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1. Co povazujete za hlavné prekazky pri exporte?

Najvacésou prekazkou je hladanie alebo overenie spolahlivého partnera (26,90 %).

Partneri — najst / overit spolahlivého partnera _ 26,90 % Partneri
Dominantna téma
Financné riziko / platby - 20,40%
Reguléacia / legislativa / certifikacia — 18,00 % Platby
Druhy faktor
Geopolitické / politické riziko — 16,70 %
Logistika / colné procesy RegUlaCIa
Treti faktor
Praktickeé rizika spojené s déveryhodnostou
partnerov, financovanim a administrativou
Kultdrne a trhové rozdiely zostavaju klucové.

Zdroj: EXIMBANKA SR
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2. Co je dolezité pri vybere lokalneho partnera?

Privybere partnera rozhoduje najma znalost lokalneho trhu a legislativy (27,50 %).

Znalost lokatneho trhu a legistativy ... 2750% | Odbornost

Znalost trhu a legislativy
Reputécia / doveryhodnost ... 23,70 %
Dihodoba spolupréca / vztah ... 1960% | Dévera

Reputacia a doveryhodnost
Distribuéna siet / schopnost priniest zakaznikov
Technické zazemie / odbornost _ 11,70 % Stabilita

Dlhodoby vztah

Zdroj: EXIMBANKA SR
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3. Ako riadite exportné rizi
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Exportéri sa najviac spoliehaju na preverovanie partnerov (27,60 %) a jasné obchodné podmienky (21,50 %).

Vyber a preverovanie partnerov 27,60 %

21,50 %

Zmluvné zabezpecenie / platobné podmienky

Prevencia je silnejSia ako
reakcia: firmy kladu déraz

18,80 % na overenie partnerov este
pred vstupom na trh.

Prieskum trhu a prostredia

Vyuzitie institucii / SARIO, Eximbanka, ambasady

Diverzifikacia trhov / partnerov 11,60 %
Iné 4,10 %
01 Preverit partnera N 02 Nastavit platby i 03 Poznattrh N 04 Vyuzit institucie

Zdroj: EXIMBANKA SR



4. Ake odporucanie by ste dali slovenskym exportérom?

Najsilnejsie odporucanie: vybrat a budovat vztah s kvalithym partnerom (30,19 %).

Budovat kvalitné partnerstvo

Dékladny prieskum trhu

Vyuzitie institucii (SARIO, Eximbanka, ambasady)

Osobne navstivit trh / spoznat kulturu

Byt odvazny, ale pripraveny

Iné

30,19 %

18,51 %

17,86 %

13,31 %

2,27 %

€9 EXIMBANKA SR

Prakticky vzorec

Priprava

Partner

Osobna znalost trhu

Respondenti odporucaju
kombinaciu odvahy, pripravy
a praktického poznania prostredia.

Zdroj: EXIMBANKA SR
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5. Do akych teritorii aktualne exportujete?

Europa SR 36,70 %
9 ~ Azia

Afrika

Iné

Severna Amerika ) 7,50 %

Juzna Amerika

Australia a Oceania 2 3,30 %

Zdroj: EXIMBANKA SR
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6. Do akych teritorii sa chystate exportovat?
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Najvaési planovany zaujem smeruje do Azie (31,12 %), za fnou nasleduje Eurépa (25,00 %) a Afrika (14,29 %).

Azia

=~ FEurépa E— 25,00 %
Afrika

Iné
Severna Amerika . 8,16 %

Juzna Amerika

Australia a Oceania = 4,09 %

Zdroj: EXIMBANKA SR
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7. Priestor pre vase poznamky a komentare
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V otvorenych odpovediach sa opakovane objavili bezpecné platby, podpora institucii, nové azijské trhy a networking.

@ Bezpecné podmienky Podpora exportérov Azijskeé trhy
Potreba bezpe&nych obchodnych Vacsia podpora Statu, Eximbanky a ZELEN @ e elnoey Aziu, Indiu,
a platobnych podmienok. dalSich institdcii. Indoneéziu a Thajsko.
8 : ) e
/@\ Networking Praktické bariéry
8=Z8 , U . <
Vyznam osobnych stretnuti a prepajania s partnermi. Colna administrativa, certifikacie, financovanie a preverovanie

partnerov.

Firmy potrebuju bezpecny vstup na trh, doveryhodnych partnerov a praktické prepajanie s novymi prilezitostami.

Zdroj: EXIMBANKA SR
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Klicove zistenia prieskumu
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01 Exportné trhy 02 Najvacsia bariéra
Aktualne dominuje Eurdpa, no planovany zaujem sa vyrazne NajsilnejSou prekazkou je najst alebo overit spolahlivého
posUva smerom k Azii. partnera.

