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1. UVOD

Liberalizace mezinarodniho podnikatelského prostiedi a vyuzivani modernich
technologii davaji firmam nové moznosti podnikani a zaroven zvy3uji celosvétovou
konkurenci. Vstup CR do EU se stal pro &eské podnikatelské subjekty velkou
piileZitosti pro rozvoj mezindrodnich podnikatelskych aktivit, nebot” se oteviel obrovsky
trh svice nez 450 miliony obyvatel, trh se stabilnim podnikatelskym a pravnim
prosttedim a dobie fungujicim instituciondnim zazemim.  Jednotny vnitini trh
znamena, Ze podnikani firem z ¢lenskych stéta by nemeélo byt omezovano a musi se jim
dostat rovného zachazeni. Zarovei se v&ak jedndi o trh vysoce konkurenc¢ni, na kterém
uspéji pouze firmy spromy3enou dlouhodobou strategii, schopné prizpasobit se

naro¢nym podminkém a modernim trendtim.

Zahrani¢ni obchod hraje vyznamnou roli v ekonomice kazdého stétu. Nezbytnost
aktivniho zapojeni ¢eskych podnikatelskych subjektd do mezindrodnich hospodéiskych
vztaht je dana charakterem ceské ekonomiky (maly vnitini trh, nedostatecné vybaveni
prirodnimi i kapitalovymi zdroji, relativné vysoky stupen specializace pramydu) i jei
zahrani¢né-politickou orientaci. Ceti vyvozci maji nelehkou Glohu. Musi konkurovat
kapitdlove sIngjSim firmam, které magji dlouhodobgjsi zkuSenosti se zapojenim do
mezinarodnich aktivit a které jsou 1épe podporovany proexportni politikou svych viad.
Nezanedbatelnym faktem je téZ velké mnozstvi subjektti na stran¢ nabidky a neustdly
vstup novych. Presto maji ¢eské podniky zgem o navazéni spoluprace a uplatnéni své
vyroby na zahrani¢nich trzich, zeména z divodu, Ze tuzemsky trh se jim zda byt jiz

nasyceny, piilis tésny pro dalSi ispésny rozvoj firmy.

Uspsdne vyvézet ceské zbozi a duzby do zahrani¢i patii v oblasti prodeje k tém
nginaro¢ngjSim ¢innostem. Je potieba zné zvyklosti, znalosti pravni, dopravni, celni
jazykové i zptisoby sednévani obchodt pro jednotlivé trhy. Znalosti zbozi a zemich, do
nichz chce vyvozce své zboZi vyvazet jsou povaZzovany za zcela samozigimé.

Rozhodnuti o tom, jakym zpisobem vstoupi podnik na zahraniéni trhy, je klicovym
rozhodnutim mezinarodniho marketingu. Podnik domaze zvolit fadu forem vstupu na
zahrani¢ni trhy. Vybér konkrétni strategie ovliviwji zejména nadedujici faktory:
investicni naro¢nost vstupu na zahrani¢éni trhy, zdroje, které ma podnik k dispozici,
potencid cilového trhu, moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit,



rizikovost podnikani na cilovém zahranicnim trhu a v nepodedni radé¢ i celkova

konkurenceschopnost firmy v mezindrodnim prostiedi.



2.CILAMETODIKA

Cil préace

Cilem diplomové préce bylo zhodnoceni spolupréace firem Centropen, a. s., Datice a
Binney & Smith (evropskas. r. 0.) Analyzatéchto firem.

Dileim cilem byla analyza jinych forem spolupréce pii exportu do zahrani¢i, moznosti
vstupi najiné trhy a analyza jiného strategického partnera.

Zjigeni optimani formy spolupréce, nalezeni jiného trhu, na ktery by firma Centropen,
a s gpoletné sBinney and Smith (evropska s. r. 0.) mohly vstoupit. Analyza
potencianiho trhu. NavrZeni strategie vstupu natento trh.

Dde zpracovani vydedka analyzy a pripadné navrzeni zmén pii spolupréci, navrZeni

zmeén pii vstupu na trhy. NavrzZeni vybéru formy spolupréce.

M etodika

Pro zji&’ovan a ziskavéni potiebnych informaci byla vyuzita sekundérni data z odborné
literatury zabyvajici se zahrani¢ni spolupréci, dae z podnikovych dokumenti podniku
Centropen a. s. D&tice a spolecnosti Binney and Smith (evropska s. r. 0.) a
z internetovych stranek.

Pro sbér informaci od pracovniki ve firmé Centropen a. s. D&ice byla pouZita metoda

dotazovani, ato osobni a elektronické.

Osobni dotazovani bylo provedeno primou komunikaci srespondentem, tvari v tvér.
Informace byly poskytnuty vedouci Useku zahrani¢niho obchodu. Vyhodou osobniho
dotazovani je vysoka spolehlivost ziskanych dat.

Elektronické dotazovani bylo vyuzito pii komunikaci sgeneranim reditelem podniku

Centropena. s.



Analyza firmy Centropen a. s. D&ice a také anayza firmy Binney and Smith byla
provedena pomoci SWOT analyzy. Touto analyzou bylo posouzeno vnitini prostredi
podniku, které predstavuji siiné a dabé stranky a vnéjSi prostiedi podniku, které

predstavuji prilezitosti a ohrozeni.

Analyza moznosti vstupti na jiné trhy byla provedena pomoci SWOT analyzy, pomoci
Porterova modelu péti sil, STEP analyzou bylo popsano vngjsi prostiedi jednotlivych
trht. Vstup na novy trh zpohledu Porterova modelu péti sl by mohla ovlivnit
konkurence, zakaznici, dodavatelé, substituty a potencidni nové vstupujici firmy. Na
z&lad¢ STEP analyzy byly prozkoumény socidné-kulturni faktory, technologické,
ekonomické a politicko-pravni. Faktoram STEP analyzy byla prifazena rizikovost a
nasledné podle toho zji&tén nejvyhodngjsi trh pro export.

Jednotlivym faktoram byla pritazena vyznamnost a byl ohodnocen dopad na vybér
strategie vstupu natrh.

V diplomové préci byla na z&kladé SWOT analyzy firmy Centropen a. s. Dacice a firmy
Binney and Smith (evropska s. r. 0.) navrZena spolupréce. Prostrednictvim SWOT
analyzy, Porterova modelu péti sil a STEP analyzy byl navrZzen vstup na novy trh,
strategie vstupu na novy trh a forma vstupu na novy trh.



3. TEORETICKA CAST

3.1 Formy vstupu firem na mezinarodni trhy

Formy vstupt podniku na zahraniéni trhy je mozné ¢lenit do tii velkych skupin na:
1. vyvozni adovozni operace (mezinarodni obchodni metody),
2. formy nendro¢né na kapitadlové investice (napt. licence a franchising)

3. kapitaove vstupy podnika na zahraniéni trhy.

3.1.1 Vyvozni a dovozni operace

Negjjednodussi formou vstupu na zahrani¢ni trhy, kterou za¢ingji obvykle rozvijet své
mezindrodni aktivity ¢eské podniky, jsou tradi¢ni vyvozni a dovozni operace. Pri
vyvozu mohou firmy vyuZit fadu obchodnich metod a spolupracovat na zaklade
smluvnich vztaht s raznymi subjekty — prostiedniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi
zéstupci, mandatari, komision&ti atp. Volba prava pii uzavirani smluv zalezi vzdy na
dohodg stran. (Kotler P., Armstrong, G., 2004)

Prostirednické vztahy

V mezindrodnim obchod¢é se mizeme setkat s celou radou prostiedniki, tj. subjekti,
které obchoduji vlastnim jménem, na viastni Ucet a podnikai na vlastni riziko.
Prostrednici prodévaji nakoupené zboZi dalSim odbératelim a jejich odménou je rozdil
mezi ndkupni a prodejni cenou, tzv. cenova marze. PouZiti duzeb prostiednika maze byt
vyhodné pro malé a stiedni podniky, pro které je vyvoz ¢i dovoz okrajovou zaleZitosti a
ztizovani vlastniho specializovaného oddéleni by bylo priliS nékladné, popt. pro
podniky, které se zamérné specializuji na vyrobu a pienechavaji obchodni ¢innost
specializovanym obchodnim firmédm. Vyhodou pouZiti prostiednickych firem jsou niz&i
néklady ob¢hu a eliminace rizik vyplyvajicich z mezindrodniho obchodu (rizik
politickych, inkasnich, kurzovych, transferovych ¢i rizika zmény poptavky) a dae
moznost vyvozu na trhy, které by bylo priliS nakladné zpracovéavat primo. Hlavni



nevyhodou maze byt ztrdta bezprostiedniho kontaktu se zakaznikem, a tudiz ztréta
kontroly nad mezinarodni marketingovou strategii.
(Janatka, F., Handl, J., Novék, R., 1999)

Urcity problém mohou pro ¢eské podniky piedstavovat tzv. Sedé vyvozy a paraeni
dovozy. Jde o vyvozy a dovozy bez souhlasu vyrobce, které mohou negativnim
zpusobem ovliviiovat realizaci mezindrodni marketingoveé strategie a poskozovat dobré
jméno podniku. Dasledkem mohou byt zejména problémy v oblasti cenové politiky
(vyrobky jsou na zahrani¢nich trzich nabizeny za rizné ceny, protoze ceny prostiednika
se li§i od cen nabizenych vyrobcem) a v oblasti zgjistovani doprovodnych sluzeb
(neautorizovany vyvozce ¢i dovozce nemé dostatek nahradnich dila, neni schopen

zgjistovat kvalitni servis apod.)

Proti Sedym vyvozam je mozné se smluvné branit. Nékteré podniky chybneé zakazuji
smluvnim partneraim reexport svych vyrobki. Reexport je viak opétovny vyvoz
dovezeného zboZi, a proto je formulace o zakazu reexportu ve smlouvé mezi dvéma
¢eskymi podniky nevhodnd. Pokud chce tuzemsky vyrobce zakazat vyvoz svého zboZzi,
mél by pouZit ujednani 0 omezeni prodeje ,ve kterém se prodavajici zavazuje, Ze nebude
uréité zboZi prodavat urcitému okruhu zékaznika nebo do urcitého stétu, anebo Ze dané
zboZi bude prodavat jen v omezené miite nebo za podminek stanovenych v ujednani.
Toto ujedndni musi mit pisemnou formu a jeho plathost z&visi na platnosti kupni
smlouvy, j€iz je soucasti nebo v souvidosti sniz bylo ujednani o omezeni prodeje
smluveno. (Obchodni z&konik 2006, § 742)

Ujednanim o z&kazu dalSiho vyvozu ,tj. reexportu, se firmy brani proti paralelnim
dovozim. V praxi se vyskytuje bud’ absolutni zékaz vyvozu mimo Uzemi Ceské
republiky, nebo omezeny zékaz dalSiho vyvozu. Rozsah z&kazu zAeZi na marketingové
strategii zahrani¢niho partnera, ktery nema zgem, aby se jeho zboZi dostdvalo na
zahrani¢ni trhy bez jeho kontroly. Dovozci je obvykle zigimé, Ze ujednanim o zékazu
dalsiho vyvozu se zavazuje primo, Ze sdm zbozi dale nevyveze. Nékdy s vSak
neuvédomuje, Ze se zavazuje i nepiimo, protoZe jeho povinnosti je zabranit dalSimu
vyvozu zbozi i dalSim nabyvatelim, a pokud s to vyvozce bude prét, bude povinen na
vyzvani prokézat, kde se zboZi nalézg, piip. Ze bylo spotiebovano, aniz bylo vyvezeno.

Kupujici by byl samozigimé povinen nahradit vyvozci Skodu zpisobenou porusenim
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zévazku, ato i kdyZ by ji nezpasobil piimo sam, ale zboZi by vyvezl subjekt, kterému je
on sam prodal. (Obchodni z&konik 2006)

Smlouvy o vyhradnim prodeji

V nekterych pripadech mazZe podnik vstoupit na zahrani¢ni trh diky uzavieni smlouvy o
vyhradnim prodegji. Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel zavazuje, Ze zbozi
uréené ve smlouvé nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj.
vyhradnimu prodejci. Ve smlouvé musi byt vyhrazena oblast a druh zboZi a smlouva
musi mit pisemnou formu. Jde o ramcovou smlouvu, ktera upravuje vyluéné postaveni
smluvnich partnert. Jednotlivé dodavky se pak redlizuji na zékladé samostatnych
kupnich smluv. (Janatka,F., Handl,J., Novék,R., 1999)

Pokud neni stanoveno, na jako dobu se smlouva o vyhradnim prodgji uzavirg, pak dlie
obchodniho zékoniku CR zanika po uplynuti jednoho roku od jejiho uzavieni. Pokud ze
smlouvy vyplyvg, Ze ji strany zamySely uzaviit na dobu neur¢itou a nesmluvily
vypoveédni Ihitu, mazZe ji kterdkoli ze stran ukongit vypovedi, jez nabyva ucinnosti ke
konci kalendarniho meésice nésedujiciho po mesici, v némz byla vypovéd’ dorucena
druhé strané. (Obchodni zékonik 2006)

Dodavatel mize odstoupit od smlouvy, pokud vyhradni prodejce odebira zboZi od
jiného dodavatele, ackoli mu toto pravo nebylo ve smlouvé prizndno, nebo pokud
nedodrzi ¢asové rozvrZeni odbéru zbozi. Nema viak narok na nédhradu Skody. Pokud
dodavatel vrozporu se smlouvou doda zboZi jinym odbératelim, pak ma prévo
odstoupit od smlouvy i vyhradni prodejce. V tom pripadé neni podle obchodniho
z&koniku nérok na ndhradu Skody vyloucen.

Vyhodou pouZziti uzeb vyhradniho prodejce maze byt rychly vstup na zahraniéni trhy
diky moznosti prodegje zboZi v jiz vybudovanych distribu¢nich cestéch. Déle pak muze
vyrobce proniknout i na vzdadlené trhy, event. na trhy, na kterych nepredpoklada piilis
vysoky obrat, aviak chce na nich byt pritomen za pomérné nizkych nékladu a rizika
Casto slouzi smlouva o vyhradnim prodsji jako urgity test potencidu zahrani¢niho trhu.
Pokud se potvrdi, Ze zahrani¢ni trh je dostatecné zajimavy a zdkaznici maji o danou
komoditu zjem, rozvijgi firmy, po ukonceni smlouvy o vyhradnim prodeji, jiné
podnikatelské aktivity. Casto s nésedné ziizuji vlastni dcefiné spoletnosti, jejichz

Ukolem je kontrolovat prodegj na cilovych zahrani¢nich trzich, anebo se rozhodnou v
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dané zemi investovat do vyrobnich aktivit. Smlouvu o vyhradnim prodeji uZivaji jako
prvni krok zejména proto, Ze jim zarucuje dostatecnou moznost kontroly nad distribuci.
(Janatka,F., Handl, J., Novak, R., 1999)

Nekteré formy vyhradniho prodeje se mohou dostat do rozporu se zakonodarstvim
nékterych zemi, zgména s antimonopolnimi zakony ve vyspélych zemich (zakézana je
napr. snaha diktovat ceny nebo snaha omezit prodej dané komodity cizincam). Proto
jsou vztahy vyhradni povahy peclivé dedovany a pii jgjich poruSeni mohou byt firmy
trestany znacnymi pokutami. Nevyhodou je, stginé jako u prostiednika, ztrata
bezprostiedniho kontaktu s trhem a moZnost zablokovani vstupu na zahrani¢ni trh,
pokud vyhradni distributor nespini o¢ekavani, neni schopen zagjistit Sirokou distribuci
zboZi a o¢ekavané objemy prodeje. Vyhradni prodejce je totiz jediny subjekt, ktery méa
prédvo zboZi na dany trh dovaZet. Proto se ¢asto ve smlouvach o vyhradnim prodeji
objevuje doloZka, v niz se vyhradni prodejce zavazuje k minimdnimu nékupu, tj. k
odbéru alesponn minimélniho mnoZstvi zboZi, které zgjisti dostatecny obrat na daném
trhu. Dodavatel sice miaZe na daném trhu provadét vyzkum trhu a realizovat viastni
komunikagni politiku, avsak vétSinou ma zgem realizovat mezindrodni marketingovou
strategii i v dalSich oblastech, a to zeména v oblasti poskytovanych suzeb a v oblasti
cenoveé politiky. Proto se v nékterych pripadech snaZi gednat ve smlouve, Ze vyhradni
prodejce bude zboZi nabizet za ceny dohodnuté a v takovém pripadé dostava vyhradni
prodegice smluvné stanovenou odménu. Tato klauzule umoziuje firmé realizovat
jednotnou cenovou strategii v celém regionu. Problém mazZe nastat v nékterych zemich,
kde legidativa nepiipoudti podobné dohody o cenach, které jsou v rozporu s principem
volné soutéZe napt. v zemich EU neni mozné vyZadovat souhlas distributora stim, Ze
bude respektovat prodejni ceny stanovené dodavatelem a vyZadovat tyto ceny na svych
z&kaznicich). Pri koncipovani smlouvy o vyhradnim prodeg je moZzné vychazet ze
vzorové smlouvy, kterou vypracovala Mezindrodni obchodni komora v PariZi.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol, 2007)

Obchodni zastoupeni

Podstatou zastupitelské cinnosti je vyvijeni aktivit, které vedou k uzaviréni rtznych
typid smluv. Jednd se jednak o zgjisténi prilezitosti k uzavieni smlouvy a déle o
sednavani a uzavirani obchodt jménem zastoupeného a na jeho Gcet. V tradicnim pojeti
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mezindrodniho obchodu neni zéstupce vici zastoupenému v podiizeném postaveni a
neni v zaméstnaneckém pracovnépravnim vztahu. Z&kony riznych zemi svéta vykazuji
v otézce prévniho statutu obchodnich zastupcti znacné rozdily a v mnoha pripadech
obsahuji zvlas' podrobna ustanoveni, kterymi se vztahy mezi zastoupenym a zastupcem
fidi. (ICC: Smlouva o vyhradnim prodeji, 1995)

Predmétem smlouvy o zprostiedkovani je jednorazové zprostredkovani. Smlouvou o
zprostiedkovani se zprostiedkovatel zavazuje, Ze bude vyvijet ¢innost smétujici k tomu,
aby zgemce mel prileZitost uzaviit uréitou smlouvu s tieti osobou, a zgemce se
zavazuje zaplatit zprostredkovateli Uplatu. Tento smluvni typ se pouZiva ¢asto v oblasti
suzeb, na burzéch, pii jednorézovych obchodech nebo pri oveérovani zprostiedkovateli.
Pokud je smlouva nékolikrat prodlouzena, mize se podle préava nékterych zemi stat
smlouvou na dobu neurcitou. (Obchodni zakonik 2006)

Smlouvou o0 obchodnim zastoupeni se obchodni zastupce jako nezavidy podnikatel
zavazuje dlouhodobé pro zastoupeného vyvijet ¢innost sméfujici k uzavirani urcitého
druhu smluv nebo gednavat a uzavirat obchody jménem zastoupeného a na jeho Ucet.
Nevyplyvéli ze smlouvy néco jiného, jde o nevyhradni zastoupeni a zastoupeny maze
pouZivat duzeb jinych zéstupch, steiné jako obchodni zéstupce miZe zastupovat i jiné
osoby nebo uzavirat obchody, jez jsou predmétem zastoupeni, na vlastni Gcet nebo na
Ucet jiné osoby. Proto je treba pired uzavienim smlouvy peclivé zvaZzit vybér obchodniho
zé&stupce, vymezit obsah jeho putsobnosti a informovat se na jeho vztahy ke
konkurencnim firmém. Nékdy mohou byt zastupitelské smlouvy piimo brzdou vstupu
na zahrani¢ni trh. Mohou byt totiZ pouZity nekalymi konkurenty. Zastupce pak nevyviji
dostatecnou ¢innost, kterou c¢asto zdtvodnuje recesi na trhu nebo tim, Ze vyrobky
vyvozce maji u zékaznik nedobrou image. ProtoZe nérok na provizi je obvykle vazan
na realizaci smlouvy, neplati podnik sice zastupci provizi, ale také na dany trh nevyvézi.
Proto je nutné vkazdém pripadé ¢innosti zastupce pravidelné kontrolovat.
(Obchodni zakonik 2006)

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni zastoupeni.
Pokud bylo gednano vyhradni zastoupeni, pak je zastoupeny povinen ve stanovené
Uzemni oblasti pro uceny okruh obchodi nepouzivat jiného obchodniho zastupce a
obchodni zastupce neni opravnén v tomto rozsahu zastupovat jiné osoby nebo uzavirat
obchody na vlastni Gcet ¢i na Ucet jiné osoby.
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Zastoupeny je opravnén uzavirat obchody bez soucinnosti vyhradniho zastupce, ale
musi s uvédomit, Ze napt. podle obchodniho zakoniku je povinen, pokud smlouva
nestanovi néco jiného, platit z téchto obchodi vyhradnimu zéstupci provizi tak, jako
kdyby tyto obchody byly uzavieny sjeho soucinnosti. V mezinarodnim obchodé se pro
tento typ provize pouZziva termin ,uznévaci provize'. Ma se za to, Ze narok na ni vznikl
zéstupci diky soustavnému zpracovavéani trhu. Vy3 uznédvaci provize je treba stanovit

smluvng.

