' strategickd vyhodu tym, Ze sa v mysliach spoteBbit ponuka firmy jasne odliSi od

konkurergnych ponuk.
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4 SWOT ANALYZA

SWOT analyza je otvorenym ohodnotenim podniku agbmi uzitocnym, pohotovym
alahko pouziténym néstrojom na zistenie celkovej situacie v pednidelom SWOT
analyzy je posudivnutorné predpoklady firmy na uskdtmvanie uéitého podnikate
skeho zameru a zaraveodrobti’ rozboru vonkajSich prilezitosti a obmedzeni diateé

trhov

SWOT sa pouziva v dvoch marketingovych prostrediaghdtornom a vonkajSom. [16]

* Vnutorné prostredie — je to,¢o pochadza z vnutra organizacie, tieto faktory su
vlastnymi silnymi a slabymi strankami firmy, ktach moéZze ovplyvni Sklada sa
zZ

S (Strengths) — vnatorné silné stranky podniku

W (Weaknesse) — vnatorné slabé stranky podniku

* VonkajSie prostredie — je to,éo pochadza z vonku organizacie, tyka sa to pre-
dovsSetkym pozicie podniku v porovnani s konkurem@spdsobu operovania
podniku v danom prostredi

Sklada sa z:
O (Opportunities) — prilezitosti
T (Threats) — hrozby
Vnuatorné prostredie tvori:
* personalnginitele — vymedzenie pravomoci a zodpovednosti

« financnécinitele — finargna situacia spotmosti

» technologick&initele — vyrobna kapacitagélnos’ zariadeni

VonkajSie prostredie tvori:

(1) ekonomicke&initele — ugenie kupne sily v zavislosti na mzdach, inflacinest-
nanosti, cenéch dit

(2) socialn&initele — skimaju populaciu, pohlavie, vek, vzdekinpaiet obyvate-
l'ov, hustotou osidlenia, pérodmipgimrtnos

(3) technologické&initele — Urové technického rozvoja, ceny vyrobkov, modernej

technoldgie
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(4) ekologické&initele — suhrn prirodnych zdrojov tvoriacich vsgugyrobného pro-

cesu, geografické a klimatické podmienky.

Silné stranky predstavuju tie znaky alebo viasinmgtanizacie, ktoré zvysuja jej efektiv-
nog’. K silnym strankam méze patrmimoriadne kvalitna pracovna sila, vyhodny prena-

jom, vlastnictvo patentov ai.

Slabé stranky - predstavuju tie znaky alebo viasirorganizacie, ktoré znizuju jej efek-
tivnog. K typicky slabym strankam pari napr. starniceawdmie a budovy, nevhodné
pracovné navyky a postupy, zastarala technologdpstatone kvalifikovana pracovna

sila.

Prilezitosti — predstavuju tie aspekty vnutri onganie, ktoré sa tykaju vahov, produk-
tov, sluzieb alebginnosti pondkajucich vyznamny rentabilny rast mexdtictvomdalSie-
ho vyvoja.

Hrozby — predstavuju faktory pésobiace vnutri oigacie, ktoré vytvaraju zavazné pre-
kazky rentabilného rastu. Je vhodné rogli@ktory, s ktorymi bude potrebné Jtat’

v planovacom obdobi a s ktorymi nebudeméitad.

Stratégia SO- ide o rozvojovu — ofenzivnu stratégiu so zamienama silné stranky pod-
niku a vyuzitie prilezitosti, ktoré mu ponuka jedimlie.

Stratégia ST — ide o obranni — defenzivnu stratégiu silnéhonjkad pésobiaceho
v nepriaznivom okoli, ktorou si podnik brani uz wgmovanu poziciu.

Stratégia WO — ide o stratégiu spojenectva, kedy sa slaby godachadza v priaznivom
okoli a spojenim sa s inym podnikom moZu tieto pafice sa prileZitosti lepSie vytiZi
Stratégia WT — ide o neinvesthd — Utimova stratégiu, kedy sa slaby podnik nazhad

v nepriaznivom okoli.[16]

primarnym ciéom analyzy je zvyraztiistrategicky vyznamnéasti a sekundarnym diem

je urit, akykdvek druh silnych stranok, slabych stranok, pritestita ohrozeni.
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II. ANALYTICKA CAST
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5 ANALYZA VONKAJSICH FAKTOROV OVLYV NUJUCICH OB-
HCOD S CiNOU

V tomto oddiely bol skiimany vyvoj a terajSia sitiaaeonkajSich faktorov ovplyiujucich

obchod Linou ako ajfal3i trend tychto faktorov.

Dejiny Ciny (ktora je jednou z najstar$ich suvisle existafi svetovych civilizacii vobec)
je mozno popisaako sled vladnucich dynastii. PretoZe sa ale&idirary na geograficky
vel'mi roZ’ahlom¢inskom Uzemgasto prelinali a koexistovali vEal seba, su nasledujuce
struné riadky nutné len letmym a silno skreslen§imskych dejin. Vyerpavajuce infor-
macie najdu zaujemcovia napriklad v tistopise JdhnBairbanka Bjiny Ciny (naklada-
tel'stvo Lidové Noviny 1998).

CLR je v dnesnej dobe socialistickou republikou,zelmou z dvadsiatich dvoch provincii,
pa& autondmnych oblasti a pavlastnych ekonomickych zén. Ma komunistickou vad
a iba formalny systém viacej politickych stran. ¥tla Statu je prezident, dele vlady stoji
ministersky predseda. Hlavhym mestom je Pekingjif®gi Na ploche 9 561 000 km2
(tretie najv@sie zem na svete po Rusku a Kanade) Z{jgne skoro 1,303 miliardy obyva-
telov. Hrozivo vysoky prirastok obyvdtev sa od polovice 70. rokov snadhska vlada
zastawi’ prisnymi proti popukenymi opatreniami. Cez 93 % obyvibe tvori narodnas
Chéanov (etnickyclCitianov), okrem nich sa déa roztiGllesiatkad’aldich narodnosti a et-
nickych skupin. NajrozSirenejSim nabozZenstvom jeflkmanismus, mahajanového bud-
dhismus a taoismus (resp. i¢asto neoddelifnd zmes, obohatend magickymi a animis-
tickymi prvky a uctievanim duchov predkov - mézsgetu stretntls porekadlom, Ze "Tri
u¢eni splynula v Jednotu"). Uradnym jazykom je maidaacinstina, okrem nej sa hovo-
ri dalSimi Styrmi hlavnymginskymi dialekty a bezgetné mnozstvo regionalnych néire

a jazykov. [14]

5.1 Vyvoj makroekonomického prostredia VCLR

Cina bola na zsatku reformného procesu ki chudobna krajina, predovsetkym vidiec-
keho charakteru. Pnohospodarstvo zamestnavalo 7Zi#meho obyvatéstva, ktoré bolo

eSte zéazené dmami, ktorych pomocou sa mal podpopriemysel. Preto sa reformny
proces zé&al prave reformou gmohospodarstva a kolektivne vlastnenych subjektov a

moznil jednoduchy presun pracovnych sil na efelejinspdsob rodinnej produkciel'tk
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¢om k uspesnostiinskeho reformného procesu bol postup, pri ktorammamneralo na zvy-
Senie produktivity, nepriamo zvySenim prijmov ohiglistva a ich premenou na uspory a
investicie,co vyustilo do hospodarskeho rastu krajiny. Na drstr@ane uvdnilo zruSenie
kolektivne vlastnenych objektov zfrey paset pracovnikov do sektorov s vySSou produkti-
vitou, hlavne pre nové nestatne priemyselné podaiklp sektoru sluzieb. Nasledkom in-
tenzivneho a efektivneho vyuzitia inputov dosaaliina v rokoch 1985 — 1994 rast pro-
duktivity viac ako 3 % réne. Treba poznamefiae v tychto rokoch sa Uspory a investicie
podie’ali na HDP v priemere 40 %. Naslednym obmedzenipytiiosa podarilo dosiahtiu
stabilizaciu ekonomiky vo faze boomud’®ka tymto Gsporam dokazalaR prekona bez
ktorych vyroba sa zamerala len na par délezityddyktov a ich podiel na obchode m sta-
le klesajuci trend. Obchodna politika bola z&3€} miery zamerané na liberalizaciu a ex-
portnd vykonno§, vdaka ktorym dosahuj€LR stéle vysoké hodnoty rastu. Tempo rastu
¢inskeho HDP je z dlhodobéhdduiska trvale neudrzdieé. Samotna krajina aj svet preto
musia prij@ opatrenia, aby pripadné spomaletiieebodaj pad najrychlejSie rastucej eko-

nomiky nespdsobili prilis v&é Skody.