03 Riadenie rizik Odporuéanie exportérov
Firmy kladu déraz na preverovanie partnerov, zmluvné Klu¢om je kvalitny partner, dokladna priprava, odvaha
zabezpecenie a prieskum trhu. a osobné poznanie trhu.

Spoloc¢na linia odpovedi: bezpecny, pripraveny a partnersky ukotveny vstup na zahrani¢né trhy.

Zdroj: EXIMBANKA SR
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e sektory / oblasti podnikania respondentov
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Najcastejsie boli zastupené firmy z priemyselnej vyroby, strojarstva a vyrobnych technoloégii.

energetika

dalSie silné oblasti

Priemyseln vroba, strojérstvo a technolégie I 2550

Energetika, OZE, batérie a EV rieSenia 11,30 %

Potravinarstvo, polnohospodarstvo a napoje 10,30 %

financie

zastupenie sluzieb

Financie, bankovnictvo a investicie

Hutnictvo, ocel, kovy

Poradenstvo, pravne a obchodné sluzby ] 8,20 %
IT, digitalizacia a inovacie ] 6,20 %
Zdravotnictvo, farmacia, kozmetika

Stavebnictvo, architektura a development

Obranny a vojensky priemysel

5,20 %

Zdroj: EXIMBANKA SR
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Metodika prieskumu
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Ciel: ziskat prehlad o exportnych aktivitach slovenskych firiem, ich skusenostiach, vyzvach, potrebach a planoch dalsej expanzie na
zahranicéné trhy.

Cielova skupina Metoda Zber dat

Slovenski exportéri, firmy, klienti a zastupcovia Online prieskum 9. marec 2026 - 9. jun 2026
podnikatelského prostredia.

Pocet respondentov Typ otazok Vyhodnotenie
116 Uzavreté, viacnasobny vyber a otvorené Percentualne vyhodnotenie, kategorizacia
odpovede. otvorenych odpovedi a porovnanie odpovedi.

Poznamka: Pri otazkach o exportnych teritériach je potrebné zohladnit, ze Cast respondentov tvorili U€astnici Exportného klubu
EXIMBANKY SR zameraného na juhovychodnt Aziu.

Zdroj: EXIMBANKA SR
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https://eximbanka.sk/
https://www.youtube.com/@eximbankasr

	Exportný barometer Eximbanky 2026
	1. Čo považujete za hlavné prekážky pri exporte?
	Najväčšou prekážkou je hľadanie alebo overenie spoľahlivého partnera (26,90 %).
	Partneri – nájsť / overiť spoľahlivého partnera
	26,90 %
	Finančné riziko / platby
	20,40 %
	Regulácia / legislatíva / certifikácia
	18,00 %
	Geopolitické / politické riziko
	16,70 %
	Logistika / colné procesy
	10,20 %
	Iné
	4,90 %
	Kultúrne a trhové rozdiely
	2,90 %

	Partneri
	Dominantná téma

	Platby
	Druhý faktor

	Regulácia
	Tretí faktor
	Praktické riziká spojené s dôveryhodnosťou partnerov, financovaním a administratívou zostávajú kľúčové.


	2. Čo je dôležité pri výbere lokálneho partnera?
	Pri výbere partnera rozhoduje najmä znalosť lokálneho trhu a legislatívy (27,50 %).
	Znalosť lokálneho trhu a legislatívy
	27,50 %
	Reputácia / dôveryhodnosť
	23,70 %
	Dlhodobá spolupráca / vzťah
	19,60 %
	Distribučná sieť / schopnosť priniesť  zákazníkov
	14,80 %
	Technické zázemie / odbornosť
	11,70 %
	Iné
	2,70 %

	Odbornosť
	Znalosť trhu a legislatívy

	Dôvera
	Reputácia a dôveryhodnosť

	Stabilita
	Dlhodobý vzťah


	3. Ako riadite exportné riziká?
	Exportéri sa najviac spoliehajú na preverovanie partnerov (27,60 %) a jasné obchodné podmienky (21,50 %).
	Výber a preverovanie partnerov
	Zmluvné zabezpečenie / platobné podmienky
	Prieskum trhu a prostredia
	Využitie inštitúcií / SARIO, Eximbanka, ambasády
	Diverzifikácia trhov / partnerov
	Iné
	27,60 %
	21,50 %
	18,80 %
	16,40 %
	11,60 %
	4,10 %
	Prevencia je silnejšia ako reakcia: firmy kladú dôraz na overenie partnerov ešte pred vstupom na trh.