Smlouva o vyhradnim zastoupeni vytvéii Uzkou vazbu mezi zéstupcem a zastoupenym a
zéstupci ji pozaduji zeména v téch oborech, kde je zastupovani spojeno sinvesticemi,
napi. do servisni sité, anebo je-li zastupce k dané firmeé vazan vétSinou svych aktivit a je
na ni existencné zavidy. Pro zastoupeného muze smlouva o vyhradnim zastoupeni
znamenat urcité riziko v piipade, Ze zastupce nema na trhu dostatecné silné postaveni,
eventuané nema kapacitu pro soustavné zpracovavani vymezené oblasti. Vybudovani
kvdlitni zastupitelské sité v zahrani¢i je velmi obtizné, ale pravé kvalita této sit¢ casto
rozhoduje o Uspéchu podniku na zahrani¢nich trzich. Zastupci by méli soustavné
zprostiedkovavat obchody ve vymezené oblasti a dosahovat ur¢itého minimaniho
obratu za stanovené obdobi. Je nutné, aby pii svém pisobeni respektovali gednané
podminky a fidili se pokyny zastoupeného. (Janatka, F., Handl, J., Novék, R., 1999)

Zastupci plni daleZitou informacni funkci. Jegjich povinnosti je informovat o vyvoji na
trhu a o v3ech okolnostech dulezitych pro zgmy zastoupeného. Méli by navazovat
spojeni se spolehlivymi a bonitnimi partnery a spolupasobit pii realizaci uzavienych
obchodii. Zastupci obvykle neruci za spinéni zavazka tieti strany. Pokud se ve smlouvé
zéstupce k ruceni zavdze, ma n&rok na zvlédtni odménu — delcredere. Obchodni a
odborné tajemstvi jsou zaéstupci povinni zachovévat i po ukonceni smlouvy o
obchodnim zastoupeni. V n¢kterych pripadech mohou zéstupci poskytovat i Suzby,
napr. poradenské, servisni, udrZovéni skladi nahradnich dild a skladovani vyrobka.
Rozsah podobnych povinnosti zastupce by mél vzdy byt co nejpiesnéji vymezen ve
smlouvé a méla by v ni byt soucasné stanovena i vySe odmeény nad rdmec provize,
kterou by mél zastoupeni hradit zastupci za dané duzby. Pokud je zastupce zmocnén
realizovat inkaso, m¢la by byt rovnéz jasné vymezena jeho odmeéna za tuto sluzbu.

Narok na thradu nékladi spojenych se svou ¢innosti (cestovni vylohy, telekomunikacni
poplatky apod.) ma zéstupce jen tehdy, pokud to bylo ve smlouvé gednano a
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nevyplyvéali ze smlouvy néco jiného, nebo kdyZz mu vznikl ndrok na provizi z obchodi,
kterych se naklady tykaji. Tyto néklady je tieba co ngjpresngji definovat jiZz ve smlouveé
a je tieba vyhnout se obecnym formulacim typu ,,obé strany se podilgji na nakladech”.
V n¢kterych zemich by v piipadé, Ze zastoupeny hradi vétSinu nékladi spojenych
s ¢innosti zastupce, mohl byt zastupce pokladan za zamestnance.

Zavazek obchodniho zastupce zanika u smlouvy uzaviené na dobu uré¢itou uplynutim
doby. U smlouvy na dobu neurc¢itou by méla byt uvedena vypoveédni lhata. V pripadé
vypovédi smlouvy ze strany zastoupeného stanovi mnohé zakony odskodnéni za ztrétu
klientely nebo poskytnuti nahrady zéstupci za investice, které zastupce ucinil po
dohod¢ se zastoupenym. Tato ustanoveni maji zamezit tomu, aby zastoupeny pouze
nevyuzil zéstupce k vybudovani své distribu¢ni sit¢ a pak snim bez odSkodnéni
neukonéil smlouvu. (Machkovg, H., 2003)

Komisionaiské a mandatni vztahy

Komisiondiskou smlouvou se komision& zavazuje, Ze zafidi vlastnim jménem pro
komitenta na jeho Ucet uréitou obchodni zalezitost, a komitent se zavazuje zaplatit mu
Uplatu. Komisionarska smlouva se od smlouvy mandéatni odlisuje tim, Zze mandatar
jedna jménem mandanta a komisionér jedna jménem svym.

Zakon nepiedepisuje pro komisionarskou smlouvu pisemnou formu. Podstatnymi
ndeZitostmi jsou uréeni stran, tj. komisionde a komitenta, a stanoveni piedmgtu
smlouvy. Komisiondt uzavira smlouvy vlastnim jménem, ale na G¢et komitenta. Protoze
komisiond* smlouvu piimo uzavird, je povinen prevést na komitenta bez zbytecného
odkladu prava ziskana pii zatizovani dané zdezitosti a vydat mu v3e, co ziskal, a
komitent je povinen vSe prevzit. Po zatrizeni zéleZitosti a po oznameni vydedku a
vyUctovani ma komisiondr ndrok na uplatu, v mezindrodnim obchodé ¢asto nazyvanou
komise. Z&roven s Uplatou je komitent povinen uhradit komisionati néklady, které nutné
nebo uzitecné vynaloZil pri plnéni svého zévazku. MuZe jit napt. o ndklady na
skladovani a dopravu. Pokud dojde k pochybnostem, ma se za to, Ze v Uplaté je
obsaZena i Uhrada nékladi. (Obchodni zékonik 2006)

Ve smlouvé je tieba rovnéZ urcit, zda komisionar odpovida za spinéni zavazku tieti
osobou. Komisionar obvykle neru¢i za spinéni zavazku. Jestlize viak osoba, se kterou

komisiond uzaviel smlouvu pii zarizovani zdlezitosti, poruSi své zévazky, je
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komision&* povinen na Gcet komitenta spinéni téchto zévazka vyméhat, nebo — jestlize
stim komitent souhlasi — postoupit mu pohledavky odpovidgjici témto zavazkam.
Spinéni povinnosti totiZz podminuje vznik ndroku komisiondie na odmenu. v piipade, Ze
komisiondt ruc¢i za spinéni zavazkt, méa narok na delcredere. Zavazek o ruceni je tieba
gednat pisemng.

V komisionéiské smlouvé jsou obvykle uvadény nasledujici povinnosti komisionére:
jednat s odbornou pési podle pokyni komitenta (od podminek stanovenych komitentem
se mize komision& odchylit pouze tehdy, je-li to v zgmu komitenta a nemize-li s
vyzadat jeho véasny souhlas), informovat o vSech duleZitych okolnostech, podat zpravu
o vydedku provedené cinnosti a provést vylUctovani a ve zpravé oznxit osobu, se

kterou smlouvu uzavidl.

Komisiondiska smlouva mize byt sedndna na dobu urcitou i neurcitou, event. miaze
doba jgjiho trvani vyplyvat ze zarizovani ndlezitosti. Komitent maze smlouvu kdykoli
vypovédét sucinnosti ode dne, kdy se komisionar o vypoveédi dozveédél nebo mohl
dozvédét. Komisionar miaze smlouvu vypoveédét sacinnosti ke konci kalendéiniho
mesice nasledujiciho po meésici, kdy byla vypovéd’ dorucena.

Vyhodou pouZiti duzeb komisionare je moznost kontroly nad cenami, protoze
komisiond* prodava zboZi za ceny stanovené komitentem a vyuZiti goodwillu
komisiondre, jeho obchodnich kontakti a distribuénich cest, postaveni na trhu,
skladovacich moZnosti atp. Nevyhodou mizZe byt priliSna samostatnost komisionare a
nevytvéreni vliastniho goodwillu na zahrani¢nim trhu. (Machkova,H., 2003)

Smlouvou mandatni se mandatéf zavazuje, Zze pro mandanta na jeho Gcet zaridi za
Uplatu uréitou obchodni zdeZitost uskutecnénim pravnich Ukont jménem mandanta
nebo uskutecnénim jiné ¢innosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu za to Uplatu.

Mandétni smlouva se uzavira pouze mezi podnikateli.

Z mand&ni smlouvy nevyplyva primo oprévnéni mandatare jednat za mandanta ve
vztahu ke tretim osobam. Pokud vyZaduje zarizeni zdlezitosti uskute¢néni pravnich
Ukont jménem mandanta, je mandant povinen vystavit véas mandatéi pisemné plnou
moc. Ve smlouvé je nutné vymezit obchodni zaleZitosti, které ma mandatéar zaridit, a to

bud’ uskutecnénim urcitych pravnich dkona (napr. zmocnéni Cinit préavni Ukony spojené
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svyfizovanim reklamaci ¢ celniho odbaveni),nebo urcitou praktickou ¢innosti,
(ziskévani bankovnich informaci apod.) (Obchodni zékonik 2006)

Mandatar musi postupovat s odbornou péi, podle pokyni mandanta a v souladu s jeho
zgmy a musi predat mandantovi bez zbytecného odkladu véci, které za ného pri
vyfizovani zalezitosti prevzal, a to i tehdy, pokud byly tyto véci zhodnoceny vice, nez

bylo §ednano ve smlouve.

Mandant je povinen predat vcas potiebné véci a informace. Je-li tieba, musi vystavit
mandatéti plnou moc. Dale musi zaplatit Uplatu. Pokud neni ve smlouvé uvedeno néco
jiného, vznikne mandatéfi ndrok na Uplatu, kdyZ f&dné vykona cinnosti, ke které byl
povinen, a to bez ohledu na to, zda prinesa ocekavany vydedek ¢i nikoliv. Mandatar
neruci za spinéni zavazku prevzatého tieti osobou. Pokud ano, ma narok na delcredere.
(Machkové, h., Sato, A., Zamykalova, M., akol, 2002)

Piggybacking

Piggyback znamena spolupréci vice firem ze stgjného oboru podnikéni v oblasti
vyvozu, pii které obvykle velka a zndama firma dava za Uplatu menSim firmam k
dispozici své zahrani¢ni distribuéni cesty. Vyhodou pro malé firmy je moznost vyuZiti
jména a zkuSenosti velké firmy, ktera poskytuje svému partnerovi fadu sluzeb, napr.
vyfizovani objednévek, zgisténi piepravnich duzeb, pojisteni, zgi&eéni celniho
odbaveni, inkasnich duzeb. Vyhodou pro velkou firmu je moznost nabizet zékaznikim
Sroké spektrum zboZi a samozigmé Uplata, kterou ziskdva od svych obchodnich
partnert. (Prazska, L., Jindra,J., 2002)

V nékterych pripadech pouZivaji piggybacking jako formu mezifiremni spolupréce i
velké firmy. Jgich motivem je Uspora nékladi na trzich, které pro né nejsou nosné,
napt. z divodu obchodnépolitickych prekézek (dovozni kvoty), ale piesto na nich chtéji
byt piitomny. Pro urcity trh se pak domluvi na spolupréaci, napf. na spole¢ném
vyuzZivéani a financovéni prodgni sité, i takové firmy, které s na jinych trzich ostie

konkuruiji.

Formou piggybackingu je i pripad, kdy s firmy ze stejného oboru podnikani navzajem
poskytuji distribuéni duzby. Firmy s prakticky vymeénuji vyrobky, vstupuji na
zahrani¢ni trh pod svou znackou, zachovévaji s kontrolu nad cenami a mohou
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realizovat vlastni marketingovou strategii. Podstatnou Usporu naklada jim umozni vstup

na zahrani¢ni trh prostiednictvim zavedené distribuce partnera na jeho domacim trhu.

Primy vyvoz

Cisté piimé obchodni metody se obvykle pouzivaji nejcastéji v pramysiovém
marketingu pii vyvozu stroju, vyrobnich zatizeni a investi¢nich celka. Dodéavky téchto
vyrobkt jsou velmi komplikované a je s nimi spojena nutnost poskytovat celou radu
odbornych duzeb, u kterych je bezprostiedni piitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu
nutnd. Pouziti ptimého vyvozu vyZaduje dokonalou znalost technické i obchodni
problematiky a obvykle pozitivné ptisobi na stabilizaci obchodnich vztaha. Vyhodou je
moZnost kontroly nad realizaci vlastni marketingové strategie na mezinarodnich trzich a
fakt, Ze primé obchodni vztahy pasobi obvykle pozitivné na jgich stabilizaci a zvy3uji
logjaitu zékazniki.. Piimé vyvozy jsou redizovany na zakladé kupnich smluv.
(BeneS\V., akol., 2004)

Vyhodou je moznost kontroly nad vyrobkem, nad cenami, moznost realizace vlastni
marketingové strategie na mezinarodnich trzich. U piimé obchodni metody by mgl
vyvozce také docilovat vySSich cen, protoZze sm zabezpeduje celou redlizaci a nese
tudiz veskeré néklady. (Plchova, B. akol., 2001)

Sdruzeni malych vyvozca (exportni aliance)

Pro malé a stiedni podniky mize byt vyhodna Gcast v tzv. exportni aianci. Alianci se
podle agentury Czech Trade rozumi seskupeni ngméné tii a nejvyse pétadvaceti malych
a stiednich podnika, jejichz vyrobni program se vzgemné dopliuje a které maji
uzavienou dohodu o spolupréci. Prévni forma aliance zaleZi na zvyklostech a pravnim
fadu zemé piavodu. Sdruzeni vyvozci obvykle piebira funkci vyvozniho oddéleni
(provédi vyzkum zahrani¢nich trhi, zpracovavé nabidky, vytizuje objednavky, zajistuje
mezindrodni logistiku, dleduje vybérova fizeni) a zastupuje své ¢leny v zahranici
(vyhledéva vhodné mistni zastupce, tidi zastupitelskou sit’, zprostredkovava Ucast na
zahrani¢nich vystavéch a veletrzich, zgisuje komunikaci se zahraniénimi trhy).
Hlavnimi vyhodami, které vyplyvaji z G¢asti ve sdruZeni exportnich firem, jsou Uspora
nékladii, moznost omezeni exportnich rizik, lepsSi vyjednévaci pozice, a tudiz moznost
docilovani  vyhodngjSich cen, moZnost vyuZivani image sdruZeni  atp.
(Pouzarova, B., akol., 1998)
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Nevyhodou mize byt nevyvéZenost vztahi v rédmci sdruZeni, a tudiz moznost
nerovnopravného zachézeni s méné¢ vyznamnymi cleny a ztrata urcité miry
samostatnosti. Velmi ¢asto se exportni aktivity malého podniku natolik rozrostou, Ze se
podnik rozhodne ziidit s vlastni exportni oddéleni a Ucast ve sdruZeni se stane
impulsem pro rozvoj samostatnych mezindrodnich podnikatelskych aktivit.

V Ceské republice je podpora vzniku exportnich alianci soucésti proexportni politiky.
Prijemce podpory se miZe st& pouze pravnickd osoba, jeZ je maych a stfednim
podnikatelem (ve smydu Natizeni Komise ES ¢. 70/2001) a ma podepsanu smlouvu o
spolupréci sminimdné dvéma malymi a stiednimi  podnikateli. Vy3e podpory je
limitovana a aliance musi zgjisti spolufinancovani. Podpora je uréena zejména na nakup
marketingovych informaci, na tvorbu propagacnich materidt a internetovych stranek a
na  Ocast na  vystavach, veletrzich a  prezentacich v zahrani¢i.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol, 2007)

3.1.2 Formy vstupu na zahraniéni trhy nenéroéné na kapitalové investice
Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nendrocné na kapitdové investice vyuzivaji firmy v
piipadech, kdy se rozhodnou, Ze nebudou v zahraniéi investovat, ae presto chtéji v
ramci rozvoje mezinarodnich podnikatelskych aktivit zvyraznit piitomnost svych
vyrobki ¢ duZzeb na cilovém trhu jingm zpisobem neZ vyvoznimi operacemi.
NejuzivangjSimi formami vstupu na zahrani¢ni trh tohoto typu jsou licence, franchising
nebo smlouvy o fizeni (management contracts), a ddle formy spolupréce v oblasti
vyroby, tzv. zuSechtovaci operace anebo vyrobni kooperace nebo v oblasti vyzkumu a
vyvoje pak vyzkum na zakdzku nebo spoletny vyzkum a  vyvo.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol, 2007)

L icenéni obchody

Podnik mtZe vstoupit na zahrani¢ni trh prodgiem prév k vyuziti vyndezu, uzitného ¢i
pramyslového vzoru ¢i ochrannych oznateni — prava k vyuZivani ochranné znamky
nebo obchodniho jména firmy. ( PouzarovaB., akol, 1998)

Termin licence oznacuje povoleni, svoleni k ¢innosti, kterd je jinak zakézana (z lat.
licere, svolovat). V oblasti pr&v k nehmotnym statkim se pojem licence vyuziva k
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vyjadieni svoleni k uziti nehmotného statku jinou osobou, napi. pri vyrobé podle
vyndlezu chranéného patentem. Ucastniky pravniho vztahu vzniklého z udéleni licence
oznxujeme jako poskytovatele — magjitele vylutného prava — a nabyvatele.Licenci
udéluje ten, kdo ma k vyuZiti nehmotného statku absolutni prévo, napt. majitel patentu.
Jeho pravo mu umoZziuje, aby zabranil komukoliv jinému ve vyuZivani tohoto
nehmotného statku, ato i Zalobou u soudu, popt. aby poZadoval ndhradu Skody, vydani
bezdivodného obohaceni nebo priméirenou satisfakci. Majitel se vSak miize rozhodnout,
Ze umoZni vyuZiti nehmotného statku urcité osobe, Ze ji k tomu poskytne svoleni, tj.

licenci.

Licencni smlouvou k predmétam pramyslového vlastnictvi opraviiuje poskytovatel
nabyvatele ve gednaném rozsahu a na gednaném Uzemi k vykonu prav z pramyslového
vlastnictvi a nabyvatel se zavazuje k poskytovani ur¢ité Uplaty nebo jiné majetkové
hodnoty. Formou licence se tedy poskytuje jen pravo k vyuZzivani nehmotného statku
anebo nakladdani snim, jegim Ucelem neni tento hmotny statek vytvorit, ae stanovit
pravidlak jeho Siteni.

Pri udélovani licenci k vyuziti predméta pramyslového vlastnictvi rozliSujeme licenci k
vyuZivani patent, pramyslovych vzora (vnési Uprava vyrobku), uzitnych vzori
(technickeé reSeni vyrobku) a ochrannych oznaceni (préavo k vyuZiti ochranné znamky ¢i
obchodniho jména firmy) anebo licenci k vyuZivani know-how (tzv. neprava licence). V
téchto piipadech Ize udélovat vyluéné nebo nevylucné licence. K oznaceni pavodu
zboZi nelze licenci poskytnout. (Pouzarovd, B., akol., 1998)

Prodg prav k vyuzivani pramysového vlastnictvi zvazuje firma zeména v
nasleduijicich pripadech:

firma nema moznost zavést vyrobu, pii které by vyuZivala své vyndezy nebo
jiné vyznamné védecko-technické poznatky, a tim vznikd moZnost jejich
technologického nebo technického znehodnoceni, popi. ma moZznost zavést
vyrobu, aviak pouze v omezeném rozsahu;

lze zavést vyrobu, ae oddéleni vyzkumu a vyvoje jiz dokoncuje nové
progresivni fesent;

obchodnépolitické, devizove, celni a jiné bariéry neumoziuji primy vyvoz do
urcitych teritorii a prodg prév k pramyslovému vlastnictvi tak umoZiuje na tyto
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trhy proniknout (napt. fada vlad zejména v rozvojovych zemich déva pirednost
licencni vyrob¢ pred prfimym dovozem ve snaze zachovat nebo zvysit
zaméstnanost);

pramyslova prava jsou nehmotnym vkladem do spole¢ného podniku

prodg prav k primyslovému vlastnictvi je spojen s vyhodnym kooperacnim i
jinym vyvozem zboZi, napt. s vyvozem komponentt a zatizeni;

prodg pramyslovych prév je spojen s reciprocni komeréni vyhodou, napr.
dovozem licencnich vyrobka vyrobenych v zahrani¢i vyménou za jinou
technologii;

dochézi k porueni prav firmy jako majitele pramyslového vlastnictvi a licencni
smlouva piedstavuje ieSeni pripadného konfliktu, ktery by mohl skonéit az

soudnim sporem.

Duvody, které firmu naopak vedou k ndkupu prav k zahrani¢nim nehmotnym
statktim, mohou byt nadledujici:

podnik nema prostiedky k rozvijeni vliastniho vyzkumu a vyvoje, ae na trhu je
po predmétnych vyrobcich poptéavka;

zahrani¢ni patentova ochrana je natolik dokonald, Ze nelze dosahnout vlastniho

origindniho fesent;

firma hodla rozSitit vyvoz vyrobku, jgichz ¢asti jsou v nékterych zemich
chrénény patenty zahrani¢nich firem.

Vyrobky ur¢ené pro vyvoz musgji byt patentové nezévadné, tzn. nesméji naruSovat
patenty tietich stran v zemich vyvozu. Pokud by k naruSeni patentovych prév doSo,
mohla by tato skute¢nost mit pro vyvozce velmi zavazné dusledky. V souvidosti stim
hovotime o tzv. patentové ¢istoté, coZ souvisi sotézkou, jak se vyhnout piipadnym
kolizim pii zahranicnéobchodni ¢innosti. K poruSovéni patentd obvykle dochézi
v souvidosti s udrzovanim a obranou ochrannych prav, a to nasledujicimi ¢innostmi:
vyrobou patentovaného vyrobku, uZivanim patentovaného vyrobku, provadénim
patentovaného postupu a prodejem patentovaného vyrobku nebo vyrobku vyrobeného
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patentovanym postupem a dovozem vyrobku chrédnéného patentem platnym v zemi
dovozu. (Benes, V., akol., 2001)

Pred realizaci obchodniho zgmu je tieba vzdy provést patentovou reSer§, ktera by mela
podnik seznamit s patentovymi pravy v oblasti jeho zgmu. VSeobecné se uznava, Ze
dovoz zboZi vyrobeného postupem patentové chranénym v zemi dovozuje poruSenim
téchto patentit bez ohledu nato, zda zboZi bylo vyrobeno v zemi bez patentové ochrany
nebo v licenci. To v zasadé znamena, Ze nikdo nesmi dovézet vyrobky vyrobené podle
chrénéné technologie zjiné zemé, kde neni vyroby patentové blokovéana. Licencni
aktivitu firem je treba chapat v z&vidosti na jgich firemni strategii ve vyrob¢ a
v obchodg, jakoZ i na zdrojich, které ma firmak dispozici.

Studie provedené v USA ukazuji na nédedujici vazby mezi licen¢ni aktivitou a

charakteristikami firem:

¢im vice prostiedka veénuji firmy na vyzkum a vyvoj, tim je jgich liceneni politika
aktivngjsi, tim diive mohou nahradit stavgjici technologie novymi za sou¢asného

prodeje licence;

- ¢im je vyrobni program firmy diverzifikovangjsi, ¢im vice vyrobka vyrabi, tim je
piistupnéjsi Kk licenénim aktivitm — nabyvatel licence zpravidla okamzit¢ dava
k dispozici své vyrobni i obchodni zédzemi, poskytovatel licence nemusi podstupovat
rizika spojend spiimymi investicemi, a vyrébi-li fadu vyrobkd, necini mu zpravidla
problém jeden uvolnit pro licen¢ni vyrobu; ztrdta kontroly nad vyrobni technologii
jednoho vyrobku se nejevi u firmy srozmanitym vyrobnim programem tak riskantni

jako u firmy vyrabgjici jen nékolik vyrobka;

- ¢im vetsi je velikost firmy a ¢im vyznamngjSi pozici na trhu zaujima, tim mensi je jgji
ochota vénovat se licencnim operacim; takova firma jednoznacné déva prednost
primym investicim, které s maze diky své kapitélove sile dovolit, naopak pro stiedni
firmy, které s nemohou dovolit v zahrani¢i investovat piimo, je ¢asto prodg licence

schadngjsi;

- ¢im vySSi je podil produkce vyrdbéné v zahranici, tim menSi vyznam maji pro firmu
licencni operace — firma jiZ ma zkuSenosti s podnikénim na zahrani¢nich trzich a ceni s

je natolik, Ze o licen¢ni spolupréci neuvazuje;
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- ¢im mendi je trZzni potencid daného trhu, tim ochotngji da firma piednost licen¢nim
operacim pied piimymi investicemi, které by se nemusely vyplatit; obdobn¢ ¢im je
teritorium rizikove¢jSi z hlediska politické stability, tim vhodnéjSi je pronikat do teritoria
prodejem licencnich prav.

Konkurence zpravidla vede firmy ke snizovani cen a k naslednému poklesu zisku a
nedovoluje ¢asto zakladat na zahrani¢nim trhu vlastni podnik. Poskytnuti licence je
v tomto pripadé rovnéZ jednou z moznosti. Je-li nékolik firem ochotno poskytnout na
uréitém trhu a v urcitém teritoriu licenci, pak hrozi nebezpeci, Ze tak ucini firma
konkurenéni. (Plchova, B. akol., 2001)

Vyznamné firmy zpravidla nereSi otédzku, zda poskytnout licenci, anebo se v teritoriu
kapitélové angaZovat, ale snaZi se oba zpusoby kombinovat.

Velké firmy s vyznamnou pozici na trhu jsou obvykle ochotny licence smluvnim
partnerim poskytovat pouze v pripadé dokonalé mezinarodni patentové ochrany. Pro
mnohé firmy, které vyrébgji spotiebni zboZi, se licence stévaji vyznamnym zdrojem
piijmi. MarZze u nekterych komodit jsou v soucasné dob¢ kvili konkurenci levnych
asijskych vyrobki tak nizké, Zze mize byt vyhodnéjsi zlrocit investice do vyzkumu a
vyvoje formou prodeje licenci neZz vyrobou a nasednym prodegjem hotovych vyrobka.
Casto jsou licence sougasti tzv. nehmotného vkladu pii spolecném podnikani.

Pomérné rozsifenou formou spolupréce je vzgemné poskytovani licenci mezi
vyznamnymi svétovymi firmami. Firmy na jedné strané vydedky svého vyzkumu a
vyvoje peclivé utguji a v nekterych pripadech ani nepoZaduji patentovou ochranu,
protoZe se boji Uniku informaci, a na strané druhé jsou ochotné s tato prava ¢i znalosti
vyménovat, aby predely  ztrdam  vyvolanym  duplicitnim  vyzkumem.
(Pouzarova, B. akol., 1998)

Nekteré podniky se v3ak prodejnich licen¢nich aktivit obavaji, a to zgména proto, Ze
v nabyvateli licence vidi potencidniho konkurenta. Licencéni smlouva je skutecné
¢asové ohrani¢ena, a tudiz po jejim ukonceni ¢i po vyprSeni doby, po kterou jsou
piedmétné licencované patenty platné, maze nabyvatel prakticky bez omezeni vyuZivat
ziskané zkuSenosti a ¢asto i kompletni technologii. V licen¢nich smlouvéch zustévaji
sice vplatnogti ¢etnd ustanoveni o povinnosti stran vzgemné utajovat informace

ziskané v prabéhu licenéni spolupréce, avSak vymahatelnost jegjich plnéni je velmi
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doZita. Léta uzké spolupréce mezi odborniky ve vyzkumu a vyvoji ¢asto piinédSgji
vysoky stupeit vzgiemné informovanosti, pokud jde o zamery firmy do budoucna. |
vzgemna vymeéna zlep3eni ¢i inovaci u vyrobka, které jsou vyrabény v licenci, neni-li
radné préavné oSetrena, muze vést k situaci, kdy poskytovatel licence musi po dlouha
léta predavat vydedky svého vyzkumu a vyvoje budoucimu konkurentovi. DalSi
nevyhodou je, Ze poskytovatel prakticky ztraci kontrolu nad prodei vyrobki
vyrabénych vlicenci a jeho piijmy jsou pak jiz zcela zavidé na schopnostech
nabyvatele. | kdyz rozhodnd zde je formulace licencni smlouvy, ma poskytovatel
relativné maly prostor pii ovliviiovani kvality produkce vyrdbéné v licenci, ¢imz maze
byt neptimo poskozen. Neenze ztréci kontrolu nad cenami, za které se licencni
produkce prodava, ale piichazi i o ¢asto velmi cenné podmety zakazniki ¢i spotiebitel
k ptipadnym inovacim ¢i zlepSenim licencovanych vyrobki. Obecné Ize souhlasit
stvrzenim, Ze mira zisku pii vyvozu hotovych vyrobkt ¢i pri jgich vlastni vyrob¢
v teritoriu je samozigmé vySSi nez procento licen¢nich poplatki, které inkasuje
poskytovatel od nabyvatele. (Benes, V., akol. 2004)

Je dualezité, je-li vyndlez patentové chranén ¢i existuje nebo maze existovat jen ve forme

know-how.

Pramyslovépravni ochrana vysledkt vyzkumu a vyvoje svym zptasobem napomaha ke
zvySovani produktivity préce. Technicky predstih je samozigmé omezen ochrannou
dobou — dobou platnosti patentu (u know-how zejména dobou jeho utgieni). Jen behem
této doby maZe podnik realizovat konkurencéni vyhodu. V nekterych pripadech
piedstavuji vydedky vyzkumu a vyvoje chrénéné pramysovymi pravy docasny
monopol, znéhoZ plyne uZivateli vysoky zisk. V realizaci tohoto zisku muZze vsak
pokracovat i nabyvatel a v souvidosti s podilem na zisku, ktery poskytovatel inkasuje
Casto v zavéredné fazi platnosti patentu nebo patentd, jen zavrSi vysokou ziskovost jak
faze prvni, kdy realizova monopolni zisk sdm, tak faze druhé, kdy se jedté podili na
Zisku nabyvatele.

Na rozdil od obchodu hmotnym zboZim se pii provadéni operaci pii sméné vydedki
védy a techniky setkdvame siadou zvladtnosti, a to jak ve fazi analytické, kdy
vyhleddvame trzni prileZitost, ta ve fazi redizacni, kdy se zamydime nad cestou
nehmotného statku k zékaznikovi, nad stanovenim jeho ceny a dadimi néstroji

marketingového mixu. Vyzkum trhu, ktery provédéji podniky zamy3ejici postoupit
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licenci, se musi zaméiit zeména na pravni problematiku, na odhad ekonomické
efektivnosti a na analyzu postaveni a firemni strategie pripadného nabyvatele licence.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol, 2007)

V legidativni oblasti zkouméme, zda licencni smlouvy podiéhgji souhlasu zemé
nabyvatele nebo poskytovatele, jaké zvladtni podminky Uhrady poZaduji, jaky je
schvalovaci postup, jak& je podpora ze strany zem¢ nabyvatele licence — subvence,
danové Ulevy, moznost dovoznich omezeni pro konkurenéni vyrobce, zvyhodnéni
devizovych kurzt g. DuleZité je, zda uzavieni licenéni smlouvy nemtize byt v rozporu
snekterymi zakony platnymi v zemi nabyvatele — napi. o konkurenci, volné soutézi,
s protikartelovym nebo protimonopolnim zékonodérstvim. Nezbytna je znalost tzv.
blokovych vyjimek v legidativé EU, tzv. bilych, Sedych ¢i cernych seznamu, které
vymezuji pripustna a nepiipustna ustanoveni v licen¢nich smlouvach. V ramci analyzy
patentové-pravni ochrany zjistujeme, zda se prodejem svych prév do uréitého teritoria
nedostaneme do kolize sprévy tietich stran, jak probiha v jednotlivych zemich fizeni
k udéleni patentu, jaké jsou naklady na patentové-pravni ochranu atd.

Poskytovatel by se mél zaméfit na predbézny rozbor efektivnosti transakce, v jehoz
ramci je vhodné provést odhad nakladi a vynosi, finanénich toki (cash flow), projekci
zisku spojeného s prodejem licence véetné analyzy rizika, zjisténi vySe dani z placenych
licencnich poplatka a zpasob jejich vybirdni v zemi nabyvatele nebo poskytovatele.
Dulezitymi faktory, které mohou ovlivnit efektivnost, jsou napt. existence dohod
zamezujicich dvojimu zdanéni, moZnosti prevodu licenénich poplatkt do zahranici,
odhad nakladt spojenych s uzavienim licenéni smlouvy a sjgji realizaci, zjisténi, zda je
v zemi nabyvatele kvalifikovana pracovni sila, ktera je napt. schopna dovést piredmet
transakce z laboratorniho stadia do stadia pramyslového vyuZiti ¢i sériove vyroby apod.
Zvladtni pozornost zasluhuji pripady, kdy predmétem prodeje jsou prava k vyuzivani
technologii. Tento vyzkum ma zjisti, jak bude novy technologicky postup prijat
v daném odvétvi, zda obor v piidusné zemi licenci skutecné potiebuje, zda ma novy
technologicky postup takovy vyznam, Ze dosavadni vyrobni postu zastara, apod.

Pri rozhodovéni o poskytnuti licence je tieba analyzovat postaveni potencidniho
nabyvatele licence na trhu a jeho firemni strategii. Zkoumame pozici potencidniho
nabyvatele licence na trhu zeména sohledem na to, zda je nabyvatel schopen prava

k vyrobé licen¢ni produkce negjen pievzit, ale zpiistupnéné poznatky i vstiebat a vyuZit.
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DuleZité je i to, v jaké fazi svého Zivotniho cyklu se vyrobky urcené k licencni vyrobé
pravé nalézagji. Je obvyklé, Ze poskytovatel postupuje prava k vyrobé a prodgi téch
vyrobku, které v jeho nosnych teritoriich jiz prekrocily svij vrchol, prechézeji z faze
zralogti, jegjich prodeje klesaii apod. Vedle vyzkumu trhu tykajiciho se samotného
poskytnuti licence by mél mit poskytovatel alespon rAdmcovou piedstavu o vysledcich
marketingového vyzkumu provéadénéno nabyvatelem. Obsahem tohoto vyzkumu je
Zjigtit a vyhodnotit informace od potencidnich uZivatelt nebo odbératelt licenéni
produkce. Pocet potencianich kupujicich ¢i odhadovany pocet vyrobka, které maji byt
prodany v jednotlivych letech, by mél byt vychodiskem pro odhad zisku u nabyvatele a
ten je podstatny pro jednéni o cené zalicenci. (Plchova, B. akol., 2001)

V obchodech nehmotnymi statky vyuzivaji jak poskytovatelé, tak nabyvatelé suzeb
zprostiedkovateli, ktefi ve velké vétSing pracuji jménem a na Ucet téchto poskytovatelt
nebo nabyvateli a za své duzby pobirgi provizi. Do licencnich transakci vstupuji
zpravidla jiz ve fazi pocétecni, tedy ve fazi akvizice.

K efektivnimu provedeni transakce musi byt nabizené duSevni vlastnictvi dobie
komeréné zpracované. To lze zgjigtit ziskdnim a shromazdénim informaci, které je
vystizné charakterizuji a které jsou nezbytné ke vzbuzeni zgmu moZnych nabyvateli
licence.

V souvidosti s piipravou licencnich nabidek ¢i smluv se obvykle feSi ndsledujici okruhy
problémi ¢i otazek spadajicich jak do roviny technické, tak do roviny obchodni i
pravni. Podle rozsahu udéluje poskytovatel nabyvateli vylucné pravo Kk vyuzivani
piedmétu licence na smluvnim Uzemi. V piipadé vyluéné licence se zavazuje, Ze pro
dané Gzemi neposkytne licenci na dany vyrobek nikomu jinému a Ze ji tam nebude ani
on sim vyuZivat, i kdyZz nékdy s smluvi, Ze ji tam vyuzivat miZe. Vylu¢nou licenci je
tieba vZdy vztahovat k ur¢itému zptisobu vyuzivani. Na jednom Uzemi miZe nabyvatel
vyuZivat vyluénou licenci jen k vyrobé licencovanych vyrobka, na jiném k prodeji

téchto vyrobka.

Vylu¢nou licenci je vhodné udélovat nejprve napi. pro jednu zemi, a teprve poté, kdyz

nabyvatel prokéze svij vézny zdem piedmét licence skutecné vyuzZivat, postupné

uvolinovat dal§i teritoria. Uvoliovana Uzemi nemuseji byt v Zadném piipadé totozna

scelky vymezenymi statnimi hranicemi. Podstatné je, aby oznaceni Uzemi bylo obéma

stranam srozumitelné. V nékterych pripadech totiz nabyvatel svij zgem o uzavieni
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licenéni smlouvy jen piedstird, hodla zakoupit napr. patentova préava jen ztzv.
blokéznich divodi. Na povinnost vyuZivat zakoupend licenéni préava k vynaezim
chranénym patenty, na tzv. vyuZivaci povinnost, pohlizeji pravni systémy rizné. Praxe
anglosaského prava nezahrnuje vyuZivaci povinnost viibec, praxe francouzského prava
ano a praxe némecka rovnéz tak, ale pouze u vyluénych licenci. V nékterych zemich je
wyluené licence neplatnd, protoZze omezuje na daném Uzemi soutéZ konkurencnich
firem. V zemich EU ai v fad¢ dalSich zemi nesmi poskytovatel nutit nabyvatele k tzv.
povinnym odb&ram substanci,nesmi bréanit paralelnim dovozim konkurenta a udélovani
wyluénych licenci pro rtizna Gzemi riznym nabyvatelum maze byt napadeno jako
zakézané rozdélovani trha. Studium tzv. blokovych vyjimek ze zakoni na ochranu
volné soutéZze v EU je nezbytnou podminkou pro udélovani vyluénych licenci, které
nesmi byt v rozporu s platnou legidativou. V jistych pripadech by totiz smlouva mohla

byt prohléSena soudnimi organy za neplatnou.

Smlouva o Evropském hospodarské spolecenstvi zakazuje v ¢lanku 85 veskera ujednani
mezi podniky ¢lenskych stéta, kterd mohou nepiiznivé ovlivnit obchod mezi ¢lenskymi
staty a kterd maji za Ucel nebo zpasobi vylouceni nebo omezeni soutéze na spolecném
trhu. Komise EHS vydala v roce 1984 Sm¢rnici tzv. Patent Regulation, kterou byly
z pravidel EHS vynaty nékteré druhy patentovych licencnich smluv obsahujicich urcita
smluvni ujednani, jez by byla jinak v rozporu s ustanovenimi smlouvy o EHS tykajicimi
se konkurence. Pozdgji vydala podobné blokove vyjimky i na smlouvy ohledné know-
how, vyzkumu a vyvoje a franchising.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol., 2007)

Franchising

| kdyZ v&ichni zname fanSizy typu McDonad's, KFC nebo Dunkin’ Donuts, budouci
podnikatelé by se m¢li zamydet nad tim, jak to, Ze systém franSizinku davil Uspéch
prostiednictvim uvedenych i jinych podnika.

FranSizink se definuje jako obchodni prilezitost, kde majitel, vyrobce nebo distributor
sduzby nebo produktu chranéného ochrannou zndmkou (poskytovatel franSizy) udéli
jedinci (franSizantovi) exkluzivni prava k lokdni distribuci daného produktu nebo
duzby a odmeénou je mu pocéatecni platba alnebo priabézné hrazené licenéni poplatky (za
pravo podnikat pod jménem poskytovatele franSizy a pomoci jeho systému), jakoZz i
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dodrZzovani souboru konkrétnich standardt  kvdity ze srany franSizanta
(Furey, R., B., 2003)

Negjznamgjs§i metodou franSizinku je franSizink obchodni, kde poskytovatel franSizy
franSizantovi predepisuje Uplny plén ¢i formu, jakou mé dané zafizeni byt vedeno a
provozovano. Plan podrobné upravuje postupy tykajici se vSech hlavnich aspekta
daného podnikéni, predjima vétSinu problémi vedeni a poskytuje komplexni systém pro
manaZerska rozhodnuti, pred nimiz franSizant stoji. Hlavni vyhoda obchodniho
franSizinku spociva v tom, Ze dany systém jako zpusob distribuce zboZi a/nebo sluzeb
byl vyvinut a vyzkouSen a je spojen s danou znackou. FranSizanti ziskavaji know-how
Uspésného systému a mohou se opirat o centraizovany systém podpory, coZ jim
umoziuje zredukovat riziko a vyuzivat zkuSenosti poskytovatele franSizy; kromé toho
¢asto prostiednictvim poskytovatele franSizy ziskévaji pristup k pravnimu poradenstvi a
fadé¢ dalSich duzeb. S védomim vySe uvedeného neni téZké pochopit, pro¢ motto
Mezindrodni franSizinkové asociace (IFA) je “Podnikat pro sebe, ale ne sam’.
(Pouzarova, b., akol., 1998)

Smlouvy o Fizeni

Smlouvy o fizeni predstavuji zvladtni smiuvni typ, ktery pomerné ¢asto pouzivaji firmy
z vyspélych zemi se specifickym manaZzerskym know-how. Predmétem je poskytnuti
fidicich znalosti a fidicich kadri (manazeri) obvykle na dobu urg¢itou, na smluvnim
z&klade. Predmétem smlouvy maZe byt fizeni vyrobniho zavodu, fizeni v oblasti duzeb
(napt. hotelt)) nebo poradenské duzby. U tohoto smluvniho typu je moZzno nalézt
obdobné rysy jako u franchisingu. Jedna se o prenos osvédcené koncepce fizeni do
zahrani¢i. Odmeénou miZe byt urcité procento z docileného obratu, podil na zisku nebo
moznost ziskani ¢asti akcii spolecnosti za predem stanovenych podminek. ManaZzerské
know-how je potom zpravidla povaZovano za nehmotny vklad do podnikéni.
(Bouckova, J., akol, 2003)

V rdmci smlouvy o fizeni poskytuje doméci firma manaZzerské know-how zahraniéni
spolecnosti, ktera zgjigt'uje kapitd. Domaci firma neexportuje vyrobky, ale manaZerské
duzby. Histon pouZiva tento model pro fizeni hotelt po celém svété. Smlouvy o fizeni
predstavuji metodu vstupu na zahrani¢ni trh, kterd od pocétku nese piijmy a jsou sni

spojena jen mala rizika. Tento model je jesté atraktivnéjsi, pokud ma fidici firma
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pozdéji moznost koupit podil v ridici spolecnosti. Nema vSak smyd, pokud muze
spolecnost své omezené manazerské kapacity vyuzit 1épe, pripadné pokud maze ziskat
vic, jestlize cely podnik financuje z vlastnich prostiedka. Smlouvy o fizeni navic jistou
dobu firmeé brani zalozit s vlastni podnik. (Kotler, P., Armstrong,G., 2004)

Zuslecht’ovaci operace
Zulecht'ovaci operace se staly v pribéhu devadesatych let 20. stoleti, zefména v jegich
druhé poloving, ¢astou formou zapojeni ¢eskych podniki do mezindrodni spoluprace.

Podstatou zuSechtovacich operaci je zpracovani nebo piepracovani surovin, materiai
¢i polotovart do vySSiho stupné finality, popt. do podoby hotového vyrobku.
Zulechtovaci operace jsou nékdy oznatovany jako tzv. prace ve mzdé anebo
outsourcing. Hlavnim divodem jejich realizace jsou niZzsi néklady na prepracovani v
zahrani¢i (mzdové, energetické, surovinové, materidlové a dopravni néklady), popr.
mén¢ prisna legidativa v oblasti pracovnépravni ¢i ekologické. Z pravniho hlediska jsou
zuSechtovaci  operace  obvykle posuzovany jako smlouvy o  dilo.
(Obchodni zakonik 2006)

Z hlediska zhotovitele jde o aktivni operaci v piipadé, Ze zahrani¢ni objednatel doda
tuzemskému podniku materid nebo polotovary k zuSechténi. Tato forma je casto
vyuZivana napi. pii vyrobé konfekce, kdy objednatel vyuzivA vyhody levné a
kvalifikované pracovni sily, ale zaroven mnohdy dodava i vlastni latky, stiihy, modni
dopliiky a obaly. V pripadé aktivni zuSechtovaci operace se dodavky materidi a
polotovart obvykle redlizuji na celni zaznam, protoze piedmét zuSechténi je znovu

vyvezen a vracen puvodnimu majiteli.

Pri pasivni zuSechtovaci operaci je objednatelem napi. ¢esky subjekt, ktery dodava
suroviny ¢&i polotovary do zahrani¢i a po zpracovani je znovu dovézi zpét do Ceské
republiky. V uréitych ptipadech je mozné ¢ast zulechténé produkce prodat v zemi
zuSlechtitele, event. reexportovat do tietich zemi, nékdy je ¢&st produkce ponechana
zuSechtiteli jako kompenzace za poskytnuté duzby a zdezi na jeho obchodnich
schopnostech, za jakych podminek dok&Ze vyrobky na trhu redizovat.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., 2007)
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M ezinar odni vyrobni kooper ace

Mezindrodni vyrobni kooperace je zaloZzena na rozdéleni vyrobniho programu mezi
vyrobce z riznych zemi, aniz by dodo k jgich kapitdlovému propojeni nebo dokonce
douceni. Finalni vyrobek je pak kompletovan bud’ jednim, nebo obéma vyrobci.
Spoluprace miZe probihat na riznych drovnich a krome ¢isté vyrobni kooperace muze
byt zaméiena i do oblasti vyzkumu a vyvoje, do oblasti odbytu a mizZe existovat i ve
sduzbéch. Smlouva 0 mezinarodni vyrobni kooperaci je tzv. nepojmenovanou smlouvou.

Obsah a forma smlouvy zaleZi na ujednani mezi partnery.

Smluvni partneti mohou pii mezindrodni vyrobni kooperaci vyuZivat rozdilu v
nékladovosti jednotlivych komponentt nebo finalnich vyrobki, v dostupnosti vyrobnich
zdroju, zdroji financovani, v disponibilit¢ vyzkumné-vyvojovych kapacit, a tudiz
mohou dosahnout sniZeni celkovych ndkladi, které jim umozni realizovat vyrobky na
svétovem trhu za konkurenceschopné ceny. DileZitym momentem maze byt i zvy3eni
kvality a uzitné hodnoty findniho vyrobku.
(Machkova, H., Cernohlavkova, E., Sato, A., akol, 2007)

3.1.3 Kapitalové vstupy podnika na zahraniéni trhy

Kapitélové vstupy na mezindrodni trhy vyuZivaji zefména velké, finanéné silné firmy (v
podednich letech zaznamenévaji celosvétové toky piimych zahrani¢nich investic
zhruba trikrét vétSi narast neZ tradicni mezinarodni obchod), které realizuji globalni
strategii mezinarodniho rozvoje a investuji v zemich nabizejicich vyhodné podminky
pro podnikani. Volny pohyb kapitdu podporuji viechny vyspélé zemé aje i jednou ze
¢tyt z&kladnich svobod jednotného vnitiniho trhu Evropskych spolecenstvi. Princip
celkového a nepodminéného uvolnéni pohybu kapitdlu stanovila smérnice 88/361.
Vstupem této smérnice v platnost byla liberalizace vice liberalizovanym aspektem
vnitiniho trhu (jedind omezeni pohybu kapitdu v ramci Evropské unie tak v soucasné
dob¢ predstavuiji pripady ospravedinitelné na zakladé darnovych kontrol a tzv. kontrol
obezietného dohledu, danskéa vyjimka pro nabyvani nemovitosti ostatnimi ob¢any EU a
piechodna obdobi nékterych novych ¢lenskych zemi, jez omezuji moznost ndkupu pady
anemovitosti pro nerezidenty). (Machkova, H., Sato, A., Zamykalovd,M., akol, 2002)
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VétSina zemi se snazi podporovat piiliv piimych zahrani¢nich investic zeiména do
zpracovatelského prumysdu a do nekterych odvétvi duzeb. Piimé zahrani¢ni investice
do téchto odvétvi piindSeji kapitdl nutny pro modernizaci a restrukturalizaci podnik,
progresivni technologie, mohou umoZnit vytvareni novych pracovnich prilezitosti,
vytvorit podnikatelské prilezitosti pro tuzemské subdodavatelské firmy, usnadiuiji
transfer manazerského know-how a ¢asto zvy3uji exportni aktivity a prispiva)i tak ke
zlepZeni obchodni bilance. V Ceské republice je hlavni ingtituci, ktera podporuje piiliv
zahrani¢nich investic, agentura Ministerstva pramyslu a obchodu Czechlnvest.

Zakladnimi formami kapitdovych vstupt na zahrani¢ni trhy jsou portfoliové investice
(nékup akcii nebo jinych cennych papira) a piimé zahrani¢ni investice (kapitalové
vklady, vnitrofiremni pajcky, reinvestovany zisk). Primé kapitdové investice
v zahrani¢i probihaji nej¢asteji formou fazi a akvizic, nové zakladanych podnika (tzv.
investic na zelené louce), formou spolecného podnikdni a strategickych alianci.
(Janatka, F. akol, 2004)

Akvizice (takeover)

Muze byt charakterizovana jako prevzeti fungujiciho podniku nebo jeho ¢asti. Ve
firemni praxi se miZzeme setkat bud’ s tzv. pratelskym pievzetim, jehoz cilem je posileni
pozice firmy a vyuZiti synergického efektu, anebo s tzv. prevzetim nepiatelskym, jehoz
cilem mize byt likvidace konkurence.
(Rozehnalovg, N., Strelec, K., Sehndlek, D., Vadhans, J., 2004)

Akvizice tvori u dovozu nedilnou soucast marketingové strategie a jgim cilem je
napomahat pri prodgji dovézeného zbozi. Je to tedy soubor cinnosti, které by mely
navazovat na jiz uskutecnéné public relations a vSeobecnou propagaci vyrobku
z vybrané zem¢ nebo od vybraného vyrobce. Je rozdélovana na akvizici piimou (tj.
osobni jednani se zakaznikem a ptsobeni na n¢ho) a neprimou ( cela fada aktivit bez
osobniho pasobeni na zé&kaznika). (Janatka, F. akol., 2004)

Fuze (merger)

MaZze mit formu douceni nebo splynuti. Slouceni znamend spojeni obchodnich

spolecnosti, pii kterém zanika slucovana spolecnost bez likvidace aktiv a pasiv, protoze

aktiva i pasiva prechézeji na spoletnost, se kterou se zanikgjici spolecnost slucéuje.

Splynutim se rozumi spojeni obchodnich spolecnosti, pii kterém splyvajici spolecnosti
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zanikaji a vznika novy préavni subjekt.
(Rozehnalovg, N., Strelec, K., Sehndlek, D., Vadhans, J., 2004)

Fuze je forma douceni nebo splynuti. Slouc¢enim zanika ducovana spolecnost a jei
aktiva a pasiva prechazeji na spolecnost, se kterou se zanikgjici spoletnost slucuje.
Splynutim se spoji obchodni spole¢nosti, které zanikaji a vznik&d novy prévni subjekt.
Faze existuje horizont&ni, vertikani a konglomerétni.
(Machkova, H., Zamykalova, M., Sato, A., 2002)

I nvestice na zelené louce (green field investment)

Jsou nove zaloZené a nové postavené podniky. Investice na zelené louce mohou mit
oproti akvizicim pro hostitelskou zemi ur¢ité vyhody. Obvykle piindSegji do zemé vice
kapitalu, vice novych modernich technologii, zvy3uji konkurenci na trhu a jsou vétSim
prinosem z hlediska tvorby pracovnich mist.
(Rozehnalova, N., Strelec, K., Sehnalem, D., Vadhans, J., 2004)

Jsou nejcastejSimi formami primych zahrani¢nich investic. Investice na zelené louce je
vybudovani zcela noveho provozu v zahranici.
(Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002)

Spole¢né podnikani (joint venture)

Je spojeni prostiedka dvou nebo vice subjektd do spolecného viastnictvi. Jedna se o
formu podnikani, jeimz cilem je redlizace spole¢ného podnikatelského zameru,
podileni se na vytvoreném zisku, podstupovani podnikatelskych rizik a kryti ptipadnych
ztrat. V mezindrodnim prostiedi se obvykle setkdvame s dvéma formami spolecného
podnikani. Jedna se o tzv. smluvni spolecné podniky (contractual joint ventures) a
spolecné podniky zaloZené na kapitdlovych investicich (equity joint ventures). Smluvni
spolecné podniky nemaji de facto charakter spolecného podnikani. Podstatou je dohoda
mezi ekonomicky a pravné nezdvidymi partnery o spolupréci v urcité oblasti bez
kapitdlovych vkladi. MiZe se jednat o spolupréci pii spolecném vyzkumu a vyvoji, o
vyrobni kooperaci, 0 zabezpetovani spolecnych duzeb atd.

Spolecné podniky v pravém dova smydu jsou podniky zaloZzené na principu
kapitélovych vkladt. K charakteristickym rysim spolecného podniku obvykle patii:
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zalozeni spole¢néno podniku v souladu s préavnim fadem zeme ziizeni nebo
zemg, ve které mé podnik své sidlo; spolecné podniky jsou pravnickymi
osobami, vystupuiji vlastnim jménem a nesou za své jednani odpovédnost;

dlouhodobost vzajemnych vztahi;

spolecné vlastnictvi vloZzenych prostiedki, podileni se na nékladech tykajicich
se chodu podniku, podileni se na vytvoreném zisku, event. ztrate;

spolecné tizeni podniku a moZnost kontroly podle vy3e vkladu.

Vyhody spole¢ného podnikani mohou spocivat ve vyuZiti kontakti a znalosti trhu
mistniho partnera, moznosti rychlg§iho vstupu na zahraniéni trhy oproti napi.
investicim na zelené louce a v omezeni rizika. Nevyhodou jsou nejéastéji problémy
spojené se spolecnym fizenim.
(Rozehnalova, N., Strelec, K., Sehnalem, D., Vadhans, J., 2004)

Kapitdlova Ucast zahrani¢nich firem mazZe byt minoritni, paritni, mgjoritni anebo maze
byt podnik ve 100% vlastnictvi zahrani¢ni firmy. V nekterych, zejména rozvojovych
zemich, plati omezeni vy3e vkladu zahrani¢niho investora. Podniky z vice zemi mohou
podnikat i spole¢né. Velmi ¢asto je cilem zahrani¢nich investori ziskani Uplné kontroly

nad firmou, atudiz 100% vlastnictvi dané firmy.

Strategické aiance zacaly pusobit ve svétové ekonomice pocatkem 80. let. Jgich
podstata je obdobou spolecného podnikani, ale motivace jegjich vzniku jsou odliSné.
Nejde o spolupréaci silné firmy s firmou dabsi, popt. firmy z vyspélé zeme¢ s firmou ze
zemé méng vyspélé. U strategickych alianci jsou partnery velké, kapitalové silné firmy
z vyspélych zemi. Pavodné byly strategické aliance vytvéreny zejména v odvétvich
spojenych s veédecko-technickym pokrokem, napi. v telekomunikacich, informatice,
leteckém pramydlu ¢i automobilovém pramysiu. V sou¢asné dobé se s nimi setkavame i
v dalSich odvétvich a strategické aliance zakladaji i firmy vyrabgjici rychloobratkové
zboZi ¢i obchodni tetézce. Strategické aliance mohou mit riznou formu - mohou byt
obdobou smluvnich spolecnych podnikt bez vzgemnych kapitdlovych vazeb, ale v
nékterych pripadech se muZe jednat, v omezeném rozsahu daného projektu, i o
kapitélovou spolulicast. (Pouzarova, B., akol., 1998)
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Strategické aliance zacaly vytvéret jako prvni japonské automobilky. Duvodem jejich
vzniku byly obchodnépolitické prekdzky ze strany USA. Japonské automobilky
narazely pii vyvozu do USA na problém dovoznich kvét. Proto hledaly strategické
spojeni s americkymi firmami, které by jim umoZnilo prodavat nékteré modely pod
americkymi znackami, na které se samozigmé Za&dn& omezeni nevztahovala. Aliance
tohoto typu vytvorily napt. Mitsubishi s Chryderem, Mazda s Fordem a Toyota a
Suzuki s firmou General Motors.

Cilem drategické aliance muze dde byt spolecny vyvoj nebo vyroba urcitych
komponentd, které jsou nasedné pouzivany pii kompletaci finalnich vyrobka obou
partnerti. Nejedna se tedy o vyrobu findlnich produkti, ale o Gsporu nékladt z rozsahu.
Firmy, které spole¢né financovaly vyzkum a vyvoj a vyuZivaji jeho spolecné vysledky,
popi. firmy, které financuji vyrobu uré¢itych komponentd, s na cilovém trhu obvykle
znovu konkuruji. Velké firmy vytvéregi také diance v oblasti duzeb (napi. spolecné
distribu¢ni  duzby, spolecny nakup ¢ spolecné  poskytovani - sluzeb).
(Bouckova, J., akol. 2003)

Ceské podniky nejsou piilis kapitdové silné, a proto se v prevazné mire zaméuji na
investice, které douzi k podpore obchodni ¢innosti a maji napt. formu pobocek,
znackovych prodejen nebo reprezentacnich kancelari. Nejcastéji pusobi tyto subjekty
v zemich, do nichZz ceské podniky vyvaZeni nejvice, tj. v ¢lenskych zemich EU.
Jednotny trh zarucuje vSem podnikam, které byly zaloZeny podle prava nékteré ¢lenské
zem¢ a jez skutecné podnikaii na jegim Ozemi, stgné tzv. nédrodni zachazeni
(podnikatelé maji stegjnd préava i povinnosti jako tuzemské subjekty). Obchodni
spolecnost zclenské zemé¢ EU maZe oteviit vjiné clenské zemi bez omezeni
zastupitelskou kanceldf, organizatni slozku anebo dcefinou spolecnost. , Toto tzv.
sekundarni podnikani je pravem ES pIné¢ chranéno a miZe byt vyuZito i pro zaloZeni
spolecnosti v ¢lenském stété, ktery klade ngméné omezujicich podminek, a k vykonu
vlastni podnikatelské ¢innosti prostiednictvim pobocéek v jinych zemich EU. Spolecnost
miZe do jiného c¢lenského statu presidlit i se svou hlavni aktivitou nebo Ustredni
sprévou (tzv. primarni podnikani). (Janatka, F., Handl, J., Novék, R., 1999)

Bezprostiedni piitomnost na trhu umoZziuje jeho snazSi zpracovéani a zvy3uje tak
prodejni moznosti ¢eskych firem. Vyhodou je lepSi pristup k informacim, dedovani
tendenci na trhu, bezprostiedni kontakty se zakazniky, a tudiz vétsi moznost adaptovat

34



jak vyrobky, tak ostatni nastroje marketingového mixu podle jejich potieb a préni,
moznost poskytovani servisnich a dalSich duzeb, zgi&téni dostatecnych zasob na
sklad¢, které umoznuji pohotové dodavky, a umoZziuji tedy konkurovat tuzemskym
firmédm v nabidce promptnich dodacich lhat, v piipadé poruchy stroje ¢i zafizeni
pohotové vydat techniky piimo na misto apod.

VétSinu piimych zahrani¢énich investic do vyrobnich aktivit realizuji ¢eské podniky na
Slovensku, v Ruské federaci a v nékterych dalSich zemich stiedni a vychodni Evropy.
Vyhledové se stanou cilovym trhem pro ¢eské investice i Cina a Vietnam vzhledem
k nizkym nédkladim a velkému potencidlu trhu. Ur¢itou formou podpory stétu je
moZnost gednani pojisténi investic ¢eskych pravnickych osob v zahrani¢i spole¢nosti
EGAP. Investice musi predstavovat dlouhodoby zévazek na dobu ngméné tii let.
Pojidteni kryje teritoridni rizika, kterd vyplyvaji z omezeni nebo ze ztrat zahrani¢nich
investi¢nich vynosii, nemoznost transferu Uhrad do CR, vyvlastnéni investice bez
ndhrady a politické nasiiné ciny. Komereni rizika, kterd souvisgi sinvesticnim
zamérem, vSak pojigtit nelze. (Svetlik, J., 2003)

35



4. PRAKTICKA CAST

4.1 Analyza podniku Centropen, a. s. Dacice

V roce 1940 vznikla v Dacicich mala dilna Antonina Stejskala, ktery se po roce spojil
sJosefem Novotnym a wvytvorili znacku ,OMEGA®. Po znarodnéni v roce 1948 se
tovarnicka stala provozem n. p. Centropen Pardubice. Po nastupu feditele p. Vojtécha
Marka v roce 1951 se zata zévod rozSitovat, coz se projevilo v ristu vyroby zejména
plnicich per, ale také v ristu po¢tu zaméstnancti. Zavod s 500 pracovniky se tak od fijna
roku 1964 stal jako sougast odborového podniku KIN Hardtmuth Ceské Budgjovice
monopolnim vyrobcem plnicich per v republice.

V Sedesétych letech byly v Dagicich vyvinuty vliastni popisovate a jegjich vyroba zacala
prudce nartistat nejen v mnozstvi, ale i v riznosti barev a druhia. Pavodné ocekavany
objem 30 milioni popisovact ro¢né byl piekonén jiz vice nez 6x, z ¢ehoz bylo pies
50% exportovano do vice jak 25 stéta svéta.

Od ledna 1989 se zavod oddélil od Koh-i-nooru, vrétil se k pavodnimu nézvu

Centropen a postupné se zacaly projevovat pirednosti samostatnosti podnikul.

V Souvidosti stransformaci ekonomiky bylo v privatizaci Centropenu predloZeno
nékolik konkuren¢nich privatizacnich projekta, z nichZ jako vitézny vySel projekt Ing.
Milana Novotného, syna zakladatele tovarny z pocétku étyricatych let. Centropen se tak
stal privatni akciovou spolecnosti stradi¢nich vyrobnim programem — psacimi a
kancelarskymi potiebami

V dnedni dob¢ se vyrobky rozvézi témeéi do celého svéta (napi. Itdlie, Francie, Rusko,
aei Afrika). Vyvoz se na produkci firmy podili cca 75-ti %
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Tabulka ¢. 1: Rozbor hospodéiské situace k 31. 7. 2007

. Skutec¢nost k | Skute¢nost
Ukazatel Zamer roku 2008 | 51 "7 5507 31. 7. 2006
Obrat (v tis. K¢) 504 689 385 430 354 977
Rentabilita trzeb (v 10,05 15,48 13,80
%)
Doba obratu zasob 90,37 86,73
(ve dnech) 85,69
Pocet pracovniki 443 491 489

Zdroj: Zpravodaj Centropen 3/2007

Tabulka ¢. 2: Rozbor hospodéiské situace k 31. 10. 2007

. Skutec¢nost k | Skute¢nost
Ukazatel Zamer roku 2008 | 39 "1 o007 31. 10. 2006
Obrat (v tis. K¢) 504 689 509 019 476 196
Rentabilita trzeb (v 10,05 10,65 11,40
%)
Doba obratu zasob 90,21 86,73
(ve dnech) 85,69
Pocet pracovnika 443 493 477

Zdroj: Zpravodaj Centropen 4/2007

Tabulka ¢. 3: Rozbor hospodéiské situace k 31. 1. 2008

. Skutec¢nost Skutec¢nost
Ukazatel Zamer roku 2008|1757 9 o00g K 31.1.2007
Obrat (v tis. K&) 540 675 41303 30475
Rentabilita trzeb (v 9,54 1,10 581
%)
Doba obratu zasob 8779 108,72 150,14
(ve dnech) ’
Pocet pracovnika 430 495 467

Zdroj: Zpravoda Centropen 1/2008
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Podnik ma v soucasné dob¢ pies 460 zaméstnanci. Prodej se v roce 2007 vyvijel az nad
oc¢ekavani dobie. Nevyrdbélo se hlavné na sklad pro 3kolni sezonu, ale pro bézné
zakézky, a to zgjist'uje dobré vydedky. To, co je pro podnik zneklidiujici je vyvoj
koruny vi¢i EUR a USD. Koruna posiluje, ¢imz firma dociluje na zahrani¢nich trzich

nizSich efektd, protoZe utrzi za prodané zboZi méné korun.

V prvnim meésici roku 2008 se naskyta ekonomicka situace, ktera maze podnik provéazet
cely rok. Situace je stgina jako vroce 2007, tyka se vyroby zakazek, které plni
technologické kapacity s omezenou moznosti vyrébét na sklad pro Skolni sezonu, to je
velmi vyhodné pro firmu, nebot’ co se vyrobi, hned se prodava. Oviem by méli veédet
jak budou reagovat spoZadavky odbératelé pravé ve Skolni sezéng, jestli bude podnik
schopen pripadné dalSi zvySené pozadavky vykryt z nizkého skladu hotovych vyrobka.

Déle se situace tyka posilovani koruny viéi EUR a USD, to je pro podnik negativni.
Kazdy meésic se sniZuji efekty z prodeje pravé o kurzové rozdily, kterych je docilovano
mezi dobou prodeje zboZi — trzbou a inkasem, tj. piijmem penéz za prodané zboZi na
Gcet.

Podnik prodélal naptiklad v roce 2007 27 mil. K¢ proti pramérnému kurzu v roce 2006.
Kdy korunu vigci euru posililav praméru o 2% a americky dolar o 10%.

Prodg v prvnim meésici roku 2008 ve srovnani srokem 2007 byl velmi dobry, rovnéz
néklady byly cerpany v adekvétni urovni. Celkovy efekt byl eliminovan prave jiz vyse
popsanou situaci a tou je dalSi posilovani koruny. Tento vysledek je vidét na ukazateli
rentabilita trzeb.

Portfolio vyrobki

Centropen a. s. vyrabi kancelarské a 3kolni potieby v raznych provedenich. Zakaznikam
nabizi vice nez 300 z&kladnich produkti. Jednd se o vyrobky pro Skolu, kanceldr a
pramyslové podniky, pro vdechny vékove kategorie, s vyuZitim jak ve volném case, tak
doma i v préci. Sortiment vychazi jednak z poZadavka trhu, jednak ze skutecnosti
dosazeni konecné féze Zivotniho cyklu u nékterych vyrobki a samozigmeé i z dalSiho

roz&tovani jednotlivych vyrobkovych rad.
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Mezi Siroky sortiment Ize zaradit napiiklad: popisovace, znackovace, zvyraziovaci fixy,
linery, rollery, plnici pera, technicka pera, foukaci fixy, stojanky na ¢teni, inkousty,
zmiziky, tetovaci soupravy, smazatelné tabulky, ...

V roce 1970 byly poloZeny zaklady nového vyrobniho programu, ktery byl, a je, od té
doby neustdle rozvijen, a na kterém stoji existence firmy. U jeho vzniku stdl Tomés
Bartusek, ktery se stal vedoucim laboratoie, kde probihaly prvni zkousky atesty hroti a
tamponi, vznikaly a zkouSely se prvni receptury inkoustu. Tehdy byla hlavnim
vyrobnim sortimentem plnici a technick& pera. Prvni popisovat v podniku vznikl v roce
1969 a tento rok se jich vyrobilo (v Sesti barvach) a z nakoupenych polotovara as
200 000 ks. Nyni se jich vyrabi vice nez 200 mil. ks/rok.

Pracovnici laboratoie strévili mnoho ¢asu nad hledanim optiménich technologickych
postupt a absolvovali mnoho sluZebnich cest a konzultaci s pracovniky vysokych skol a
vyzkumnych Gstavii, nez vznikly technologie. Nékteré z nich jsou chranény patenty a
tvoii soucast rozhodujiciho knot how podniku a silu konkurenceschopnosti.

DalSim ukolem bylo zgji&éni hromadné vyroby. Za pomoci konstruktéia a pracovnika
technického rozvoje vznikly naptiklad linky pro vyrobu hrota, které byly zkonstruovany
svépomoci. Soucasné se vyvijela i plastikérska vyroba a vyroba forem. Tim se uzaviel

okruh technologii nutnych pro vyrobu popisovact a podobnych vyrobka.

Popisovace s brzy nadly na trhu své misto a bylo nutné podnik rozsitit. Vyvoj nového
vyrobku a novych technologii s vynutil rozséhlou investicni vystavbu. V prabehu
zhruba 15 let byla preloZena feka a postavena nova lisovna a barevna. V roce 1985 byla
oteviena budova pro vyrobu hrott a tampond.

V minulém roce se velice osvédéila vyroba kompletniho sortimentu na sklad jako
piiprava pro nadedujici sezénu. V podzimnim obdobi, kdy nebyva tolik zakézek
uréenych k okamzitému prodeji, se vyuziva kapacita strojniho zatizeni i lidského
potencidlu pro vyrobu standardniho sortimentu uréeného Kk prodeji v nadedujicim
obdobi, kdy po mnoho let poptavka pievysuje kapacitni moznosti Vyrobené zbozi je
v&k nutné uskladnit v zateplenych prostoréch z diivodu zamezeni jeho poskozeni

vlivem nizkych teplot..

Firma v soucasné dob¢ disponuje centralnim skladem hotovych vyrobki, ve kterém jsou
uloZeny jak vyrobky pripravené k odedéni zékaznikovi, tak i vyrobky vyrdbéné se
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zdmérem uskladnéni pro nédedujici sezénu. Kapacita tohoto skladu je cca 1200
paletovych mist. Ukézalo se a béhem podedni dvou let neékolikrat potvrdilo, Ze kapacita
pro uskladnéni dostatecné rozpracovanosti a zakazek je v této podobé nedostatecna
V minulosti bylo nutné palety svyrobky vyrdbénymi na sklad uskladiiovat ve skladech
pronajatych v blizkém okoli firmy a to v mnoZstvi cca 600 palet. Samozigmé ngem
skladti neni zadarmo a néklady na zgjisténi provozu do téchto skladi mimo ared firmy
nejsou zanedbatelné. Proto bylo rozhodnuto o investici do vybudovéani nového skladu

na pozemku firmy.

Z vyroby Centropenu odchézi na ¢esky a dovensky trh asi ¢tvrtina produkce.

4.1.1 Organy a organizaéni struktura

Centropen je privani akciovou spolecnosti, vijgimz cele stoji  sedmiclenné
piedstavenstvo, které urcuje hlavni orientaci firmy, jmenuje hospodéiské vedeni a. s. a
hodnoti dosaZené vysledky. Kontrolnim orgénem a. s. je triclenna dozor¢i rada.

Akciova spolecnost je podle charakteru cinnosti rozdélena na Useky — feditelsky,
financni, prodgni (tuzemsky a zahrani¢ni), technicky a vyrobni, které jsou fizeny
piisusnymi odborovymi fediteli. Useky se &leni na odbory a oddéleni, vyrobni Gsek pak
mé jednotlive dilny fizené mistry.

Mezi ngjvetsi odbératele psacich prostiedkt patii Velka Briténie, Francie, Skandindvské
zeme, Némecko, USA, Polsko, Rusko.

V rémci schvdleného zameru obchodni politiky bylo v roce 2000 uvedeno do provozu
prvni zastoupeni firmy v zahrani¢i a to ve Velké Britanii, v roce 2001 druhé zastoupeni,
a to Centropen SR s r. 0. vKysuckém Novém Meésté. Cilem je umoZnit
velkoobchodnim partneraim takika kdykoli a v dostate¢ném poctu piistup k celému
sortimentu.  Zastoupeni provadi centrdni nékup v D&icich, zgji&'uje proclivani
vyrobki, certifikaci, znaceni dovozcem a dalSi redistribuci do velkoobchodh.

Centropen a. s. Dacice se kazdoro¢né Ucastni veletrhu Paper Word ve Frankfurtu nad
Mohanem, kde se mimo uzaviréni obchodi a smluv ziskavaji nebo predavaji nejnovejsi
informace z oboru a vétSina vystavovatelu predstavuje své novinky.
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4.2 Déjiny spoleénosti BINNEY & SMITH
(EVROPSKA)s.r. 0.

V roce 1916 pozédala britska vliada dvé americké spolecnosti (,American Crayon a
Binney& Smith Inc*), aby zaloZily a financovaly spolecnost, ktera byla znamé jako

,Osmic Crayon".
Spole¢nost s pavodnim sidlem v Letchworthu se v roce 1918 prestéhovala do Bedfordu.

V 50. letech 20. stoleti Binney & Smith skoupili vSechny jeji akcie a stali se jedinym
vlastnikem.

Binney & Smith (evropskd)s. r. 0. je dcefinou spolecnosti Binney & Smith Incorporated
se sidlem v Eastonu v Pensylvanii. Binney & Smith je majetkem Hallmark Cards Inc.,
nejvétSiho soukromého vyrobce pohlednic a blahopiani.

Dnes Binney & Smith vyrabgji a distribuuji vyrobky Crayola po celém svété a maji
vyrobni a nebo distribuéni strediska ve Spojenych statech, Kanade, Australii, Mexiku a
Velké Britanii.

V Evropé je zboZi vyrabéno a sestavovéno v anglické tovarné vBedfordu a Binney &
Smith rozvézeji znatku Crayola po celé Evropé, sttednim vychodé a Africe.

Binney & Smith (evropskd) mé& nyni prodeni a distribu¢ni strediska ve Velké Britanii,
Francii, Némecku, Spanglsku, Belgii a Itdlii a planuje oteviit dalsi v raznych zemich
v prab¢hu prigtich nekolika let.

Zamgérem Binney & Smith (evropskd) je st& se prevaZujicim dodavatelem détskych

vytvarnych, kreativnich a zébavnych vyrobki v Evropé, na sttednim vychodé a
v Africe.

Analyza podminek pro ndkup zboZzi a duzeb viz. piiloha¢. 8.
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4.2.1 Analyza spolupréce a povinnosti dodavatele

Spole¢nost Binney and Smith (evropskd) s. r. 0. Zzada od dodavatele Centropen a. s.
D&ice potvrzeni objednéavek, tim zgjisti, Zze v3echny piedpisy (pokyny) byly plné

pochopeny, a Ze ceny plati.

Obvykle jsou rozesilany Seky v poslednim tydnu mesice, ktery nasleduje za meésicem
dodavky. Faktury za vSechny dodavky v piededém meésic musi byt u spolecnosti
nejpozdéji do 1. dne mesice nasledujiciho, by spoletnost byla schopna provést platbu

Vvéas.

Spolecnost déva piednost dodavatelim, kteri maji zavedeny systém dodavek na
podledni chvili nebo kteri mohou skladovat zadané zboZi v prostoréch Binney and
Smith.Tim umozni blize spolupracovat a také se zkrati dopravni fetézec a skladové
zasoby na misté nejsou zbytecné velké.

Spolecnost prijima faktury a zasila Nakupni objednavky elektronickou cestou (EDI)

V&echno zbozi musi byt zabaleno do vhodnych obali zvinité lepenky, aby se
nepodkodilo pri prepravé ¢i skladovani.

Pokud N&kupni oddéleni spolecnosti nerozhodne jinak, musi byt vSechno zboZzi
dodavano na pln¢ pobitych ¢tyrhrannych dutych paletach o rozmérech 1200* 1000 mm.
Pokud spolecnost souhlasi, je mozné za nékterych okolnosti pouzit palety 1200* 800
mm. Neni-li za ur¢itych okolnosti rozhodnuto jinak, pak je maximéni vyska naloZenych
palet i spaetou 1,6 metru..

Na dodavky, které nejsou vhodné k piepravé na paletach je treba spolecnost upozornit
jeste pred odbavenim. VSechna baleni i palety musi byt oznaceny kédem zboZzi, ¢idem
nékupni objednévky/kvality,atd. Pokud je v baleni na konci vyrobni série mén¢ kusi
nez je domluvené mnozstvi a je nutné je dodat, musi byt oznaceno &itkem ,castecné
baleni*.

Pokud se stane, Ze po upozornéni dodavatele na neplnéni dodavkovych predpisa je
dodavatel stéle neplni, pak spolecnost mize dodavku odmitnou.

42



Pokud budou nalezeny nedostatky nebo prebytky, spoletnost zaSle Zpravu o rozporu
v dodévce s podrobnostmi.

Pred zadanim prvni Nakupni objednavky poZaduje spolecnost informace tykajici se
rozmérai a hmotnosti baleni. Za Uc¢elem ziskéni téchto informaci zade ,Zadost o
informace o vyrobku, informace o &itku, paletach a potisku” (viz. priloha ¢iso 1)

audaje o ndkupu zboZi viz piiloha ¢.2

Proti kaZdé objednavce musi byt vystaveno Potvrzeni o spinéni poZadavki jak nékupni
objednévky, tak predpisi EN71 ¢asti 1,2 a 3 a prilozena ke kazdé dodavce.

Prodévajici zboZi dopravi do pristavu ngmén¢ 4 tydny pred terminem objednavky. A
kupujiciho okamzité informuje o jakychkoli zdrZenich pri dodavce. Kazda paleta musi
byt na &itku zietelné oznatena ¢isdem soucésti; poétem baleni ve vrstve, poctem vrstev
na sobé a celkovym poctem baleni a jednotek. Tyto informace musi byt pred dodanim

zadlany také kupuijicimu.

Spolecnost mé zavedeny systém pro oznameni dodavek, ten zgjisti, Ze vozidlo

prodavajiciho nebude ¢ekat, nez spolecnost vyloZi jiné dodévky.

Prodavajici pode faxem zpét vyplnéné odvolavaci formuldre Oddéleni prijmu zboZi se
viemi Udaji poZadovanymi spolecnosti. Pokud nastane problém soznamenym casem
doruceni, jeden z Pldnovact spolecnosti Binney and Smith se spoji s prodavajicim do 2
hodin po obdrZeni faxu a dodavku pireobjedna.

(ptiloha ¢. 3)

Spole¢nost v ¢ervnu 2003 doséhla akreditace BS EN SO 90001:2000 za Systém tizeni
kvality.

Kazdy ze zaméstnanci je povinen poskytovat vynikgjici duzby zékaznikim a
produkovat vyrobky vysoké kvality, aby naplnil trvalou poptavku spotiebitelt. Velky
duraz je kladen na partnerstvi sdodavateli. Binney and Smith déva prednost
dodavatelim sakreditaci 1SO 9001:2000 nebo aternativnim vhodnym a schvaenym
Systémam kvality.

Veskera smluvni ¢innost stietimi stranami zadanéd dodavateli spolecnosti firmam tieti

strany, musi byt ozndmena spolecnosti na Potvrzeni o piijeti nakupni objednavky.
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V&echna takova ¢innost je zcela na zodpovédnosti dodavatele. Musi byt vykonany
pridudné kontroly kvality, které zajisti dosazeni vysokych cili v kvalité a jeich
pravidelné audity.

Oddéleni kvality musi byt bezprostiedné informovano o jakémkoli zranéni a/nebo
poskozeni majetku zpisobeném vyrobkem, ktery je v soucasné dobé dodavan/na sklade,
nebo ktery byl dodan firmou Binney and Smith.

Prodavajici musi uvédomit spolecnost o jakychkoli zéleZitostech tykajicich se kvality
vyrobku, které by mohly zptisobit nespokojenost zékaznika. To mohou byt problémy
sfunk¢nosti a trvanlivosti  vyrobku, chybgjici souéasti, nedostatecny névod
k sestaveni/pouZziti nebo jakykoli jiny faktor, ktery cini vyrobek nepouzitelnym pro
dany ucel.

Prodavajici musi zpravit Oddéleni kvality spolecnosti o v3ech upozornénich
Obchodnich predpisi (a jinych donucovacich Gradi), vyvéskéch, obsilkach, obzalobéach
nebo usvédcenich, které se tykaji jakéhokoli vyrobku Binney and Smith.

Tento poZadavek plati bez ohledu na to, zda se Urad pro Obchodni normy a predpisy
nebo donucovaci Urad nachazi ve Velké Britanii nebo v jiné zemi.

Spolecnost poZaduje Potvrzeni o spinéni poZadavki (viz priloha ¢.4), které pokryva
pouZzité inkousty, substraty, chemikdie a postupy. Bude poZzadovano Potvrzeni nebo
zkouska pro vSechny tii ¢asti, jak je predepsano v Nékupni objednévce.

Potvrzeni o spinéni poZadavka miZe byt podéno zaroven sdodavkou zboZi nebo maze
byt podédno zéroven sdodavkou zboZi nebo muze byt priloZzeno k potvrzeni o prijeti
Nakupni objednavky. Ve viech pipadech musi byt potvrzeni zietelné oznateno ¢isem
Nakupni objednévky, ke které se vztahuje.

Predpisy pro baleni 1998, které vedy v platnost 1. ledna 1999 kladou zodpovédnost na
firmu, jgiz aktivity zahrnuji baleni/vkladani vyrobki do obalt.
Povinnosti pro baleni zahrnuiji:
- maximani zmen3eni objemu a hmotnosti pii zachovéani bezpetnosti, hygieny a
prijatelnosti zakaznikem
- recyklovatelné na konci Zivotnosti



w N E

vyrobené tak, aby byl maximalné snizen dopad na Zivotni prostiedi po jeho
vyhozeni

byt schopen predvést, Ze baleni odpovida

udrzovat zaloZni dokumentaci po dobu 4 let

baleni musi byt piingmensim podtizeno bezpetnosti, hygiené a prijatelnosti pro
zabaleny vyrobek a pro spotiebitele

musi byt maximané snizeno vyluc¢ovani Skodlivych nebo nebezpecnych latek
v emisich, popelu nebo filtrétu pri spdleni nebo zavezeni

baleni musi byt recyklovatelné alespon jednim z téchto zpisobi:

recyklace materialu

spdleni se ziskanim energie

kompostovéani nebo biologicky rozpad

baleni muze byt pouZitelné znovu.

Predpisy 0 zodpovédnosti a povinnostech vyrobce 1997(o balicim odpadu) kladou

zodpovédnost na kazdou spole¢nost s obratem 2 miliony liber a tonazi vice nez 50 tun

baleni, aby se ujala urcitého procenta cili recyklace a obnoveni.

Tyto cile se kazdoro¢né meéni.

Tabulka ¢. 4: Cile recyklace a obnoveni

Rok Recyklace (%) Obnoveni (%)
1998 7 38
1999 10 43
2000 13 45
2001 16 52
2004 55 60

Zdroj: informacni prirucka pro dodavatele, 2004

45




4.2.2 Organiza¢ni iad dodavatele a volba zdr oj @

Binney and Smith véii, Ze normy pro zdroje a zasobovani, které pouzivaji, se shoduji
shodnotami  spolecnosti. Dodavatele a jegiich smluvni partnery povazuji za
neoddélitelnou souc¢ast obchodniho Uspéchu a snazi se volit prodejce, ktefi s nejen
osvojili vysoce etické zpisoby chovani, de také vykonavaji svou ¢innost zptasobem,
ktery respektuje préva jgjich zaméstnancu a poskytuje jim vhodné pracovni prostiedi.
Spole¢nost rozsituje svou zasobovaci a obchodni ¢innost i do zahranici, aby uspokojila
potieby zakazniki a volbu dodavateli a umisténi zdroja povaZzuje za nedilnou soucéast
ochrany povésti a obchodni znacky firmy Binney and Smith.
Tato voditka umoziuje zvolit vhodné oblasti ndkupu a nové dodavatele, ade také
pomohou vyhledat areSit piipadné vznikajici problémy.
Organizacni ¥&d pro dodavatele je platni pro dodavatele, ktefi prodavaji vyrobky nebo
dulezité soucésti firmé k dalSimu prodeji. Organiza¢ni fad pro dodavatele zahrnuje tii
rozdilné sozky:

- normy a postupy pro pracovisté

- certifika¢ni program

- smernice pro umisténi zdroja

Normy a postupy pro pracovisté

Spolecnost ocekava jako zakladni predpoklad, Ze dodavatelé a smluvni partneti spravuji
Sva zatizeni a vztahy se zaméstnanci vysoce etickym zpisobem a vZzdy plni poZadavky
uloZené zédkonem ve své domovské zemi. Toto zahrnuje, ale neni omezeno na zékony a
piedpisy vztahujici se k praci, vyrovnani, pracovni dob¢, zdravi a bezpetnosti a
k Zivotnimu prostredi. Viz priloha ¢. 5 — politika kvality, a politika organiza¢niho radu)

Certifikaéni program

Spole¢nost poZaduje Certifikacni program k poskytnuti zaruky, Ze v3chni dodavatelé,
ktefi poskytuji vyrobky nebo dulezité soucasti, splnuji Organizacni f&d postupu.
Program bude strukturovany, aby poskytoval spolecnosti a dodavateli ¢etné prilezitosti

46



ke kontrole poZadavku na postup, zgjistil jeho plnéni, praci na zlepSeni k piekroceni

nejniZsich norem a otevienou debatu o problémech a spolecnych zgmech

Program

pied odeddnim Nakupni objednavky novému dodavateli musi byt ziskéna
potvrzujici dokumentace nebo provedena ndv&téva tovarny, aby se potvrdilo, Ze
pracovni prostory a podminky dodavatele odpovidaji o¢ekavanim uvedenym
v Organiza¢nim tadu. Béhem nav&tévy budou tato ocekavani potvrzena a
dodavatel podepiSe Potvrzeni o shodé s pozadavky.(viz ptiloha ¢.6)

Tento dokument bude uchovavan v kancelari spolecnosti i dodavatele a bude
kaZzdoro¢né obnovovan. Pokud nebude materid odpovidat tomuto programu,
bude to znamenat rozvézani smlouvy a nasedné zruSeni N&kupnich objednavek
adohod.

Opréavnény zéstupce Binney and Smith vykond audit v zatizeni dodavatele. Pi
auditu budou zkontrolovany oblasti klicové pro Program Organiza¢niho #&du pro
dodavatele.

Po uzavieni auditu budou vydedky piedany vedeni dodavatele a vedeni
spolecnosti. Jakékoli vézné nedostatky budou ozndmeny piimo dodavateli
spolecné splénem napravy a ¢asovym rozvrhem pro provedeni a néslednou
kontrolu. Pokud nebude ndpravy dosazeno véas, mohou byt objednavky zruSeny.
Je mozné, Ze véZzné nedostatky nebudou v blizké budoucnosti napravitelné, coz
mizZze mit za nadedek okamZité preruSeni veSkeré spoluprace s dotyénym
dodavatelem.

Postup pii auditu

Po piijezdu do zavodu dodavatele je nutné sdélit vedeni Ucel navdtévy a dolozit

existenci dodavatelem podepsané kopie o shodé s Programem Organizacniho fadul.

Ddle pozédat vedeni tovarny o predloZeni dozek zaméstnanci a mesicni casové

zéznamy. Za U¢asti vedeni je zkontrolovat a zaznamenat nésledujici:

Potvrzeni dokumentti, Ze vék délnika je nad nejniZSi povolenou hranici
Prohlédnout ¢asové zaznamy, zda délka pracovni doby délnika za den, tyden a
mesic nepresahuje mistni predpisy
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- Prohlédnout zéznamy o vyplatéch mzdy, zda odpovidaji mistni nginiz&i vys

mzdy a piedpisi 0 prestasech.

Pt prohlidce tovéarny je tieba zhodnotit vSeobecné podminky v tovarné nebo
zkontrolovat potvrzujici dokumentaci (mistni povoleni nebo licenci k obchodu ¢i
provozu) a zjisténi v zaznamech. Oblast zgmi predstavuje napi.: osvétleni, vétrani,
vhodny pracovni prostor, spravny UKklid, bezpecnostni podminky, uskladneni
nebezpecnych materidli, vhodné néstroje, ubytovnu, jidelnu, ...

Po dokon¢eni auditu opravnény zéstupce projedna zavéry s vedenim dodavatele. Pokud
jsou nekteré oblasti naruSeny, pozada dodavatele, aby nadedova plan na vraceni
podminek do prijatelného stavu. Plan v pisemné podobé musi byt zasan prislusnému
vedeni Binney and Smith.

Umisténi zahraniénich zdroja

Pred zadadnim objedndvek novému zahranicnimu zdroji je povinnosti teditele
spolecnosti posoudit potiebu zasobovaci ¢innosti v dotyéné zemi vzhledem k podpote
z&kaznika a zhodnotit vSechna rizika pro zaméstnance, povést a image Binney and

Smith. Politika Mezindrodniho obchodu spolecnosti je voditkem pro toto posouzeni.

- Politicky, ekonomicky a socidlni neklid nesmi vystavit zaméstnance a agenty
spolecnosti prilisnému riziku pii provadéni zasobovaci ¢innosti.

- Doty¢na zemé nesmi mit mistné povolenou détskou préci nebo potize s lidskymi
préavy, které by vyustily postihem ze strany viddy US

- Zéasobovaci ¢innosti musi odpovidat vSem piislusnym zakoniam dotyéné zem¢ a
podporovat jeji kulturni a mistni hodnoty

- Musi byt dodrZeny veskeré prislusné obchodni dohody a mistni zé&kony vcetné
téch, které se zabyvaji vyvozem do US a jinych zemi, a také Zakon o zahrani¢ni
korupci. Zérovenn neni zaméstnancim spolecnosti  dovoleno  prijimat
dary/vyhody od kteréhokoli dodavatele, coz kazdoro¢né potvrdi podepsanim
zvl&&tniho prohléeni.

48



- Zé&sobovaci ¢innost nesmi v Zadném piipadé na Skodu doty¢né zemi nebo jegjimu
obyvatelstvu, musi respektovat lidska prava délniki, musi probihat ryze
ekologickym zpusobem

- Misgtni systém z&koni nesmi branit v uplathovéani zésobovacich smérnic
spolecnosti

- Pted zadanim objedndvek do jakékoli nové zemé je poZadovan souhlas statnich
Urada

- Pred zadénim objedndvek jakémukoli novému zahrani¢nimu dodavateli je
poZzadovano podepsané Potvrzeni o shodé spoZadavky. Pred zadanim
objednavek musi jakéhokoli nového zahrani¢niho dodavatele schvdlit reditel a
vedouci dodavek hotového zboZi a soucasti.

Umisténi zahrani¢niho zdroje je takové, kde firma Binney and Smith neni zastoupena

mistnim zaloZzenym sidlem

Volbu ndkupniho agenta provadi vedeni spolecnosti. VyZaduje schvaeni reditelem a
povinnosti agenta zahrnuji dedovani shody se smeérnicemi Organizacniho tadu
spolecnosti.

Nakupni objednavka viz piiloha ¢. 7
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4.3 Spoluprace firem

Prvni kontakty zacaly v roce 1996, nejdiive se vzorkovali materialy a inkousty, které se
potom testovali. Samotna vyroba pro spolecnost Binney and Smith byla zahgena
v roce 2004, kdy pro né Centropen zata vyrabét metalické popisovace.

Spole¢nost Binney and Smith predtim spolupracovala sitalskou spolecnosti, kde se
vyskytly problémy svyvojem metalickych inkousti, proto zacdi hledat na trhu nékoho
jiného. Manazer spolednosti je zaujat proti vyrobé v Ciné a diky tomu hledali spolupréci

v Evropg.

Na zakladé doporuceni od nékterych dalSich zékaznika firmy Centropen a kontakti
v Anglii a dlde na zékladé¢ osobniho kontaktu na veletrhu ve Frankfurtu zkusili

spolupréci a podnik Centropen a. s. jim metalické inkousty udélal.

A jelikoz tato spolupréce, kterd zatala v roce 2004, fungovala vyborng, tak spolecné
pripravili dal§i typ popisovaci, ato v roce 2005.

Ve spolecnosti Binney and Smith se v roce 2006 objevily dalSi problémy, které blize
nespecifikovali, tak prevedli do firmy Centropen i vyrobu dalSich typa popisovact.

Pro firmu Centropen to znamena vySSi zaméstnanost, priméreny zisk a diky tomu, Ze
Binney and Smith ma ve svété dobré jméno, je to také velmi dobra reklama pro firmu

Centropen.

4.3.1 Hodnoceni spoluprace

Tabulka ¢. 5: vyvoj spolupréce firem zarok 2004 - 2006

Rok Trzby (EUR)

2004 61 365,07
2005 580 792,05
2006 1429 592,15

Zdroj: Zpravodaj Centropen 01/2007
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Z tabulky je ziggmé, Ze spoluprace firem prindSi podniku kazdy rok vétsi trzby. Je to
dano tim, Ze spolecnost Binney and Smith mé s Centropenem vyborné zkuSenosti a diky
tomu zadava stdle nové a vetsi zakézky.
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4.4 SWOT analyza Binney and Smith (evropskas. r. 0.)
Silné stranky:

- image podniku
Podnik mé vybudovanou dlouholetou image. Jsou znami témer po celém svéte, kde maji
distribu¢ni nebo prodeini stiediska.

- tradice
Podnik ma dlouholetou tradici a je majetkem nejvétsiho soukromého vyrobce pohlednic

aprani.

- vlastni technologie
Firma Binney and Smith pouZiva pro vyrobu psacich potieb vlastni technologie.

- kvdlita
U vyrobka je zgjisténa kvalita, britsky trh je ndro¢ny na kvalitu, etiku afair play.

- velikost podniku

Binney and Smith je velkad firma, zndma vtémet celém svété, kterd disponuje
finanénimi prostiedky, které by mohla napiiklad za know how poskytnout ostatnim
firmam pii spolupréci. Binney and Smith se snaZi dosédhnout zaméru — sté&t se
pievazujicim dodavatelem détskych wvytvarnych, kreativnich a zébavnych vyrobka

v Evropg, na strednim vychodé a v Africe.
- konkurence

Firma nema v oblasti psacich potieb piilis velkou konkurenci, mezi konkurencni firmy

v odvétvi patii napiiklad Sigma, Waldmann.
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Slabé stranky

- sezonni prodey

Poptéavka po psacich potiebach se méni. Ngjvétsi poptévka nastéva ve Skolni sezoné.

- nedostatecnatechnologie
Podnik mé& sice vlastni technologii na vyrobu, ale nékteré technologie jim chybi a musi
s nechat urcité vyrobky vyrdbét v jinych zemich.

- Ovérovakrize v UK

avérovakrize, kterd nastala v Anglii ovlivnila hlavné spotiebitelské chovani.

- neochota anglickych ob¢ani ucit se cizim jazykam
angli¢ti obchodnici se neradi u¢i cizim jazykam, to by pro nékteré obchodni vztahy
mohl byt problém.

Prilezitosti:

- vstupy nanové trhy

Firma ma moZnost neustdle vstupovat na noveé trhy.

- novaspolupréace
Na britském trhu je poptavana také firemni spoluprace na tietich trzich. Podnik ma
moznost spojovat se s dalSimi podniky a vstupovat na tieti trhy jako jeden podnik.

- rozSifeni sortimentu
Stale se mohou inovovat vyrobky, a rozSiovat sortiment, Podnik se snaZi premy3et
mimo , vyjeté kolge" a hleda ke kazdodennim problémam a dlouhodobym zaleZitostem

kreativni feSeni.
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- firemni spolupréce

Britsky trh poptava firemni spolupréci na tietich trzich, to je prilezitost pro firmu
spojovat se s zahrani¢nimi podniky arozSirovat svou vyrobu.

Ohrozeni

- rozvoj zemi s nizSimi naklady na pracovni silu

e Y

také v cené vyrobku, predstavuje to tedy hrozbu pro podnik

- vyrobky s niZsi cenou

Kazdy vyrobek ve stejném odvétvi, ktery je ocenén niZsi cenou je hrozba pro podnik

- odstoupeni partneri
Se gpolednosti spolupracuje nekolik zahraniénich podnika, které disponuji raznymi
technologiemi, pokud by partnefi nalezli jinou firmu, kterd by jim prinaSela vétsi zisky
nebo jakékoli vyhody, je hrozba, Ze odstoupi od spolupréce s firmou Binney and Smith,
pro kterou by to znamenalo velké potize.

- platby po Ihaté splatnosti
Kazdy podnik stoji pied hrozbou opoZdénych plateb



Obrézek €. 1: Trojuhelnikova matice pro hodnoceni silnych stranek a prilezitosti

Tabulka ¢. 6: vaha silnych stranek a piileZitosti

10

W IN W |-

10

BN NOSRN M-S NG SN N

10

g | oW o N o |-

10

(208 21 [oJN W= o)l [OSIN ol | \CTN ol ) )

10

Zdroj: autorka, 2008

SN Il BN IS0 EN ENG BN [V N T BN I

10

Cislo Absolutni Relativni
Poradi )

faktoru cetnost cethost (v

1 3x 7.-8. 6,67

2 2 9. 4,45

3 4x 5. -6. 8,89

4 7X 2.-3. 15,56

5 1x 10. 2,22

6 4x 5. -6. 8,89

7 8x 1. 17,78

8 6X 4, 13,33

9 3X 7.-8. 6,67

10 7X 2.-3. 15,56

Cdkem 45 100

Zdroj: autorka, 2008
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Obrazek ¢. 2: Trojuhelnikova matice pro hodnoceni slabych stranek a ohrozeni
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Tabulka ¢. 7: Vaha dabych stranek a prileZitosti

Cislo Absolutni | Relativni

faktoru getnost Pofed] cetnost (v
%)

1 3X 4. —6. 10,72

2 4x 3. 14,28

3 3X 4. —6. 10,72

4 (04 8. 0

5 6X 2. 21,43

6 3X 4. —6. 10,72

7 7X 1. 25,0

8 2X 7. 7,15

Celkem 28 100

Zdroj: autorka, 2008
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Tabulka ¢. 8: Vliv faktora SWOT analyzy na vybér strategie

Silné stranky a prilezZitosti

Cido Véha v | Penetrace Rozvoj trhu Vyvoj vyrobku | Diverzifikace
faktoru % vliv soucin vliv soucin vliv soucin vliv soucin
1 6,67 7 46,69 7 46,69 7 46,69 7 46,69
2 4,45 7 31,15 5 22,25 7 31,15 5 22,25
3 8,89 5 44,45 7 62,23 7 62,23 7 62,23
4 1556 |7 108,92 7 108,92 7 108,92 7 108,92
5 2,22 7 15,54 7 15,54 7 15,54 7 15,54
6 8,89 7 62,23 5 44 45 5 44 45 5 44 45
7 17,78 3 53,34 7 124,46 5 88,9 7 124,46
8 13,33 |5 66,65 7 93,31 5 66,65 7 93,31
9 6,67 7 46,69 5 33,35 7 46,69 7 46,69
10 15,56 3 46,68 7 108,92 5 77,8 7 108,92
Soucet | 100 522,34 660,12 588,22 673,41
Slabé stranky a ohrozeni

1 10,72 7 75,04 7 75,04 7 75,04 7 75,04
2 14,28 7 99,96 5 71,4 7 99,96 5 71,4

3 10,72 7 75,04 3 32,16 7 75,04 3 32,16
4 0 3 0 7 0 3 0 7 0

5 21,43 7 150,01 7 150,01 7 150,01 7 150,01
6 10,72 7 75,04 7 75,04 7 75,04 7 75,04
7 25,0 3 75,0 5 125,0 3 75,0 7 175,0
8 7,15 7 50,05 7 50,05 7 50,05 7 50,05
Soucet 11 100 600,14 578,7 600,14 628,7
Celkovy - 778 +81,42 -11,92 +4471
soucet

Zdroj: autorka, 2008

Faktory SWOT analyzy byly ohodnoceny podle vyznamnosti vlivi:

Jednotlivé kély vyznamnosti:
7 bodi — zésadni vliv navyber strategie

5 bodi — vyznamny vliv

3 body — mélo vyznamny vliv

1 bod — nevyznamny vliv

Kazdému faktoru byla prifazena vyznamnost, ktera byla vynasobena vahou faktoru (tzn.

relativni ¢etnosti) Faktor, ktery ziskal nejvétSi pocet bodu se jevil jako nejlepsi. Pri
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uréovéni strategie se vychézelo z Ansoffa, ktery stanovil strategie na zakladé vztahu
mezi vyrobkem atrhem. Strategie jsou nasledujici:

Penetrace/ proniknuti na trh - zahrnuje vyuZziti trzniho potencidu danym vyrobkem na
stavajicich trzich.

Rozvoj trhu — usiluje o nalezeni jednoho nebo vice novych trhi pro nyngjsi vyrobky.

Rozvoj vyrobku - zaloZen na predpokladu, Ze pro existujici trhy budou vyvinuty nové
vyrobky.

Diverzifikace — je charakteristickd zaméienim podnikovych aktivit na nové vyrobky pro
noveé trhy.

Z tabulky vyplyvd, Ze pro firmu Binney and Smith by bylo nejvyhodnéjsi hledat jeden
nebo vice novych trha pro jgich stévajici vyrobky, to znamend strategie rozvoje trhu.
Firma by se méla pokusit odkryt nové trzni Sance pro existujici vyrobky.
Existuji ndsledujici vychodiska:
- ziskani dasich odbytovych trhi pomoci regiondniho, nérodniho nebo
mezinarodniho rozSireni
- ziskani novych trZznich segmentta (napi. pomoci specidnich verzi vyrobku,
uréenych pro konkrétni cilové skupiny, nebo ,psychologickd’ diferenciace
vyrobku pomoci reklamy)
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4.5 SWOT analyza Centropen Dacice

Vhodnym nastrojem pro stanoveni podnikoveé strategické situace vzhledem k vnitinim a
vnéjSim podminkam je vypracovani SWOT analyzy.

Silné stranky:

- export do mnoha zemi

Firma Centropen rozvézi své vyrobky téméi do celého svéta (napi. Itdie, Francie,
Nizozemi, Svédsko, Ukrgjina, Velka Britanie, Némecko, Rusko, de i Afrika). Vyvoz se
na produkci firmy podili cca 75-ti %.

- spolupréace s Binney and Smith

Tato spolupréace piedstavuje pro Centropen silnou stranku, vzhledem k tomu, Ze zvy3uje
zaméstnanost, zvy3uje trzby, zgjistuje pracovni prilezitosti. Diky spokojenosti se
zakézky od Binney and Smith neustale navy3uiji.

- dobraimage

Firma Centropen je synonymem pro ¢eské psaci potieby. Diky tradici a kvait¢ ma
dobrou image. Tato image je znamai na svétovych trzich.

- nizk&d konkurence v odvétvi
Vyroba psacich potieb ma v Ceské republice malou konkurenci. Nejvétsi konkurent je
firma Koh-i-noor v Ceskych Budgjovicich a dde ¢eska firma Wiky, ktera dovezla

z ¢iny kopie jednoho z nejuspédnéjSich vyrobka.

- kvalita vyroby

Vyrobky firmy Centropen jsou kvalitni jiz nekolik let. Skvalitou nemél podnik nikdy
velké problémy. Podnik ma vytvoirenou politiku jakosti a vysokou drovni kvality
vyrobkt a sluZzeb se snaZi odlidit od konkurence. A tim naplnit hlavni cil podniku, a to
vybudovani stabilni, konkurenceschopné firmy. Pro firmu je kvalita dulezitd soucést,
proto neustale béhem vyroby kontroluji vyrobky povéiené osoby.
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- flexibilita zaméstnanct

Zamgstnanci jsou velice flexibilni, pri velkych zakézkéch jsou schopni podpofit vyrobu
a pracovat také o vikendu. Pri nedostatku zakazek si vybiraji dovolenou nebo pracuji na
poloviéni Uvazek. Podnik se snaZi vést zamestnance k tomu, aby se citili jako dilezita

soucést firmy, prostiednictvim komunikace a véasné informovanosti.

- hlavni zaméstnavatel v okoli

Centropen a. s. Dacice patti mezi hlavni zamgstnavatele v jihoceské oblasti, kde je mélo
pracovnich prileZitosti. Ma neustde dostatek pracovnich sil, vzhledem k tomu, Ze na
vykon této préce neni potieba Zadné kvalifikace.

Slabé stranky:

- velikost podniku

Centropen Dacice je maly podnik, ktery ma priblizné 460 zaméstnancu. Pxi

- sezOnnost vyroby

V nékterych mésicich, hlavné pii Skolni sez6nné je zdjem o psaci potieby vysoky, je
nutneé, aby zaméstnanci pracovali o vikendech a nabirgji se studenti k vypomoci.
V jinych mesicich je zgjem o psaci potreby minimalni, zaméstnanci s berou dovolenou,
nebo pracuji na poloviéni Uvazek.

- motivace zaméstnancu

Podnik neni schopen motivovat zaméstnance jinou formou nez penézni.
PrileZitosti:
- vstup nanové trhy

Podnik ma stdle moZznost rozStovat svou vyrobu a dde vstupovat na nove trhy.V
souc¢asné dobg je pro podnik zajimavy trh USA, Kanady a Ciny
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- zvySovani vyroby pro Binney and Smith
V zhledem k dobré spolupréci a spokojenosti se rok od roku navy3uji zakézky od firmy
Binney and Smith a pro podnik to znamend zvySovani pracovnich prileZitosti,

zvySovani trzeb, a dobraimage.

- U¢ast na vystavach a veletrzich

Centropen se kazdoro¢né Ucastni nékolika veletrhi. Jednim z nich je Paperworld —
mezindrodni veletrh ve Frankvurtu nad Mohonem. Firma se zde prezentuje a nabizi své
novinky. Nepiijemna zména, kterd se stdle vice projevuje, je Ubytek vystavovateli a
zkréceni veletrhu z 5 na 4 dny. Pokles zdmu vystavovateli je dan nepomérem neustéle
rostoucich nakladi k vlastnim piinosim a mensi zgjem ze strany verejnosti.

Dasi veletrhy a vystavy, kterych se Centropen U¢astni jsou: Vystava Schola-Nova
v Praze, veletrh IBF Brno, vystava Coopexpo v Nitie na Slovensku, Vystava Vzdélani a
femesla v Ceskych Budgjovicich, prodgni vystava v Litomgticich, vytava Salon hracek
Vv Praze.

- volny obchod po vstupu do Evropské unie

- rozvijgici se trhy
Trhy rtznych zemi se neustde rozvijgji a podnik mé diky tomu moZnost zvySovat svou

vyrobu.

- dostatek pracovni sily
V Daicich a okoli je nedostatek pracovnich mist, Centropen piedstavuje jednoho
z hlavnich zaméstnavateli a neustdle ma k dispozici dostatecné mnozstvi zgemci o

préci.

- kvalifikace
Préace v podniku neni narocnd na kvalifikaci, neni potieba Zadné speciani vzdélani,
proto ma podnik dostatek pracovni sily i pii vykyvech ve vyrobg.
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- inovace vyrobki

Podnik se neustdle snaZi vyvijet nové vyrobky, které budou odpovidat poZadavkam trhu
a spotiehiteli. Také se tim snazi zaujmout pozornost, splnit piani a potieby odbératelt a
zvysit svoji konkurenceschopnost pomoci odliSeni se od konkurence.

- pozemky

Podnik vlastni pozemky, které se nachazi v aredlu podniku. Vzhledem k tomu, Ze se
osvédcila vyroba kompletniho sortimentu na sklad jako priprava pro nasledujici sezénu
je potieba tyto vyrobky uskladnit v zateplenych prostorach z divodu zamezeni poSozeni
vlivem nizkych teplot. Podnik ma sklad snizkou kapacitou a nekteré vyrobky
uskladiiuje v prongjatych skladech. Ngem skladi a provoz do téchto skladt véze
néklady, které nejsou zanedbatelné, proto byl vypracovan plan na vystavbu nového
skladu v aredlu podniku pro rok 2008.

Ohrozeni:

- prichod novych firem natrh
Stale se zvy&ujici pocet firem natrhu by mohl ohrozit podnik.

- levngjsi vyrobky
Dalsi hrozbu predstavuji vyrobky, které by byly srovnatelné kvalitou, ale cenu by mély

niZsi.

- posilovéni ¢eské koruny

Ekonomicka situace, kdy ¢eska koruna neustale posiluje ohroZuje firmu pii exportnich
aktivitéch. Kazdy mesic se snizuji efekty z prodeje pravé o kurzové rozdily, kterych se
dociluj mezi dobou prodej zboZzi trzbou a inkasem.

- postupny rozvoj zemi s nizkymi naklady na pracovni silu ( Rumunsko, Cina)

- stérnuti strojt

VétSina stroju jsou v podniku vice jak 15 let, to se projevuje na ¢etnosti oprav, potrebé

néhradnich dili, poruchovosti, nepiesnosti a nespolehlivosti. Pokud pri¢teme fakt, Ze
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stroje jsou vytizeny na 3 smeény po vétSinu roku, neni ¢as na fadnou Udrzbu ani bézné ¢i

stiedni opravy a opravuje se aZ v okamziku poruchy.

- napodobeniny z Ciny

Stdle vice se v Ceské republice rozméhaji napodobeniny kvalitnich vyrobki, které jsou
na pohled témeét nerozpoznatelné a cena napodobenin je aZ o 25% niZSi, neZ cena
kvalitnich vyrobkut. Centropen vede soudni spory o padélky.

Obrézek €. 3: Trojuhelnikova matice pro hodnoceni silnych stranek a prilezitosti

7 7 7 7 7 7 7

10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
8 8 8 8 8 8 8

10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
9 9 9 9 9 9 9

10 |11 |12 |13 |14 |15 |16
10 j10 |10 J10 |10 |10
11 J12 |18 |14 |15 |16
11 J11 j11 j11 |11
12 |13 |14 |15 |16
12 |12 |12 |12
13 J14 |15 |16

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 3 4 5 6 7 8 9 10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
3 4 5 6 7 8 9 10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
4 5 6 7 8 9 10 |11 |12 |13 |14 |15 |16
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
5 6 7 8 9 10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
6 7 8 9 10 J11 |12 |13 |14 |15 |16
6 6 6 6 6 6 6 6 6 6
7 8 9 10 |11 |12 |13 |14 |15 |16
7 7
8 9
8
9

13 |13 |13
14 |15 |16
14 |14

15 |16

15

16

Zdroj: autorka, 2008
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Tabulka ¢. 9: Vaha silnych stranek a prileZitosti

o, | Mot poar | card”
(v %)
1 8x 7.-8. 6,67
2 9x 5. -6. 75
3 6x 10.—- 12. | 50
4 8x 7.-8. 6,67
5 12x 3. -4 10,0
6 6x 10.-12. | 50
7 5x 13. 4,17
8 6x 10.-12. | 50
9 9x 5. -6. 75
10 3X 14. 25
11 13x 2. 10,83
12 7X 9. 5,83
13 12x 3. -4 10,0
14 1x 15.-16. | 0,8
15 14x 1. 11,67
16 1x 15.-16. | 0,8
celkem 120 100

Zdroj: autorka, 2008

Obrazek ¢. 4: Trojuhelnikova matice pro hodnoceni slabych stranek a ohrozeni
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Tabulka €. 10: Vaha dabych stranek a ohrozeni

. . Relativni
o | oo | PRl | cenes
1 Ox 9. 0

2 3x 6.—7. 8,33
3 1x 8. 2,78
4 5x 4, 13,89
5 6X 3. 16,67
6 7X 1.-2 19,45
7 4x 5. 11,1

8 7X 1.-2 19,45
9 3x 6.—7. 8,33
celkem 36 100

Zdroj: autorka, 2008

65



Tabulka ¢. 11: Vliv faktoria SWOT analyzy na vybér strategie

Silné stranky a prileZitosti

Cido Véha v | Penetrace Rozvoj trhu Vyvoj vyrobku | Diverzifikace

faktoru % vliv soucin vliv soucin vliv soucin vliv soucin

1 6,67 5 33,35 7 46,69 5 33,35 5 33,5

2 7,5 1 7,5 5 37,5 3 22,5 7 52,5

3 5,0 3 15,0 5 25,0 3 15,0 5 25,0

4 6,67 7 46,69 7 46,69 7 46,69 7 46,69

5 10,0 7 70,0 7 70,0 7 70,0 7 70,0

6 5,0 1 5,0 3 15,0 3 15,0 3 15,0

7 4,17 1 4,17 1 4,17 1 4,17 1 4,17

8 5,0 1 5,0 7 35,0 1 5,0 7 35,0

9 7,5 1 7,5 7 52,5 3 22,5 7 52,5

10 2,5 7 17,5 7 17,5 3 7,5 7 17,5

11 10,83 1 10,83 7 75,81 1 10,83 7 75,81

12 5,83 1 5,83 7 40,81 1 5,83 7 40,81

13 10,0 7 70,0 7 70,0 7 70,0 7 70,0

14 0,8 5 4.0 5 4.0 5 4.0 5 4.0

15 11,67 |7 81,69 5 58,35 7 81,69 7 81,69

16 0,8 1 0,8 5 4,0 1 0,8 5 4,0

Soucet | 100 384,86 603,02 414,86 628,02
Slabé stranky a ohroZeni

1 0 1 0 1 0 5 0 1 0

2 8,33 1 8,33 1 8,33 1 8,33 1 8,33

3 2,78 1 2,78 1 2,78 1 2,78 1 2,78

4 13,89 7 97,23 7 97,23 5 69,45 7 97,23

5 16,67 |7 116,69 |7 116,69 |3 50,01 7 116,69

6 19,45 1 19,45 7 136,5 1 19,45 7 136,15

7 11,1 5 55,5 1 11,1 5 55,5 1 11,1

8 19,45 7 136,15 5 97,25 7 136,15 5 97,25

9 8,33 7 58,31 5 41,65 7 58,31 5 41,65

Soucet |1 100 484,44 511,18 199,98 511,18

Celkovy -99,58 91,84 14,88 116,84

soucet

Zdroj: autorka, 2008

Z tabulky je patrné, Ze pro firmu Centropen Dacice je negjvyhodnéjSi strategie

diverzifikace. To znamend, Ze by se firma méla zaméfit na vyrobu novych vyrobka a

obsazeni novych trh.
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Podle stupné rizika, souvisgjiciho stouto strategii, je mozno rozli&it nasledujici formy

diverzifikace:

- horizontdni (rozSiteni stavgjiciho vyrobniho programu o vyrobky, které snim
vécné souvisgi, to znamend, Ze jsou napi. pouZity stejné suroviny a pribuzné
technologie, mohou byt vyuZity existujici prodejni systémy nebo piibuzné dil¢i
trhy

- vertikdni (prohloubeni programu jak ve sméru odbytu dosavadnich vyrobka, tak
smérem k surovinam a vyrobnim prostiedkam

- laterdni (Utok na zcela nové oblasti vyrobka a trha, piicemZ podnik unika
zrdmce sve tradi¢ni branZe do vzdéenych oblasti aktivit. PonévadZ neexistuje
vécna souvidost se stavajici obchodni cinnogti, je tento zpusob diverzifikace

nerizikovejsi ze vech

Podle generdniho teditele firmy je pro Centropen v soucasné dob¢ nejzajimavéjsi trh
USA, Kanady a Ciny.