Dblezitym prelomom vo vyvoji bol vstupLR do Svetovej obchodnej organiz&cieroku
2001. Na jednej strane vstdpiny do WTO kladne ovplyuje moznos vyriedt makroe-
konomické problémy krajiny predovSetkym upriamengazornosti na komparativne vy-
hody krajiny. Ulohou vlady je zvySiefektivnog a vykonnos vstupnych faktorov a vyugi
komparativne vyhody napln@lenstvo vo WTO umaiuje CLR stabilny pristup k zahra-
nicnym trhom a redukuje nerovnomerny vyvoj vo svetovmrmspodarstve sposobeny réz-
nymi pripadnymi politickymi opatreniam. Na druhajasie si zabezgeje aj atraktivitu
pozicie pre zahramych investorov afalSi priliv kapitalu vo forme priamych zahr&ni

nych investiciigo bol aj jednym z hlavnych motivov vstupu.

! Svetova obchodna organizacia (WTO) je medzinaramganizacia zaoberajica sa pravidlami obchodu

medzi¢lenskymi krajinami za &elom odstraovania tarifnych a netarifnych prekazok v obchddB$]
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5.1.1 Vyvoj hrubého domaceho produktu

Sasné postavenignskeho hospodarstva vo svete je podmienené vyyojgurocesom a
vladnou stratégiou, ktorej diem je vytvort’ obchodnu mocnds Faktory, ktoré umoznili
rychly rozvoj p@&as niekdkych rokov boli politick& véa a prevedenie dblezitych krokov
reStrukturalizacie. Hospodarska politika, so Stdnym charakterom bola zamerana na
jednotlivé oblasti hospodarstva. V mestskych oldaktsa venovala pozorrntosxperimen-
tom s reformnou politikou a vysledkom takychto expentov bolo aj vytvorenie ekono-
mickych zon.

V devatnastom az dvadsiatom stdréinska ekonomika nebola schopna uspakaiii do-
maci dopyt a zakladné potreby obyvustea. V porovnani s Eurdpou, kde sa prijem na jed-
ného obyvatta Stvornasobil, v Japonsku strojnasobil sa prijeanobyvatéa v Cine

zmensil na jednu Stvrtinu celkového svetového prijra obyvatéa.

Tab. 1. Geopolitické postaverdény 1820 — 1995

1820 1890 1913 1952 1978 1995
Podiel na svetovom HDP v % 32,4 13,2 9.1 52 50 ,910

Podiel na svetovej populacii 36,3 26,2 24,7 21,8 224 21,3
%

HDP per capita ako % s89,2 50,3 36,7 23,7 223 511

priemeru
Postavenie pdé HDP 1 2 3 3 4 2
Podiel na sv. Exporte % NA 1,7 1,6 1 0,8 2,9

Export per capita ako % s NA 6,5 6,5 4,6 3,6 13,6
priemeru
Zdroj [19]

Je vidie’, Ze v roku 1820 stala eSte na prvom mieste meazh@dnymi moznaami sa
podielom na svetovom HDP, aledalSich rokoch klesol jej podiel az na minimum vuok

1952. Hlavnym dévodom bol samotny pokles rastu HiXPajine draka, ké& potas rokov
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1820 az 1952 rastol v priemere o 0,22 % oprotiasxanhu priemeru s hodnotou 1,62 %.
Toto vSetko malo za nésledok uzavretie ekonomikyr&ksa stala uzavretejSou a agresiv-
nejSouco malo este za nasledok pheénia krizy. Tato situacia saéada zlepSovapo e-
konomickych reformach v roku 1978. Otvorenie ekoikgna prilev priamych zahrai
nych investicii sa podial na zvySovani efektivity prace a vykonti@grobnych procesov.
Tieto faktory charakterizujdinske hospodarstvo pas jeho vyvoja. Inymi slovami pristup
k novym strojom, lepSim technologiam, investiciam idfrastruktary a lepSia alokacia
zdrojov prispelo k zvySeniu produktivity. Ta sa %oyala réne o 3,9 % od reformného
roku a v 90tych rokoch uz prispela k rastu HDP @2& Medzinarodny obchod a priliv
zahranénych investicii spristupnili krajine technolégiupasilnili potrebnd priemyselnu
zakladiu. Od reformnych zéatkov sa véa zmenilo aCina sa v stasnosti nachadza na
druhom mieste ptom v roku 2015 sa ma stavetovou jednotkou v medzinarodnom ob-
chode. V roku 2004 dosiahol HDP hodnotu 9,5 % akur2005 hodnotu 9,6 % me-

dzironého vzrastu.

Gross domestic product (Rmb billion)
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Obr. 2. Vyvoj HDP (bil RMB)[18]



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 21

5.2 Bilateralni vztahy SR sCLR

Cinskaludové republika ako jedna z prvych krajin uznatald . januara 1993 nadviazala
so SR diplomatické styky. K tomuto terminu bol Gafey konzulatCLR v Bratislave

(otvoreny v r.1992) povySeny na prvé'vgslanectvo azijskej krajiny v SR.

SR iCIR konstatuji dobrd Grovievzajomnych bilateralnych vahov v politickej rovine.
Je mozné konStatowaze neexistuje otvoreny politicky problém, ktory ol z&'aZzou roz-
voja bilateralnych wahov. Obojstranne je deklarovany zaujem o vSesfranzvoj vza-
jomnych vz'ahov, ktoré sa pragmaticky orientuju na prehlbovdraspodarskej spolupra-
ce. Vzitadom na stabilné a vyznamné postaveHi® v ramci hospodarsky stéle silneju-
cej azijsko-tichomorskej oblasti, ako aj vo svetovmeradle, predstavui€l’R pre SR i
napriek geografickej vzdialenosti, rozdielnosti Isgensko-ekonomickych systémov, tra-

dicii a kultury dblezitého partnera, ktorému jédbtrerenové zodpovedajlcu pozorns

Memorandum o porozumeni medzi viadou SB’R, podpisané @as navstevy preziden-
ta SR VCLR v januéari 2003, vymedzuje zakladny ramec spokggie nasledujice desa
ro¢ia. Spolupraca na multilaterdlnych férach je Ustrét a konStruktivna, aj He
k niektorym medzinarodnym otazkam zaujimaju SRR rozdielne stanovisk& 'R s
porozumenim prijala faktlenstva SR v Europskej Unii. PristGj:R vasi Slovensku za-

pada do kontextu ¥ahovCIR s celym regiénom strednej a vychodnej Europy.

5.3 Obchodno-ekonomické wahy SR aCLR

Vo februari 1994 bola v Pekingu podpisana obchaskmiomicka dohoda a vytvorena
spolaina medzivliddna komisia pre obchodnu a ekonomickluppacu. Jej prvé zasadanie
sa uskutonilo v r. 1994 v Bratislave a odvtedy sa kazdom kona striedavo v hlavnych
mestach naSich krajiinnog’ komisie sa sustdije na vymenu hospodarskych informa-
cii, ako aj identifikaciu a podporu vhodnych prdgpkna spolupracu. Gestorom §&inos-

ti je na slovenskej strane Ministerstvo Hospod&$R. Pozornassa sustréuje na akti-

vity v oblasti strojarstva, energetiky, stavebnéctdopravy, chemického priemyslu, elek-
troniky, l'ahkého a textiiného priemyslu, potravinarstvalnetospodéarstva, vodohospo-

darstva a Zivotného prostredia.
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Uspedne sa rozvijaju kontakty na urovni obchodrkmiér. Slovenska obchodné a prie-
myseln4 komora (SOPK) Ginska rada pre podporu medzinarodného obchodu saldpi
protokol o spolupraci v maji 2004 v Sanghaji. V n#)04 taktiez podpisali Slovenskéa a-
gentdra pre rozvoj investicii a obchodu (SARIGiaska asociacia pre zahramé inves-
ticie dohodu o spolupraci. V maji 2004 podpisatitpkol o spolupréaci Urad pre normali-
zé&ciu, metrologiu a skusobnictvo SR a Statna sppégadofiad nad kvalitou, kontrolou

a karanténod'L’R.

5.3.1 Zmluvno-pravna zakladia

Revizia zmluvnej zakladne bola ukema v roku 1994 vymenou nét (néta SR 2@ d
12.10.1994, n6t&T'R zo dha 22.11.1994) a gasna zmluvna zaklad pokryva prakticky
vSetky oblasti spoluprace a pravidelne je dopana novymi dohodami alebo vykonava-
cimi protokolmi. VSetky zakladné zmluvné dokumemigirebné pre rozvoj hospodarskej
a obchodnej spoluprace medzi oboma krajinami, divorené, t.j.. Dohoda o obchodnej
a ekonomickej spolupraci, Dohoda o podpore a oehiiakesticii, Dohoda o zamedzeni

dvojitému zdaneniu. [14]

5.3.2 Vzajomna obchodna vymena

Vyznamny podiel na slovenskom vyvoze v poslednyaitoch predstavovali dodavky pre
vystavbu 3. a 4. bloku elektrarne SHEN TOU, kouifekstroje na vyrobu radialnych auto
pla¥ov pre autobusy, privesy a nakladné automobilyi, tied zaznamenané diré dodav-

ky plochych hutnickych vyrobkowal3ie vyznamné exportné polozky: elektrické motory
a generatory, dkové avalekové loziska, platne, listy, d&g, pasy a profily

z vulkanizovaného kauku, spojiva na odlievacie formy alebo jadra, amiageniny,cas-

ti, sikkasti a prisluSenstvo motorovych vozidiel, tkanioysyntetickych strizovych vlakien,
kotly na ustredné kurenie, stolové sklo, surovéralrékaniny zéesanej vinenej priadze,
radiatory astredného kdrenia, digené koZe (usne) hovadzieho dobytka, antibiotikd,

automatické regutaé a riadiace pristrojéerpadla, prevodové hriadelaflat

Rozhodujuci podiel na slovenskom dovoz€IR v poslednych rokoch maji stroje
a prepravné zariadenia a priemyselné vyrobky, wymyapodiel vSak tieZz predstavuja tr-
hové vyrobky, potraviny, chemikélie a surové maditgri DovaZzaju sa najma gitece,

elektrotechnické pristroje, magnezit, ¢y, hokik, ohrievae vody, cestovné kufre, svie-
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tidla, Sportové potreby, textil a odevy, cestovnieykie, obuv, elektrické motory
a generatory¢asti, sdasti a prislusenstvo motorovych vozidiel, cin, ok, riéné nastro-
je, fotokopirovacie stroje, elektronické integrogaobvody, umelé kvety, mrazené maso,
huby, ara3idové orie3kydt Slovensko ma wo Cine nevyrovnané finané potiadavky,
ktoré vyplynuli z hospodarskej spoluprace v oblagthennych obchodov pBas existencie

byvalej federacie SlovenskeGeskej republiky.

Tab. 3. Vzajomna obchodna vymena meadzR a SR (v mld. USD)
1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005

VyVOoz 59 9,5 12,6 39,9 139,6 77,8 127,3

dovoz 144.4 176,6 232,4 343,8 555,8 795,0 1112,2

obrat 150,3 186,1 245,0 383,7 695,4 872,8 1239,5
saldo -138,5 167,1  -219,8  -303,9 -416,2  -717,2-984,9
[14]

Slovensky export je a aj v budlcnosti bude orieabgvnajméa na EU a CEFTA, ziré
¢ag’ vyrobkov vyvazanych do tychto krajin sa vdak reje§simi kanalmi dostava déiny
(ako aj dod’alSich rozvojovych $tatov). Hodnota skiriého vyvozu zo Slovenska diny

je teda vysSia ako Udaje uvadzané v oficialnejssiias.
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V nasledujiicom grafe mozno pozoréw@lkovy vyvoj exportu a importlCLR. Je vidief
Ze obchodna bilancia je pt&nu od zaiatku 90-tych rokov kladnéa, aviak vypovedaciu
hodnotu ma skutmos’, ze dovoz tvory okolo 94 % z exportu. Toto nazje, zeCLR
nezahlcuje cely svet svojim exportom, ale je ajowzér vel'kym spotrebitéom

v celosvetovom meritku.
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Obr. 4. Vyvoj exportu a importGLR v rokoch 1952 — 2004 [19]

5.4 Podnikatd’ska legislativa

Cinske obchodno-ekonomické zakonodarstvo jedasiiosti akymsi hybridom socialistic-
kého zakonodarstva a trhoveho systému. V kontedigighajuceho reformného procesu je

isté, Ze sa bude dalej vyvija’ a ment.

Struktara existujiceho legislativneho systému e komplikovana a nepredna. Le-
gislativny systém Statu pozostava zo zédkonov sehyéhcinskym parlamentom, zo za-
konnych noriem centralnej vlady, zavaznych predpipoovincnych organov, miest so

zvlastnym Statatom a zvlaStnych ekonomickych zon
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5.5 Ochrana domaceho trhu

Cina splnila v&3inu svojich zavézkov prijatych pri vstupe do WTDpraxi to znamena,
Ze doSlo k zniZeniu ciel a odstraneniu niektoryetanfnych prekazok obchodu. Procedura
pride’ovania kvot zostava vSak dialej netransparentna. Na druhej strane otvaramiggv
trhu v désledku pinenia zavéazkov prijatych pri y&wo WTOCIR kompenzuje predo-

vSetkym dvomi spésobmi:

» vyzadovanim réznych novych certifikatov o nezavadinoyrobkov a
» zosilnim vyuzivania prostriedkov v oblasti antidungu, pricom oba nastroje vyvola-

vaju obavy tykajuce sa ich opodstatnenosti.

Pokid’ ide o certifikaciu vyrobkov, uz v roku 2002¢a8a CLR s restriktivnymi opatrenia-
mi pri dovoze kozmetiky v suvislosti s vyskytom ocbby BSE. Zaviedla Veni zlozité
pravidla na dovoz rybacich vyrobkov, ochranné aa#r na dovoz oceli, 2ala pripravo-

vat' velmi tazko splniténé kritéria pri ziskavani zakaziek v oblasti staietva a pod.
Niektoré z tychto opatreni nemaju suvisléisa s ochranou domaceho trhu, ale su zjavne
motivované snahou printtiné krajiny (tiez EU) k odstraneniu ich zékazownapriklad

v pripade EU dovozy hydinového mésa a produktov.

V pripade antidumpingového konania ide o nastrtjrykzasala Cina v poslednongase
aktivnejSie vyuziva Pokid sacinske spolénosti citia poSkodené, mézu pddzodnet na
MO CLR na zaklade Nariadenia o antidumpir@tR. Od datumu podania podnetu minis-
terstvo zéne skumé stup& dumpingu v krajinach poévodu a poSkodediieskych firiem.
Antidumpingové konanie trva ¥&inou menej ako 1 rok, mézetbySak prei¥ené o 6 me-

siacov.

5.6 IMPORT

Exportné a importné ukazovatele su dolezitotasiou hospodarskeho rastu a zdrojom
informacii pre wovanie vyvojovych trendov danej krajny. Charaktésisou értou krajiny
draka je vyrazny narast domaceho dopytu a tym @eava potreba importu. Rom vSak
tuzi azijsky gigant? Predmetom importu su na prvoiaste rebgika nerastné suroviny a
suroviny potrebné na priemyselnu vyrobu. Tato kieajje totiz najvé&Ssim konzumentom
nerastnych surovin, ktoré potrebuje na svoj raggbbu a uspokojenie dopytu. Viac ako 50

% celkového importu predstavovali diehlinik, olovo a iné zakladné nerastné suroviny
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metalického charakteru. Skonzumuje az jednu Stvrsvetovej spotreby ocele, 40 % ce-

mentu a 20 % spotreby ropy.

Po vstupeCLR do WTO sa postupne obmedzuju tarifné prekazkynmortovany tovar. V
roku 1992 klesli dovozné tarify na 50 % pévodnejitaty a v roku 1993 boli priemerné
hodnoty dovoznych bariér v hodnote 9,3 %. Pozitivétiwou vyvojacinskeho hospodar-
stva bola i decentralizacia zahramych podnikov alebo podnikov so zahgamiu (Eag’ou
do jednotlivych provincii. Ako vidi¢ z nasledujucej talflay prvé miesto v dovoze patri
biele elektronike. Tretiu pré&u obsadili mineralne oleje a na piatom miestegjeod ocele

a Zeleza.. jeho toy vzrast je priemer v importe. Naj\# vzrast zaznamenali hnojiva a to
az 0177 %.

Tab. 5. Top import d6LR

Popis komodity Hodnota % zmena
Elektrické zariadenia a prisluSenstvo 63 818,2 44,8
Elektrické generatory 43 2135 31,8
Minerélne paliva a oleje 21762,2 55,5
Lekarske potreby 19 063,2 85,5
Zelezo a ock 15721,8 31,1
Plasty 12 905,9 33,7
Organické a neorganické chemikalie 12 635,7 47,0
Hnojiva 8 319,2 177,2
Dopravné prostriedky 7 037,8 28,4
Med’ 4 936,0 57,5

[20]

Do CLR je spojeny s mnozstvom netarifnych obchodnyctirep ktoré zathaju kvoty a

dovozné licencie na dovoz strojov, automobilovke&tmiky, obilia, hnojiv, chemikalii,
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vyrobkov z gumy af. Celkove je pre &ely tychto obchodno-politickych opatreni dovaza-

ny tovar rozdeleny do dvoch zakladnych skupin:

1. General commodities (vSeobecny tovar).

2. Machinery and electronic products (strojarslede&tronické vyrobky).

Dovozné licencie sa pritom vydavaju na réznych dragh podla kategorizacie tovaru
(centralna Grove— MO CLR, provirtna uroves a Groves podriadena MQI'R — zvlastne

arady).