	Preveriť partnera
	Nastaviť platby
	Poznať trh
	Využiť inštitúcie


	4. Aké odporúčanie by ste dali slovenským exportérom?
	Najsilnejšie odporúčanie: vybrať a budovať vzťah s kvalitným partnerom (30,19 %).
	Budovať kvalitné partnerstvo
	30,19 %
	Dôkladný prieskum trhu
	18,51 %
	Využitie inštitúcií (SARIO, Eximbanka, ambasády)
	17,86 %
	Osobne navštíviť trh / spoznať kultúru
	17,86 %
	Byť odvážny, ale pripravený
	13,31 %
	Iné
	2,27 %

	Praktický vzorec
	Príprava
	Partner
	Osobná znalosť trhu
	Respondenti odporúčajú kombináciu odvahy, prípravy a praktického poznania prostredia.



	5. Do akých teritórií aktuálne exportujete?
	Najväčší podiel tvorí Európa (36,70 %), výrazné zastúpenie má aj Ázia (27,60 %).
	Európa
	36,70 %
	Ázia
	27,60 %
	Afrika
	9,90 %
	Iné
	8,90 %
	Severná Amerika
	7,50 %
	Južná Amerika
	6,10 %
	Austrália a Oceánia
	3,30 %


	6. Do akých teritórií sa chystáte exportovať?
	Najväčší plánovaný záujem smeruje do Ázie (31,12 %), za ňou nasleduje Európa (25,00 %) a Afrika (14,29 %).
	Ázia
	31,12 %
	Európa
	25,00 %
	Afrika
	14,29 %
	Iné
	9,69 %
	Severná Amerika
	8,16 %
	Južná Amerika
	7,65 %
	Austrália a Oceánia
	4,09 %


	7. Priestor pre vaše poznámky a komentáre
	V otvorených odpovediach sa opakovane objavili bezpečné platby, podpora inštitúcií, nové ázijské trhy a networking.
	Bezpečné podmienky
	Potreba bezpečných obchodných  a platobných podmienok.

	Podpora exportérov
	Väčšia podpora štátu, Eximbanky a ďalších inštitúcií.

	Ázijské trhy
	Záujem o juhovýchodnú Áziu, Indiu, Indonéziu a Thajsko.
	Význam osobných stretnutí a prepájania s partnermi.

	Networking
	Colná administratíva, certifikácie, financovanie a preverovanie partnerov.

	Praktické bariéry
	Firmy potrebujú bezpečný vstup na trh, dôveryhodných partnerov a praktické prepájanie s novými príležitosťami.


	Kľúčové zistenia prieskumu
	Exportné trhy
	Aktuálne dominuje Európa, no plánovaný záujem sa výrazne posúva smerom k Ázii.

	Najväčšia bariéra
	Najsilnejšou prekážkou je nájsť alebo overiť spoľahlivého partnera.

	Riadenie rizík
	Firmy kladú dôraz na preverovanie partnerov, zmluvné zabezpečenie a prieskum trhu.

	Odporúčanie exportérov
	Kľúčom je kvalitný partner, dôkladná príprava, odvaha  a osobné poznanie trhu.
	Spoločná línia odpovedí: bezpečný, pripravený a partnersky ukotvený vstup na zahraničné trhy.


	Najčastejšie sektory / oblasti podnikania respondentov
	Najčastejšie boli zastúpené firmy z priemyselnej výroby, strojárstva a výrobných technológií.
	Priemyselná výroba, strojárstvo a technológie
	29,90 %
	Energetika, OZE, batérie a EV riešenia
	11,30 %
	Potravinárstvo, poľnohospodárstvo a nápoje
	10,30 %
	Financie, bankovníctvo a investície
	9,30 %
	Poradenstvo, právne a obchodné služby
	8,20 %
	Hutníctvo, oceľ, kovy
	7,20 %
	IT, digitalizácia a inovácie
	6,20 %
	Zdravotníctvo, farmácia, kozmetika
	6,20 %
	Stavebníctvo, architektúra a development
	6,20 %
	Obranný a vojenský priemysel
	5,20 %

	energetika
	ďalšie silné oblasti

	financie
	zastúpenie služieb


	Metodika prieskumu
	Cieľ: získať prehľad o exportných aktivitách slovenských firiem, ich skúsenostiach, výzvach, potrebách a plánoch ďalšej expanzie na zahraničné trhy.
	Cieľová skupina
	Slovenskí exportéri, firmy, klienti a zástupcovia podnikateľského prostredia.

	Metóda
	Online prieskum

	Zber dát
	9. marec 2026 – 9. jún 2026

	Počet respondentov
	116

	Typ otázok
	Uzavreté, viacnásobný výber a otvorené odpovede.

	Vyhodnotenie
	Percentuálne vyhodnotenie, kategorizácia otvorených odpovedí a porovnanie odpovedí.
	Poznámka: Pri otázkach o exportných teritóriách je potrebné zohľadniť, že časť respondentov tvorili účastníci Exportného klubu EXIMBANKY SR zameraného na juhovýchodnú Áziu.


	web:
	E-mail:

	eximbanka.sk
	press@eximbanka.sk
	Sledujte nás aj na sociálnych sieťach:


