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1. UVOD

Na prelomu dvacatého a jednadvacatého stoleti prochazi teorie a praxe
mezinarodniho obchodu vyznamnymi proménami. Hlavnim divodem je zména trznich
podminek, které pfinasi postupujici proces globalizace. Koncem devadesatych let poprvé
prevysilo tempo ristu mezinarodnich obchodnich transakei frekvenci obchodovani uvniti
jednotlivych statti. Firmy, zbozi i zakaznici prestaly byt ndrodnimi a staly se soucasti
jednoho globalniho trhu. PfiCiny urychleni tohoto procesu lze hledat prfedevsim v plisobeni
ctyt faktor: technologickd expanze, liberalizace mezindrodniho obchodu, globalni

propojeni vefejnych a soukromych instituci a nastup globalniho konkuren¢niho prostredi.

Nezbytnost aktivniho zapojeni ¢eskych podnikatelskych subjektii do mezinarodnich
hospodarskych vztahli je dana charakterem ceské ekonomiky (maly wvnitini trh,
nedostate¢né vybaveni piirodnimi i kapitdlovymi zdroji, relativné vysoky stupen

specializace pramyslu) 1 jeji zahrani¢né-politickou orientaci.

Mezinarodni obchod a mezinarodni marketing zazivaji v soucasné dobé prudky
rozvoj, ktery ovliviiuji zejména procesy liberalizace, internacionalizace a globalizace
svétové ekonomiky a vyuzivani modernich technologii. Tyto procesy oteviraji firmam
nové moznosti podnikani a zaroven zvysSuji celosvétovou konkurenci. VétSina Ceskych
podnikli si uvédomuje nutnost rozvoje mezinarodnich aktivit a ma zdjem uplatnit své
vyrobky na zahrani¢nich trzich. Vstup do EU piedstavuje pro ¢eské podnikatelské subjekty
velkou prilezitost, nebot’ se jim otevie obrovsky trh s vice nez 450 miliony obyvatel, trh se
stabilnim podnikatelskym a pravnim prostfedim a dobfe fungujicim institucionalnim
zdzemim. Zaroven se vSak jednd i o trh vysoce konkuren¢ni, na kterém uspéji pouze firmy
s promyslenou dlouhodobou strategii, schopné piizplisobit se naroénym podminkdm a

modernim trendim.

Mezinarodni marketing vyuzivaji podniky zejména ze dvou hlavnich davodu.
Prvnim je moznost vstupu na nové trhy diky rostouci liberalizaci svétového obchodu a
mezinarodniho podnikatelského prostfedim, druhym je nutnost lepSiho fizeni
mezinarodnich aktivit. Konkrétni podniky mohou mit pro zapojeni do mezinarodnich
aktivit rizné divody. K nejcastéj$im patii: hledani novych trznich pftilezitosti, snaha o
dosahovani vysSich ekonomickych efekti diky vys$§im objemim vyroby, snaha o

bezprostiedni pfitomnost na zahrani¢nim trhu, snaha o prodlouzeni cyklu trzni zivotnosti
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vyrobku, snaha o spolupréci s kapitalové silnou zahrani¢ni firmou, moznost piistupu ke
Spickovym technologiim atp.

Zpracovani zahrani¢nich trhii a zejména cil uspéSné vyvazet ¢eské zbozi a sluzby
do zahraniéi patii v oblasti prodeje k tém nejnarocnéjsim cinnostem. Na rozdil od prodeje
zbozi a sluzeb v tuzemsku vyzaduje totiz dalSi znalosti a dovednosti, zejména vse, co se
oznacuje jako ,technika a ekonomika obchodnich operaci, znalosti zvyklosti pro
jednotlivé trhy, znalosti pravni, dopravni, celni, jazykové 1 zplsoby sjednavani obchodi.
Za zcela samoziejmé jsou povazovany znalosti o zbozi a zemich, do nichz chce vyvozce

své zbozi vyvazet.

Vychozim podkladem pro bakalafskou praci se stala ¢innost podniku TRW-DAS

a.s., ktery se zabyva vyrobou soucastek do osobnich a ndkladnich automobilt.



2. CIL A METODIKA PRACE
Cil prace
Cilem bakalafské prace je provedeni analyzy exportu podniku TRW-DAS Dacice

pted a po vstupu do Evropské unie.

Dil¢im cilem préace je stanoveni perspektivy rozvoje této firmy do budoucnosti.
Dalsim dil¢im cilem je popsani fungovani zahrani¢niho obchodu a stanoveni ovliviiujicich

faktord vyvozu. Ddle navrzeni strategie vstupu na nové trhy.

Metodika prace

Pro zjiStovani a ziskdvani potfebnych informaci byla vyuzita sekundarni data z

odborna literatury zabyvajici se zahranicnim obchodem, ze zvefejiovanych dat na

internetovych strankéach a z podnikovych dokumentt zavodu TRW-DAS Dacice.

Pro sbér informaci od pracovnikli firmy TRW-DAS Dacice byla pouzita metoda

dotazovani, a to osobni, telefonické a elektronické.

= (Osobni dotazovani je zaloZeno na pfimé komunikaci s respondentem, tvaii v tvar.

Veskeré informace tykajici se exportu TRW-DAS mi byla poskytnuta manazerem
logistiky Ing. Pavlem Kubkem. Data tykajici se cla a celniho fizeni jsem ziskala
prostiednictvim konzultace s celni deklarantkou Alenou Kucerovou. Vyhodou

osobniho dotazovéani je vysoka spolehlivost ziskanych udaju.

» Telefonické dotazovani jsem vyuzivala prevazné pro sjedndvani konzultaci

s panem inzenyrem Kubkem ohledné této bakalaiské prace. U telefonického

rozhovoru je vyhodou jeho rychlost, se kterou jsem potiebné informace ziskavala.

* Pokud nebyla mozna osobni konzultace, zdlvodu pracovniho vytiZzeni pana

inzenyra Kubka, vyuzivala jsem elektronické dotazovéani. Potfebné podklady pro

zpracovani analyzy exportu TRW-DAS Dacdice jsme také tedy ziskavala

prostfednictvim elektronické posty.



Analyza exportu TRW-DAS Dacice byla provedena v obdobi 2000 — 2006 pomoci

grafické vizualizace, tedy prostfednictvim sloupcovych a vysecovych grafii.

V bakalaiské praci byla provedena situacni analyza exportni politiky TRW-DAS, a to:

SWOT analyza

V této analyze bylo posuzovano vnitini prostiedi podniku, které zahrnuje silné a
slabé stranky, a vné&jsi prostiedi, které predstavuje pfilezitosti a ohrozeni. Byly
vymezeny a navzajem porovndny faktory vnitiniho a vnéjSiho prostiedi podniku.
Jednotlivym faktoriim byla pfifazena vyznamnost a byl ohodnocen jejich dopad na
vybér strategie. Byla vybrdna ta strategie, ktera dosdhla nejvy$siho bodového

ohodnoceni.

Portertiv model péti sil

Pro analyzu vnéjsiho prostiedi byla provedena Porterova analyza konkurence.
Porterovym modelem péti sil bylo popsano konkurenéni prostfedi podniku. Na
konkurenceschopnost zdvodu TRW-DAS Dacice ma vliv pfedev§im pusobeni
téchto faktort: konkurenéni rivalita v odvétvi, vyjedndvaci sila zakaznik,

vyjedndvaci sila dodavateli, hrozba substituti a hrozba vstupu do odvétvi.

V bakalatské praci byla na zdkladé SWOT analyzy zavodu TRW-DAS Dacice

navrzena a popsana strategie vstupu na nové trhy. Byly zde stanoveny ovlivigjici faktory

exportu dané¢ho podniku a dale zminén rozvoj firmy do budoucna.



3. LITERARNI PREHLED

3.1 Globalizace svétové ekonomiky

Pojeti mezinarodnich vztahi je v posledni dobé dopliiovano dalSimi realitami.
Jednou znich je globalizace, vyvolana technologickymi, spoleCenskymi a kulturnimi
zménami, které znacné zménily hospodarské vzdalenosti mezi zemémi. ZlepSeni
dopravnich a komunikac¢nich technologii snizilo naklady ptfepravy zbozi, penéz, osob a
informaci. Tradi¢ni vladni politiky omezujici pteshrani¢ni transakce byly zmirnény nebo
odstranény, v disledku c¢ehoz doSlo kristu mezinarodniho obchodu a pfimych
zahrani¢nich investic (FDI). Globalizace méni vlastnosti svétového hospodafstvi a
ovlivituje podstatu uspéSnych hospodaiskych pfistupti k rozvoji, coz zvySuje potfebu

zajistit udrzitelnost hospodarského rozvoje (Jenicek, V., 2002).

Globalizace postihuje vSechna pramyslova odvétvi od automobilti k oceli, od
bankovnictvi k pojistovnictvi, od letecké klodni dopravé, od vyroby pocitact
k telekomunikacim atd. V mnoha primyslovych odvétvich proto neni vhodné mluvit o
»hémeckém trh®, ,,americkém trhu nebo ,japonském trhu®. Globalni pojeti spolecnosti

Coca-Cola, Levi’s Jeans, Sony a McDonald’s doklada tento trend.

Navzdory globalni ptevaze uvedenych spolecnosti je dilezité neptehanét ndzor, ze
narodni trhy ustupuji trhu globalnimu. Vyrazna odliSnost ve spotiebitelském chovani a
preferencich v ramci narodnich trhtt v mnoha odvétvich stale pietrvava. Tyto rozdily
obvykle vyzaduji, aby marketingové strategie a vlastnosti vyroby byly pfizplisobeny

lokalnim podminkam.

Dochézi rovnéz ke globalizaci vyroby. Individudlni podniky rozptyluji c¢asti
vyrobniho procesu do riiznych zemi, aby vyuzily néarodnich odliSnosti v nédkladech a

kvalité vyrobnich faktora (pracovni sily, energie, pidy, kapitdlu) (Dedouchové, M., 2001).

3.2 Export CR
3.2.1 Charakteristika mezinarodniho obchodu CR

Mezinarodni ¢i zahrani¢ni obchod je disciplinou velmi rozsahlou a ¢lenitou a Ize na
ni pohliZet z nejriznéjSich hledisek. Lze jej pojimat z pohledu teoretického a zkoumat

odiivodnénost ekonomického mysleni merkantilistického, analyzovat klasické a posléze



neoklasické teorie zahrani¢niho obchodu, posuzovat teorie technologické mezery,
protekcionismu a podobné. Z praktického hlediska lze na zahrani¢ni obchod nahlizet

v zésad¢ z dvojiho zorného pole: z pohledu podnikatele a z pohledu statu.

Z hlediska soukromopravni, podnikatelské sféry se zahranicni obchod jevi jako
soubor ¢innosti ale i pravidel, postupt, technik ¢i dovednosti potfebnych k tomu, aby byl
uréity vyrobek prodan za hranice stadtu a vyvezen ¢i v zahrani¢i zakoupen a dovezen.
V podminkéch trzni ekonomiky jde o bézny soukromopravni zavazkovy vztah, v piipadé
naseho statu vSak je navic ozvlastnén nékterymi faktory. Ty jsou dany nejen napiiklad
podminkami geografickymi, jazykovymi ¢i dal§imi, ale zejména na konci druhého tisicileti
skute¢nosti, ze Ceska republika prochazi obdobim transformace z centralng planované na

trzni ekonomiku (Dvorak, P., 1999).

Mezinarodni obchod podle Benacka (1997) v prvni fadé¢ piedstavuje vymenu
reprodukovatelnych hmotnych statkii jedné zemé s jinymi statky, coz ji umoziuje
prekonévat bariéry domacich ekonomickych omezeni. Z toho vyplyva, ze je urcité uzitecné
rozliSovat obchod podle jeho vztahu k hranicim suverénnich zemi. Vliv rozdilného nebo
autonomné spravovaného instituciondlniho uspotadani (napft. cel, dani, legislativy, atd.),
existence narodni mény a zejména existence vlastnich subjektt hospodarské politiky, které
sleduji vlastni cile vnéjSich a vnitini rovnovahy v ramci kazdé zemé, je okolnost, kterd nas
nuti se na hospodarské vztahy s nasim okolim divat trochu jinak, nez na podobné vztahy

vymeény uvniti daného statu (Benacek, V., 1997).

Podle Dedouchové (2001) podnikdni na mezinarodni Grovni zahrnuje mezinarodni
obchod a zahrani¢ni investice. Mezinarodni obchod piedstavuje vyvoz, resp. dovoz zbozi
nebo sluzeb urcenych spotiebitelim v jinych zemich. Zahrani¢ni investice vznika

v ptipad¢, kdy podnik investuje zdroje do podnikatelskych aktivit mimo svou zemi.

Podnikani na mezinarodni urovni se li§i od ryze domaciho podnikdni v mnoha
smérech. Jednotlivé zemé maji rozdilné kultury, politické a ekonomické systémy, pravni
systémy a odliSnou urovenn ekonomické vyspélosti a rozvoje. Rozdily pretrvavaji i pies

vSechny tendence, které smétuji ke globalizaci trhli a vyroby.



Mezinarodni podnikani vyzaduje pouzivat rozdilné praktiky pro jednotlivé zem¢.
K tomu je zapotiebi, aby manazeifi méli nejen cit pro odliSnosti, ale uméli se ptizpisobit a

rozhodnout pro odpovidajici politiku a strategii (Dedouchova, M., 2001).

3.2.2 Zahrani¢né obchodni politika
Zahrani¢n€ obchodni politika pfedstavuje soubor zasad a prostfedki, podle nichz

vlady jednotlivych zemi reguluji své hospodarské styky s jinymi zemémi.

Zahrani¢né obchodni politika ptisobi na ekonomiku zemé v té mire, v jaké je tato
zem¢ zapojena do mezindrodniho prostfedi. Mira tohoto zapojeni je ddna piedevSim
rozmérem ekonomiky neboli mnozstvim spotiebitel na vnitinim trhu. Proto ¢im mensi je
vnitini trh, tim vétsi je otevienost ekonomiky a naopak. Uréity vliv maji 1 pfirodni a

zemepisné podminky jednotlivych zemi.

Definice déle rozsifuje a vymezuje dva hlavni sméry: volny svobodny obchod
(liberalismus), jako postupné odstranovani omezeni obchodu celnitho i necelniho
charakteru a protekcionismus neboli ochranafrstvi, jako takovou formu obchodni politiky,
ktera zabezpeCuje zvlaStni ochranu domdaci vyrobé pred zahraniéni konkurenci

(Pouzarova, 1., 1998).

Ve svém ptivodnim vyznamu oznacuje termin protekcionismus pouzivani takovych
nastroji statni intervence, jejichz tcelem je tzv. ochrana domaciho trhu (z anglického
protect, odtud nékdy pouzivany Cesky ekvivalent ochranafstvi). K nim lze zatadit veSkera
importni cla bez ohledu na jejich ,kryci“ oznafeni (rezortni, antidumpingova atd.),
mnozstevni omezeni a dnes stidle rostouci skupinu tzv. technickych piekazek,
podminujicich uskutecnéni smény splnénim urcitych podminek vztahujicich se k vyrobku,
popiipade i k vyrobci. V neposledni fadé sem patii i obchodné-politické aktivity statu,
jejichz vysledkem mohou byt tfeba orwellovsky znéjici tzv. dobrovolna omezeni exportu

(Stastny, D., 2004).



Tabulka 1: Zahranicni obchod CR v letech 1993 — 2006 v mil. K¢

Graf 1: Zahranicni obchod CR v letech 1993 — 2006 v mil. K¢&

V mil. Ké

Rok Vyvoz Dovoz Bilance
1993 421 601 426 084 -4 483
1994 458 842 498 377 -39 535
1995 566 171 665 740 -99 569
1996 601 680 754 670 -152 990
1997 709 261 859 711 -150 450
1998 834 227 914 466 -80 239
1999 908 756 973 169 -64 413
2000 1121099 1241 924 -120 825
2001 1268 149 1 385 564 -117 415
2002 1254 860 1325671 -70 811
2003 1370 930 1440723 -69 793
2004 1722 657 1749 095 -26 438
2005 1 868 586 1829 962 38 624
2006 2141110 2093 842 47 268
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Z hlediska pravniho ¢lenime nastroje zahrani¢ni hospodaiské politiky na autonomni

0 jejichz zavedeni rozhoduje stat sam ze své suverénni moci a smluvni — které vstupuji



v platnost na zakladé vysledkii mezinarodnich jedndni, tmluv mezi dvéma (bilaterdlni)

nebo vice (multilateralni) staty.

Smluvnimi nastroji obchodni politiky je regulovan obchod mezi dvéma ¢i vice
zemémi tak, jak se na tom tyto zem¢ dohodly. Dohoda se tykéd pfedevSim pravidel pro
pouzivani autonomnich obchodné politickych néstroji ve vzdjemném obchodé mezi
jednajicimi zemémi. I pro slabsi zemé& byva vSak cesta dohody, kde lze pfece jen obchodné
politicky ramec vzajemného obchodu ovlivnit, vyhodnéjsi nez pouze jednostrannd Uprava

podminek obchodu ze strany druhé zem¢.

Ucastni-li se jednani o podminkach vzajemného obchodu dvé zemé, Fadime
vysledek jejich jednani mezi dvoustranné smluvni nastroje obchodni politiky. Do této
skupiny patii jednak obchodni smlouvy a dohody, jednak platebni dohody (Pipek, J.,
1996).

Smluvni i autonomni néstroje obchodni politiky posléze v praxi nabyvaji konkrétni

podobu bud’ tarifnich, ¢i netarifnich nastrojii obchodni politiky.

Za tarifni néstroje jsou povazovana cla, coz jsou davky vybirané pii ptechodu zbozi
ptes hranice dané¢ho celniho uzemi. Cla je mozné d¢lit do tii skupin:

» podle ucelu na cla: fiskalni (predstavuji pfijem do statniho rozpoctu), ochranna
(ochrana doméci produkce), prohibitivni (extrémné vysokd, jejichz ucelem je
znemoznit dovoz), sklenikové (ochrana konkrétniho odvétvi, napt. rozvijejiciho se
nebo restrukturalizovaného odvétvi), odvetna (pfedstavuji opatieni vici druhé
zemi), negociacni (vytvareji vyjednavaci pozici), diferenéni (jsou pouzivana pro
zvyhodnéni dopravy), kontingentni (jednd se o nizsi cla nez aplikovatelna, jsou
platnd pro urCitou dobu), preferencni (pouZzivaji je integracni seskupeni, tzv.
Generelized System of Preferences — GSP);

* podle pohybu zbozi na cla: dovozni (nejpouzivanéjsi), vyvozni (pouZzivaji se v praxi
minimaln¢) a tranzitni (v fad¢ zemi byla nahrazena napt. dalni¢nimi poplatky);
podle zplsobu vybéru ¢lenime na cla: valorickd (jsou stanovena jako % z celni
hodnoty zbozi a jsou nejpouzivangjsi), specificka (jsou stanovena jako pevna ¢astka
za fyzickou jednotku), diferencovana, smisend (diferencované valorické clo je

vyméfovano zcelni hodnoty zbozi sohledem na situaci na domécim trhu,
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diferencované specifické clo je vyméfovano z jednotky zbozi s odstupiiovanim

podle jeho ceny) (Machkova, H., 2003).

Netarifni nastroje obchodni politiky nabyvaji v souc¢asném mezinarodnim obchodu
riznych forem. Jedna se napt. o dovozni ptirdzku (Castka stanovena jako % z celni hodnoty
zbozi), dovozni depozitum (Castka slozend bezurocné ve stanovené vysi a na stanovenou
dobu, po jejimz uplynuti je vracena), mnoZstevni omezeni (kvdta, po jejimz vycerpani je
dovoz dané komodity zakazin), minimalni cenu (spodni hranice ceny dovazeného
vyrobku), vyrovnavaci clo (davka vybirand zdovozu subvencovanych vyrobki) a
antidumpingové clo (davka vybirana zdovozu dumpingovych vyrobkl). Nejcastéji
pouzivanymi netarifnimi néstroji jsou v souc¢asné dob¢ tzv. technické prekazky obchodu.
Jsou jimi napi. povinné certifikaty, administrativni povolovaci fizeni, zmény vyrobnich
postupt, které musi podnik zajistit, aby vyhovél pozadavkim mistnich organti apod.

(Machkova, H., 2003).