Dalsim opatrenim komplikujicim dovoz st in3pe& osvedenia, ktoré si vyzadované
napr. v pripade valcovanej oceli, oeych ingotov, nezeleznych kovov, umelych hmét,
kozmetiky, papiera a ovocia. Niektoré polozky chlméadzobnika maju odliSny dovozny
rezim pre podniky zahratmého obchodu. Tieto vynimky a cely rddlSich predpisov zni-

Zuju preffadnos ¢inskeho colného systému.

5.6.1 Dovozné cla

V colnom sadzobniku su rozdelené do dvoch zakladmskeipin — na cla vSeobecné a na
cla preferetiné pre $taty, ktorynr@R udelila doloZku najvy3sich vyhod. Na vyrobky do-
vazané da’I’R zo SR sa wahuju preferetné cla. V3eobecné cla si upilatané na do-
vozy z krajin, s ktorymCR nema zmluvne upravené colné nalezitosti (nepskyt do-

loZku najvysSich vyhod).

5.6.2 Ddaasné colné sadzby

Cag’ poloziek vyrobnych zariadeni, ako aj niektorygalSich druhov tovaru, je zarade-
nych do colného reZimu s dvomi colnymi sadzbami doasnou colnou sadzbou

a vSeobecnou (Statutarnou) colnou sadzbou.

5.6.3 Ddafasné oslobodenie od cla

Cag’ poloZiek colného sadzobnika jecdsne oslobodena od cla s@asnym kotovanim

Statutarnych sadzieb bez uvedenia kogbo terminu platnosti.
Colné sadzby pre dovoz poloziek&naei, sojové boby, repka olejna, séjovy olej, olej
z podzemnice olejnej, palmovy olej, stneovy olej, olej z repky olejnej, olej z kukurice,

ktoré tiez podliehaju kvotam, su aplikované v trbchinotach:
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e

- zvyhodnené colné sadzby pri ich dovoze mimo kag$ak s doloZkou najvysSich vyhod,
- Statutarne colné sadzby.

Colné poplatky su rozdelené do dvoch kategoriipb&ené a zmluvné (prefeken
né), prtom vieobecné poplatky st uplatané na tovary s krajinami, s ktory@’R ne-
ma colné zalezitosti upravené zmluvou (neposkyitujelolozku najvysSich vyhod). Colné
poplatky vybera Generalna colna sprava spolu s Ofiklpom DPH je vo vySke 17% (v
pripade niektorych pgmohospodarskych produktov atovarov kazdodennejepwpt je
sadzba DPH 13%). dastnik colného konania je povinny vykénpozadované Ghrady,

v opa&nom pripade je ZaZovany pokutou vo vyske 0,1% z deklarovategtky denne.

Colna hodnota tovaru sa stanovuje na dodacej p@tie Pokid ma colnica pochybnosti
o spravnosti ceny predkladanej deklarantom, mébeljnietnd a uplatni’ cenu rovnakého
alebo podobného tovaru dovazaného z tej istejiyrajlebo oblasti. Tento postup sa uplat-

nuje pomern&asto.

5.6.4 Netarifné obmedzenia

Paset kvot a licencii sa v stlade so zavazkatiny vosi WTO postupne znizuje. V roku
2001 sa v suvislostidenstvom vo WTO zrusSili licencie na 14 kategériwvdaoov, koncom
roka 2002 nal'alSie druhy tovarov (napr. motocykle a isti), takze v stasnej dobe su

v platnosti kvéty na tieto druhy priemyselnych vgkov:

1. surova ropa a rafinované oleje

2. prirodny kaguk

3. automobily a icléasti

4. pneumatiky

5. vybrané hnojiva

Povinna certifikacia a oznaovanie vyrobkov: vyrobky predavané ¢I’R musia vyho-
vova® poziadavkam Zakona o kvalite vyrobkov a Zakonataodardizacii. Dovazané
a vyvazane vyrobky sa musia v zmysle Zakona o k@peovazaného a vyvazaného tova-
ru podrobi’ kontrole. S platna®u od 1. oktdbra 200€ina upravila vyhlaskou General
Administration of Quality Supervision, InspectiondaQuarantine (AQSIQg. 58 pod-

mienky pre dovoz drevenych obalov z krajin EU. Rre& obaly nesmu obsahdviedru
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a pred vyvozom musia Bytepelne upravené dymovou, alebo inou oficialneauanou

dezinfekknou Upravou, @om musi by certifikat od prislusného organu.

Povinna registracia v mieste dodania tovaru:dovozca je povinny zaregistravaa

v mieste dodania tovaru.

5.6.5 Zé&kaz dovozu

Zbrani, municie, vybusnin vSetkého druhu, magngticknédii, filmov a fotografii, ktoré
by mohli poskodi politické, hospodarske, kultirréé moralne zaujmyCiny, jedov, drog,
chorych zvierat a rastlin, jedla, lieko\dalSich vyrobkov pochédzajucich z oblasti zasiah-

nutych epidémiami, starého Satst¥imskej meny.

5.7 Export

Export v prvom rade spotrebného tovaru potvrditiraistrend v roku 2004. Nie su to len
vyrobky s nizkou pridanou hodnotou a s jednoduckiyrobnym procesom, ak&oraz viac
sacinsky export vyznéuje kvalitnejSimi vyrobkami na vysSej technickepymi. V po-
slednych rokoch sa exportna Struktira vyrazne nédena stale vychadza z charakteru vy-
roby a jej konkuretnych vyhod. Ako je vidie z nasledujlcej talilay najvyznamnejSim
artiklami su elektrické zariadenia a ich prislu¥ensstroje na vyrobu energie, odev, Zele-
Z0 a océ, nabytok, topanky dt Klesajuci trend vyroby obuvi a Rfi@k odzrkaduje pre-
chodCiny na vyrobu tovaru vyZadujdci vy3siu kvalitu posinej sily a presun tovarni niz-

ko nakladovych vyrobkov do lacnejsich oblasti jupchwodnej a strednej Azie.
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Tab. 6. Top exportGiny

Popis komodity Hodnota % zmena
Elektrické zariadenia a prislusenstvo 55529,1 50,7
Elektrické generétory 52 960,5 49,8
Textil, odevy 23514,1 24,1
Zelezo a ock 9192,7 49,4
Nabytok 7796,7 37,0
Lekéarske pristroje 7 125,7 55,5
Topanky 7 089,3 17,5
Mineralne oleje a pohonné hmoty 6 497,7 20,1
Organické a anorganické chemikalie 6 199,1 20,3
Plasty 5 965,7 27

[20]

Na mnozstvo poloZiek je potrebné zigkayvozné povolenie (licenciu), ktord vystavuje
Ministerstvo obchodCI’R. URita ¢ag’ ¢inskeho exportu podlieha tzv. vyvoznym kvotam,
resp. mnozstevnému obmedzeniu (napr. vyznamii@opospodarske produkty). Kvoty sa

pritom rozdéuju do dvoch kategorii:

i pasivne kvoty — tykaju sa tovarov, ktorych mnoZzgevebmedzené dovozny-
mi rezimami inych Statov alebo na ne platia obme@zevyplyvajuce
z medzivladnych dohod.

il export quota bidding — do tejto skupiny patria pnesktkym tovary vyvazané
vo ve’kych objemoch, alebo polozky, ktoré su exportoveai&ym paitom fi-
riem, a ktoré su citlivé na medzinarodnom trhu.ystémecinskeho vyvozu
exituju v mensom rozsahu tzv. vyvozné cla (ide pvsdtkym o deficitné su-

rovinové polozky). V zahradi ¢asto diskutovanou otazkou zostava systém



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky 31

daiovej refundacie vyvoznych rabatov, ktora sa tykaspe Specifikovanych
druhov komodit.
Vyvoznu dokumentéciu tvoria — colné prehlaseniejozné povolenie (pokiasa vyZzadu-

je) a inSpekné osvedenie (pokidl sa vyzaduje).

5.7.1 Vyrazn4 restrikcia pristupu na¢insky trh v oblasti sluzieb

Cina v tejto oblasti odopiera zahramym subjektom rovnaké podmienky podnikania, ako
maju domace firmy. Zahrafiym firmam je vasSinou umoznené podnikden v Uzko vy-
medzenom rozsahu na tzv. experimentalnom zakla&pesifickych zemepisnych oblas-

tiach krajiny. Tento stav sa vSak postupne meni.

5.7.2 ZvlaStne ekonomické a colné zony

Pre preferetné ekonomické zény a rozvojoveé oblasti platia zvriené colné sadzby. Do
tejto kategorie patria: Specialne ekonomické z@pecialne ekonomické, technologické
a rozvojové zény, nové rozvojové high-tech zonyootné pobrezné mesta, pobrezné e-
konomické rozvojové zony, pohr&nié mesta, mesta pdzdieky Yangtze, Statne turistic-
ké z6ny, Novéa rozvojova zona Pudong v Sanghdjldie. Wtelom tychto zon je prilaka

do krajiny zahrariiny kapital. V sdasnosti existuje CIR takmer 160 takychto zén, ktoré
zahranénym firmam ponukaju davé prazdniny, vybudovanu infrastruktaru, pomoc pri

vybavovani formalit potrebnych precatie podnikania a pod.

5.7.3 Zakaz vyvozu

Kultirnych pamiatok a relikvii, vzacnych zvieratastlin, vazenskych vyrobkov, medu,
platiny, Specialnych chemikalii, umeleckych predmetohrozenych druhov Zi¢échov
a rastlin, materiadlov ohrozujucich Statne tajomstyd6znych forméach - tteené materialy,

magnetické média, filmy, fotografie a pod.

Colné tarify, podmienky, za ktorych sa uglati ad’alSie colné predpisy su obsiahnuté

v publikacii ,Oficialny colny sprievodca®, ktor(i spcovala Generalna sprava @#lR.

5.8 Daiovy systém
Hlavné druhy dani pre zahré&ng firmy a firmy so zahra#mou kapitalovou éag’ou:

dai z prijmu (obvykle 30% + 3% miestnarda prijmu; existuje via vynimiek),
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- dai z pridanej hodnoty,
- spotrebna da
- podnikat&ska da,

- da1 z tazby surovin.

5.8.1 Daiove prazdniny

Pre zahrariné firmy a firmy so zahraémou kapitalovou €ag’ou aktivne v strojarenskom
a elektrotechnickom priemysle, energetike, huteicthemickom priemysle, stavebnictve,
textiinom priemysle, vo vyrobe zdravotnickej tedtynifarmaceutickych produktov,

v pa’nohospodarstve, lesnom hospodarstve, doprave avagtdinike platia dvojimeé da-
nové prazdniny, ptiom od tretieho do piateho roku je ichidaé z&aZenie znizené o
50%.Dalsie Specifické zvyhodnenia platia vo zvlastnykbrsmickych a colnych zénach,
ktorych je VCIR v sasnosti okolo 150. &lom tychto z6n je prilaléado krajiny zahra-
ni¢cny kapital. Okrem di#govych prazdnin tieto zony ponukaju zahtgym firmam vybu-
dovanu infraStrukttru, pomoc pri vybavovani formpbtrebnych pre zZatie podnikania

(registracia firmy, pobytové a pracovné povolengod.).
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6 ANALYZAVNUTORNYCH FAKTOROV OVLYV NUJUCICH OB-
CHOD S CINOU

Tento druhy oddiel je rozdeleny na dve hlavaséti, v pravej su analyzované vnuatorné fak-
tory zasahujlice do obchod&ou a v druhej je vnatorna analyza sgolosti RAVEN a

jej pripravenos na prienik nainsky trh.

Moznosti prvotného kontaktu &nskym partnerom su rovnakeé, ako v pripade zaujmu o
prvotny kontakt s akymKweek zahraningm partnerom. Viky vyznam maicéast’ firiem

na Specializovanych vystavach a Y&hoch, ako aj organizovanie obchodnych misii a
workshopov. Tieto podujatia sa ¢ine stale viac stavaji jednou z najlepsich pridefina
nadvéazovanie priamych, prvotnych kontaktov. Osopritomnos$ danej firmy je vSak

v teritériu nenahraditma. UZit@éné informéacie méze poskytiidiez vevyslanectvoCLR

v Bratislave. AvSak ztastiovanie sa vystavach alighoch byva nakladné a ovpluje
kone&nul cenu tovaru. Ta vSak musithyimerana vdi konkurencii aby firma mala Uspech
na trhu. Po nadviazani prvotného kontaktu s prayidichadza avodné rokovanie. Gien
avodnych rokovani byva &nskej strany vytvorenie stabilnych, $pblivych vz'ahov

s ¢astym zdéragovanim priatéstva. Termin priatel’stvotreba brat’ vaZzne

Riziko podnikania n&inskom trhu sa zéna uz vdbou partnera. Stali sa pripady, Ze tento
zlyhal i v pripade vyberu ministerstvom. Dopé&uje sa overi si bonitu partnera na zakla-

de bankovych informacii.

Toto riziko je mozné konkretizovaako nedodrzania kontraktom stanovenej ceny
a platobnych podmienok. Preto je potrebné, abybplabli zaistené akreditivom na celu
hodnotu dodavky alebo bankovou zarukou vystaveeoomovanowinskou bankou, kto-

ra je schopna inkasowdez akychkivek vyhrad na prva vyzvu. V pripade platenia akre-
ditivom je potrebné, aby bol otvoreny v slovendkapke a nasa firma tak mala mozhos
skontrolovd, ¢i zodpoveda podmienkam kontraktu. Niektoré slovéntsny mali prob-
lémy s kvalitou a Upln@su dodavok. V tomto smere odpdain osobnu prebierku, event.

prebierkou povetiState Administration of Entry-Exit Inspection aQdarantine.

6.1 Obchodné stretnutia

Obchodné stretnutiacénskymi partnermi treba pripravov&éas a dosledne. Nemozno sa

spd’ahn@ na telefonicky dohovor, je nevyhnutné pozadop&somné potvrdenie miesta
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acasu rokovaniaCinski partneri nie st VYeni spdahlivi a to ani zastupcovia renomova-
nych firiem, v pripade dlhSiehéasového odstupu od posledného kontaktinskou fir-
mou je rozumné prichod na rokovanie nigéadni pred jeho uskutoenim opatovne po-

tvrdit.

Miery a vahy — Cina pouziva metricky systém. ds rokovani, ale i v periodickej #ia

sa mozno pomern&sto stretntls pouzivanim vlastnych nazvov pre miery a vahy.

6.2 Komunikaéné odliSnosti

Cinania davaju prednészaat’ rokovania pre jednanim vdeobecnych principov beic
spoluprace. Az po ich odsuhlaseni oboma stranarackatni venovasa konkrétnym za-
lezitostiam. Ak je cibom zahraniného partnera vytvorenie dlhodobych, stabilnycipous

kojivych vztahov, je zv¢ajne potrebné tento pristup akceptova

6.2.1 Technika rokovania o cene a aspekty s tym gpoé

Vzhradom na rastlcu konkurenciu &giaskom trhu zohravaenavel'mi vyznamnu ulohu.
Cinski obchodnici (inak vieni zdatni a informovani) st zvyknuti tvrdo a dihbdgedna

o vSetkych aspektoch uzatvaraného obchoddpmrispravidla predpokladaju, ze pozado-
vana cena je podstatne vySSia ako cena, ktorarjegsaochotny akceptovalde to treba
ma’ na pamati, je Ziaduce ponech@ézku ceny otvorenu az do doby, kedy su viac-fnene
vyjasnené ostatné vyznamné aspekty obchodu (z&stiapoasSich firiem dascasto zdo-
raziuju uz pri prvom rokovani &nskym partnerom nizku cenu ponukanych vyrobkov,
¢im sa vopred stavaju dolirei nevyhodnej pozicie). V zasade plati pravidloarepnava
ponukany tovar s konkurenciou a tob6z zdboaz’ cenovu vyhodu. Je potrebné sa su-
stredi’” na ekonomicky efekt ponukaného tovaru a hlavne jphednosti vo wahu

k obdobnej produkcii.

V poslednej dobe z@na nadobudana vyznameechnicka vyspelog a kvalita ponuka-
nych vyrobkov Cinske vedenie neustéle zdafag vyznam ,high-tech” vyrobkov, grom
mimoriadny déraz sa kladie na urychlené aplikovatryigledkov vedy a techniky v praxi.
Tato skuténos’ méa za nasledok ochotinskych firiem dobre zaplatiza technicky vyspe-

lé vyrobky, préom zaujem o zahratné vyrobky priemernej, resp. podpriemernej urovne

prudko klesa.
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Vzhradom na enormny zaujem zapadnych firiem préssalvCIR ¢inske firmy spravidla
poZadujuvyhodné dodacie podmienkyvratane Uverovania dovazanej produkcie. Posky-
tovanie dodavatskych uverov a odlozené, resp. podmienené splaiklgegnou praxou

v zahranthom obchode s tymto teritoriom.

6.2.2 Naco si treba da’ pozor pri rokovani

Zaznamy z rokovani - Cihania st majstri zaznamov. Kfei starostlivo si pred rokova-
niami preStuduju predchadzajuce zaznamyioni pripadnd neznaltgpartnera okamzite
vyuZzija. Mnohokrét su tiez schopni prektlglebo znovu otvorfiuz dohodnutu zalezitos
za (telom ziskania nejakej vyhody. Je preto potrebn& rsitz rokovani detailné zaznamy

a neprijimd ¢inske zaznamy ako jednozim& smerodajné.

Trpezlivost- Cinania potrebujias na ziskanie a stravenie informacii, ktoré povaza
dolezité, rozhodnutia sa rodia pomalinski partneri sa neradi priliS namahaju, trebé by

trpezlivy a akceptovasystém a mentalitu.

Cinania si chc b§/vo vdetkom Uplne isti, chc sa vylirakymkdvek chybamgCinania

neverialud'om, ktori by chceli urolsi,rychly obchod".

Zavazkova pasca Ugastnici rokovani by sa mali vystriharijat akékd'vek zavazky o-
sobnej povahytinsky partner nesmie maocit, Ze su pripraveni pripustzavazok na za-

klade priatéstva a pod.

Nadmerné atakavania - U¢astnici rokovani by mali veno¥g@ozornog tomu, aby nain-
skej strane nevznikli nerealistickéaikavania. Plati to aj v opaom smere - priliSny opti-
mizmus vo vEZahu k ziskovosti uzatvoreného obchodiurychlej navratnosti realizovanej

investicie, obvykle nie je na mieste.

Zahanbenie partnera -Cinania satasto snazia druh( stranu zahardgelovanim na mo-
ralku a pod., ptiom nevahaju ziskavyhody tvrdenim, Ze sa partner nesprava tak, ako s

od neho dakava. ¢inskom ponimani ide o tzv. ,stratu tvare®“.

6.3 Konkurencia vCLR

Cinsky trh je mimoriadne rozsiahly, poim zahranina, ale aj doméaca konkurencia sa zo-
struje. VstuponCLR do WTO sa&oraz vyraznejsie menia aj podmienky obchodovania a

nastava postupny proces liberalizacie. V suvisgtiebiehajlcou liberalizacia@ginskeho
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zahraniného obchodu maoraz v&Si vyznam nadvéazovanie priamych kontaktov
s potencialnymi zékaznikmi po cel&JR, ¢o je z Hadiska jej dimenziegi uz
z geografického alebo demografického faatu, ako aj z Fadiska Specifickych podmienok

v jednotlivych provinciach nesmierne néné, pracné a nakladné.

Cinsky trh sa iba postupne stava homogénnym. Inéifée maja vyspelé vychodné
a juhovychodné provincie Statu s pristupom k mowlharainymi Zivymi obchodnymi
vztahmi so zahratim, iné zaostalé provincie zapadnych oblasti kyagidinskeho vnut-
rozemia. Zatia ¢o podnikatelia v Pekingu, Shanghaji, Tianjine, Ker&t a v Uzkom pri-
morskom pase vychodnej a juhovychodn€jny (Perlova Delta) st zvyknuti na bezny
postup pri obchodnych rokovaniach,dmrin su spravidla aj pomerne dobre jazykovo vy-
baveni (prevlada angdtina, v severovychodnych provinciachéak post& rustina),cin-
ske vnutrozemie ma nedostatok kvalifikovanych odbav a to tak po vecnej, ako aj po

jazykovej stranke.

Vyznamnym obmedzujucim faktorom prenikaniadiasky trh je vSak stale vyrazné elimi-

natné zameraniéinskej dovoznej obchodnej politiky

6.3.1 NajefektivnejSie metddy presadenia sa na th

Jednou z perspektivnych foriem presadenia sa nastrtayrobné kooperacie Vzhradom
na obrovsky potencidl trhu je ifazko mozné néajskomoditu, ktora by sa €ine nevyra-
bala (ako sa zvykne hovérico Cina eSte nevyréba, to v blizkej budiicnosti budiekki
partneri vSalktasto vitaju moznasdoviez’ niektoré komponenty zo zahraiai za predpo-
kladu, Ze sa tym zvysi kvalita, resp. technickavétiovyrobku. Rovnako su vitané dovozy

Spickovych vyrobkov a najma technoldgii.

V siasnosti je stale ¢8ina ¢inskych zavodov tak po technickej, ako aj orgatef
stranke zastarala, toto plati najma pre severrversvychodné provinci€inske podni-
ky, tak Statne ako aj sukromné, sdmeaktivne snazia vytvafaso zahrarinymi partner-
mi joint ventures, pricom od zahragného partneradakavaju ako vklad finamé pros-

triedky, resp. dodavku modernej techniky.

Vzhradom na historické a kultirne Specifika teritépgapotrebné zdorazthize najefektiv-
nejSie obchody sa spravidla realizuju prostredoittabchodnych zastupcovJe pomerne

zloZité vybra na tento post vhodnd osobu, pretoZe skisend&iiasami v tychto pozi-
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ciach su rozporuplné. Uspesné zapadné fitasto davaju prednos/astnym pracovni-

kom vyslanym d&Ciny z materskej krajiny.

6.4 Vnutorna analyza firmy RAVEN

V tejto ¢asti bude nutné zistiskuta@ny stav firmy z liadiska pripravenosti vstupu d-
sky trh. Tento stav bude analyzovany pomocou ddtaziktory vyplni vedenie firmy. V

avodnejcasti je vSak potrebné obozndrmsia s firmou, pre ktort bude rozbor prevadzany.

6.4.1 Struény popis spol&nosti RAVEN

Predstavujem Vam skupinu RAVEN, ktora je jednymopnednych distributérov hutnic-
keho materialu na Gzemi Slovensk&jeskej republiky.

Skupinu tvori akciova spatonos’ RAVEN zalozena v roku 1993 v Povazskej Bystriciek
sa nachadza aj sidlo Ustredia spotisti a jej stopercentna dcérska akciova spae’
RAVEN CZ so sidlom v Hradci Kralové.

Skupina RAVEN skladuje, spracovava, predava a revaaterial z vlastnych, moderne
vybavenych skladov. Na uzemi Slovenskej republikysklady nachadzaju v PovaZskej
Bystrici, Bratislave, Kosiciach, Banskej Bystri€iytanoch a na Gzendleskej republiky v
Hradci Kralové. Okrem tychto skladov zameranychmiapa Siroky sortiment hutnickeho
materidlu prevadzkuje akciova spates’ RAVEN v PovaZskej Bystrici aj V&osklad
stavebného materialu.

Kvalitu poskytovanych sluzieb dokazuju certifiké&yola:nosti, najmé Slovak Gold, ktory
akciova spolénos’ RAVEN ako jedina spolmog’ na Slovensku v roku 2000 alidla za
sluzby v oblasti vE&koobchodu a maloobchodu s hutnickym materialom mrad@mu na
miesto uéenia. V rokoch 2002 a 2004 skupina RAVEN UspeSmmlabvala certifikény
proces a ziskala certifikaty:

ISO 9002 - certifikat systémov manaZzérstva kvality,

ISO 9001:2000 - certifikat systémov manazérstvdityya

ISO 14 001:1996 - certifikat systémov environmerglb manazérstva,

Bi OHSAS 18 004 - certifikat systémov riadenia kenosti a ochrany zdravia pri praci.
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Pozadovana kvalita, prijdiea cena, dodanie tovaru v poZzadovanom termineaja#lazby
moderne vybaveného servis centra na strihanie bavtiyy betonarskej ocele, delenie profi-
lovej ocele na pozadovany rozmer, rezanie, palenibych plechov a vyroba vypalkov
spolu s dopravou na miestaiania st hlavnymi piliermi prace skupiny RAVEN, pKich

vychadza pri kazdom jednani so svojimi obchodnyantrermi. [21]

6.4.2 Analyza pripravenosti vstupu spolénosti RAVEN na ¢insky trh

Pre Uspesné definovanie celkovej pripravenostiyfibbolo zvolené pouZzitie dotazniku, s
jeho pomocou bolo zistene, ndko su vo firme pritomné kritéria pre Uspesné pneuiie

nacinsky trh.

6.4.2.1 Dotaznikové Setrenie

Dotaznikové Setrenie bolo Struktirovo zostavengakéade podobnych analyz (viz. [11]).
Obsahovo vychadzalo z informécii o vnutornych akaggich faktoroch ovplytwjacich

obchod LR obsiahnutych v tejto praci a situacii v spwiosti.
Postup bol nasledujdci:

1. Bol zostaveny zoznam kvalit (kritérif), ktoré imala firma sphat, aby bola Gspes-

na nacinskom trhu.

2. Tento “zoznam“ sa stal zakladom téky do nej veduci firmy ud@vali zndmku
od jednotky do patky, a to v zavislosti na tom, gkach firma, potla znalosti a
presvedenia jednotlivymi kvalitami vybavena. Druhou Ulohbalo teda zostawi

celu tabuiku.

3. Kalkulacia priemernej znamky, ktoru firma doatah kazdu z hodnotenych kvalit,
bolo mozné zostawitabu’ku silnych stranok a slabin. Trojka je v tomto hoimi
priemerna, ale zla znamka, pretoZe vysoko konkum@rrhy netrpia priemernos-
tou. Preto by sa medzi silné stranky malo db#ta naozaj nadpriemerné kvality

firmy, tj. tie, ktoré dostali hodnotenie maximéalde stuga 2,5.

UkaZzka dotazniku (viz. PRILOHA 1)

6.4.2.2 Vyhodnotenie dotazniku

Dotaznik bol vyplneny majitem spol@nosti, Styrmi riaditeloma divizii a ekonémom.



UTB ve Zling, Fakulta managementu a ekonomiky

39

Z dotazniku vyplyva:

Tab. 7. Hodnotenie firmy (silné a slabé stranky)

Hodnotené kritéria
Znalog’ ¢inskeho trhu
Priamy kontakt na hute v Eurdpe

Znalog’ konkureriného prostredia v
CLR

Znalog’ hrozieb a prilezitosti vstupu na trh
Schopnos prispésobovasacinskemu trhu
Znalog’ priamych konkurentov na trhu
Schopnog spoluprace s firmami ¢LR
Jazykové kvality manazérov firmy
Medzinarodné skusenosti manazérov firmy

Konkurertna schopnasfirmy: kvalita, po-

veg’, znaka, podiel na doterajSich trhoch,

Konkureréna schopnas firmy: cena, dis-

tribucné kanaly

Konkurertna schopnasfirmy: dostupnos

nového kapitalu, finama stabilita
Personalne zabezfmnie

Finartné zabezpgenie: dlhSia viazands

kapitélu v tovare

Odhdllanie top manaZzmentu pre ¢ité

Silné stranky

1.3

2,3

2,6

2,5

2,6

2,3

Slabé stranky

4

3,2
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Hodnotené kritéria Silné stranky Slabé stranky

zmeny k dosiahnutiu vstupu firmy rin-
sky trh

Ochota investouado asti na vé&trhoch z

dévodu nadvazovania novych kontaktov

[vlastné zdroje]

Z vyhodnotenia dotazniku vedenim firmy vyplyva,figena je ochotna vstupinacinsky

trh a je taktieZ ochotn& prvotnych nevratnych itieéisdo nadvazovania obchodnych kon-
taktov ¢o je rozhodné pre vstup na nové triyalSou silnou strankou je aj priamy kontakt
na hute v Eurépeéo je vekym vyznamom pri cenovej konkurémej schopnosti. Personal-

ne vybavenie, jazykové schopnosti a skusenostiedzmarodnom obchode manazérov

firmy patria taktieZ k silnym strankam déleZitynpkesadenia sa@LR.

Naopak medzi slabé stranky patri neznakenkurencie na&inskom trhu ako aj znalts
¢inskeho trhu ako celkiDalej treba zaradido slabych stranok aj mensia konkrenci schop-
nog’ v oblasti znaky firmy, distributnych kanalov a ceny tovaru, ktora je vSak danaaszdi
lenog’ou. Finakna viazanos kapitdlu v obeZnych aktivach méze spoésoliotarkosti
firmy, ale pri nadviazani kvalitnych kontaktov astani moze prejstato neschopnésio

silnych stranok.
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Vysledkom celej operacie bola suhrnna tdau

Tab. 8. Vysledna taltka z dotazniku

Prednosti — silné stranky Nedostatky — slabé strank
1. Priamy kontakt na hute 1.Neznalé®nkurencie
2. Pruznog a wenlivog 2. Slaba znalastrhu vCLR
3. Jazykové schopnosti 3. Vzdialetidshu

4. Zodpovedajuca personalna kvalita 4. Absencia znalosti ztky firmy v
CLR

5. Odhodlanie top manazmentu 5. Zndlpdlezitosti a hrozieb
6. Potrebny vstupny kapital

[vlastné zdroje]
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7 SWOT ANALYZA OBCHODNYCH MOZNOSTI FIRMY NA  CiN-
SKOM TRHU

Kazda firma by mala uz pred vstupom na novy trhdiwtedoma toho, akeé su jej silné a
slabé stranky. Porovnanie prilezitosti, ktoré nemékajSie prostredigéinskeho trhu prine-
sie, zo silnymi strankami firmy je predpokladom pigdenie strategickych vyhod a prile-
Zitosti. Potom musi nasledavporovnanie hrozieb nového prostredia s existujislabi-
nami firmy. Vhodna priprava musi smeré\a k odvrateniu rizika, ktoré by mohlo ohrtzi

firmu.

SWOT analyza firmy RAVEN a. s. a vyhodnosti vstuag&insky trh vychadza prevazne z
internych zdrojov firmy, informacii z dotazniku arsozrejme zo zistenych skutmsti

obsiahnutych v tejto bakalarskej praci.

7.1 Silné stranky vstupu firmy RAVEN nacdinsky trh (Strenghts)

Cinskaludova Republika, alebginsky trh poskytuje firme silné stranky v oblagbcbo-
du s hutnym materidlom. Patria sem medaigovzrast HDP v priemere za posledné roky
0 9,5 %,¢o signalizuje dynamicky vyvoj ekonomikycém je spata vystavb& uz novych
budov, elektrarni ale aj infrastruktaripalej hodnota obchodnej bilancie Zeleza a ocele je
zaporna takze pri oceli a Zzeleze neplati vieobpraédlo, ZeCina vo v&Sej miere vyva-
7a ako dovéaza. UZ vytvorené bilaterainealy so SR a podpora exportu @aR tiez

svedi o silnych strankach vyhodnosti dovozu@oR.

Co sa tyka firmy samotnej medzi silné stranky treaeadi’ priamy kontakt na spotmosti
vyrabajuce hutnicky material v strednej a vychodfigjope ako aj vysoku kvalifikovands
zamestnancov, skusenosti v zahtanm obchode a jazykové dovednosti. Samozrejme, Ze
do silnych stranok patri aj know how a dlh@émwé skusenosti v predaji hutného materialu.
V neposlednom rade netreba zahlida snahu top manazmentu o nadvéazovania novych
obchodnych kontaktov a ochotucashovat’ sa vétrhoch a vystavach ako aj certifikaty
kvality ISO 9002, ISO 9001:2000, ISO 14 001:19%5i OHSAS 18 004 ktoré bez po-
chyb patria do silnych stranok spohmsti.
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7.2 Slabé stranky vstupu firmy RAVEN nacinsky trh (Weaknesses)

Medzi slabé stranky v oblasti vstupudiasky trh patri vysoka konkurencia na trhu a slaba
znalog tohto prostredia firmou. Tak isto v novom prostrexistuju obmedzenia v dovoze
niektorych druhov ocele. Slabou strankou’pdej vzdialenos trhu a nepruznesmoznosti
rieSenia problémov vzniknutych §as dopravy alebo odovzdanim materialu. Existencia
nedbvery z oboch stran je dan& vzdialénasa chabymi poznatkami o obchodnych zvyk-

lostiach a situacie na trhu.

7.3 Prilezitosti vstupu firmy RAVEN na¢insky trh (Opportunities)

Ako uz bolo vy3sie spominané medzi hlavna prile®ijpatri dynamicky rozvo{LR a
vystavba novych objektoo je hlavny dévod potreby hutnych vyrobkov na tdko aj
snaha vladyCLR o d’alSie napredovanie ekonomikipalej snaha vlady o zjednodu$enie
legislativy pre zahratinych podnikatéov ako aj zvyhodnenie na daniach v pripade otvo-
renia poboky. Prilezitogou firmy je ziskanie novych odberéte a zvySenie trzielio

vedie k lepSiemu zhodnotenie kapitalu, ciel kaZzdgébdnikatéského subjektu.

7.4 HROZBY vstupu firmy RAVEN na ¢insky trh (THREATS)

Skutaho’ou je existencia U#ého pétu dodavattov hutného materidlu dGLR a to
najma vstup huti na tento trh. Hrozbou zo stréhik méZze by opatrenia v dovoze a vy-
voze v pripade presytenia trhu oceliarskymi vyrobkaNa firmu mézwiha’ nastrahy v
podobe byrokracie, ktora je stale pritomnéine, ale aj nesolventnosinskeho odberate-
l'a. Hrozi tu aj vysoka druhotna platobna neschapwgglyvajica z neskorsich platieb zo

strany odberat@a.
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8 DOPORUCENIA PRE FIRMU

Spolanog’ Raven patri v siasnosti k hlavnym lidrom v predaji hutného materi@ Slo-
vensku. Jej dlha tradicia, kvalifikovany persondti@tégia by jednickou na trhu robi z
tohto obchodnika dravca medzi konkurenciou. Wasaosti sa snazi o prienik na okolité
trhy ako s Pisko, Malarsko aCeska Republika.

S myslienkou prieniku na vzdialenejSie trhy sa veel@Ste priamo neangazovalo ale tato

mysSlienka patri do dlhodobej stratégie firmy.