3.3 Mezinarodni podnikani z hlediska prostredi a rizik

3.3.1 Mezinarodni prostiedi a jeho vlivy na mezinarodni podnikani

Pied vstupem do mezindrodniho prostfedi musi firmy provést fadu analyz, které
budou zakladem pro rozhodovani o strategii mezinarodniho marketingu. Zékladni analyzou
makroekonomického prostiedi je tzv. PEST analyza, tj. analyza politického a pravniho
prostfedi, analyza ekonomického prostiedi, analyza socidlné-kulturniho prostfedi a analyza
technologické vyspélosti zemé ¢i regionu, které jsou pfedmétem zajmu firmy

(Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Politické a pravni prostiedi

Poltické a pravni prostiedi jsou zdkladnimi faktory, které rozhoduji o tom, zda se
firma rozhodne vstoupit na vytypovany zahranic¢ni trh a jakou formu vstupu na zahrani¢ni
trh zvoli. Stabilni prostiedi motivuje zahranicni investory i1 vyvozce a ma pozitivni vliv na
zaclenovani zemi do procesu internacionalizace. Nestabilni prostfedi uvadi naopak zemé
do ekonomické izolace. V rdmci analyzy politického a pravniho prostfedi jsou obvykle
zkoumany nasledujici faktory: politicky systém, politicka stabilita, vztah k zahrani¢nim
firmam, korup¢ni prostfedi a snaha vladni garnitury stimto jevem bojovat, vyznam

zajmovych skupin (podnikatelské a profesni svazy, sdruzeni na ochranu spotiebiteli, atd.),
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kter¢ mohou ovliviiovat politické rozhodovani (tzv. lobbying), postaveni odbori ve
spole€nosti, pravni Uprava podnikani zahrani¢nich subjekti (vSeobecné podminky pro
zahrani¢ni podnikatelské subjekty, moznost kontroly vlastnictvi, moznost nakupu
nemovitosti a pozemki, devizové-pravni aspekty podnikani zahrani¢nich subjekti,
moznost repatriace zisku do zahranici, feSeni spori pfi podnikéani se zahrani¢im, podminky

pro zaméstndvani cizinct apod.) (Machkova, H., 2003).

Ekonomické prostredi

Vramci  ekonomického  prostiedi  jsou vzdy analyzovany  zékladni
makroekonomické ukazatele a jejich vyvoj. Nejcastéji se jedna o vyvoj HDP na obyvatele,
miru inflace, miru nezaméstnanosti, tempa ristu HDP, redlné sménné relace, spotiebu
domacnosti, vyvoj investic, atp. Peclivé analyze je podrobena i hospodatska politika vlady
a opatieni centralni banky. Dale jsou do ekonomické analyzy Casto zahrnovany i zékladni
demografické udaje (pocet obyvatel, primérnd délka Zivota, natalita a jeji vyvoj, profesni a

vzd¢lanostni struktura, atd.).

Analyzy politického a ekonomického prostiedi jsou obvykle snadno dostupné.
Provadéji je jak veiejné instituce (obchodni oddé€leni velvyslanectvi, agentury na podporu
exportu, agentury na podporu pftilivu zahrani¢nich investic), tak soukromé instituce (napft.
banky a pojiStovny ¢i specializované ratingové agentury). Na zdklad¢ téchto analyz jsou
pak zem¢ tazeny podle stupné rizika do riznych skupin. Riziko je casto hodnoceno
z kratkodobého hlediska a ze stfednédobého a dlouhodobého hlediska (Machkova, H.,
Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Socialni a kulturni prostredi

Socialni a kulturni prostiedi jsou vyznamnymi faktory, které odliSuji tuzemsky
marketing od marketingu mezinarodniho. Pravé tyto faktory (podrobné viz kulturni,
socialni a psychologické faktory v mezindrodnim marketingu) ¢asto rozhoduji o tspéchu ¢i
neuspéchu marketingové strategie. Vyzkumu socialné-kulturnich odlisnosti je vénovana
fada studii. Pro potfeby mezinarodniho marketingu jsou vyznamné zejména vyzkumy

zivotniho stylu, nékdy oznacované jako socio-styly (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova,

M., 2002).
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Kultura pfedstavuje urcitou identitu lidi. Vytvati vzor vztahii, chovani a zpusobt,
jak udrzet jejich soudrZnost, poskytuje feSeni problému. Jednotlivei jsou siln€é naklonéni
pfijimat a véfit tomu, co jim jejich kultura fika bez ohledu na objektivni platnost, blokuji
nebo ignoruji vSe, co je v rozporu s kulturni ,,pravdou* nebo v konfliktu s jejich virou.
Z toho vyplyva 1 urcita piedpojatost vii¢i zménam a vysvétleni, pro¢ proces globalizace a

unifikace kulturni specifika neodstrafiuje, ale spiSe zvyraziuje.

Jedname-li v zahranici, stdivdme se cizinci, kteti by neméli ignorovat rozdily mezi
vlastni a hostitelskou zemi, ale ani se snazit napodobovat zahrani¢niho partnera. Musime
najit ,,zlatou stfedni cestu”. Vénovat pozornost ziskani informaci o zvlaStnostech jeho
kultury, zptsobu a divodii chovani, o otazkach, ve kterych je zranitelny, o jednacim stylu.
Nikdo neocekava znalost vSech detailll, je vSak nutno se chovat pfiméfené¢ skromné a

taktn¢ (Zamykalova,H., 2001).

Technologické prostiedi

Technologické prosttedi poskytuje tdaje o technické vyspélosti zemé a 0 moznosti
vyuzivani jejiho védecko-vyzkumného potencidlu. Pro analyzy technologického prostiedi
se pouzivaji napt. nasledujici idaje: vydaje na vyzkum a vyvoj (% z HDP), vyse vydaji na
vyzkum a vyvoj v jednotlivych odvétvich, pocet mezinarodnich patentl, pocet védeckych

pracovnikil, vybavenost vypocetni technikou, poc€et uzivateli Internetu atp.

Technologické prostfedi, zejména rozsifeni Internetu, ovlivnilo do znacné¢ miry
marketingové strategie vSech mezindrodné podnikajicich firem a pfispelo ke skutecné
globalizaci mezinarodniho podnikdni. Pro druhou polovinu 90. let byl typicky narlst
elektronického obchodovani (E-commerce, E-business). Pod tento pojem jsou zahrnovany
veskeré obchodni operace provadéné pomoci internetové pocitacové sité. Patii sem nejen
obchody uskutecnéné piimo na Internetu (napt. ndkup zbozi prezentovaného na firemnich
webovych strankach, ndkup softwarovych produktii jejich stazenim ze sité, platby za
pristup k informacim, finan¢ni pievody apod.), ale také obchody, které vzniknout na
zéklad¢ pouhé komunikace ptes Internet. Mezi hlavni vyhody obchodovéni na Internetu
patfi zejména Uspora nakladl, uspora casu, flexibilita, moZznost U¢inné komunikace,
pohodInost nakupti, vytvoteni ptimych vazeb, posilovani vérnosti zadkaznikii a mnohé dalsi
vyhody. K hlavnim nevyhoddm patii moznost zneuziti informaci a dosud ne zcela jista

bezpecnost plateb (Machkova, H., 2003).
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3.3.2 Rizika mezinarodniho obchodu

Podniky, které se rozhodnou zapojit do mezinarodniho podnikani, si musi byt
védomy nejen piilezitosti, které¢ jim vstup na nové trhy nabizi, ale i rizik, se kterymi je
mezinarodni podnikani spojeno. Mezinarodni podnikéni ovlivituje rizikovost v pozitivnim
sméru (diverzifikace snizuje do zna¢né miry zavislost firmy na podminkach jednotlivych
trhd a na jejich konjunkturnich vykyvech a podnik vlastné rozdé€luje podstupovana rizika
mezi rizné trhy, které mohou prochazet odlisSnym hospodaiskym cyklem) i ve sméru
negativnim. Riziko nelze nikdy z hospodaiské Cinnosti zcela vyloucit, ale je mozné je
v nékterych ptipadech omezit, vyhnout se mu, pfenést na jiny subjekt, popt. rozd¢€lit mezi
rizné subjekty. Nepodstupovani rizik by znamenalo vzdat se moznosti vyuzivat novych
podnikatelskych ptilezitosti. Vzdy je vSak tfeba moznd rizika analyzovat a vyhodnotit,

které riziko je podnik schopen nést a v jakém rozsahu (Machkova, H., 2003).

Kazda oblast podnikani je spojena s riziky, kterd mohou ohrozit ptedpokladané
vysledky. V jednotlivych sférach podnikdni se postupné vytvafeji urCité nastroje a
praktiky, jak zachazet s rizikem. Schopnost vyuzivat tyto praktiky je soucasti profesnich

znalosti a dovednosti, kter¢ jsou pro danou oblast podnikéani nezbytné.

Na druhé strané jsou ale s podnikdnim na zahrani¢nich trzich spojena ncktera
specificka rizika, vyplyvajici naptiklad z vyvoje kurzii mén, z ekonomické nebo politické
situace v ruznych teritoriich apod. Navic dalsi rizika jsou zostfena, napiiklad riziko
pfepravni nebo riziko komeréni. To souvisi s geografickou vzdélenosti jednotlivych trha,
s rozdily v obchodnich zvyklostech a pravnich ptedpisech jednotlivych stati, s rozdilnym
zahraniCnich trzich v porovnani strhem domacim (Cemohlévkové, E., Machkova, H.,

Sato, A., 2003).

Pfi provadéni zahraniéniho obchodu se podniky setkévaji jednak s riziky
charakteristickymi pro jejich vlastni pfedmét podnikani (napf. vyvoz potravin, prodej
stroji a zafizeni vCetné montédzi, dodavky stavebnich praci apod.), jednak s riziky, ktera
provazeji vétSinu preshranicnich forem hospodarské spoluprace. Jako hlavni typy téchto

rizik I1ze uvést predevsim:
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= rizika trzni,

= rizika komer¢ni,

» rizika pfepravni,

= rizika teritorialni,

» rizika kurzova a dal$i typy rizik (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M.,
2002).

Trzni rizika

Vyplyvaji ze zmény trzni situace, ktera byva vyvolana riznymi pfi¢inami, napf.
hospodaiskym poklesem v urcité zemi ¢i zoné, poklesem poptavky po urcitém zbozi,
zménou spotiebitelskych preferenci, vstupem silné konkurence na zahrani¢ni trh, zménami
v postaveni rozhodujicich dodavateli nebo odbérateli, zménami v jejich marketingové
strategii, zménami v technologii, sezonnimi vykyvy atp. Trzni rizika mohou vést ke zméné
cen, zméndm ve vySi nakladl, ke ztrat¢ podilu na zahrani¢nim trhu, k neprodejnosti
vyrobki, k zablokovani distribu¢nich cest a fad¢ dalSich neptiznivych dopadt. Efektivni
ochranou pied trznim rizikem je realizace strategického marketingového fizeni, tj.
systematicky provadény vyzkum zahrani¢nich trhli, v€asné zavadéni inovaci, optimalizace
zasob, racionalizace ndkupu u subdodavateli, schopnost pruzné¢ reagovat na potteby
cilovych trhli, posilovani vztaht skliCovymi zdkazniky a optimalni vyuZivani

mezinarodniho marketingového mixu (Machkova, H., 2003).

Rizika komer¢ni

Do této skupiny rizik byvaji zatazovéna rizika vyplyvajici z nesplnéni zavazku
obchodnim partnerem. S riziky komerénimi se podnikatelé setkavaji i na vnitinim trhu. Na
trhu zahrani¢énim vSak vystupuji tato rizika v ostiejSi podobé vzhledem k odliSnostem
téchto trht z hlediska préavnich a ekonomickych podminek, obchodnich zvyklosti,
mentality podnikatelii apod. Informace o zahrani¢nich obchodnich partnerech byvaji méné
dostupné a navic postaveni jednotlivych firem na trhu se miize ménit v zavislosti na

faktorech, které 1ze bez dikladné znalosti trhu jen tézko predvidat.
Zvysena rizikovost v oblasti komer¢nich rizik mize negativné ovlivnit vysledky

dosahované v obchodu hmotnym zbozi, ale i v obchodu se sluzbami a v dalSich oblastech

hospodaiské spoluprace se zahrani¢im. Projevuje se nejéastéji v nékteré z téchto forem:
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= odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,

* nesplnéni ¢i vadné plnéni kontraktu dodavatelem,
* bezdlivodné neptevzeti zbozi odbératelem,

= platebni neviile dluznika,

= platebni neschopnost dluznika.

Miru podstupovanych komerénich rizik ovliviluje podnikatel zejména vybérem
obchodnich partner, fddnym pravnim zajiStovanim obchodnich vztahti, volbou vhodnych
platebnich podminek a zajistovacich nastrojii a rozsahem, ve kterém vyuziva moznosti
pojisténi. Nejucinn€j$i zpiisob pifedchazeni tomuto riziku je rozvijeni dlouhodobych
obchodnich spojeni zaloZenych na vzajemné divéfe (Machkova, H., Sato, A.,

Zamykalova, M., 2002).

Rizika prepravni

Jsou spojena s mezinarodnimi obchodnimi operacemi s hmotnym zbozim. Béhem
dopravy muze dojit ke ztraté nebo poskozeni zbozi. Skodu utrpi ten, kdo v daném
okamziku toto riziko nesl. Vétsinou to byva bud’ prodéavajici, nebo kupujici. Pfechod rizika
ztraty nebo poskozeni zbozi sjednavaji zpravidla vyslovné v kontraktu stanovenim urcité
dodaci podminky (parity). Toto riziko vSak nese i dopravce ¢i speditér tim, Ze ptebiraji

odpovédnost za zbozi béhem dopravy.

Prevence tohoto rizika spo¢iva v jasném vymezeni mista a okamziku ptfechodu
rizika ztraty nebo poskozeni zbozi z prodavajiciho na kupujiciho v kupni smlouvé, a dle ve
vhodném piepravnim zajisténi dodavky zbozi (naptiklad vybérem spolehlivého dopravce)

(Cemohlévkové, E., Machkova, H., Sato, A., 2003).

Teritorialni rizika

Teritoridlni rizika patii k rizikim, kterd ohrozuji splatnost zahrani¢nich pohleddvek
¢eskych vyvozcl nebo omezuji vynosnost zahrani¢nich investic ceskych pravnickych osob
a vyplyvaji zpolitické, financni a makroekonomické situace zemé zahrani¢niho
kupujiciho, resp. tfeti zemé. Z hlediska obchodnich partnerii maji povahu vyS$si moci. Jsou

to zejména:
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= platebni potize vyvolané politickymi udédlostmi vzemi sidla zahrani¢niho
kupujiciho, jako je valka, obcanské valka, revoluce, povstani, obéanské nepokoje,
stavka atd.;

= nemoznost transferu thrad do Ceské republiky v diisledku vaznych ekonomickych
potizi zem¢ sidla zahrani¢niho kupujiciho, vyhlaSeni jeji platebni neschopnosti,
zavedeni moratoria na platby nebo devizovy rezim omezujici transfer tthrad do
zahranici;

* administrativni rozhodnuti organt statu zahrani¢niho kupujiciho, které bez zavinéni
zahrani¢niho kupujictho znemoziuje realizaci kontraktu nebo jeho zaplaceni
(naptiklad odebrani dovozni nebo vyvozni licence, zruSeni nebo odebrani jinych jiz
vydanych povoleni nezbytnych k realizaci kontraktu, zmrazeni vkladl apod.);

» administrativni a politickd opatfeni ve tfetich zemich, jejichz prostfednictvim se
realizuje kontrakt , resp. platby, kterd znemoziiuji realizaci kontraktu nebo transfer
plateb do Ceské republiky (napiiklad embargo nebo omezeni pohybu zboZi nebo
transferu uhrad atd.);

= piirodni katastrofa, v jejimz disledku dojde k nezaplaceni pohleddvky bez zavinéni

zahrani¢niho kupujiciho (Handl, J., Janatka, F., Novak, R., 1999).

Minimalizace vySe uvedenych rizik spocivd zejména: ve vhodném vybéru
obchodniho partnera; ve volbé a sjednani vhodného zptisobu placeni za zbozi a sluzby; ve

sjednani vhodného pojisténi rizik (Handl, J., Janatka, F., Novak, R., 1999).

Kurzové riziko

Toto riziko Ize charakterizovat jako moznost, ze v disledku vyvoje kurzii mén bude
muset ucastnik zahrani¢nich ekonomickych vztahti vynalozit vyssi nédklady oproti
ptuvodnimu ptfedpokladu nebo dosdhne nizSich vynost, eventudlné se v dasledku
kurzovych zmén snizi stav jeho devizovych aktivit nebo zvysi devizovad pasiva. Vliv
vyvoje kurzii mén vSak muze byt i opacného charakteru a pisobit na dosazené vysledky
pozitivné. Kurzové riziko je spojeno se vSemi formami mezinarodnich hospodatskych

vztahll a vyplyva z proménlivosti vyvoje kurzl jednotlivych mén.

Neptimo kurzové riziko pilisobi i na trh domadci, a to prostfednictvim cen dovazené
produkce, surovin a polotovart. Ovlivituje tedy i kalkulace vyrobcil, vyvozcl a dovozct.

Vyvoj kurzu do zna¢né miry piedurcuje vhodnost vyuzivani zahrani¢nich zdroji a
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vynosnost Cinnosti orientovanych na trhy zahrani¢ni (Machkova, H., Sato, A.,

Zamykalova, M., 2002).

Firmy s diverzifikovanymi mezinarodnimi aktivitami maji zna¢né moznosti
omezeni kurzového rizika. Rozlozenim obchodii na rizné trhy a rizné mény, kombinaci
dovoznich a vyvoznich operaci, mohou firmy dosdhnout ptirozeného ménového zajisténi
bez dodateénych nakladi. Navic mohou dosahnout uspor za snizeni poctu devizovych
konverzi. Tento zplsob zajisténi kurzového rizika vSak klade zna¢né naroky na finanéni

fizeni firmy.

Rada podnikii spoléha pii omezovani kurzového rizika na zajistovaci nastroje. Jde
vétSinou o terminové nakupy nebo terminové prodeje zahrani¢nich mén, jez umoziuji
stanovit podminky, za nichz bude urcitd zahrani¢i ména v budoucnu prodana ¢i koupena.
Jejich hlavnim tucelem je moznost stanoveni ceny piedem, tj. moznost zvySeni
spolehlivosti cenovych kalkulaci. K nejéastéji pouzivanym zajiStovacim néstrojim patii
pevné terminové ndstroje (forwardy, futures a swapy) a opce, tj. pravo nakoupit ¢i prodat

ménu k pfedem stanovenému datu za predem stanoveny kurz.

Omezeni kurzového rizika prodejem pohledavky umoziuje firmé ziskat likvidni
prostiedky, a tim pfiznivé ovlivnit financni toky. Nejpouzivanéj§imi formami prodeje

pohledavek jsou v souc¢asné dob¢ factoring a forfaiting (Machkova, H., 2003).

3.3.3 Formy vstupu podnikii na mezinarodni trhy
Globalizace mezinarodniho obchodu je pfirozenym a nevyhnutelnym procesem.

Dtivody vstupu firem na mezinarodni trhy jsou vSak velice riznorodé.

Z hlediska globalnich strategii firem lze tyto divody rozdé¢lit do ¢ty hlavnich
skupin:
= zvySovani prodeju,
» ziskdvani zdroja,
= diversifikace dodavateld a odbérateld,

%

* minimalizace konkurenc¢nich rizik (Kalinska, E., Petfi¢ek, V., 2003).
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Rozhodnuti o tom, jakym zplisobem vstoupi podnik na zahranici trhy, je klicovym
rozhodnutim mezinarodniho marketingu. Podnik si mize zvolit fadu forem vstupu na
zahrani¢ni trhy. Vybér konkrétni strategie ovliviiuji zejména nasledujici faktory: investi¢ni
naroc¢nost vstupu na zahrani¢ni trhy, zdroje, které md podnik k dispozici, potencial
cilového trhu, moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit, rizikovost
podnikdni na cilovém zahrani¢nim trhu a konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim
prostfedi. Formy vstupti podniku na zahrani¢ni trhy je mozné €lenit do tii velkych skupin
na: vyvozni a dovozni operace (mezinarodni obchodni metody), formy nendroné na
kapitalové investice (licence, franchising, smlouva o fizeni, zuSlechtovaci operace,
mezinarodni vyrobni kooperace) a kapitdlové vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy

(Machkova, H., 2003).

Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace jsou tradi¢ni a pravdépodobné nejjednodussi formou
vstupu firem na zahrani¢ni trhy. Casto je vyvoz chapan jako forma vstupu na zahrani¢ni
trh, kterd nevyzaduje zadné investice. Pokud vSak chce podnik na zahrani¢nim trhu uspét a
ziskat na ném vyznamnéjSi podil, musi investovat zna¢né zdroje do mezinarodniho
marketingu. Podnik musi financovat vyzkum zahrani¢niho trhu a musi pfizplsobit
podminkam zahrani¢niho trhu cely marketingovy mix. Podle podminek zahrani¢nich trhi
je tifeba adaptovat vyrobky a zajistit nezbytné doprovodné sluzby, dale je tfeba vybudovat
distribu¢ni cesty a v neposledni fadé je tfeba vlozit zna¢né prostiedky do komunikacni
politiky. Obchodni metody jsou realizovany na zdklad¢ smluvnich vztahl s nasledujicimi
obchodnimi partnery: prostfedniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zéstupci,
komisionafi, mandataii a dal§imi subjekty (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M.,

2002).

Prostiednické vztahy

V mezindrodnim obchod¢ se mizeme setkat scelou ftadou prostredniki.
Prostiednikem rozumime subjekt, ktery obchoduje vlastnim jménem, na vlastni ucet a
riziko. Prostiednici prodavaji nakoupené zbozi dal§im odbératelim. Jejich odménou je
rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou, tzn. cenova marze. Vyhodou pouziti nepiimé
obchodni metody jsou: nizsi naklady ob&hu a eliminace kursovych, transferovych ¢i rizika
zmény poptavky a moznost vyvozu na trhy, které by bylo pfili§ nakladné zpracovavat

piimo. Nevyhodou je zejména ztrata bezprostiedniho kontaktu se zakaznikem a ztrata
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kontroly nad dal§i marketingovou strategii, zejména distribuci a cenami, za které jsou

vyrobky prod4dvany na zahrani¢nich trzich (Machkova, H., 2004).

Smlouvy o vyhradnim prodeji

V nékterych piipadech miize podnik vstoupit na zahrani¢ni trh diky uzavieni
smlouvy o vyhradnim prodeji. Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel zavazuje, Ze
zbozi uréené ve smlouvé nebude v urc€ité oblasti doddvat jiné osobé nez odbérateli, tj.
vyhradnimu prodejci. Ve smlouvé musi byt vyhrazena oblast a druh zbozi a smlouva musi
mit pisemnou formu. Jde o rdmcovou smlouvu, kterd upravuje vyluéné postaveni
smluvnich partnerd. Jednotlivé dodavky se pak realizuji na zakladé samostatnych kupnich
smluv. Vyhodou pouziti sluzeb vyhradniho prodejce miize byt rychly vstup na zahranicni
trhy, a to diky moZznosti prodeje zbozi v jiz vybudovanych distribu¢nich cestach. Dale pak
muze vyrobce proniknout i na vzdalené trhy, ¢i na trhy, na nichz nepredpoklada pitilis
vysoky obrat, avSak chce na nich byt pfitomen za pomérné nizkych nékladli a rizika.
Nevyhodou je, stejné jako u prostrednika, ztrata bezprostfedniho kontaktu s trhem a velka

samostatnost vyhradniho prodejce (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Obchodni zastupce

Smlouva o obchodnim zastoupeni zaklada dlouhodoby vztah mezi zastupcem a
zastoupenym. Zastupce se zavazuje soustavné vyvijet Cinnost smeétujici k uzavirani
ur¢itého druhu smluv. Zastupce by mél soustavné zprostiedkovavat obchody ve vymezené
oblasti a dosahovat urcit¢tho minimalniho obratu za stanovené obdobi. Je nutné, aby pfi
svém pusobeni respektoval podminky a fidil se pokyny zastoupeného. Nevyplyva-li ze
smlouvy néco jiného, miize zastoupeny pouzivat sluzeb jinych zastupcli a obchodni
zastupce miiZze zastupovat i jiné osoby nebo uzavirat obchody, jez jsou predmétem
zastoupeni, na vlastni i¢et, nebo na cet jiné osoby. Proto je tfeba pted uzavienim smlouvy
peclivé zvazit vybér obchodniho zastupce, vymezit obsah jeho plsobnosti a informovat se

na jeho vztahy ke konkuren¢nim firmam.

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni
zastoupeni. Pokud by bylo sjednédno vyhradni zastoupeni, pak je zastoupeny povinen ve
stanovené Uzemni oblasti a pro ureny okruh obchodii nepouzivat jiného obchodniho

zastupce a obchodni zastupce neni opravnén v tomto rozsahu zastupovat jiné osoby nebo
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uzavirat obchody na vlastni ucet nebo ucet jiné osoby (Boyer, A., Hronova, S.,

Machkova, H., 1995).

Komisionar

Smlouvou komisionaiskou se zavazuje komisionar, Ze zatidi pro komitenta urc¢itou
obchodni zalezitost, ale na rozdil od smlouvy mandatni ¢ini toto svym vlastnim jménem,
avsak na ucet komitenta. Dale na rozdil od mandatni smlouvy neni komisiondi povinen
sezndmit druhou stranu smlouvy s tim, Ze jedna na cizi ucet, protoze vzdy uzavird smlouvu

vlastnim jménem.

Tento druh smlouvy je pro komisionare, pokud se tyka neseni rizika z titulu vztahu
k zahrani¢nimu kupujicimu, pomérné vyhodny. Ruci totiz vi¢i komitentovi pouze za své
vlastni chyby, své vlastni zavinéni, ale nenese riziko odpovédnosti za zahrani¢ni subjekt

(Handl, J., Janatka, F., Novak, R., 1999).

Mandatar

Smlouvou mandatni se zavazuje povéieny mandatar za Uplatu zatidit pro mandanta
urcitou obchodni zalezitost, zejména jde o uzavieni urcité kupni smlouvy. Mandant jedna
jménem mandatare, nikoliv jménem svym. Tedy mezi mandatafem a druhou stranou kupni
smlouvy nevznikd vztah prodavajici — kupujici, ale ze smlouvy je pfimo zavazdn mandant
jednanim svého mandatafe. Aby mandatai mohl jednat jménem mandanta, musi od n¢j
obdrzet plnou moc. Druhou smluvni stranu musi mandataf seznamit stim, Ze jedna
jménem mandanta a jej zavazuje, jinak by byl ze smlouvy zavazdn sam. Jesté je tieba
uvést, ze v této forme se tento vztah ve vyvozu pfili§ Casto nevyskytuje, spiSe je pouzivan
vztah zprostiedkovatelsky. Oproti tomu se mandatni smlouva vyskytuje pfi financovani

vyvozu ve vztahu mezi vyvozcem a bankou (Handl, J., Janatka, F., Novak, R., 1999).

Piggybacking

Piggybacking znamena spolupraci vice firem ze stejného oboru podnikani v oblasti
vyvozu, pii které obvykle velka a zndma firma dava za Gplatu mensim firmédm k dispozici
své zahrani¢ni distribuéni cesty. Vyhodou pro malé firmy je moZnost vyuZiti jména a
zkuSenosti velké firmy, kterd poskytuje svému partnerovi fadu marketingovych a

logistickych sluzeb. Vyhodou pro velkou firmu je moznost nabizet zakazniklim komplexni
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sortiment a uplata, kterou ziskava od svych obchodnich partnert. (Cernohlavkova, E.,

Machkova, H., Sato, A., 2003).

Piimy vyvoz

Cisté piimé exporty se obvykle pouZivaji pfi vyvozu primyslovych vyrobk,
vyrobnich zafizeni a investi¢nich celkll. Dodavky téchto vyrobki jsou velmi komplikované
a je snimi spojena nutnost poskytovat celou fadu odbornych sluzeb, u kterych je
bezprostiedni pfitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutnd. Pouziti pifimého vyvozu
vyzaduje dokonalou znalost technické i obchodni problematiky. Vyhodou je moznost
kontroly nad vyrobkem, nad cenami, moznost realizace vlastni marketingové strategie na
mezinarodnich trzich a fakt, Ze ptimé obchodni vztahy plsobi obvykle pozitivné na jejich

stabilizaci a zvySuji loajalitu zakaznikd (Machkova, H., 2004).

Vstup podniki na zahrani¢ni trhy formami nendro¢nymi na kapitalové investice

V piipadé, Ze podnik nehodld investovat v zahrani¢i, ale piesto chce v ramci
rozvoje svych mezinarodnich aktivit uplatnit své vyrobky ¢i sluzby na trhu jinym
zpusobem nez klasickymi vyvoznimi operacemi, miize si zvolit naptiklad formu poskytnuti
licence, franchising nebo smlouvu o fizeni. V piipad¢ zajmu o spolupraci v oblasti vyroby
muze zvolit formu zuSlechtovacich operaci ¢i vyrobni kooperace, v oblasti vyzkumu a
vyvoje pak vyzkum na zakazku nebo spoleény vyzkum a vyvoj (Cernohlavkova, E.,

Machkova, H., Sato, A., 2003).

Licence

Licence byva definovana jako dohoda mezi dvéma smluvnimi stranami, z nichz
jedna ma vlastnicka prava na patent, obchodni znacku nebo autorstvi. Licence se poskytuji
na zakladé smlouvy, jez predpokladad placeni licen¢nich poplatkii nebo pevné Castky za
povoleni pouzivat patent, obchodni zndmku nebo autorskd prava. Poskytnuti licenéniho
prava predstavuje pro jejich udélovatele vyhodu zejména v oblasti obchodni strategie,
nebot’ jim usnadiiuje vstup na nové trhy, kde by jinak postradali potfebné zkusenosti.
Stejn¢ tak je ziskani licen¢nich prav dilezit¢ pro marketingovou strategii zacinajicich
podnikatelti, jejichz Uspéch je mnohdy piimo podminén ziskdnim patentovych prav,

obchodnich zndmek nebo autorskych prav (Pouzarova, 1., 1998).
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Franchising

Pti franchisingu firma poskytne franchisovou licenci. Licence opraviiuje
k provozovani c¢innosti pod obchodnim jménem poskytovatele licence. Poskytovatel
pomaha pii zalozeni podniku, pteda pravo prodavat jeho zbozi, zaskoli pracovniky, dodava
pravidelné zbozi, poskytuje zkuSenosti z vedeni podniku, provadi prizkum trhu, propagaci.
Casto poskytuje uvér, zafidi jednotné prodejnu. Béhem provozu pak provadi kontrolu.
Franchising vychazi vstfic t€ém podnikatelim, kteti necht¢ji dlouhodobé budovat povést,

testovat trh, podstupovat rizika a obtizn¢ ziskavat kapital (Klinsky, P., 1998).

Smlouva o Fizeni

Smlouva o fizeni je zvlastni typ, ktery pouZivaji nékteré firmy z primyslové
vyspélych zemi. Pfedmétem je poskytnuti fidicich znalosti a fidicich kadrti obvykle na
dobu urcitou na smluvnim zaklad¢. Mize se jednat bud’ o fizeni vyrobniho zavodu nebo o
fizeni v oblasti sluzeb, nejcastéji v oblasti hotelnictvi. U tohoto smluvniho typu je mozné
nalézt obchodni rysy jako u franchisingu. Jedna se o ptenos a aplikaci osvédcené koncepce
fizeni do zahrani¢i. Odménou miize byt bud’ urcité procento z obratu, podil na zisku nebo
moznost ziskani ¢asti akcii spoleCnosti za predem stanovenych podminek. Manazerské
know-how je tedy povazovano za nehmotny vklad do podnikani (Boyer, A., Hronova, S.,

Machkova, H., 1995).

Zuslecht’ ovaci operace

Podstatou zusSlecht'ovacich operaci je zpracovani nebo piepracovani surovin,
materiali ¢i polotovarti do vyssiho stupné finality, event. do konecné podoby hotového
vyrobku. Z pravniho hlediska je zuSlechtovaci operace obvykle posuzovana jako smlouva
o dilo. Hlavnim davodem jejich realizace jsou niz§i ndklady na pfepracovani v zahranici
(mzdové naklady, energetické naklady, surovinové naklady, materialové naklady, dopravni

naklady), popt. méné piisna legislativa (Machkova, H., 2004).

Mezindrodni vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperace je zalozena na rozdéleni vyrobniho programu mezi
vyrobce z riznych zemi. Findlni vyrobek je pak kompletovan bud’ jednim, nebo obéma
vyrobci. Spoluprace miize probihat na riznych Grovnich. Kromé ¢isté vyrobni kooperace
muze byt spoluprace zamétfena i do oblasti vyzkumu a vyvoje, distribuce a poskytovani

riznych sluzeb. Smlouva o mezindrodni vyrobni kooperaci je tzv. nepojmenovanou
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smlouvou a jeji obsah a forma zéalezi na dohod¢ mezi smluvnimi partnery. Smluvni partnefi
mohou vyuzivat rozdili v nakladovosti jednotlivych komponentd nebo findlnich vyrobkd,
v dostupnosti  vyrobnich zdroji, v dostupnosti zdroji financovéni, v disponibilité
vyzkumné-vyvojovych kapacit, ve specifickém know-how, v daovém a celnim zatiZeni
v jednotlivych zemich apod. Diky mezinarodni spolupraci mohou dosdahnout snizeni
celkovych ndkladd a zvySeni konkurence-schopnosti na mezindrodnich trzich

(Cernohlévkové, E., Machkova, H., Sato, A., 2003).

Kapitalové vstupy podniki na zahraniéni trhy

Podle (Machkova, H., 2003) kapitalové vstupy podnikli na zahrani¢ni trhy jsou
typické pro velké firmy a transnaciondlni korporace. Mohou mit formu piimych anebo
portfoliovych investic. Pfimou zahrani¢ni investici mtizeme charakterizovat jako investici,
jejimz ucelem je zaloZeni, ziskani nebo rozsifeni trvalych ekonomickych vztahi mezi
investorem jedné zemé¢ a podnikem se sidlem v jiné zemi. Portfoliové investice spocivaji
v ndkupu akcii nebo jinych cennych papiri. Pfimé zahrani¢i investice mohou mit formu
kapitalovych vkladii (hmotnych a nehmotnych investic) i formu vnitrofiremnich pijcek ¢i
reinvestovaného zisku. Rozhodovani o kapitalovém vstupu na zahraniéni trh ovliviiuje fada
faktorti, kter¢é mitizeme rozdé¢lit do Ctyt zdkladnich skupin na faktory marketingové,

obchodnépolitické, nakladové a faktory, které souviseji s pfiznivym investi¢énim klimatem

(Machkova, H., 2003).

3.4. Mezinarodni obchod z pohledu EU

Integraci do Evropské unie lze povazovat za zékladni vychodisko, jak dosdhnout
v Ceské republice  srovnatelné  vykonnosti strzni ekonomikou predeviim
zapadoevropskych zemi. Soucasné by mélo dochazet k vytvareni podminek pro dalsi rist
ceské ekonomiky napliiovanim zékladnich principii, na nichz je postavena Evropska unie
(EU). Jimi jsou: volny pohyb osob, zbozi, sluzeb, a kapitalu, princip volného podnikani a

perspektiva spole¢né mény (Stbertova, E., 2006).

23



Tabulka 2: Vyvoj exportu EU v obchodovani s dily a prislusenstvim motorovych vozidel

v letech 2000 — 2006 v tis. K¢

Rok Export EU
2000 59 112 579
2001 72 679 988
2002 77 733 932
2003 91 021 260
2004 111 092 259
2005 122 617 941
2006 131 485 552

Pramen: www.czso.cz

Graf 2: Vyvoj exportu EU v obchodovani s dily a prislusenstvim motorovych vozidel

v letech 2000 — 2006 v tis. K¢
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3.4.1 Politiky EU

Organy Evropské unie nemohou piijmout libovolné rozhodnuti jen na zakladé
svého uvéazeni. Unie plsobi pouze v oblastech, které vymezuje Smlouva. Témto oblastem
se tika politiky EU. Klicovou oblasti jsou takzvané spole¢né politiky. To jsou oblasti, ve
kterych Clenské staty zcela delegovaly své pravomoci na organy Evropské unie, resp.
Evropskych spolecenstvi (Radu, Parlament a Komisi). Mezi spole¢né politiky dnes patii
spole¢nd obchodni politika, spole¢na zeméd¢lska politika, spole¢na dopravni politika a pro

12 ¢lenskych zemi eurozony (viz ptiloha €. 2) i ménova politika.
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Oblastem, kde clenské staty prenesly svou ptisobnost na organy EU/ES jen
castecné, fikdme komunitarni neboli koordinované politiky. Mezi n& patii predevSim
jednotny wvnitini trh, regiondlni (strukturdlni) politika, ochrana spottebitele, ochrana
zivotniho prostiedi, energetickd politika a podpora vyzkumu a technologického rozvoje

(www.businessinfo.cz).

Koordinované politiky
Jednotny vnitini trh

Vnitini trh Evropské Unie tvoii tzemi vSech ¢lenskych stati EU. Cilem vytvoreni
tohoto trhu bylo a je dat vzniknout prostoru, ve kterém plati tzv. Ctyii zékladni svobody, a

to volny pohyb zboZzi, osob, sluzeb a kapitalu.

Vedle toho, Ze z fungujiciho vnitiniho trhu tézi pfedevSim obc¢ané a podnikatelé z
Clenskych stati EU, prohlubovani ¢tyf svobod vyznamné napomaha dosazeni vys$siho
ekonomického ristu, vyssi Zzivotni Urovné a vyznamnéjSiho postaveni Evropy na

mezinarodnim poli (www.euroskop.cz).

Regionalni politika

Regionalni politika EU je nastrojem ke zmirnéni ekonomickych a socialnich
nerovnosti mezi jednotlivymi zemémi a regiony EU. Je projevem solidarity na trovni EU.
Je koncipovana jako tzv. komunitarni politika: jeji realizace spociva na €lenskych statech,
jeji koordinace nalezi do plisobnosti organt Evropské unie. Regionalni politika a vyuZzivani
strukturalnich fondi vychézi z péti zakladnich principi: princip koncentrace, partnerstvi,
programovani, adicionality (dopliikkovosti), princip monitorovani a vyhodnocovani

(Kunesova, H., Mrkvan, R., 2005).

Politika ochrany spotiebitele

V ramci politiky ochrany spotiebitele pouziva ES zavazné normy, nezavazna
doporuceni i finan¢ni podptirné programy. Sjednoceni standardl pro sloZeni a bezpe€nost
vyrobkli na urovni ES ma dva cile: odstranit piekazky, které odliSnost standardi
predstavuje pro vnitini trh, a zarucit minimalni urovné ochrany spotiebitele pied

nebezpenymi nebo nekvalitnimi vyrobky (www.businessinfo.cz).
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Ochrana Zivotniho prostiedi

Politika ochrany Zivotniho prostfedi patii mezi spolecné politiky EU provadéné na
evropské urovni. Odpovédnost za politiku ochrany Zivotniho prostfedi nesou ¢lenské staty,
avSak pokud je mozno dosdhnout stanovenych cilii 1épe na evropské urovni, prechazi
kompetence do rukou Spolecenstvi. Tato politika si klade za cil uchovat a vylepsit kvalitu
zivotniho prostfedi a Zivota a zdravi obyvatel. Mezi dalsi cile patfi: integrace problémil
zivotniho prostfedi do dalSich politik EU, zabyvani se globalnimi vyzvami a hrozbami

globalniho oteplovani a zachovani biologické rozmanitosti (www.euroskop.cz).

Spole¢né politiky
Spolecna obchodni politika

Viici tietim zemim uplatiiuje EU v oblasti obchodu jednotny postoj formulovany ve
spole¢né obchodni politice. Ta se tyka vyse cel, kvantitativnich omezeni (kvot),
obchodnich dohod s ne¢lenskymi staty i dohod s mezinarodnimi organizacemi, opatieni na
ochranu obchodu v pfipadé¢ dumpingu, dotaci, subvenci a nekalych praktik. Ve sféfe
obchodné politického rezimu EU tedy vystupuje jako jeden celek, ktery s dalSimi
smluvnimi zemémi uzavirda obchodni dohody a jiné smluvni dokumenty, zédvazné pro

vSechny Clenska staty (Kachlik, A., Kachlikovéa, H., 1996).

Spolecna zemédélska politika

Spole¢na zemédélska politika je oblasti s vyhradnimi pravomocemi Spolecenstvi.
Jejim cilem je zajisténi snesitelnych cen pro evropské spotiebitele a slusné piijmy pro
zeméd¢lce, a to zejména zaloZenim spole¢nych zemédélskych organizaci a pouzivanim
principti jednotnych cen, finan¢ni solidarity a preferenci Spolecenstvi. SZP je jednou z

vvvvvv

(www.evropska-unie.cz).

Spolecna dopravni politika
Doprava patii k témto sektorim ekonomické Cinnosti, kde zakladatelské smlouvy
ocekavaly jiz od zaloZzeni EHS rychly postup integrovani. Cile:
» liberalizace dopravnich sluzeb v pteshrani¢énim styku, t. j. na vnitfnich hranicich
EHS.

» zabranit diskriminaci dopravcd, kterd by se opirala o jejich statni ptislusnost,
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= zpracovani spole¢nych zéasad pro to, aby dopravci z jedné zem& EHS mohli piisobit
na Uzemi druhé zem& EHS (tzv. kabotaZ) a jejich plsobeni i ve vnitrostatni
doprave,

» zpracovani ramcovych opatieni, které by vsektoru dopravy =zajistovaly
spravedlivou soutéz, bezpecnost, ochranu zivotniho prostiedi, bezpecnost
pracovnikii v dopravé, atd. Slo pfitom o vechny &tyfi zakladni sektory dopravy:

silni¢ni, Zeleznicni, fi¢ni a leteckou (Jaks, J., 1998).

Ménova politika

Vyvrcholenim integra¢niho procesu v ménové politice se stala Hospodaiska a
ménova unie (HMU). Je to oblast jednotné mény v ramci jednotného trhu EU, kde se 1idé,
zbozi, sluzby a kapital pohybuji bez omezeni. Tvofi rdmec hospodarského ristu a stability,
ktery ma oporu v ptisobeni centralni banky a v povinnosti v§ech zacastnénych ¢lenskych
stata sledovat zdravou hospodatskou politiku. Ve snaze zajistit stabilni ménovou politiku
EU mohou byt do HMU pfijaty pouze zemé, jez spliuji striktni kritéria

(www.businessinfo.cz).

3.4.2 Dopady rozSifeni na nové ¢lenské zemé

Rozsifeni EU o staty stfedni a vychodni Evropy vnese do stdvajiciho integra¢niho
systému fadu novych nakladi a rizik. Pokud jde o ziejmé ucinky vychodniho rozsifeni na
EU, je tfeba uvést zejména rozsifeni Jednotného vnitiniho trhu, ktery zvysi odbytové i
pracovni pftilezitosti pro ,staré¢“ clenské zemé. Ztrojnasobeni hodnoty zahrani¢niho
obchodu mezi zapadni a vychodni Evropou sjejimi niz§imi vyrobnimi néklady je
vyznamnym faktorem. V ramci vnéjSich ekonomickych vztahtit EU rozsifeni pfisp&je ke
zlepSeni konkurenceschopnosti pii zachovani praktikované spoleéné vnitini 1 vnéjsi
obchodni politiky. Potfeba modernizovat infrastrukturu novych ¢lenskych stati Evropské
unie a zaclenit ji do celoevropskych siti by méla stimulovat investicni moznosti. Zesili téz
soutézni prostiedi, a to jak na trzich zbozi, tak i na trzich prace. To by mélo pfispét ke
stabilit¢ cen a relativné niz§im Urokovym miram. Zesilena migrace pfinese tvrdsi
konkurenci na trhu prace. Spolu s celkové niz§i mzdovou hladinou ve vychodni Evropé by
mohla pfispét k mirn€j§im mzdovym pozadavkim v zdpadni Evropé (KuneSova, H.,

Mrkvan, R., 2005).
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3.4.3 Diisledky vstupu do EU
Dtsledky vstupu do EU pro nové ¢lenské zemé 1ze rozdélit na:
» ckonomické disledky
= politické disledky
= legislativni disledky

Ekonomické diisledky

Ugast novych &lenskych statd na spoleéném trhu povede ve svych dasledcich
k jejich hospodaiskému rastu, ktery se pravdépodobné projevi i postupnym rlstem zivotni
urovng. Obcané téchto stati budou mit pravo cestovat, studovat, pracovat, podnikat,
nabyvat majetek a zit v kterémkoliv stat¢ EU bez jakychkoliv povoleni. Hospodaiské a
socialni rozdily mezi jednotlivymi oblastmi pomaha Evropské unii vyrovndvat pomoci
strukturdlnich fonda a fondt soudrznosti, z nichz se financuji kvalitni projekty ptispivajici
k rozvoji méné rozvinutych oblasti. Za nevyhodu ¢lenstvi v EU miiZe byt povaZovan fakt,
ze nékteré podniky (podniky kapitadlové nesobéstacné a podniky, které nejsou schopny
pruzné reagovat pii zavadéni novych technologii) neobstoji ve zvySené konkurenci na

spolecném trhu (KunesSova, H., Mrkvan, R., 2005).

Politické dasledky

Deset stati stiedni a vychodni Evropy, které vstoupily do EU 1. 5. 2004 budou
moci ovlivilovat fungovani celé¢ Unie, coz diive nemohly. Vstup do EU bude pro tyto staty
znamenat zlepSeni mezinarodniho postaveni, ziskani vé&t$i mezinarodni prestize. Jednim
z cili Evropské unie je zvySeni mezinarodni bezpecnosti vSech ¢lenskych statd. V ramci
boje proti mezinarodnimu zlo¢inu bude pro nové clenské staty vyznamné jejich postupné
zapojeni do tzv. Schengenského systému. Spolecna politika zivotniho prostfedi disledné
dbé na zdravé podminky k zivotu, chrani ptirodu a snazi se zachovat dobré Zivotni prostred
do budoucna. Dtlezitd je i spolecnd ochrana zivotniho prostfedi, kterd neznd hranic

(Kunesova, H., Mrkvan, R., 2005).

Legislativni dusledky
Nové ¢lenské staty budou mit ve vSech institucich EU své zastupce, ktefi se budou
na piipravé a piijimani rozhodnuti pfimo podilet. Pfevzeti pravidel evropského prava by

mélo zlepsit fungovani vetfejnych instituci a omezit moznost zneuzivat mezer v zakonech.
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Platnost osvédcenych ,,evropskych® zasad je pfitom dobrym doporucenim i pro zahrani¢ni

investory (KuneSové, H., Mrkvan, R., 2005).

3.4.4 P¥inosy a naklady vstupu CR do EU z makroekonomického pohledu

Mezi nejpodstatngjsi piinosy vstupu CR do EU patfi:
potencialni diisledky pro exportni moznosti CR,

zvyseny priliv zahrani¢niho kapitalu ze zemi ES i z tfetich zemi,
ptiliv finan¢ni pomoci ze strukturalnich fondd,

zlepseni zakladnich ekonomickych ukazatelll a redlnd konvergence.

Pied vstupem i po vstupu musi CR poéitat s vy$§imi ndklady v nékolika oblastech:
pii piebirani zasad spole¢né obchodni politiky,

pii uplatiiovani standard Unie platnych v oblasti pracovnich vztahli a sociadlni
ochrany,

v oblasti ochrany zivotniho prostfedi (Kunesova, H., Mrkvan, R., 2005).

3.4.5 Nastroje podpory podnikani v Evropské unii

Mezi zakladni nastroje podpory podnikani v EU jak uvadi Lukas, Z. a Petficek, V.

(2003) patfi:

vytvoieni stabilnich podminek pro podnikani

odstranéni nadbyte¢né byrokratické zatéze

ochrana rovné hospodaiské soutéze

posilovani spoluprace mezi firmami

rozvoji nehmotnych faktori konkurenceschopnosti
snizovani konkuren¢nich nevyhod na zahrani¢nich trzich

podpora vzdélani a odborné vychovy (Lukas, Z., Petticek, V., 2003).

3.4.6 Spole¢na ména euro a jeji vyznam z pohledu ceskych podnikatelskych

subjekti

Zavedeni jednotné mény lze povaZovat za zavrSeni snah o budovani vnitiniho trhu

EU (¢lenské staty EU viz ptiloha €. 1), kterému dosud chybél dileZzity atribut — spole¢na
meéna (Machkova, H., 2004).
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Euro je jednotna ména evropské ménové unie (ndzev byl piijat na zasedani
Evropské rady v Madridu v prosinci 1995), kterd byla 11 ¢lenskymi staty (Belgii, Finskem,
Francii, Irskem, Italii, Lucemburskem, Nizozemim, Portugalskem, Rakouskem, SRN a
Spanélskem) piijata k 1. lednu 1999. Po tfi roky euro existovalo pouze v bezhotovostni
podobé. Prvni bankovky a mince v hotovostni podobé byly vydany k 1. lednu 2002 a po
Sest mésicli byly v obéhu spolu s ndrodnimi ménami a ziroven za né¢ vyménovany.
Vsechny bankovky a mince narodnich mén piestaly v kazdodennim styku platit k 1. bieznu

2002 (www.businessinfo.cz).

Podle Smlouvy o ES je Ceska republika jiz od okamziku svého vstupu do EU
zavazéna pokladat svoji kurzovou politiku za véc spoleéného zajmu. Proto se musi
vyvarovat takové kurzové politiky, ktera by mohla ohrozit hladké fungovani vnitiniho trhu.
Obdobné jako ostatni &lenské staty, které se dosud nestaly souéasti eurozony, se bude CR
snazit o postupné naplnéni maastrichtskych (konvergencnich) kritérii s cilem nahrazeni

narodni mény eurem (Machkova, H., 2004).

Piedpokladané vyhody zavedeni jednotné mény v Ceské republice jsou:

1) tucast na formulaci a realizaci spole¢né ménové politiky,

2) disciplinacni vliv na hospodaiskou politiku — zejména pozadavek stfednédobych
vyrovnanych vefejnych rozpoéti a pozadavek provadéni strukturalnich reforem
podporujicich dlouhodobé¢ udrzitelny hospodaisky rust,

3) snizeni transak¢nich nakladd,

4) moznost provadét platby v celosvétovém méfitku,

5) eliminace kursového rizika vici zemim EU,

6) snizeni rizika vzniku ménovych turbulenci,

7) vyssi cenova transparentnost,

8) snizeni rizikové prémie a stabilizace dlouhodobych trokovych sazeb

(Stbertova, E., 2006).

Pro podniky v Evropské unii odpadnou kursové ztraty, zjednodusi se samoziejme
veSkeré Cinnosti souvisejici s obchodem. Zrychli se a zjednodu$i mezinarodni obchod.
Vznikem jednotné mény v ramci Evropské unie se utvofil trojuhelnik vedoucich tii

svétovych mén, a sice dolaru, jenu a eura. To posililo vahu Evropské unie ve svétovém
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obchodu a samoziejmé i politice. Mnohé obchodni transakce se budou muset uzavirat

pravé v euru. Postupem Casu miiZe ziskat vysostni postaveni (Gola, P., 2003).
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4. VLASTNI PRACE
4.1 Historie TRW-DAS a.s.

Akciova spolecnost TRW-DAS se nachazi na okraji mésta Dacice, které lezi

v jihozépadni ¢asti Moravy, pobliz hranic s Rakouskem.

Zavod TRW-DAS nema pfiliS dlouhou historii. Firma OZAP Praha z povéteni
vlady zahgjila v roce 1960 vystavbu provozu na chladirenskou techniku v misté dnesniho
zévodu. Ponévadz bylo rozhodnuto o ptevedeni vyroby na Slovensko, ptevzala v roce 1965
rozestavény zavod firma SVA Praha. Po dokonceni vystavby byla zahdjena vyroba
soucasti pro osobni a nakladni automobily a traktory. Pravé rok 1965 je povazovan za

zahéjeni strojirenské vyroby v tomto zavodé.

V roce 1968 piebird zavod vyrobu fizeni pro osobni automobily Skoda a v roce
1972 vyrobu fizeni pro nakladni automobily Avia typu Gemer. Ve stejném roce bylo
zfizeno samostatné konstrukéni oddéleni, které vyviji nové hiebenové fizeni pro osobni
automobily Skoda 105 a 120, na néz navazuje hiebenové fizeni pro viiz Favorit a

v soucasné dobé pro vuz Felicia.

V sedmdesatych letech je zavod prevzat firmou Praga a vroce 1986 se stava
soucasti koncernu Avia. K 1. Cervenci 1990 se tehdejsi DAS osamostatituje jako statni
podnik piimo fizeny Ministerstvem strojirenstvi (pozd€ji Ministerstvem prumyslu a

obchodu).

Po liberalizaci ekonomiky bylo zifejmé, Ze dal$i rozvoj zdvodu je podminén
spolupraci s nékterym z vyznamnych svétovych vyrobcii automobilového prislusenstvi. Za

partnera byla vybrana firma TRW.

Na zaklad¢ privatiza¢niho projektu vznikla 1. 3. 1993 z Dacickych strojiren akciova
spole¢nost s nazvem TRW-DAS. Pfelomovym datem v dé&jinach zédvodu je 21. duben 1993,
kdy spole¢nost TRW GmbH fiir industrielle Beteiligungen, spravujici majetkové ucasti
TRW v Evropé, odkoupila od Fondu ndrodniho majetku 92 9% akcii a stala se tak
majoritnim akcionadfem. K 31. 12. 2005 je TRW Automotive GmbH (pivodn¢ TRW

GmbH fiir industrielle Beteiligungen) 100 % vlastnikem akcii spole¢nosti.
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Spole¢nost TRW, majici hlavni sidlo v Clevelandu OHIO USA, patfi mezi

nejznaméjsi svétové dodavatele automobilovych komponent. Ve vyrobé fizeni
s posilovadem, past, airbagli a ventilti pro spalovaci motory je svétovou jednickou. TRW

je rovnéz €inna v oblasti vesmirné a obranné techniky.

Spole¢nost ma dva hlavni vyrobni programy: zavod fizeni vyrabi celou fadu kloubil
a vodici ty¢e pro nakladni automobily, zavod ventily vyrabi saci a vyfukové ventily pro
spalovaci motory s ndb¢hem vyroby od roku 1989. V soucasné dobé dochazi k rozsiteni

aktivit Technologického centra, které se sklada ze zkusebny a vyvojovych tymi.

Obrazek 1: Organizacni struktura TRW Automotive

TRW
Automotive
I I I |
Steering Steering Braking & Occupant
North America Europe Suspension Safety Systems
North America North America
I I I |
Occupant Body Controls Body Controls Engineered
Safety Systems North America Europg 2 Fasteners and
Europe Emerging Components
Markets
Braking & Engine
Suspension Components
Europe
I I
TRW-DAS TRW-DAS
Zavod Fizeni Zavod ventily
I I
I
TRW-DAS
a.s.
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TRW-DAS je soucasti skupiny TRW Braking & Suspension +  Engine
Components. Zavod fizeni TRW-DAS podléhda TRW Linkage & Suspension Systems
s tstfedim v Koblenz, SRN a zavod ventily TRW Engine Components Europe se sidlem
v Barsinghausenu Dolni Sasko, SRN. Smyslem tohoto organizaéniho c¢lenéni je
celosvétove sdilet nejlepsi postupy ve vyvoji, vyrob¢ a prodeji a vystupovat jednotné vici

zakaznikum.

Zapojeni TRW-DAS do spole¢nosti TRW umoziluje rozsifovat vyrobni program
s novymi odbytovymi misty v Zapadni Evropé¢, zlepSovat kvalitu a produktivitu prace
vyuzitim firemnich know-how a postupli a v neposledni fadé¢ téZ poskytnout nejvice

pracovnich ptilezitosti v rozristajicim se regionu.

TRW si je védomo skutecnosti, ze budoucnost podniku a jistota pracovnich mist
zavisi rozhodujici mirou na konkurenceschopnosti a dosazené produktivité. Z tohoto
divodu jsou do vyrobnich i nevyrobnich procesii nasazovdna moderni technologickd a
vyrobni zafizeni, ktera napomdhaji neustalému zvySovani produktivity prace a tim i

zvySovani konkurenceschopnosti vyrobkii.

Vyrobni proces

Ve vyrobnim procesu jsou vyuzivany moderni CNC stroje, automatické montazni
linky, kalici soubory Ipsen (pro tepelné zpracovani) a automatickd mefici zafizeni. Podnik
je vybaven vlastni zkuSebnou, chemickou laboratofi, mérovym stfediskem a modernim

lakovacim zafizenim.

Technické useky

V konstrukénich oddé€lenich jsou nasazeny konstrukéni stanice se softwarovymi
prostfedky ,,Pro Engineer nebo ,,Autocad®, pfi technologické ptipravé vyroby je vyuzivan
systém ASEPO. Ve vyvoji novych vyrobkia spolupracuji s vyvojovou konstrukci TRW a

v jednotlivych oblastech piejimaji jeji standardy.

Rizeni jakosti

vvvvvv

kvalita a spolehlivost dodavek. TRW-DAS Dacice ma vybudovan systém fizeni jakosti,

ktery odpovida mezindrodni norm¢ ISO 14001. Dokladem toho je udéleni certifikatu
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z roku 2004 s platnosti do roku 2009. Tento certifikat se tykd Zivotniho prostfedi. Mezi
dalsi se fadi certifikat systému kvality ISO/TS 16949:2002 je z roku 2005 do roku 2008.

Obrazek 2: ISO/TS 16949:2002 Obrazek 3: 1SO 14001
» ' .
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Pramen: Materidly TRW-DAS Dacice Pramen: Materidly TRW-DAS Dacice
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Obrazek 4: Organizacni struktura TRW-DAS, zdvod rizeni
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Pramen: Autorka, 2006
Obrazek 4 znazoriiuje funkcionalni organizacni strukturu TRW-DAS Dacice, a to
zavodu fizeni. Vedouci zavodu zadéava tkoly vedoucim jednotlivych oblasti, kteti fidi dalsi

useky.
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4.2 Export TRW-DAS Dacice

Obrazek 5: Mapa svéta, ve které jsou vyznaceni nejvyznamnéjsi a stali zakaznici

Pramen: Materidly TRW-DAS Dacice

4.2.1 Komoditni struktura exportu

Vnéjsi klouby
Spadaji do moduli podvozkli osobnich a nakladnich automobilli, pripadné
vysokozdviznych vozikli a jsou soucasti fidicich mechanism. Jedna se o
bezpecnostni dily, tzn. jakdkoliv zdvaznéjs$i zdvada zapfiCini neovladatelnost auta
(smrt fidice).

Vnitfni (axidlni) klouby

Rovnéz spadaji do modulti podvozkii osobnich a nakladnich automobilii, ptipadné
vysokozdviznych vozikil a jsou soucasti fidicich mechanismt.

Kolové klouby

Jsou soucasti zaveésnich systému osobnich a lehkych nakladnich automobild. Rovnéz
se jedna o bezpecnostni dily.

Dut¢é klouby

Jsou soucasti zdvésnich systémti osobnich a lehkych ndkladnich automobili. Jde o
novy prvek pouzivany pii zavésSeni kol umoziujici lepsi vedeni vozidla pfi brzdéni.

Vodici tyée (tahla)

Jedna se o prvky vedeni napravy vii¢i zdkladnimu ramu stfedné té€Zkych a tézkych

nakladnich vozidel se vzduchovym pérovanim.
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Tabulka 3: Vyvoj prodeje dle jednotlivych vyrobnich skupin v letech 2001 — 2006 v tis. ks

Vnéjsi Axialni Kolové o
Rok 1 y\jouby | Kkiouby | Kiouby Vodici tyce
2001 1983 1377 212 780 225
2002 2482 2107 100 915 217
2003 2419 2460 306 710 262
2004 2940 2 801 834 616 329
2005 4145 3096 1919 582 367
2006 8 217 4 523 2233 780 384

Pramen: Autorka, podklady z materiali TRW-DAS Dacice

Graf 3: Vyvoj prodeje TRW-DAS Dacice podle jednotlivych vyrobnich skupin v letech
2001 — 2006 v tis. ks
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Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice

Z grafu 3 je patrné, ze nejvyznamnéjSimi exportnimi polozkami jsou vngjsi a

axialni

klouby, jejichz prodej stale roste. V roce 2005 bylo proddno pies 4 mil. ks.

vngjSich a pres 3 mil. ks axidlnich kloubii. Diivodem ristu téchto kloubti je ptevod vyrob

ze sesterskych zdvodi TRW do Dacic. V zapadni Evropé je drahd vyrobni sila. TRW se

chova ekonomicky a pievadi vyrobu ze zapadu do ekonomicky vyhodnéjsich regiond,

tedy do stiedni Evropy. V CR je levna pracovni sila a tim TRW usetii vice nakladd. O rok

pozd¢ji vyznamné vzrostl prodej vnéjSich kloubl, a to az o polovinu. Divodem byl

transfer vyroby z TRW z Francie. Pro TRW-DAS Dacice to byla nova zakazka, ale pro
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TRW jako celek neni, doSlo pouze k presunu vyroby do jiného zavodu. Vyznamnou

vyrobni skupinou jsou i kolové klouby, které dosahly zna¢ného rtistu. Od roku 2001 prode;j

vzrostl diky nové zakazce o 2 mil. ks. Export dutych kloubt a vodicich ty¢i nedosahuje ve

stanoveném obdobi vyraznych zmén. V priméru se vyvoz dutych kloubd pohyboval kolem

730 tis. ks a vodicich ty¢i kolem 300 tis. ks. V roce 2005 doslo k 16 % nartstu prodejt.

Celkové prodeje (véetné CR) piekrogily hranici 1800 mil. K&.

4.2.2 Teritorialni struktura exportu

Vné;jsi klouby
Piiblizné 98 % vnéjsich kloubli je uréeno na export, a to do Francie, Spanélska,
Italie, Némecka, Anglie, Turecka, Polska, Mexika a Ciny.

Vnitini (axidlni) klouby

TRW-DAS Dacice vyvazi veskeré axialni klouby do Spanélska, Italie, Polska,
Turecka, Ciny a Anglie.

Kolové klouby

Jsou uréeny pro export do Spanélska a Italie.

Duté klouby

Vesker¢ se vyvazeji do Francie, Italie a Némecka.

Vodici ty¢e (tahla)

Jsou uréeny pro export do Némecka, Francie, Spanélska, Italie, Svédska, Norska,

Finska, Holandska, Belgie, Turecka, Anglie a Rakouska.

Nejvétsimi exportnimi trhy TRW-DAS Dagice v roce 2006 byly Spanélsko (28,5 %), Italie
(27,1 %), Némecko (17,4 %) a Polsko (8,5 %).

Tabulka 4: Vyvoj zahranicniho prodeje TRW-DAS Dacice v letech 2000 — 2006 v K¢

Rok Prodej do zahranici
2000 908 997 890
2001 827 641 515
2002 936 353 181
2003 974 471 188
2004 1215636 241
2005 1483716 159
2006 2030 135 279

Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice
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Graf 4: Vyvoj zahranicniho prodeje TRW-DAS Dacice v letech 2000 — 2006 v K¢
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Z grafu 4 je zfejmé, Ze zahrani¢ni obchod TRW-DAS Dacice ma rostouci tendenci.
Od roku 2001, kdy prodej do zahrani¢i dosahoval ¢astky 827 614 515 K¢, vzrostl béhem
Sesti let pfiblizné¢ o 1 200 miliont K¢, tedy na 2 030 135 279 K¢&. Z grafu je zfejmy
pozitivni dopad na zahranicni obchod TRW-DAS Dacdice pti vstupu do EU. Prodeje
v zahrani¢i rostou také diky intercompany a diky tomu, Ze je podnik velmi
konkurenceschopny v porovnani s Némeckem a Francii. Je schopny nabidnout lepsi ceny a

kvalitu srovnatelnou s ostatnimi zdvody v zdpadni Evrop¢.

Tabulka 5: Zahranicni prodej TRW-DAS Dacice u vybranych statii v K¢

Rok Némecko Spanélsko Italie

2000 180 150 927 69 290 199 156 303 354
2001 232 425 258 83 254 598 175 468 018
2002 253 360 784 175 366 342 307 971 217
2003 221 679 391 256 652 005 277 928 722
2004 358 088 935 358 784 110 220 218 995
2005 386 568 913 471693 969 297 879 863
2006 352 401 654 578 324 100 551 081 765

Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice
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Graf 5: Zahranicni prodej TRW-DAS Dacice u vybranych statii v letech 2000 az 2006 v K¢
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Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice

V grafu 5 jsou znazornéni tfi nejvyznamnéjsi obchodni partnefi, a to Némecko,
Spanélsko a Itilie. Vétsina vodicich ty&i se vyvazi do Némecka, kde se nachazeji tii
nejvetsi  zakaznici. TRW-DAS Dacice neziskalo nové zakdzky. Obchod v oblasti
nakladnich vozi v nepravidelnych intervalech stiida obdobi konjunktury a recese.
V obdobi 2000 - 2003 se export do Némecka pohyboval kolem 220 mil. K¢, od roku 2003
prodej vzrostl. Roku 2005 dosahl svého maxima, necelych 390 mil. K¢. O rok pozdéji
mirné klesl. Vyvoz do Spanélska mél po celé stanovené obdobi rostouci tendenci,
ze 70 mil. K¢ se pro rok 2006 dostal pies hodnotu 578 mil. K¢. Divodem rastu bylo
pretransferovani zakazek od sesterskych zavodi do TRW-DAS Dacice. Od roku 2004
doslo k rastu hlavné diky ptfevodu vyroby z Benteleru pro vozy Fort Focus. V roce 2006
vzrostl prodej ¢astecné diky novym zakdzkam pro viz Renault Megane a Casteéné diky
transferu vyroby z Francie. NejvétSich zmén dosahoval export do Italie. Béhem dvou let
vyvoz vzrostl o 150 mil. K¢, kdy v roce 2002 dosahoval az 307 mil. K¢&. V obdobi 2002 —
2004 prodej zbozi klesl az na 220 mil. K¢, protoze TRW-DAS Dacice piislo o zakazky
dutych kloubti, doslo k ukonceni vyroby vozil, pro které byly tyto vyrobky urceny. U
novych vozu se tyto vyrobky bohuzel jiz nevyskytuji. Od roku 2004, kdy vyvoz ptesahoval
castku 220 mil. K&, zacal export opét stoupat. Mezi rokem 2005 — 2006 ziskalo TRW-
DAS Dacice nové zakazky na Fiat Punto a Opel Corsa, ktery ziskal titul Auto roku 2007
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v CR. Diky tomu ziskalo ocenéni i TRW-DAS Da¢ice. Diky ziskanym zakazkam prodej do
Italie v roce 2006 dosahoval vice jak 551 mil. K¢.

4.2.3 Vyvoj exportu

Od roku 1994 se datuje export TRW-DAS Dacice. Nejprve zavod vyvazel pouze do
sesterskych spole¢nosti TRW. VéEtsi zlomovy bod byl rok 1996, kdy se zacaly vyvazet
vodici ty€e a duté klouby. Od tohoto roku je plynuly mezirocni nartist exportu az na
souCasné¢ hodnoty. Roku 1999 ziskalo TRW-DAS Dacice zakazku pro Volkswagen. Od
roku 2007 je kompletné novym zédkaznikem BMW a Audi.

Graf 6: Prodej TRW-DAS Dacice r. 1994 Graf'7: Prodej TRW-DAS Dacice r. 2006
B Export B Export
W Tuzemsko 16% 6% B Tuzemsko

84% 94%
Pramen: Autorka, podklady z materialt Pramen: Autorka, podklady z materialii
TRW-DAS Dacice TRW-DAS Dacice

Pti porovnani grafi 6 a 7 miZeme sledovat vyvoj exportu TRW-DAS Dacice
béhem dvanacti let. Od roku 1994 do roku 2006 se prodej do zahranic¢i z 16 % zvysil aZ na
94 %. V roce 1994 dosahoval celkovy prodej 458 mil. K¢, do roku 2006 stoupl na necelych
2 260 mil. K¢&. Vzrostl tedy o vice jak 1 570 mil. K¢.

4.2.4 Clo a celni Fizeni

Pied vstupem do EU byl veskery mezinarodni obchod TRW-DAS pod dohledem
mistné¢ prisluSného Celniho tfadu v Jindfichové Hradci. Veskery export musel byt
procleny a zaregistrovany na celnim ufad¢, ktery byl otevieny pouze do pul treti
odpoledne. To pfedstavovalo velké omezeni. TRW-DAS Dacice nebylo schopno reagovat

na zmény, mélo mensi pruznost a muselo mit vice zasob. Nemohlo dodavat o svatcich a o
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vikendech. Zahrani¢ni obchod podniku byl velmi limitovan. Zakaznici ze statl, které jiz

vstoupily do EU, nechépali, pro¢ zdvod nemlze zboZi ihned dovést.

TRW-DAS dodava své zbozi do vSech statti EU. Pfed vstupem do EU se na kazdy
vyvozni ptipad vystavovaly ¢tyii doklady, které jsou uvedeny v ptiloze €. 4 az 7. Byly to:
» Dodaci list
Vystavuje ho dodavatel pro kontrolu, co za zbozi posild. Fyzicky musi jit s
dodavkou, aby odbératel mohl provést prejimku zbozi. Doklad slouzi pro prvotni
evidenci, z tohoto pohledu neni ucetnim dokladem. Tento doklad neslouzi k tthradé¢.
= Faktura
Slouzi pro ucely zGctovani dané z pridané hodnoty a vyméfeni cla. Na zakladé
faktury se vystavoval JCD.
» JCD (Jednotna celni deklarace)

vvvvvv

k procleni zasilky a uvolnéni do rezimu vyvozu. Po vstupu do EU se pfejmenoval
na JSD (Jednotny spravni doklad).

=  CMR (mezinarodni nakladni list)

obsahuje zakladni Uidaje o pfepravé. Slouzi dopravci. Osvédcuje prevzeti zbozi k

pfepravé a uzavieni prepravni smlouvy.

Po vstupu do EU, tedy od 1. 5. 2004, je jakykoliv obchod se ¢lenskou zemi EU tzv.
vnitrounijnim obchodem. Pro kazdy vyvozni ptfipad v ramci EU se vystavuji pouze dva
doklady, a to faktura a dodaci list. Od prvniho dne ¢lenstvi v EU jsou zruSeny pravidelné
celni kontroly, cla a dalsi poplatky vybirané v ramci pohybu zboZzi na vnitini hranici, tedy
spoleéné hranici s dal§imi Glenskymi staty EU. Vzhledem k tomu, Ze Ceska republika
nema Zadnou vnéjsi hranici EU (hranici se statem, ktery neni ¢lenskym statem EU), jsou
pravidelné kontroly pohybu zbozi ptes statni hranici pro celni a danové ucely zachovany
pouze na mezinarodnich letiStich. Tyto kontroly se vSak nevztahuji na lety do a z letist’ na

uzemi EU.

ZruSenim té€chto kontrol se zrychlil pohyb dodavaného a pfijatého zbozi mezi staty
EU. Odpadla ¢ekaci doba na celnich tfadech a na hranicich. Zbozi je pfes vnitini hranice
voln¢ provazeno k zdkaznikovi, zkratil se tedy ¢as dodani zbozi, tim doSlo ke zlevnéni

dopravy. Pro TRW-DAS vstup do EU nepfinesl zadné zjednoduseni ve vykazovani, jelikoz
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musi veskeré odeslani a pfijeti (pro vyvoz a dovoz v rdmci EU se uzivaji terminy odeslani

a ptijeti zbozi) predkladat v tzv. hlaSeni Intrastat.

Pro ucely spolecné obchodni politiky EU je nutné statisticky sledovat obchodni
operace provadéné mezi Clenskymi staty. Subjekty, jejichz predmétem podnikani je
vnitrounijni obchod a jejichz obrat v predchézejicim roce piesdhl dany limit, maji
stanovenou povinnost vypliiovat vykazy pro potieby statistiky vnitrounijniho obchodu.
Intrastat predstavuje systém statistického vykazovéani udajii o obchodu se zbozim mezi
lenskymi staty Evropské unie. Ceskd republika se do tohoto systému zapojila od
okamziku vstupu do EU, tedy od 1. kvétna 2004. Do Intrastatu se vykazuji tidaje o zbozi,
které ma status Spolecenstvi a nepodléha tak celnimu dohledu ani nevznika povinnost
predkladat ho celnim organtim k provedeni celniho fizeni s podanim celniho prohlaseni.
V Intrastatu se sleduje jak piijaté, tak odeslané zbozi. Tento systém je povinny pro vSechny
Clenské staty Evropské unie, neni vSak jednotny v oblasti sbéru prvotnich udaji (napf.

formy vykazil, organizacni zabezpecent).

Pti vstupu do EU mélo TRW-DAS povinnost, aby se zaregistrovalo u svého mistné
prislusného Celniho ufadu v Jindiichové Hradci k systému Intrastat (TRW-DAS se tadi
mezi tzv. zpravodajské jednotky, které prekrocily osvobozujici prah, ktery je stanoven pro
odeslani zbozi v hodnoté piesahujici ¢tyfi miliony korun a pro pfijeti zbozi v hodnoté
presahujici dva miliény korun souhrnné za rok, proto ma tento podnik povinnost vykazovat
data pro Intrastat). Udaje se do vykazil uvadgji souhrnné za sledované obdobi, to je za
jeden mésic, zvlast' za odeslani zbozi a zvIast’ za pfijeti zbozi. Data o pohybu zbozi na
vnitinim trhu EU jsou zpracovéna v programu Microsoft Excel. Odtud jsou data
importovana pomoci programu IDES-CZ, kterym je zasilano hlaSeni Intrastatu ptes
Internet do informacniho centra celni spravy. Program IDES obsahuje fadu pomocnych
funkei a ovéfuje spravnost vkladanych dat. Nahranid data jsou automaticky ovéfena a
chyby jsou zobrazeny. Praci pfi elektronickém zpracovani hlaSeni do statistického systému
Intrastat zaroven usnadiuji zabudované Ciselniky a pomocné funkce. Program IDES
umoziiuje vyhledavani v kombinované nomenklatufe, kterou v plném rozsahu obsahuje.
Dal§im z vyraznych pomocnikli je moznost si ptedem vyplnit Sablony k jednotlivym

druhim zbozi.
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TRW-DAS obchoduje 1 s tfetimi zemémi, coz znamend, Ze celnim formalitdm
podléhd zbozi vyméinované se staty, které nejsou cClenskymi stity Evropské unie.
Vzhledem k tomu, ze Ceské celni ptedpisy byly jiz delsi dobu pied vstupem do EU
v souladu s evropskou upravou, nedoslo k vyraznym zméndm. Stali zdkaznici TRW-DAS
ze tietich zemi jsou z Turecka, Ciny a Mexika. Obchod s témito zemémi podléhé celnimu
dohledu. Veskeré vyvéazené zbozi musi byt pfedloZzeno na Celnim tfad€ v Jindfichové
Hradci, kde dochdzi k celni kontrole a celnimu fizeni. K vyvdzenému i dovazenému zbozi
se predkladd vyvozni a dovozni Jednotny spravni doklad (JSD), na zakladé¢ n€hoz se
vyméti cla a celni poplatky. K vyvazenému zbozi se predklada také osvédceni o ptivodu
zbozi, TRW-DAS Dacice disponuje dvéma druhy. Pii vyvozu do Turecka se pouziva

A.TR. a do ostatnich zemi EUR1 (ukazky téchto dokladii jsou uvedeny v ptiloze ¢. 8 a 9).

EUR1 je specifickym typem osvédéeni o puvodu =zbozi. Je pouzivany
v zahrani¢nim obchodé¢ zemi EU a zemi piidruzenych k EU. Pouziva se od urcité,
legislativné stanovené hodnoty zasilek (v soucasné dob& od hodnoty 6000 EUR). Pro
mensi zasilky je nahrazovano Cestnym prohldSenim eventuelné prohldSenim na faktute.

Certifikat EUR1 je potvrzovan celnim ufadem v zemi vyvozu.

4.2.5 Dodaci podminky

Dodaci podminky jsou znamy pod ndzvem INCOTERMS, v soucasné dobé plati
mezinarodni pravidla INCOTERMS 2000, ktera byla vydana v zavéru roku 1999
Mezinarodni obchodni komorou. Ve smlouvé se svym zahrani¢énim partnerem si TRW-
DAS Dacice sjednavd dodaci podminky na zakladé dohody. Tyto podminky jsou dany
piedevsim historicky. Difve byly v CR piepravy vyhodnéj§i nez na zapadg, proto vétsina

jejich zékazniki vyzadovala DDU.

Pro export vyuziva TRW-DAS Dacice (viz ptiloha ¢. 3) tyto dodaci podminky:
= EXW (Ex works) - ,,Ze zavodu*

TRW-DAS (prodavajici) pfipravi zbozi kupujicimu. Dopravu, pojisténi 1 procleni
plati zakaznik, ktery se stdva majitelem zbozi v okamziku ptevzeti od dodavatele.

= CPT (Carriage paid to) - ,.Pfeprava placena do‘

Dopravu plati TRW-DAS Dacice pouze do sjednaného mista. Na tomto sjednaném
misté¢ predd prodavajici zbozi do péce dopravce. Riziko prechdzi okamzikem
piedani zbozi. CPT zahrnuje i celni odbaveni, v rdmci EU postrada smysl.
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= DDU (Delivered duty unpaid) - ..S dodanim clo neplaceno*

Za transport a dodani zbozi az k zdkaznikovi je zodpové€dny podnik TRW-DAS.
Riziko prechazi s okamzikem, kdy prodéavajici dd zbozi k dispozici kupujicimu
v ujednaném misté urceni, clo neni placeno. Tato dovozni podminka je vyuzivana

vetSinou pro vodici tyce.

TRW-DAS povazuje za zadklad tyto dvé dodaci podminky — rozliSuje EXW a
DELIVERED. Oznaceni DELIVERED pouziva pro dodaci podminky, kde jako platici
vystupuje TRW-DAS Dacice, tedy predevsim pro DDU. Dnes TRW-DAS predklada svym
zahrani¢nim obchodnim partneriim nabidky jak pro EXW, tak 1 pro DDU. Partner si
vybere tu dodaci podminku, ktera je pro né¢ho vyhodné&jsi. U vstupti vyuziva TRW-DAS ze
70 % EXW a ze 30 % DDU, u vystupii véetné CR z 50 % EXW i DDU. U vystupi, které
jsou urceny pouze do zahraniéi, ptevazuje dodaci podminka DDU z 55 % a EXW tvoii

zbylych 45 %. Tato situace je znazornéna v nasledujicim grafu 8.

Graf 8: Dodaci podminky TRW-DAS pouzivané pri prodeji zbozi svym zahranicnim

partnerum v %

B EXW
B DELIVERED

45%

55%

Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice
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Tabulka 6: Dodaci podminky TRW-DAS Dacice pri prodeji zbozi do zemi tii nejvétsich

vyvozcu v %

Pramen: Autorka, Podklady z materiald TRW-DAS Dacice

Stat EXW DELIVERED
Némecko 36 64
Spanélsko 67 33
Iitalie 8 92

Z nasledujiciho grafu 9 vyplyva, ze pfi exportu zbozi do Némecka a Italie prevlada
DELIVERED, a to ze 64 % a 92 %, kdy za transport a dodani zboZi az k zékaznikovi je
zodpovédné TRW-DAS. Do Spanélska prevazuje dodaci podminka EXW ze 67 %, které

je pro TRW-DAS Dacice vyhodnéjsi v tom, ze svému zdkaznikovi pouze ozndmi, ze ma

zbozi pfipravené a okamzikem nalozeni

do jeho automobilu piechdzi vSechna

zodpovédnost na daného obchodniho partnera. VeSkeré nédklady, které jsou spojené

s dopravou a pojisténim, hradi zdkaznik.

Graf 9: Dodaci podminky TRW-DAS Dacice pri prodeji zbozi do zemi tii nejvétsich

vyvozcu v %
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4.3. Rizika TRW-DAS a.s.

4.3.1 Kurzovni rizika
Pro firmu je problémem stale vice siln€j$i koruna. Cim je silngjsi, tim horsi dopad

ma pro podnik v podobé kurzovnich rozdili. Tyto rozdily se mohou snizit vét§im objemem
nakuptl a prodeji v zahrani¢i. TRW-DAS Dacice vyuZziva hedging. Hedgingem se rozumi
nakup nebo prodej finan¢nich ndrokd nebo pouziti jinych finan¢nich néstroji za ucelem
ochrany proti riziku fluktuace trznich cen nebo urokovych sazeb. Zavod jde do urcitého
rizika, v daném okamziku si stanovi s bankou na urcité obdobi kurz, ktery stoupa ¢i klesa.

Cim silngj$i koruna, tim vice bude zavod prodé¢lavat.

Dnes obchoduje TRW-DAS Dacice se vSemi zahrani¢nimi partnery pouze v eurech.
Diive se podnik snaZil pouzivat euro i pro své obchody v CR se Skodou Auto Mlad4
Boleslav. Kvtli problémtim s ptiznanim DPH vzdy na konci mésice se od tohoto zpiisobu

odstoupilo a v ramci CR obchoduje pouze v K&.

Dynamicky rist vyvozu v poslednich letech ale celkem jasné prokazuje, ze podnik
si na silnou korunu do ur¢ité miry zvykl a je schopen zvySovat export navzdory jejimu

posilovani.

4.3.2 Prepravni rizika

Tyto rizika jsou pro firmu minimalni. Z 99% vyuziva silni¢ni nékladni pfepravu,
kterd je pomérn¢ drahd vzhledem k velkému mnoZzstvi ,,vedlejSich poplatkt® (dalni¢ni
poplatky, dalni¢ni znamky, platby za tunely, trajekty). K jejim zédkladnim piednostem ale

patfi relativni rychlost, dostupnost, operativnost a rychlé ptizpiisobivost zméndm poptavky.

U dodavek zbozi do Ciny a Mexika se vyuziva ndmoini pfeprava, kterda ma své

specifika.

U zpozdénych dodavek vyuzivda TRW-DAS Dacice leteckou piepravu, kterd je
velice drahd a vyuziva se pouze ve vyjimecnych piipadech. Jeden let se pohybuje az kolem
800 000 K¢&. Pro rok 2006 vyuzila firma leteckou piepravu v souctu 2x. Druhou moznosti,
jak zrychlit dodavky zahranicnim zdkaznikiim, je vyuziti menSiho automobilu a dvou

fidicu, kteti mohou jet nepfetrzite.
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4.3.3 Trzni rizika

Pokles v poptavce je rizikem v oblasti prodeje dili do nakladnich automobilt.
Poptavka po téchto automobilech se vyviji v urcitych cyklech, které velice souviseji
srozvojem ekonomiky. Pokud je pokles ekonomiky, jde i poptdvka po nakladnich
automobilech dold. Dlouhé obdobi se jiz poptavka drzi na vzestupu, zhruba od roku 2002.
Z téchto divoda se ocekéava, ze jiz v letoSnim roce 2007 nebo v roce pfistim zacéne jit
poptavka dolti. Riziko poklesu v poptavce se netyka vyroby osobnich automobild, kde se
zaCinaji rozvijet asijské a vychodoevropské trhy, kde se ocekava velka poptavka po téchto

autech.

Mezi dalsi rizika se fadi riziko v technologii. Toto riziko opét souvisi s vyrobou
nakladnich automobilli, kterd tvofi z dnesni produkce zhruba 35 %. TRW-DAS Dacice
vychézi z technologie, kterd byla navrzena pied 5 az 6 lety. Nevyviji v této oblasti nic
nového. Snazi se s ur€itym zpozdénim kopirovat konkurenci. Pokud by ale konkurence
pfisla se zavratnou novou technologii, mohlo by se také stat, ze TRW v této oblasti odejde
z trhu. Pokud by tato technologie byla zaméfena predev§im na naklady, nema TRW-DAS

Dacice Sanci piezit.

4.3.4 Rizika komerc¢ni

Rizika v platebni neschopnosti jsou v piipadé, kdy by zkrachoval jeden z vétSich
odbérateld. Jako ptiklad lze uvést Fiat, kde je objem prodeje velky. Na TRW-DAS Dacice
by to pak mé¢lo dopad veliky.

U TRW-DAS Dacice je riziko neptevzeti dodavky malé. TRW d¢la denni zakéazky,
pokud by nékdo neptevzal jednu ¢i dvé dodavky za rok, neni to zadny problém, podnik by

to nemohlo ohrozit.

4.3.5 Teritorialni rizika
Teritorialni rizika u TRW-DAS Dacice jsou miniméalni. TRW nedodava své vyrobky do
rizikovych stati — tedy do rozvojovych statl jako je Afrika nebo asijské zemé. Export

smétuje z 95 % do vyspélych zemi, jako je EU.
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4.4. Porteriv model
K analyze vnéjsiho prostiedi slouzi Portertiv model péti sil. Zahrnuje:
»  Konkurencni rivalitu v odvétvi
» Vyjednavaci sila zdkaznikt
* Vyjednavaci sila dodavatelii
* Hrozba substitutii

» Hrozba vstupu do odvétvi

Konkuren¢ni rivalita v odvétvi
Spolecnost TRW patii mezi nejvétsi svétové dodavatele do automobilového

pramyslu a je vyznamnym ,,hra¢em* na trhu.

TRW-DAS Dacice nema zadného pf¥imého konkurenta na uzemi Ceské republiky
(pokud pomineme snahu nékterych malych firem, které se pokousSi dostat se na trh
nahradnich dild). Jind situace je vSak v evropském métitku. Hlavnim konkurentem je
v dodavkach modulovych celkt. Celkové ovlada vétsi podil na evropském trhu. Nicméné
TRW-DAS Dacice postupné ziskava kazdym rokem vétsi a vétsi podil na trhu, a to

predevsim diky niz§im vyrobnim nakladtm.

Vyjednavaci sila zakaznika

Velci a vyznamni zdkaznici jakymi jsou Iveco, Volvo, MAN, Renault, Scania, VW,
Audi a BMW maji pomérné velmi silnou pozici pii vyjednavani, kterou dokdzou obratné
vyuzivat. Ziskani vétsiho podilu na ukor konkurence je samoziejmé podminéno zadsadnim

sniZzenim ceny.

U malych zakazniki je naopak pii vyjedndvani silngjsi pozice TRW, jelikoZ neni na

téchto zakaznicich existencné zavislé.
Obchodovani mezi jednotlivymi zavody TRW je dano internimi pravidly

spole¢nosti.  V grafu 10 je znazornén piedpokladany prodej pro rok 2007, ktery je

procenticky rozdélen mezi jednotlivé zakazniky.
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Graf 10: Predpokldadany prodej pro rok 2007 rozdéleny mezi zakazniky v %
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Pramen: Autorka, podklady z materiald TRW-DAS Dacice

Vyjednavaci sila dodavatela

TRW ma centrdlni oddéleni pro strategicky vybér dodavatel. Tim je zajiSténo
dosazeni pozadovanych standardid kazdého dodavatele. Kazdy takto vybrany a uvolnény
dodavatel miize dodavat do kteréhokoli zavodu TRW — tzn. velké objemy dodavek. Touto
strategii v podstaté ¢ini své dodavatele ekonomicky zavislé na dodavkach do TRW a tim

zaroven oslabuje jejich vyjednéavaci pozici.

V soucasné dobé je vyjednavaci sila evropskych dodavateli rovnéz znacéné
oslabovana hrozbou vstupu novych levnych dodavateli z asijskych (Cina, Indie) a

vychodoevropskych (staty byvalého Ruska) regiontl.

Hrozba substituti
S ptihlédnutim k soucasnému konstrukénimu feSeni a dalSimu trendu vyvoje
podvozkidl automobilll lze piedpokladat nezastupitelnost vyrobkid dodavanych firmou

TRW-DAS.

Do budoucna zde bude sehravat vyznamnéjsi roli pouze zdokonaleni parametrt,

funk¢nosti a spolehlivosti téchto komponent.
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Hrozba vstupu do odvétvi

Vstup novych konkurentll na trh je v oblasti automobilového primyslu pomérné
dlouhodoby proces, jelikoz svétové automobilky sazeji predevSim na osvédcené
dodavatele, ktefi maji zavedeny ptislusSné kvalitativni standardy a disponuji potiebnym

,.know-how*.

4.5 SWOT analyza TRW-DAS Dacice

Vhodnym néstrojem pro stanoveni podnikové strategické situace vzhledem

k vnitfnim a vnéj$im podnikovym podminkam je provedeni SWOT analyzy.

4.5.1 Vnitini analyza

Ukolem vnitini analyzy je najit silné a slabé stranky podniku TRW-DAS Dagice,
které maji podstatny vliv na jeho ¢innost. Na zaklad¢ vnitinich podminek lze identifikovat
faktory, které mohou byt vyznamné pro budouci Gspéchy ¢i nezdary zavodu. Silné stranky
predstavuji pozitivni faktory, které pfispivaji k ispéSné podnikové cinnosti. Pravym

opakem jsou slabé stranky, které brani plnému efektivnimu vykonu.

Silné stranky

= Nizké vyrobni naklady

TRW-DAS Dacice ma piiblizné 3x nizsi personalni néklady nez zapadni zemé.
Z téchto diivodi je schopny nabidnout pii stejné narocnosti lepsi ceny.

=  Velmi dobra kvalita

Zavod je kvalitativné srovnatelny se zdpadem. Ma zavedeny veskeré kvalitativni
standardy — certifikat Zivotniho prostfedi ISO 14001 zroku 2004 a certifikat
systému kvality ISO/TS 16949:2002 z roku 2005.
» Flexibilita

Jednd se o schopnost TRW-DAS Dacice a ochotnu zaméstnancli vyrabét i o
vikendech a svatcich. Ceské zakony jsou v tomto ohledu vstiicn&jsi nez zakony
napf. v Némecku, kde jsou zavedeny velmi striktni nafizeni. Flexibilita umoznuje
zavodu pruznéji reagovat na zmény pozadavkl zakaznika.

= [ okalni dodavatelé

Kompletni sortiment odebira TRW-DAS Dacice od ceskych dodavateli, ¢imz

zvysuje svoji konkurenceschopnost.
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Nizsi naklady na odborné pracovniky

U nas jsou minimalné 5x levnéj$i vysokoSkolSti zaméstnanci. Jde zejména o
vyvojové a konstrukéni pracovniky, ktefi pracuji ve vyvojovém centru. Tito védecti
pracovnici jsou schopni provadét testy a zkousky za podstatné nizsi naklady.

Dodavatel do automobilového pramyslu

Automobilovy primysl je jeden z nejlukrativnéjSich pramysli, ktery je tahounem
ekonomiky ve vSech zemich. Od tficatych a Ctyficatych let se automobilovy trh
stale rozviji. Poptavka na ném jde stidle nahoru a je zde jistota, ze automobilovy
pramysl hned tak nezahyne.

Centralni rozvoj dodavatelu

Koncern TRW ma nékteré utvary centralizované, coz umoZziuje velkou
specializaci. Jednim zuUtvard je centrdlni rozvoj dodavateld, ktery vyhledava
dodavatele pro veskeré zavody TRW. ZkuSeni pracovnici jsou schopni najit dobré

dodavatele tim, Ze kumuluji zdkazniky pro vSechny zavody TRW.

Slabé stranky

Motivace pracovniku

TRW-DAS Dacice se nedaii motivovat své pracovniky jinym zpiisobem, nez pies
penize. Proto jednou z hlavnich zélezitosti, kde se musi zadvod zlepsit, je motivace
pracovnikil i jinym zptisobem.

Zavadéni principu §tihlé vyroby

Zévod TRW-DAS Dacice zaostdva pii porovnani s jinymi zdvody ze zapadni
hranici. Se Stihlou a dobie fungujici vyrobou je zapotiebi zacit i v TRW-DAS
Dacice.

Aplikace visual managementu

Jedna se o nové trendy v automobilovém primyslu. Pokud pfijde do zadvodu novy
nevyskoleny a neodborné vzdélany ¢loveék, mél by vidét a pochopit, co se v zdvode
déje, jak jsou véci nastaveny a jak ma vSe spravné fungovat. Existuji rdzné
pomucky, kdy pomoci oc¢i zjistime, jak méa vSe fungovat, aniz bychom se museli
divat do pocitace. Jedna se o vizualni traky.

Jazykové vybaveni

V zdvodu TRW-DAS Dacice jsou ve funkcich stale i star§i pracovnici, ktefi

neovladaji cizi jazyky. Tento problém se tykd také nizSiho a stfedniho
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managementu, coZ komplikuje situaci. Ufedni jazykem TRW je angliétina, proto
velka spousta dokumentace z centraly je v tomto jazyce. Se zdkazniky je potieba
mluvit také némecky, Spanélsky, francouzsky a italsky. Z téchto divodd se
vyzaduje pti naboru novych zaméstnancti do vyssich funkci i znalost anglictiny.
Standardizace

Kazdé pracovisté by mélo mit zavedeny standardy, kterymi by se zaméstnanci méli
fidit. VSechny véci by mély byt popsany a provadény standardné.

Chybéjici vzdélavaci infrastruktura

Jde predevsim o dacicky region, kde chybi lidé se strojirenskym vzdélanim.
Ubyvaji zde veskeré stiedni a ucnovské Skoly se strojirenskym zaméfenim. TRW-
DAS Dacice provadélo jiz nabory ve Skolach, kde se rodi¢im piednaselo o

dulezitosti strojirenskych oborti.

4.5.2 Vnéjsi analyza

Prilezitosti a ohrozeni vyplyvajici z vnéj§iho prostiedi, vyrazné ovliviiuji vnitini

procesy a organizacni strukturu podniku. Pomoci téchto skupin faktord bychom méli

zjistit, cemu by mél zdvod TRW-DAS Dacice vénovat zvySenou pozornost v souvislosti

s dal§im uspeSnym rozvojem. Analyza piileZitosti a ohrozeni umoznuje rozlisit atraktivni

ptilezitosti, které mohou podniku pfinést vyhody. Soucasné také nabada k zamysleni nad

problémy, se kterymi bude muset zapasit.

Prilezitosti

Rozvijejici se asijské (Cina, Indie) a vychodoevropské (Rusko, Rumunsko) trhy

O automobilovy primysl roste stale vétsi zajem. Vyznamné automobilky jako napf.
Renault pomalu piichazeji na asijské trhy, kde postupné oteviraji nové zavody.
Obdobné jako u asijskych trhli se jevi jako velkd pfilezitost proniknout na trhy
vychodni Evropy. TRW-DAS Dacice ma velkou Sanci proniknout a doddvat na tyto
trhy.

Vznik novych automobilek v Ceské a Slovenské republice

Pro malé staty jako je CR a SR jsou obrovské moznosti a piileZitosti ve vzniku
novych automobilek na téchto dvou tizemich. V Ceské republice se jedna o novou
automobilku Huynday, kterd by v NoSovicich v Moravskoslezském kraji méla

zahajit vyrobu v roce 2008. Dale o koncern Toyota Peugeot Citroén Automobile
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(TPCA), ktery v Koliné zahdjil provoz v roce 2005. Ve Slovenské republice se
jednd o automobilku KIA.

Vysoké néklady na pracovni silu v zapadni Evropé

Diky levné pracovni sile v CR se do zdvodu TRW-DAS Dagice transferuje vyroba
ze sesterskych zavodt TRW ze zapadni Evropy.

MozZnost pristavby novych hal

TRW-DAS Dacice vlastni i dalsi pozemky kolem zavodu, na nichz jsou zatim pole.

Ma moznost kdykoliv rozsifit vyrobni prostory, postavit nové haly.

Ohrozeni

Posilovani ¢eské ekonomiky (kurs K&/€)

Vice jak 90 % vyroby TRW-DAS Dacice je ureno na export. Prodeje se
uskuteciiuji v eurech. Problémem je stale vétsi posilovani ¢eské koruny, ¢im bude
silngjsi, tim horsi dopad bude pro zdvod mit.

Postupny rozvoj zemi s nizkymi néklady na pracovni silu (Rumunsko, Cina, staty

byvalého Ruska)

Jednd se o rozvoj zemi vychodni Evropy i asijskych statd, u kterych se
predpoklada, ze béhem péti az deseti let postoupi ve svém rozvoji. Tyto staty budou
schopny vyrabét za podstatné nizsi naklady nez TRW-DAS Dacice, budou tedy
konkurenceschopné a bude dochazet k transferu vyrob misto do CR k nim. Tyto
ohrozeni jsou jiz napt. v Polsku, kde hrozi pfevedeni technologicky nenaro¢nych
jednoduchych operaci jako je vyroba bezpecnostnich pastt do Rumunska.

Nedostatek kvalifikované pracovni sily

Chybi ucnovska stfediska a lidé nemaji strojirenské vzdélani. To miize ohrozit
TRW-DAS Dacice tim, ze by se nemohlo nadale rozvijet. Uz ted’ jsou problémy
s naborem novych zaméstnancii, naroky jsou vysoké a je tézké vybrat vhodné

pracovniky.

4.5.3 Porovnani faktori SWOT analyzy

Pro vybér nejvhodnéjsi strategie vhodné pro TRW-DAS Dacice vyuziji faktory

SWOT analyzy. V nasledujicich schématech je znazornéno parové srovnani z hlediska

dilezitosti jednotlivych faktort. Na zékladé tohoto srovnani je kazdému faktoru piridélena

odpovidajici vaha.
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Silné stranky a prilezitosti
= Nizké vyrobni ndklady (1)
* Velmi dobra kvalita (2)
» Flexibilita (3)
= Lokalni dodavatelé (4)
* Niz$i ndklady na odborné pracovniky (5)
* Dodavatel do automobilového primyslu (6)
= Centralni rozvoj dodavatela (7)
= Rozvijejici se asijské a vychodoevropské trhy (8)
=  Vznik novych automobilek v Ceské a Slovenské republice (9)
» Vysoké néklady na pracovni silu v zapadni Evropé (10)

* Moznost ptistavby novych hal (11)

Obrazek 6: Trojuhelnikova matice pro hodnoceni silnych stranek a prileZitosti
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Pramen: Autorka, 2007
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Tabulka 7: Vaha silnych stranek a prilezitosti

Cislo
faktoru

Absolutni | Poradi

c¢etnost

faktoru

Vahav %
(relativni
cetnost)

16,3

18,2

2.
1.
5.

9,1

7,3

6.-7.
6.-7

7,3

4

10,9

8.-9.
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3

14,5

©

11.

1,8

10

8.-9.
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11
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10.

3,6

Soucet

(o)}
()]

100,0

Slabé stranky a ohroZeni

Motivace pracovnikil (1)

Pramen: Autorka, 2007

Zavédeéni principi Stihlé vyroby (2)

Aplikace visual managementu (3)

Jazykové vybaveni (4)

Standardizace (5)

Chybéjici vzdélavaci infrastruktura (6)

Posilovani ¢eské ekonomiky (kurs K¢/€) (7)

Postupny rozvoj zemi s nizkymi néklady na pracovni silu (8)

Nedostatek kvalifikované pracovni sily (9)
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Obrazek 7: Trojuhelnikovd matice pro hodnoceni slabych stranek a ohrozeni
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Pramen: Autorka, 2007

Tabulka 8 : Vaha slabych stranek a ohrozeni

Cislo |Absolutni| Poradi Val;a V %
faktoru | cetnost | faktoru (rv'e ativni
Cetnost)
1 6 3. 16,7
2 3 6.-7. 8,3
3 1 8. 2,8
4 5 4, 13,9
5 0 9. 0
6 7 1.-2. 19,4
7 3 6.-7. 8,3
8 4 5. 11,2
9 7 1.-2. 19,4
Soudet 36 - 100,0

Pramen: Autorka, 2007

4.5.4 Hledani strategie vhodné pro zavod TRW-DAS Dacice
Jednotlivé faktory SWOT analyzy jsou ohodnoceny po¢tem bodi, podle vyznamu,
jaky maji na volbu vhodné strategie. Skaly pro ohodnoceni vlivu faktorii na alternativy

strategii jsou nasledujici:

7 bodut ... zdsadni vliv 3 body ... malo vyznamny vliv

5bodi ... vyznamny vliv 1 bod ... nevyznamny vliv
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Vliv faktorii na vybér strategie je zndzornén v nasledujici tabulce 9. Tento vliv
faktord ziskame pii souctu jednotlivych bodu, které ziskdme nasobenim ptidélenych bodit
a vah, které jsou uvedeny v tabulkach 7 a 8. Strategie, kterd ziskd nejvyssi pocet bodu, se
jevi jako nejlepsi. K porovnavani slouzily strategie podle Ansoffa, ktery pfi stanoveni typu

strategie vychazi ze vztahu mezi vyrobkem a trhem. Jedna se o tyto strategie:

= Strategie penetrace - proniknuti na trh = Strategie vyvoje nového vyrobku

= Strategie rozvoje trhu » Diversifikacni strategie

Tabulka 9: Vliv faktorii SWOT analyzy na vybér strategie

Cislo Viaha Varianta strategii
faktoru faktoru| Penetrace Rozvoj trhu | Vyvoj vyrobku
v% | vy | soucin | vliv | soucin | vliv | soucin | vliv | soucin
Silné stranky a prilezitosti:

1 16,3 7 114,1 7 114,1 7 114,1 7 114,1
2 18,2 7 127,4 5 91 7 127,4 7 1274
3 9,1 5 45,5 5 45,5 5 45,5 5 45,5
4 7,3 1 7,3 3 21,9 3 21,9 3 21,9
5 7,3 1 7,3 3 21,9 5 36,5 5 36,5
6 10,9 5 54,5 7 76,3 3 32,7 5 54,5
7 5,5 1 5,5 1 5,5 1 5,5 1 5,5
8 14,5 1 14,5 7 101,5 3 43,5 5 72,5
9 1,8 3 5,4 3 5,4 7 12,6 7 12,6
10 5,5 1 5,5 1 5,5 5 27,5 5 27,5
11 3,6 1 3,6 3 10,8 3 10,8 3 10,8

Soucet I| 100 - 390,6 - 499.,4 - 478 -

Slabé stranky a ohroZeni:

1 16,7 3 50,1 3 50,1 3 50,1 3 50,1
2 8,3 5 41,5 5 41,5 5 41,5 5 41,5
3 2,8 1 2,8 1 2,8 1 2,8 1 2,8
4 13,9 3 41,7 3 41,7 3 41,7 3 41,7
5 0 1 0 1 0 1 0 1 0
6 19,4 3 58,2 3 58,2 5 97 5 97
7 8,3 5 41,5 5 41,5 5 41,5 5 41,5
8 11,2 5 56 5 56 7 78,4 7 78,4
9 19,4 5 97 5 97 7 135,8 7 135,8

S"I‘;cet 100 | - |3888| - |3888| - |4888 | -

Celkovef - 1.8 - | o6 | - -10,8 ;

skore

Pramen: Autorka, 2007
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Z tabulky 9 je patrné, ze vzhledem k bodovému ohodnoceni a s pfihlédnutim
k vaham jednotlivych faktorti se pro zdvod TRW-DAS Dacice jevi jako nejvyhodné&jsi
strategie rozvoje trhu. Z toho vyplyva, Ze podnik by se mél soustiedit na nové trhy se

soucasnymi vyrobky.

Zvyseni trzniho podilu 1ze dosdhnout zejména prodejem existujicich vyrobki
v dalSich geografickych oblastech nebo zvyraznénim pozice soucasnych vyrobkli na

novych trzich, napiiklad posilenim znacky nebo image vyrobce.

Strategie rozvoje trhu se jevi jako dobra volba, protoze se v automobilovém
primyslu poptavka neustale zvySuje a Zivotni cyklus vyrobki se prodluzuje v zévislosti na
ptfibyvajicich zadkaznicich. Strategie rozvoje trhu, tedy Uspé$ného vstupu na nové trhy,
vyzaduje pevné postaveni na soucasnych trzich, které TRW-DAS Dacice ma. Vyzvou pro
zavod jsou rozvijejici se asijské a vychodoevropské trhy. Tato strategie je pro podnik
vhodnd i z divodu moznosti rozsifovani vyroby, kterd je spojend s moznosti vystavby

novych vyrobnich prostor.

4.6 Navrh strategie vstupu na nové trhy

4.6.1 Strategie vstupu na nové trhy

TRW maé centralizované marketingové oddé€leni. Toto oddéleni spravuje databazi
tykajici se automobilového primyslu, diky které ma piehled o celosvétové vyrobé
automobilt. Jedna se o obSirnou databazi, ve které se vedou evidence o kazdém
automobilu, do kterého dodavaji  jednotlivé zavody TRW své produkty. Ukolem
managementu je provadét analyzu, na zakladé které urci v jakych oborech jsou jednotlivé

zavody TRW dobré, a kde by mély usilovat o ziskani novych zakazek.

Pti ziskavani novych trhit se TRW orientuje podle dvou zakladnich ptistupti:

1. Aktivni pfistup

TRW aktivné pfichdzi snovymi technologiemi, nabidkami a navrhy feSeni
k zdkazniklim.

2. Pasivni pfistup
Ocekava se, Ze potencionalni zadkaznici budou kontaktovat TRW. Tito zakaznici maji

ptrehled o tom, co zadvod vyrabi. Chtgji, aby jim na zéklad¢ poptavky piedlozil nabidky.
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Mezi dva rozhodujici faktory, které maji vliv na to, zda podnik vstoupi na nové
trhy, jsou kvality a ndklady. VSichni zdkaznici v automobilovém priimyslu, pfevazné velké
automobilky jako jsou napt. Volkswagen, Renault, BMW, vysokou kvalitu ocekavaji. Tyto
dva vySe zminované faktory se musi kombinovat takovym zplisobem, aby podnik dosahl
vysoké kvality za pfijatelné naklady. K dal§im diilezitym faktorim se fadi i vnitini vlivy, o

které se zédkaznici zajimaji. Jedna se zejména o organizaci, strategie a image podniku.

TRW se snazi ziskat minimalné ty zakazky, které méa v soucasné dobé. Pokud se
zacina vyrabét novy typ vozu, tzv. naslednik, usiluje zavod o vyrobu stejnou ba vétsi, nez
byla na ptivodni automobil. Pfi ziskani nového osvédceného feSeni, ma zavod velké Sance

ziskat novy trh, i na tkor konkurence.

Sledovat trh a mit piehled o tom, co ktery zdkaznik vyrabi a jaké mé pozadavky,
dale mit piehled o konkurenci a novych trendech, to jsou zékladni pozadavky, ze kterych
se musi vychazet. Na zaklad¢ téchto predpokladl se ptipravi potenciondlnim zakaznikiim
feSeni, které¢ bude vyhovovat jejich potiebam. Vyjednavaci ¢i obchodni zéastupci kontaktuji
potencionalni zakazniky stimto feSenim. Snahou TRW je, aby byl zavod zahrnut do
databaze dodavatelii a ziskal moZznost vstoupit do konkurzniho fizeni. Za piedpokladu, ze
se to podniku povede, obdrzi od potencionalnich zédkaznikli poptavky. Uspéch déle zaleZi

pouze na TRW. Musi vypracovat takové nabidky, aby v konkurznim fizeni zavod uspél.

TRW vyuziva strategii vstupovat na ty nové trhy, kam vstupuji jeho velci soucasni
zadkaznici. Pokud si automobilky postavi v ur€ité zemi zdvod, pfitdhnou s sebou spousta
dodavateld, véetné TRW. Jako piiklad 1ze uvést Volkswagen, ktery postavil zavod v Cing.
TRW ihned reaguje tim, ze v Ciné postavi zavod také, aby byl Volkswagenu nablizku a
mohlo mu dodavat. TRW otevielo v Ciné prozatim kancelat, kde pracuji dva lidé, kteii
zjistuji mistni podminky. Pokud velké automobilky budou postupovat dale do Indie a
Ruska, musi s nimi na tyto trhy jit i TRW.

Dalsim diivodem vstupu na nové trhy je rozvoj dodavatelti z nizko nakladovych

zemi jako je Cina, Indie a Rusko. Zakaznikiim zaleZi jak na kvalité, tak na niZsi cené.
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4.6.2 Formy, kterymi TRW vstoupilo na zahrani¢ni trhy

TRW je zaloZeno predevsim na formé mezinarodni vyrobni kooperace, kdy vyrobni
program je rozdélen mezi rzné vyrobce z riznych zemi. Vice zavodd TRW dodava do
jednoho zavodu, ktery vyrobky kompletuje a dodava je findlnimu zakaznikovi. Tento
proces je v TRW oznaCovan jako intercompany cooperation. Napiiklad se jedna ¢ast fizeni
vyrabi v Ceské republice a druh4 &ast ve Spanélsku. Tyto vyrobky se dopravi do Italie, kde
vSe zkompletuji. Tato spoluprice je zalozena na takovém principu, kdy jednotlivych
zavody TRW vyrabéji ty vyrobky, které maji na danou oblast vyroby nejlepsi know-how a

které vychazi nakladove nejlépe.

TRW vstupuje i do spolecnych podnikii — Joint venture, napt. v Turecku, kde TRW

nekoupilo firmu celou, ale ma na ni ¢asteény podil, vétSinou se jedna o minoritni podil.

Zavod pouziva také prostredniky. Jednd se o zastupce pro zdkazniky TRW.
Jednotlivi prostiednici maji na starosti nékterého z velkych zdkazniki TRW, mezi néz

napiiklad patfi Audi, Mercedes, Volkswagen a Iveco.

TRW ma s nekterymi zdkazniky uzavieny smlouvy o vyhradnim prodeji, které jsou
dlouhodobé, napt. na celou dobu vyroby dané¢ho automobilu. TRW se v téchto smlouvach

zavazuje, ze vyrobky nebude v dané oblasti dodavat jiné osob¢ nez danému odbérateli.

4.7 Ovliviiujici faktory exportu TRW-DAS Dacice
Mezi nejvyznamnéjsi faktory, které ovlivituji export TRW-DAS Dacice, patii:

= Sila ekonomiky — euro

Jak jiz bylo vyse feSeno, problémem je stale vétsi posilovani &eské koruny. Cim
bude silnéjsi, tim bude mit horsi dopad na zavod.

= Naklady (cena jako takova) a kvalita

TRW by mélo rozliSovat vyrobky pro vyspélou zapadni Evropu a pro nevyspélé
zem¢. Narocnost na vyrobky je rizna. Zavod by se mél naucit nevyrabét
nadmérnou kvalitu, tedy nadmérnou uZitnou hodnotu, nez je pozadovana.
Naptiklad pro Indii jsou jiné pozadavky nez pro Némecko. V Indii vypadaji silnice
jinak nez v Evropé, na vyrobky tam je pozadovana podstatné nizsi uzitna hodnota.

Tyto rozdily v kvalité¢ by mél zavod umét zohlednit ve svych procesech. Dokézal
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by poté vyrabét za podstatné méné nakladii. Automobil je pak levny a ma uzitnou
hodnotu odpovidajici pozadavkiim dané zemé, kde si ho zdkaznici kupuji.

= Image
Zakaznici se samoziejmé zajimaji také o image podniku, kterd hraje jistou roli pii
ziskéavani novych zakazek.

=  Vyrobni kapacity a vv$e investic

Pokud ma TRW vétsi poptavku, neni schopno vyrobit vice, nez je vyrobni kapacita.
Strojni kapacity jsou dany i lidmi. TRW-DAS Dacice vlastni pozemky kolem
nyn¢jSiho objektu zdvodu, ma tedy moznost rozsifovat vyrobni kapacity. Toto
rozSiteni ovSem velice souvisi sinvestici, kterd je ktomuto neodmyslitelné
zapotiebi.

= Celni bariéry do 3. zemi

Jednd se o staty z vychodni Evropy, které stale nejsou Cleny Evropské unie.
Jednotlivé zemé& maji 1 vlastni nafizeni, které komplikuji export

= Jazykové bariéry

Nékteré zemé, 1 staty EU, jsou pomérné dosti nacionalni, nechtéji se jazykové
ptizptsobit. Piikladem jsou Italové a Francouzi, ktefi nechtéji mluvit jinym nez
jejich narodnim jazykem. Z téchto diivodit ma TRW v téchto zemich obchodni
zastupce.
» Vzdalenosti

TRW je schopno konkurovat s vyrobkem cenové, ale zdidvodi vysokych
logistickych naklada ztraci vyrobek na konkurenceschopnosti. Napiiklad dodat
vyrobek do USA je pomérné logisticky naro¢né, prestoze TRW je schopno dany
vyrobek vyrobit o 30% levnéji nez v Americe, v kone¢né fézi je diky logistickym

nakladum o 10% drazsi.

4.8 Rozvoj firmy do budoucna

TRW-DAS Dacice se soustfedi na to, aby béhem nésledujicich péti let dosahlo
zdvojnasobeni prodeje. Ma zpracovany operativni plan prodeje az do roku 2011. Jedna se o
strategicky plan, kam a jakym zptsobem by se mé¢l zadvod do budoucna vyvijet. V planu je
jiz nastinéno, jaké zakazky by chtél zavod ziskat. K tomuto se musi TRW-DAS Dacice
prizptsobit 1 interné, jedna se o potifebu reorganizace vyrobnich a obsluznych ploch,

ptipadné dostavbu novych ploch.
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Zavod by se m¢l zacit koncentrovat na hlavni produkt linie, tedy na urcitou oblast
vyrobkll a byt v té oblasti dobry. TRW v soucasné dob& vyrabi Siroky sortiment, technicti
pracovnici tak nejsou uzce specializovani, museji mit urcité védomosti o vSech vyrobcich.
Nemaji tak podrobné znalosti, které by méli, kdyby se vice specializovali. Do budoucna by

mél zavod od nékterych vyrobka odstoupit a soustiedit se na jedno know-how.
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5. ZAVER

Zahrani¢ni obchod TRW-DAS a.s. se datuje od roku 1994, kdy export z celkového
prodeje piedstavoval 16 %. Dnes je situace zcela jind. Podnik se zacal orientovat
predevsim na zahrani¢ni trhy. Pro rok 2006 dosahoval export az 94 % z celkového prodeje.
Nejvyznamngj$i obchodni partnefi zdvodu TRW-DAS Dacice pochazi ze Clenskych stati
Evropské unie. Je to dano hlavné blizkosti tohoto trhu, miniméalnim vyskytem bariér a

podobnou mentalitou trznich subjektu.

Od prvniho dne ¢lenstvi v Evropské unii jsou zruSeny pravidelné celni kontroly, cla
a dalsi poplatky vybirané v ramci pohybu zbozi na vnitini hranici, tedy spole¢né hranici s
dalsimi Clenskymi staity EU. ZruSenim téchto kontrol se zrychlil pohyb dodavaného a
pfijatého zbozi mezi stity Evropské unie. Pro podnik TRW-DAS se oteviely nové
obchodni pftilezitosti v souvislosti s odstranénim vSech bariér. Zahrani¢ni prodej vzrostl az
na dvojnasobek, a to nejenom diky novym zakéazkam, ale i diky pietransferovani vyroby
z ostatnich sesterskych zavodi TRW. Zavod TRW-DAS je velmi konkurenceschopny, je
schopny nabidnout lepsi ceny a kvalitu srovnatelnou s ostatnimi zavody v zdpadni Evropé.
Vstup do EU nepfinesl, dle nazoru vedeni, pro dany podnik Z4dné zjednoduSeni ve

vykazovani, jelikoZ musi veskeré odeslani a pfijeti predkladat v tzv. hlaSeni Intrastat.

Pro stanoveni podnikové strategické situace, vzhledem k vnitinim a v vnéjSim
podnikovym podminkdm, byla provedena SWOT analyza. Vysledkem této analyzy je
strategie rozvoje trhu. V automobilovém priimyslu se poptavka neustale zvySuje. Strategie
rozvoje trhu, tedy tspéSného vstupu na nové trhy, vyzaduje pevné postaveni na soucasnych
trzich, které TRW-DAS Da¢ice ma. Vyzvou pro zavod jsou rozvijejici se asijské (Cina,

Indie) a vychodoevropské (Rusko, Rumunsko) trhy.

Provedenim SWOT analyzy se potvrdilo, Ze je tato strategie dobrd volba. TRW v
soucasnosti vstupuje se na ty nové trhy, kam vstupuji jeho velci soucasni zakaznici. Pokud
si automobilky postavi v ur€ité zemi zdvod, pfitdhnou s sebou spousta dodavateli, véetné
TRW. DalSim diivodem vstupu na nové trhy je rozvoj dodavatelli z nizkonakladovych
zemi jako je Cina, Indie a Rusko. Zakaznikim zalezi jak na kvalitg, tak na niZsi ceng.

Strategie rozvoje trhu, ktera je vysledkem SWOT analyzy, je pro z&dvod TRW-DAS Dacice
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v soucasné¢ dobé nejvhodnéjsi volbou. TRW by proto mélo i nadale danou strategii

vyuzivat.

Pti ziskavani novych trhii se TRW orientuje podle dvou zékladnich ptistupti. U
aktivniho pfistupu pfichdzi dany podnik s nabidkami ke svym potencionalnim zadkaznikiim,
zatimco u pasivniho pfistupu je situace opacnd. Dva rozhodujici faktory, které maji vliv na
to, zda podnik vstoupi na nové trhy, jsou kvalita a ndklady. Zavod TRW-DAS musi tyto
dva zminované faktory kombinovat takovym zptisobem, aby podnik doséhl vysoké kvality
za ptijatelné naklady. K dalSim dulezitym faktorGm se fadi i vnitfni vlivy, o které se

zakaznici zajimaji. Jedna se zejména o organizaci, strategie a image podniku.

Mezi nejvyznamnéjsi faktory, které ovliviuji export zdvodu TRW-DAS Dacice,
patii posilovani ¢eské koruny, ndklady a kvalita, image, vyrobni kapacity a vyse investic,

celni bariéry do tietich zemi, jazykové bariéry a vzdalenosti.

TRW-DAS ma zpracovany operativni plan prodeje az do roku 2011. Béhem
nasledujicich péti let ma v planu zdvojnasobit prodej. Aby tento plan mohl naplnit, mél by
se soustfedit na ziskani novych asijskych a vychodoevropskych trhit. TRW v soucasné
dob& vyrabi Siroky sortiment, ztohoto diivodu nejsou techni¢ti pracovnici tak uzce
specializovani. Tendence je od ne€kterych vyrobki odstoupit z divodu uzké specializace na
vybranou vyrobni fadu. Podniku bych doporudila, aby se vénoval pouze jednomu know-

how, hlavnimu produktu linie.
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6. SUMMARY

This baccalaureate work, called Activity export analysis of chosen company, was
drawn up in co — operation with the company TRW-DAS Inc., which is engaged in
producing of components for cars and automotive trucks. The principal aim of this work
has been completion of the analysis of export of the company TRW-DAS Inc., before and

after entered the European Union.

A foreign business of TRW-DAS Inc. is dated from 1994, when the export of whole
distribution overreached 16%. The situation is totally different today. The company has
started focus mainly on a foreign market. The export reached the 94% of whole

distribution in 2006.

The analysis of export of the TRW-DAS Inc. company has been made during 2000 —
2006 by means of graphic visualisations. It was made use of analysis of export policy
TRW-DAS Inc. company, namely Porter’s model of five powers and SWOT analysis. By
Porter’s model was described a competition environment of the company. Thanks to the

SWOT analysis was proposed and described a strategy of the entry to the new marketplace.

For assessment of the strategic situation of company, with regret to internal and
external conditions of company, SWOT analysis was made. An outgrowth of this analysis
is a strategy of market development, which appeared as a good choice. A demand
constantly turns up in the automotive field. The strategy of market development, so a
successful entry to the new markets, requires a solid position on present markets which
TRW-DAS Dacice has. Challenges to fight are booming an Asian (India, China) and an

east European (Russia, Romania) markets.

While getting the new markets TRW-DAS takes bearing by two basic approaches. In
an active approach a company brings an offer to potential customers, whereas in a passive
approach is a contrary situation. Two decisive factors, which influence if company enters
to the new market, are quality and costs. The company TRW-DAS must these two factors
combine in such a way that the company reaches a high quality for acceptable costs. To the
other important factors queues also internal influences which customers are interested in —

mainly an organisation, strategy and image of company.
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TRW-DAS has an operative plan for a distribution until 2011. The company plans
redouble the distribution during next 5 years. With the view of realisation of this plan the
company should focus on getting the Asian and the east European markets. TRW produces
a wide range of products, for that reason a technical workers are not such one-track. The

company should stops from producing of some products and starts attend to just one know

- how.

Key words:

an analysis, the European union, an export, SWOT analysis, a foreign trade
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Piiloha ¢. 1 : Clenské staty EU

"-{f A : _Jé‘l‘ |';‘E',H 4 . ¢ | g
by -y i j_?" Ay i Sl o Agores (P}
=" island M N N
1 e
s r‘ﬁ/c - B Y, H e
. e ( .
£ T e
fv{' 1, - L e - ) nrian {!} ?"'“""""
r A swomi T,
i y.-* Flnland o o -
ﬁi’ [ 1: ir . [rm—
# Hﬂ - - L
i rge ,,,, ’
B __J-.ll' ff oy ‘ - lhq_, o _ Hum;,ﬁujmrm ®_ =
b ~5 Sver Eegu T -‘* -;..a Ak
/ ey ' -g'.' L e 'y
cnh-gT w 4 ( y F, -.I ;::’ ,.-' Lm“ﬂ .-.‘L
Ir m[ﬂ._* - Danmahi g N N Rossija .
-}‘vv o jl:letm}f L) /H
- -—MUlﬂi&d Klngdnm e P TR N )
hl. " -“\. l:u' }!‘_ e Belarus’ i .\.‘:,,
il jedeﬁpm‘l f.‘s Polska :\ AT 'L
. nﬁﬁlﬂé " D““‘ﬂ‘-hh“# "5-'"‘“"“'“"‘-" . PN b,
] Ukraina E \J-E
., Luumnourg *g"% A i
~'.;{\ - i L |
. France ”Hﬂhm s “'m“.ﬁ“ : ﬁma o £
v e v oLl i
P [ ‘}3‘: mﬂarﬁrmﬂ "":{ * I L
B
Port "ds':l ANGOMTE - Moriaco | Fan Ma
A A A< talia
:¢;_ 5 Espana a -‘“’.- ) N
fos 4 - £ vatiaeds
=1 .7 d
: ‘ T
e 4
& e e ™ e i ; ; .
:{:l _); ' Malta £ = - . i 1'r .r'zi\.

Pramen: www.europa.eu

Clenové EU a rok jejich pristoupeni

1952 Belgie, Francie, Italie, Lucembursko, Némecko, Nizozemsko

1973 Dansko, Irsko, Spojené kralovstvi

1981 Recko

1986 Portugalsko, Spanélsko

1995 Finsko, Rakousko, Svédsko

2004 Ceska republika, Estonsko, Kypr, Litva, Lotyssko, Mad’arsko, Malta, Polsko,

Slovensko, Slovinsko

2007 Rumunsko, Bulharsko

Kandidatské zemé pro vstup do EU jsou Turecko, Chorvatsko a byvala jugoslavska republika
Makedonie.
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Piiloha ¢. 2: Clenské staty EU, které jsou ¢leny eurozony
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Jednotnou ménu zavedlo trinact ¢lenskych statia Evropské unie (EU)

= Belgie = Lucembursko
=  Némecko = Nizozemsko
* Recko = Rakousko

= Spanélsko = Portugalsko

= Francie = Slovinsko

= Irsko = Finsko

= [talie

Clenské staty EU, které nejsou &leny eurozény

Bulharsko, Ceska republika, Dansko, Estonsko, Kypr, Lotyssko, Litva, Mad’arsko, Malta,
Polsko, Rumunsko, Slovensko, Svédsko a Spojené kralovstvi jsou sice Gleny EU,
jednotnou ménu vSak nezavedly. Dansko, Estonsko, Kypr, LotySsko, Litva, Malta a
Slovensko jsou ¢leny Mechanismu sménnych kurzd I (ERM II). To znamena, ze danska
koruna, estonskd koruna, kyperska libra, lotySsky lats, litevsky litas, maltskd lira a
slovenska koruna jsou navazany na euro. Ocekavd se, ze v budoucnu vstoupi do
mechanismu ERM II vice statt.

Pramen: www.ecb.int
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Priloha ¢. 3: Dodaci podminky TRW-DAS a.s.
EXW (Ex works) Dacice - ze zavodu

Jde o nejkratSi dodaci paritu, u které ma prodavajici minimalni povinnosti. Jedinou
povinnosti prodavajiciho je dat zbozi k dispozici kupujicimu ve svém zavodé. Prodavajici
dokonce neni zodpovédny ani za nakladku zbozi na dopravni prosttedky kupujiciho, pokud
se strany kupni smlouvy nedohodnou jinak. Kupujici je povinen obstarat veSkeré formality
spojené s vyvozem zbozi ze zemé a nese veskeré nadklady a rizika od okamziku, kdy mu

bylo zbozi dano k dispozici v zavodé prodavajiciho.

i
Prodawsjici Dopravoe

Gk

Hupujici

CPT (Carriage paid to) — preprava placena do

Prodavajici vybira dopravce a hradi vylohy spojené se zbozim az do mista urceni.
Rizika vSak piechazeji diive, jiz v okamziku pfedani zbozi prvnimu dopravci, a kupujici
nese nebezpeci ztraty a poSkozeni zbozi i jakékoliv dodatecné néklady vzniklé po dodani
zbozi do péce dopravce. Tato dolozka se Casto vyuziva pfi obchodovani s rizikovejSimi

teritorii.

Prodawaici Dapravce Kupujic

w4

DDU (Delivered duty unpaid) — s dodanim clo neplaceno

Jedna z nejdelSich dodacich parit, kterd obsahuje maximalni zavazek ze strany
prodavajiciho. Prodavajici nese vylohy a rizika az do ur€ené¢ho mista v zemi dovozu a splni
své povinnosti doddnim celné neodbaveného a nevyloZzen¢ho zbozi z ptichoziho
dopravniho prostfedku v ujednaném misté uréeni. Prodavajici tudiz nezajistuje a nehradi

celni odbaveni zbozi pro dovoz.

76



ol r'_—|R1 P Duxumemy

ﬁl'"_ I‘gﬁ Riko
izl

AN B A B Llj- | Flaklacy:

o
Prodavajic Dopravece Kupujici

G ==

Pramen: www.businessinfo.cz

Ptehled odpovédnosti prodavajiciho a kupujiciho vyplyvajicich z INCOTERMS

Rozdéleni nakladii mezi prodavajicim (P) a kupujicim (K)
Druh nikladu - finan¢éniho EXW]| CPT
Nakladka v zdvodé prodavajiciho
Tuzemsky tisek zemé odeslani
Dopravni smlouva a odeslani
Obch. dokumentace v zemi exportu
Celni odbaveni v zemi exportu
Vyvozni poplatky
Nakladka v termindlu dopravce
Dopravni zafizeni a piisluSenstvi
Hlavni zahrani¢ni usek dopravy
Vykladka v terminalu (stanici)
Obch. dokumentace v zemi tranzitu
Celni odbaveni v zemi importu
Dovozni poplatky
Tuzemsky tisek zemé uréeni K/P
Vykladka v zavodé kupujiciho K
Ostatni poplatky fesi smlouva
Pramen: Autorka, podklady z materialh TRW-DAS Dacice
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Priloha ¢. 4: Dodaci list

£ .

F FSFW Automotive TRW-DAS, .5

Braking & Suspension Systems Strojirenskd 160/11T
330 01 Dadice

Crech Republic
Tel +420.334.456.111
Fax +420.384.422.935

) "D" - critical sign
IC: 48244710

VAT no. CZ48244710

Bank name: BAWAG International Bank CZ a.s., Prague 5
Bank code: 4000

Account no: 25306

EWIFT: DRESCZPX

IBAMN: CZS1 4000 0000 0000 0025 3600

Zipis v ubchodnim rejstiiku u Krajského soudu v Ceskieh Budgjovicich, oddil B, viefka 584, ze dne 1.3.1993 Page: 1
REPEAT
stomer Mo,
vl DELIVERY NOTE | TRW Lalia S.P.A.
Document No: 211485 Via F Enriques 35
T -57121 LIVORNO =
Date: 15.01.2004
Supplicr No: Customer Ovder No/Date: Your Ref.: Issuing Dept: | Internal Order No:
ALST LIZ5001176 / 3104382
Dispatcl Address Forwarding Agent:
TRW Italia S.P.A.
Wia F Enriques 35
[-57121 LIVORNO =
Unloading Point:
Terms of Delivery:  Road
Delivery Terms: DDU Livorno
Gross weiahe - Vol i ] No. of colli: 16
Gross weight: 3.324 800 KG MNet weight; 3.164.800 KG Tare: 160,000KG
Leem: Material Mo: Coumtry
Specifications of wrigin Uit Quantity W1 Weight
000010 16000103 "D CZ EA 3.840 KG 1.805
Axial joint
Customer Material Mo, 16000103
Batch:
1000378382, 1000378490, 1000378491, 1000378528, 1000378537, 1000378590, LODO3TE591
1000378593
000020 322-0166-852-293 "D CZ EA 4.000 KG 1.360
Ball Joint
Customer Material No. 368025885
SALES ORDER : 3106801
FROM 23.12.2001
B MBER LIS5001176
1000378347, L0003 73620
900001 FK1 "o CZ EA 14 KG 160
cardboard box
Customer Material Mo,
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Page: 2

TRW Italia S5.P.A.
Via F Enriques 33 Document No./Date:
[-57121 LIVORNO # 300211485 / 19.01.2004
Creater Quality Control:
of the order: Kubek Jifi

We profess all products sent by this delivery note
Goods issuer: were checked by quality inspection, they are
complete and correspont to arranged quiality.

Carrier:

Ridi¢: je seznimen s tim, e pii poikozeni obalu neho vjrobku pii pfepravé, je povinen tuto skuteénost neprodlend
nahldsit na nékteré z uvedenyeh tel, &isel: 384456158, 384456208,384456892 nebo 384456179,
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Priloha ¢. 5: Faktura

LF T . =
TRW - DAS, a. s. IC: 48244716
ok m!';'s ﬂ‘:ft&')g:ggvg Strojirenskd 160/ VAT no.: 087 - 48244716
¥ & Lroup 380 17 Dadice Bank name: Dresdner Bank CZ a.s,, Prague 3
Czech Republic Bank code: 4000

Tel +420,384.456.111  Acount no.: 253606
Fax +420.384.422.935

Zdpis v obchodnim rejstifku u Krajského soudu v Ceskych Budéjovicich, oddil B, vloZka 584, ze dne 1.3.1993,
) Page 1

TRW ITALIA S.p.A,

Custemer No:

AL2T Invoice S&SS ITALY
VIA VALTROMPIA 125
Deliv, Note No
211485 Document No: 330211734 1-25063 GARDONE VAL TROMPIA (BS)
VAT Registration:  IT00552910986
Supplier Moz ! Costomer Order Mo ( Date: Your Ref: Tssuing Dept: Internal Order Mo:
2011570 11176 DOs 5104382
Dispatch Address:
TRW Tialia S.P.A. Invoice creation date: 15.01.2004
Via F Enriques 35 Goods issue dabe: 15.01.2004 |
I-57121 LIVORNO Payment due date: 20,02.2004
Unleading Foint: Currency: EUR
| Terms of Payment: Up to 20.02.2004 without deduction
Terms of Delivery: DDU  Livorno
Weight {gross - net} - Valume - Checkmark No., of colli: 16
Gross weight: 3.324,800 KG Net Weight; 3.164,800 KG Tare: 160,000 KG
Item | Material Description ity HE BUR
: Quantity  |oforigin| U Price PU Value
000010 | 16000103 Axial joint ' '
Kloub axialni PUNTO 188
| 3.840 CZ EA | LLO00)
Customer Material No. 16000103
1000019 | 322-0166-852-293 Ball Joint '
kloub vngjii- FIAT 192 |
4.000 CZ | EBA 1.000
i Customer Material No, 36025885
| |
| Order 5106801 from 23.12.2001 |
Purchase Order No: 1176 from 01.06.2001 | ; ' L
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TRW ITALIA S.p.A.
VIA VALTROMPIA 125

Page: 2
Document. No/Date:

1-25063 GARDONE VAL TROMPIA 330211734 [/ 15.01.2004
Item total: 15.925,60
' Output Tax 0 from 15.923,60
| Total invoiced value 15.925,60

L'esportatore delle merci contemplate nel presente documento (autorizzazione doganale n, 02/0007/98 | dichiara che, salvo
indicazione contraria, l& merci sono di origina preferenziale CZ.

+420 384 456 892
+420 384 422 478

vlasta.kocianova@trw,.com
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Priloha ¢. 6: JCD (Jednotnd celni deklarace)

FUVELIY T WRTASLI  F W | LT

EVHOPSKE SPOLECENSTVI S I1PROMLASENI
2 Coasilatel | Vyvoece ¢
3| 8|1 pzy-Das a.s. 087-48244716  |EV |!
Strojirenskd ul. 160/III T e
380 17 DACICE Ll I R
Cz. SPdaty |6 Nl kusycokem | 7 Reerendal tiio
[ 1 1 150104K98
8 8 Pilpmee h —& " 5 Oaia cdpoviind za pltehni ik & ) -
8 TR# Italie S.P.A4. | Dresdner Bank CZ a.s. Franha 5
©|g| Via F Enriques 35 | &.4. 253 606/4000
® §| IT 57121  LIVO]NO L e e
= 10Pre, 2 wit.iposl |11 Zemeé cochodu ! | 12 Udap 6 locdecte 13S8ZP.
5| oted | IT ooy
@ g WOtk B & T35 Zambodesini o T5Re 7.l v | 1T Red o o8y
S|5| vivoucs 087-48244T16 | e 02l WIT
: _1.' Zamé pivady ITZ!ﬂi'unéﬂ'l:
23| tel. 384 456 384 fax 384 422 478 Itdlie
:5 18 Pom. 0. a et sl dopravnibo prostieck i ogjeady/ pifezty Kool |20 Dodaclpedminky - - S
2 | 0 |DDU] Livornc lé_
21 Pomn. m. e sl plls, .s'dmndn;ta\wwpulfaimplmm;u}nm;ti ﬂl.’pénlaodk:u-i i]uu-wmimh ﬂﬁmn;i:lz_ 7 MDMIM:;J
NA/ |CZ | BUR| 15925.60 32,11 11
®Onhdopryy | BOubdoprayy | 27 Misko nakladky / vyKidhy ' 28 Frantn) & barkown Udajs - . S
30 Jmhﬂm e writrazem{
3 8 28 Vysligr / vatupni celm (/a0 |30 Umistam 208
S1takngo | Zeokyadisha- C havspeny - Pessladnh . WPdie | Wl T T
oat Vyrobky pro automobily - kloub vnéjsi - 87_'0,8949121}&)_100(!1 Lt
ol exiglni do Fizeni pro os. automobily. o sgien ll e e T
L2 |, 31 3325
a7 REDM 38 Gt meinast (k) 39 Kudln
16000103 3840 KS 1000 3165
| 322~0166-862-293 4000 K8 40 Sechmnd prontier Pled:han okl
| E——— o . | €1 it méimé oy | 42Cona 2 ploty ket
i 3165 18l .
— A —
dobday ! Faktura &. 330211734 20040
Osvedleni 1 " ==
s 48 Salisichd hod 3
- 511372
um Dot | Zaladpro St G 2P | 48 Okt platty "umn:m h
(BUCETMIODAE - o
|
i
o Cakam:
50 v paver 2 o Podile, | ccEwlURADODRSUAN
o1 Predplide| 0P
nidaty | Misto & datm
tarzly e B T o i
rywe
handl | I | o
52 Jslom Ked B3 Ceir e urlieni {a zuma)
neplatl pro
D KONTROLA CELNI URADEM ODESLANI URCENI T Rame Iﬁw - '
i 15.01.2004 Dadice
Phpcjend zavaiy: Pode: | Padpisa jméno deddararea | 2Asiupee
Oznsent
: Kuderovd a.-Logistika
e TRi-DAS &.s. DACICE
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Priloha ¢. 7: CMR (mezinarodni nakladni list)
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Priloha ¢. 8: A.TR.

WARENVERKEHRSBESCHEINIGUNG
1. Austilhrer (Name, volistindige Anschrifi, Staat) ATR. w D 140323
TR#-~DAS 4.5
Strojirenské ul. 160/III
CZ 380 17 DaCICE 2, Frachpapier (Austiillung freigestellt
Nr, vom
4, Empfinger (Name, vollstandige Anschrift, Staat) (Ausfilliung freigestelt 4. ASSOZIATION
HEGA TRW¥ _ EUROPAISCHEN WIRTSCHAFTSGEMEINSCHAFT
OTOMOTIV DIREKSIYON MLERT A und der
ORGANIZE SANAYI BOLGE TURKE!
TR 59501 TEKIRDAG
5. Ausfuhrstaat 6. Bestimmungsstaat (')
{ZECH REPUBLIC TURKEY
7. Angaben iiber die Beforderung (Ausflliung freigestelll) 8. Bemerkungen
LEW SIMPLIFISD PROCEDURE
8. Laufende | 10. Zeichen, Nummern, Anzahl und Art der Packstlicke (bel lose geschifiteien Waren je nach Fall Name des Schiffes, 11, Rohgewicht
Nummer Waggon- oder Kraftwagennummer); Warenbezeichnung fklg oder
andere
m[lﬂ-
B7089490 QUTER 3ALL JOINT FOR CARS o, ele)
84 Colli
Invoice 330232987,88,89,90,91,93
325-0166-032-2918 9600 PIECES
324-0136-001-409D 6160 PIRECES
322=01 5*) 021-4059D 4480 PIECES
322-0166-031-409D 4480 FIECES
3272-0146-401-4098 2880 PIECES
322-0146-411-4098 2880 PILCES
322-0166-021-408D 3360 PIECES
322-0166-031-4059D 3}‘?65 FPIECES
325-0166-032-2013 1600 PIECES
322-0146-321-4095 3200 PIECES
322-0146-331-4088 3200 PIECES
AD 010 162 170 PIECES
AD 010 163 170 PIECES
—————————————————————————————————— 19129KG
12. BESCHEINIGUNG DER ZOLLSTELLE 13. ERKLARUNG DES AUSFOHRERS
Stempel
I . Der Unterxeichner erkidrt, daB die vorgenannten Waren
ﬁ:eﬁmbﬂmf«_&lﬂﬂrmg wird beschainigt. aervm exfliien, um diese =)
husfuhrpapier °): arlangen.
Art/Muster Nr.
m “ ~ b A
Zolistelle: 22.11.2006 DACICE
Austellender Staat:
{Ort und Datum)
(Ort und Datum)
tersch
Wnterschfd e
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Priloha ¢. 9: EUR 1

1 Consignor - Expddifew - Expedicor

{3 "0 A e CoPY
TRW - DAS as. N Y i A COPTE - COPEA
Strajirenska ul. 160411
CZ 380 17 DACICE EUROPEAN COMMUNITY
CZECH REPUBLIC COMMUNAUTE EUROPEENNE
2 Consignee o Dgsiinerioive - Destialavio COMUNIDAD EUROPEA

CERTIFICATE OF ORIGIN
CERTIFICAT 1 ORIGINE

ZANVOLZHSKY ENGINE PLANT CERTIFICADC DE GRIGEN
NIZHNY NOVGOROD REGION PO P P S F IS
RU 808522 ZAVOLZHIE 3 Country of origin - Payy d oerigine - Puly e origen
RUSSIA

CZECH REPUBLIC

4 Means of transport - Expéelition - Expediciin 3 Remarks - Reviargues - Ohservaciones

LKW

& [em number, marks, numbers, number and kind of packages, description of goods 7 Quantity
P el arele, ey, BUTRERUS, nmrhee of naitee dey eolis, ddvigaation dis Alarchandises Cieetite
Moy ale evelen, wigoas, mmereion,, aimere 1 rainroleza de fos bultos, deyoripeiin de fas mercancias Centidad

2C0oLL

VALVES FOR TRUCK

514.1007010-21 INTAKE VALVE 4000 PIECES

514.1007012-21 EXHAUST VALVE 4000 PIECES 480 KG

8 The undersigned authority certifics that the goods described above originate in the country shown in box 3
L aqutorité soussignde certifie gue lex marchondises désigndes el-dessns soni originaires du pays figurant dans fa case No. 3
Lo autoriciad infraserita ceriifica que los mercancius desigiacks son griginarias gel pais indicads en fo casifla No 3

pr
o
"
Place and date of issue, name, signature and stump of compeient uutharity
" Liew of dute défiveance, dstonarion, sigreitre ef cachet de | mnaritd comprtrenie
Lugar y fechn dy expediciin, estipnacin, firoe v aelie dela antoridie compeiente
ECCR 11/20035

85