V tejto praci som analyzoval stavajlce poznatkypetmde LR a zigovaniu situacii na
trhu a dovoznych podmienkach ako aj makroprostrefigiil som, zetinska ekonomika je

v expanzii a ma vysoku spotrebu hutného materfalu.

V koneinom dosledku dopotujem vstup spoknosti RAVEN nacinsky trh ale iba za
splnenia podmienok detailného preskimania konkimemsituacie na trhu @LR. Pomo-
cou analyzy silnych a slabych stranok som dostehkuto zaveru nakio tato spolénos’
nema skoro Ziadne poznatky o konkurencitimskom trhu a to by mohlo Byikvdné pre
tGto spolénog’. Dalej by som dopotil z(¢astnt’ sa obchodnych ciest déiny organizo-
vanymi Ministerstvom Hospodéarstva SR a taktieZ &saghova’ veltrhov a vystav pre

nadviazanie obchodnych kontaktov ako aj prezentawaky firmy.
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ZAVER

Ciel'om tejto bakalarskej prace bolo zistenie momeni&itgacie naiinskom trhu v dovo-
ze tovarov respektive moznosti presadeni& s ako investor alebo dovozdaalej bolo
nevyhnutné analyzovanomentalnu situéciu €ine a nasledne tind’ zistenie spolénos-

ti Raven.

Od za&iatku tato praca sledovala aki ma moZnpesadi sa zahraginy subjekt naiin-

skom trhu. Analyzou vnutornych a vonkajsich faktosom zistil, ZeCLR je na vzostupe
ekonomiky avSak zatfgpatri do rozvojovych krajin, ale trend nakreslde,v blizkej bu-
ducnosti sa stane obchodnou moc¢oossveta. Tomu nasvédje rast HDP v priemere
0 9,5 % za posledné roky, nesputane moznosti pneg®ily, véekos’ou tohto Statu ako aj
ochota vlady podporovaekonomicky rast. Takto pripravena ekonomicka p@dee’kym

lakadlom pre ziskuchtivych investorov. Kazda inugsd ¢innog’ je v kon€nom dosledku

spojena s vystavbou alebo prestavbou budov, infiesir, skladov at.

Po podrobnej analyze silnych a slabych stranokogpokti RAVEN boli zistené nedostat-
ky v informaciach o konkurencii, konkur&mom prostredi a situacii na trhu. Tieto slabé
stranky vyplyvaju z toho, Ze tato spbihms’ sa eSte nezaoberala mozios prieniku na
¢insky trh. Tieto slabé stranky sa vSak daju fie&ISim skamanim tohto trhu spésobmi
ako: navstevou \férhov, vystav, ziskavanim potrebnych informéaciitidskeho vévysla-
nectva v Bratislave, Obchodno — ekonomického odieleSlovenského konzulatu
v Pekingu,¢i vlastnym zhroma®ovanim informacii z elektronickych zdrojov. Poslédn
moznos patri k najlacnejSim, ale nie moc kvalitnym. Naopaedzi najkvalitnejSie infor-
macie mozno radiu¢ag’ na vétrhoch a vystavach, kde moéze dbksnadviazaniu novych
obchodnych kontaktov. Medzi kladné stranky firmyrpgednoznane kvalifikovany per-
sonal pre obchod so zahr&im, priame kontakty na hute, finamé stabilita a know how
v predaji hutného materialu. Tieto stranky by nerst@gnovéd ale firma by sa mala sn#Zi

k ich napredovaniu.

V zavere tejto prace je podrobne rozpisana SWOTyzamaa tému vyhodnosti vstupu spo-
lo¢nosti nacinsky trh a doportenie pre firmu, v akych strdnkach by sa mala&fe@

ktoré veci su jej prednésu pred ostatnymi konkurentmi. &s skimania informacii som
zistil nové skutonosti, ktoré rozsirili pole mojej znalosti@.R. Napriklad som sa dozve-

del ako sa treba spravari obchodnom jednani &nskym partnerom &oho sa je treba
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vyvarova’. Na koniec musim dlado pozornosti, Ze internet dava nesputane moznissti

kavania poznatkov Gine a aj mne sl(zil ako netgrpaténa studa informacii.
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ZOZNAM POUZITYCH SYMBOLOV A ZKRATIEK

CLR Cinskal’udova Republika.

SR Slovenska Republika.

WTO World Trade Organisation (Svetova obchodna orgeniég.

CNY Chinese yuan ginsky yuan (Wi’ RMB).

CCR  Cinskaludova republika.

GDP  Gross domestic productdvHDP).

HDP  Hruby domaci produkt.

NDP  Net domestic produdfiéty domaci produkt)

USD  Americky dollar
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PRILOHA P I: DOTAZNIK
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RAVEN a.s.

Povadsha Padtrada 117
017 01 Powvaiskd Bystnca
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Velkoobchod a maloobchod s hutnym
a stavebnym materidlom.

Cestna nakladna doprava.
Tenifo cedit - platryod 03 arulia 2004 do' 15, gecembra 2005

Widania 1, Cerbfiiavans 5 505 o jona 2002
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S5 imemhonal Certhueon levice EES
ST ek Merorlaan BT N5 Aabwerp Balgio
1 #17GN SEEAR AR 117 (O S -8-40 . wew i e

Crana 121

Zdroj [21]



PRILOHA P4: CERTIFIKAT SLOVAK GOLD FIRMY RAVEN

NADACIA SLOVAK GOLDY_ ' SLOVAK GOLD FOUNDATION

udelaje

CERTIFIKAT

ochranme) znadky kvalaty

N°19/2000
Zlata medailu SLOVAK GOLD

sluidhe
Velkoobechod a maloobehod & hatnickym Lovarom

od previadakavatela
RA\"E'H 8.8, Puvaiski B)‘ltnca

Z hladisk J:wfuy tdte sludba lpIm.Fa poliadavky a kritérid pre udele
nie Certifikdin ochranne) snafky kvality a Zlaref medaily Slovak
CGaold. Potordili to vysledky odborného audity, dalfie odborné zistenia,
stanoviske poufivatelov sludby o vdpordfanie vymenovane) odborne;
kodnotitelskel homivie. O tomio prestidnom ocenent sludy roshodlo
Prezidium Naddcie Slovak Gold dia 1. 6. 2000,

Crertéfikat platl 24 mesiacot od jehoe vydania
V Bratisfave dda 1. 6 2000
‘]'.I -

. L / A7
Miroslav Behan ,Icru-f Sitko
peoerdiny riadulel preesdant

Zdroj [21]



PRILOHA P5: VYVOJ HDP V CINE 1952 - 2005

-|| GDPRmb Real
Glc)j:xl?n billion at|| GDP per || annual
Year real current head || growth
terms prices Rmb rate
(%)

1952|| 100.0 67.9 119
1953 115.6 82.4 142|| 15.6
1954|| 120.5 85.9 144 4.2
1955|| 128.6 91.0 150 6.8

1957 155.5 106.8 168 5.1

1958 188.6 130.7 200|| 21.3

1959 205.2 143.9 216 8.8

1960 204.6 145.7 218|| -0.3

1956 147.9 102.8 165 15.0’
1961 148.7 122.0 185 -27.3’

1962 140.4 114.9 173 -5.6’

1963 154.7 123.3 181 10.2’

1964 183.0 145.4 208 18.3’

1965|| 214.2 171.6 240 17.0’

1966 237.1 186.8 254 10.7’

1967|| 223.6 177.4 235 -5.7’

1968 214.4 172.3 222 -4.1’

1969 250.6 193.8 243 16.9’

1970 299.3 225.3 275|| 19.4




1971 320.2 242.6 288 7.0’
1972|| 332.4 251.8 292 3.8’
1973 358.6 272.1 309 7.9’
1974 366.9 279.0 310 2.3’
1975| 398.8 299.7 327 8.7’
1976 392.4 294.4 316 1.6’
1977 422.2 320.2 339 7.6’
1978 471.6 362.4 379 1.7’
1979 507.5 403.8 417 7.6’
1980 547.1 451.8 460 7.8’
1981 575.5 486.2 489 5.2’
1982 629.0 529.5 525 9.1’
1983 698.9 593.5 580 0.9’
1984 805.8 717.1 692 5.2’
1985 912.1 896.4 853 3.5’
1986| 989.7|| 1,020.2 956 8.8’
1987(/1,103.5|| 1,196.3| 1,104 1.6’
1988(|1,228.2|| 1,492.8|| 1,355 1.3’
1989(|1,279.8|| 1,690.9|| 1,512 4.1’
1990(|1,333.5|| 1,854.8| 1,634 3.8’
1991(|1,454.9|| 2,161.8|| 1,879 9.2’
1992(|1,660.0|| 2663.8| 2,287 4.2’