Atraktivita odvétvi

Tisice let bylo potieba na to, aby ¢lovek dokazal vyrobit plnici pera, kulickové tuzky a
dalsi praktické psaci potieby. Dnes, kdyZ je to dovedené do dokonalosti se predvida
postupny zanik, ktery nahradi strojové psani.

Ale tistené formulare, smlouvy, osobni pozvanky, blahopiani a dopisy musi byt stde
podepsany vlastnoru¢nim podpisem. AvSak svyvojem vypocetni techniky nastavaji na
trhu psacich potieb zmeény. Sociologické vyzkumy potvrzuji, Ze ¢im mén¢ ¢asto lidé
pisi rukou, tim vice pro n¢ ziskava psani povahu elitni ¢innosti. Stéle vice jich pouziva
pero nejen pro psani, ae soucasné jako doplinek vypovidgjici o jgich stylu. Zdanlivé
paradoxné tak plati prima améra mezi mirou vyuzivani moderni techniky a néroky na
psaci potieby. Rostouci poZadavky na kvaitu a osobitost jsou hlavnim davodem silici

poptavky po psacich potiebach prestiznich Znacek.

Skolni a kancelarské potieby se fadi podle OKEC do zpracovatelského pramysiu.
V Ceské republice tvoii 3kolni a kancelaiské potieby 15 % ze zpracovatelského
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pramysiu. U téchto vyrobkt doSo od roku 2005 o zvySeni vyroby o 4%. V odvétvi
zpracovatelského pramyslu ma specifickou pozici tento pramyd, protoZe je svou
sortimentni skladbou velmi pestry a piinaési vyznamnou zaméstnanost Zendm, zdravotné
postizenym ob¢anim a ob¢anim v diichodovém véku.

Zahrani¢ni obchod ma v odvétvi zpracovatelského primydu znatny vyznam. NaSi
vyrobci obdrzeli za Skolni a kanceldiské potreby vySSi exportni ceny. Exportni
vykonnost se v roce 2006 pohybovala kolem 40%. V budoucim obdobi je nadéje na jgji
Zvyseni.

Zahrani¢éni obchod tohoto odvétvi sméiuje predevSim do Velké Britanie, Rakouska,
Slovenska, Némecka a z mimoevropskych zemi USA a Kanada.

Tuzemska spotieba ma Uzkou souvidost s vyvoznimi moznostmi, ve vysoké mite ji také
ovliviiuje koupéschopnost obyvatelstva

Skolni a kancelarské potieby maji ze zpracovatelského pramyslu jednu z nejlepSich
pozic ve vztahu k zahranici.

Pro podporu zahrani¢niho obchodu byly na MPO zaloZeny programy na podporu
malého a stiedniho podnikani. Sleduje se tim zvySeni konkurenceschopnosti na
zahrani¢nich trzich a jgich uplatnéni v mezindrodnim obchodu, stejné tak i posileni
spolupréce mezi ¢eskymi a zahrani¢nimi subjekty.

V odvétvi se ocekavai v dalSich letech priznivé vyhlidky, nejen na udrZeni dosavadnich
pozic, ale i upevnéni a rozSireni. Do jisté miry to ovlivni o¢ekavany vzestup ceské
ekonomiky, po kterém by mél nasledovat rast Zivotni Urovné obyvatelstva.

V zahraniénim obchodé by mél byt vyvoj také priznivy. Kvalita tuzek, s kterymi se stdle
bude psét je na dobré drovni. UdrZeni a zlepSeni dosavadnich pozic na vnitinim, ae i
zahrani¢cnim trhu bude vyZadovat néro¢nou a trvalou préci. Tyk& se to piedevSim
zavaddénim a uplatiovanim inovaci, modernich technologii, strukturdnich zmen,
informativni a fidici stranky vyrobniho procesu. To bude vyZadovat nemalé financni
néklady a proto bude nutné dosahovat Uspésnych vyrobnich a obchodnich vysledki.
Odvétvi by potiebovalo vétsi zapojeni zahrani¢niho kapitéu.

Cilova skupina psacich potieb je Sroka. Psaci potieby nejvice pouzivaji déti od 3 let a

Z&ci a studenti.
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Konkurenéni prostiredi

Negvétsi konkurenci v tuzemsku pro Centropen piedstavuje Koh-i-noor Hardtmuth.
S ¢eskobudgjovickym vyrobcem tuzek platila od roku 1989 nepsand gentlemanska
dohoda, ktera fungovala asi osm let. Tykala se vyroby rozdilné produkOce. Konkurenc¢ni
prostiedi sililo a Koh-i-noor se snazil obnovit kompletni sortiment. Nejprve nakupoval
fixy v zahrani¢i apod svou znatkou je prodaval, loni od rakouského Kirchdorferu

koupil bulharského vyrobce fixa Hemus.

Dals§i konkurenci predstavuje c¢eska firma Wiky, diive velkoobchodni partner
Centropenu na ¢eském trhu, ktera dovezla z Ciny kopie jednoho z nejlspédngjSich
vyrobkt. V pripadé, Ze ma podnik na daném Gzemi vyrobek chranén pramyslovym

vzorem, brani se soudné.
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4.6 Vyzkum trhu USA

Jednim zcilovych trhii je USA srozlohou 9631418km* a poctem obyvatel
301 139 947.

Zvyklosti p¥i obchodnim jednani

- jsou zaloZeny na hodnotach americké spole¢nosti — svoboda, demokracie, volna
soutéZ, spoléhgji se na vlastni schopnosti, individualismus, prislusnost k socidlni
skuping, v obchodnim jednéni se také odr&Zi mnohonérodnostni puavod. Pxi
obchodovani je nutné planovat dopredu a pocitat sobtiznou logistikou,
v primoiskych oblastech je nizka Uroven (nebo neexistujici) vereind doprava.
Ameri¢ané dbgji na dochvilnost a o¢ekévaji profesionalni pristup, schopnost
komunikovat arozhodovat. DileZitym prvkem jsou informace o firme.

- Americ¢ané jsou otevieni, prateldi a hledaji dlouhodobé obchodni vztahy a to
samé oc¢ekévaji od obchodnich partnert.

Rizika mistniho trhu
- rozsahlost a neprehlednost trhu

- komplikované predpisy a za&kony
- platebni schopnost firem
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4.6.1 Porteruv model péti sil
Obrézek ¢. 5

Novi potencidni
konkurenti

r

- Senator, Pentel, e
Dodavatele » | Bendeez, Parker « Spotiebitele

T

Substituty

Zdroj: autorka, 2008

Potencidlni konkurenti

Pro podnik jsou z pohledu novych potencianich konkurentti vyznamné technologie,
které potencidni konkurenti nemaji, ddle vysoka finanéni ndro¢nost a bariéry vstupu na
trh. Centropen ma oproti potencidnim firmam dobrou image a poskytuje kvalitni
vyrobky, které jsou znamé nejen na ¢eském trhu, ale dostali se do podvédomi témei
celého svéta

Noveé vstupujici firmy maji vyhodu v tom, Ze americky trh je rozsahly, je zde hodné

piileZitosti pro export a je zde moZnost ziskani zisku.

Soucasni konkurenti
Vyhodu oproti konkurenci na americkém trhu piedstavuje cena, protoze americti
vyrobci psacich potieb produkuji prestizni vyrobky vysokych cen, které jsou vétSinou

pouZzivany jako manazerskeé darky.

Nevyhodu vidim v tom, Ze americéti spotiebitelé znaji své znacky, soucasni konkurenti
maji natrhu zkuSenosti a mohou to byt mnohem vétsi spolecnosti nez je Centropen.
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Konkurence naamerickém trhu je: Senator, Pentel, Bendeez a Parker.

Vyjednavaci sila zakaznikia
Mezi kladné stranky patii kvalita, kterou poskytuje Centropen a zékaznici ji ocenuji,
dde Sroka cilova skupina, kter4 psaci potieby vyuZiva, Sroky sortiment. Stali

odb¢ratelé nejen naceském trhu, ale i v zahranici.

Zaporne stranky tvoti rozsahly trh s moznosti velkého vybéru raznych znacek

Vyjednavaci sila dodavatelia

Kladné stranky pro firmu piredstavuji dodavatelé, kterych ma podnik mnoho. Smlouvy
se uzavirgji na z&kladé¢ dohody. Samozigjme, jako u kazdé firmy hrozi riziko Spatné
kvality vyrobku od dodavateli. Dde s dodavatele podnik vybira na zékladé vlastnich
zkuSenosti a doporuceni od ostatnich obchodnich partnera.

Dodavatelé mohou nepriznivé ovlivnit podnik dodévkami, které nedodgji véas a
kvalitou dodavek.

Substituty
Za velice kladnou stranku je povaZovano to, Ze psaci potieby prakticky nemaji
nahraditelné substituty.

4.6.2 Zhodnoceni Porterova modelu péti sil

Podnik Centropen méa v Ceské republice diky vysoké kvaité a malé konkurenci silné
postaveni. D& se fict, Ze Centropen je synonymem pro psaci potieby. Firma ma silné
postaveni také diky tomu, Ze neexistuji nahraditelné substituty. Velice silné je mohou
ohrozit ¢inské napodobeniny, skterymi vede firma soudni spor. Produkty z podniku
jsou exportovany témét do vSech zemi svéta a tim se dostavaji do podveédomi
spotiebitelt také v zahrani¢i. Nejznamejsi firmy, vyrabgjici psaci potieby ve Spojenych
statech americkych, jsou prestizni a vyrabi piedevdim luxusni psaci potieby, které maji
vySSi cenu a vyuzivaji se prevazné jako manazerske darky.

Dodavateli a odbératelt ma podnik mnoho. Jgich obchodni vztahy jsou upraveny
smluvng, vétSinou na zékladé dohody. Dodavatele a odbératele podnik ziskava
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prostiednictvim veletrhta, kontakta, které byly jiz vytvoreny v zahrani¢i a minulych
ZkuZenosti.

Americky trh je rozsdhly a nemd prilis bariér pro vstup firmy. Americké a zahrani¢ni
firmy maji témet stejné podminky pro podnikani a trh je pripraven na vstup novych
firem. Vechny komodity jsou povazovany za perspektivni oblast, vzhledem k tomu, Ze

americky trh ma vysokou absorpéni schopnost vSech sektora veetné spotrebniho zboZi.

4.6.3 STEP analyza

- sociélné —kulturni faktory

Rozloha stétu je 9 631 418 km?

Pocet obyvatel — 301 139 947; hustota 32,8 obyv./km?

Ekonomicky ¢inni obyvatelé — 202 361 000 (67,2 % 16 let a vice);

Pram. ro¢ni prirastek obyvatelstva 0,894 % populace = 2 690 000

0—14 let = 20,2%; 15 — 64 let = 67,2%; 65 avice let = 12,6%

Zeny 51,5 %; muzi 48,5%

Utedni jazyk — angli¢tina, druhy nejrozsirensjsi jazyk je Spangldtina

Narodnostni dozeni — bili 81,7%, ¢erni 12,9%, asiaté 4,2%, indiani 1,0%,0strované
0,2%

NaboZenské doZeni: protestanti 51,7%, katolici 23,9%, mormoni 7%, Zidé 1,7%,
muslimoveé 0,6%, ostatni 10,0%, bez vyznani 12,1%

- technologické faktory

Spojené staty americké maji vysoce diverzifikovanou strukturu rozvinutych technologii,
kterym vévodi zejména zpracovatelsky, chemicky pramys, zpracovani ropy, oceléisky,
vyroby aut a letadel, informacni a komunikacni, zpracovani dreva a hornictvi, vyroba
potravin. Vyznamny rozmach v technologii zaznamenal informacni pramys a
elektronika
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- ekonomické faktory

Tabulka ¢. 12: Makroekonomické ukazatele pro rok 2003 - 2007

2003 2004 2005 2006 2007
HDP(mId.USD) | 10 960,8 117125 12 455,8 13 246,6 13841,3
HDP na hlavu | 38 095 40 042 42 095 44 155 45 993
(USD)
Inflace (v %) 1,9 2,7 3,4 2,5 41
Nezaméstnanost | 6,0 55 4,9 4,5 5,0
(v %)
Kurs K¢/USD 28,23 25,70 23,96 22,61 26,31

Zdroj: www.businessinfo.cz

Spojené stéty stoji nyni pred hrozbou recese a podle nékterych ekonomi uz v ni jsou.
Globdlni financni systém nyni dopléci na nepriznivé dopady Gvérové krize, ktera se
objevila jako disledek problémi v ¢ésti hypotecniho trhu. Na krizi dopléacei velké
investi¢ni banky, ato i mimo USA, které investovaly do hypotecnich zastavnich listi a
podobnych néstroju, jejich hodnotu nelze mnohdy snadno vycidlit.

Ekonomové spekuluji, Ze americkd ekonomika se moZznd nevyhne reces, i kdyz
ngnovgjsi statistika naznacuje, Zze by se ji vyhnout mohla. Stadle se totiz solidnim
tempem zvy3uji vydaje spotiebitelt, i kdyZz situace na trhu bydleni se zhorSuje a
dozitéjsi je ziskat i novy Gvér.

Snizovanim Urokt Fed miZe podporit hospodaisky rust, samotny pokles droki ae
pusobi proinfla¢né, protoze je zpravidla provazen poklesem kurzu meny. Fed se tak
snadno miZze ocitnout v pasti a jeho hlavnim Ukolem je pokusit se o obnovu
hospodarského ristu, aniz by zpasobil rast cenové hladiny. Inflace vyrobnich cen byla
v listopadu dokonce nejvySSi za 34 let a ani prosincové zlepSeni nemohlo odvrétit
celoro¢ni vysledek.

Nejvetsi ekonomiku véta zatala v roce 2007 odabovat krize na trhu bydleni, terd se
nyni jiz zacina prelévat i do spotiebnich vydaji, podnikatelskych investic a na trh préce.
Reces v podedni dobé nevyrazngji naznacily Udaje o prekvapivém poklesu
prosincovych maloobchodnich trzeb a zpravy o vyrazném odabeni trhu préce.
Pravidelna prosincova zprava Fedu oznatila sektor bydleni za daby po celé zemi a
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vdima s i utlumovani spotrebnich vydaji. Vydaje spotiebitelt tvoii as dvé tetiny
ekonomické aktivity v USA. Pozitivni vyvoj v souvidosti s poklesem kurzu se naopak
projevuje v turistickém ruchu a vyvozu. Na ndkupy do New Yorku a dalSich center se
vydavaji ve zvy3ené miie cizinci, exportni zakézky rostou a Iépe s vedou i odvétvi,
kterd musi konkurovat dovozim. Analytici doufgji, Ze zahrani¢ni poptéavka bude

v ekonomice schopna z ¢asti kompenzovat vliv poklesu na trhu bydleni.

- politicko préavni faktory

Spojené staty jsou federdni republika, kterou tvoii 50 stéta a DC(Distrikt of Columbia).
Snémovna reprezentanti a Senat tvori Kongres, ktery predstavuje nejvySSi
zékonodarnou moc. V ¢ele vykonné moci stoji prezident. NejvysSi oZzkou soudni moci
je NgjvySSi soud.

Hlavni politicke strany jsou demokratické a republikénska

Podminky pro dovoz zbozZi a sluzeb do Spojenych Stéta se lisi pro stéty sudélenou a
bez udélené doloZky nejvySSich vyhod, oznacované jako normani obchodni vztahy a
staty zarazené do programu GSP (jako formu pomoci rozvojovym a transformujicim se
ekonomikam) poskytuji USA celni preference, které umoznuji dovoz zboZi s nulovym
tarifem. Nové clenské zem¢ EU véetné CR byly ke dni 1. 5.. 2004 zrezimu GSP
vynaty. Jnak jsou USA zhlediska dovoznich podminek relativné liberdni zemi.
Konkrétni dovozni rezim s danou zemi zavis na Siti obchodni vztaht a jeji pridusnosti
k mezinarodnim obchodnim organizacim. USA poskytuji vysadu NTR ¢lenskym zemim
GATT a WTO automaticky. Dovozni rezim USA se ridi z&konem , Tariff Act of 1930,
ktery stanovi obecné podminky zahrani¢niho obchodu a pravidla vypoctu cla. Déle plati
dilci zaékony, které dovoz nekterych druhi zboZi vyrazné komplikuji. Jsou pritom
pouzivany jak tarifni, tak netarifni prekazky obchodu. Od roku 2003 plati predpisy pro
hidSeni prichodu zasilky ze zahrani¢i americké celni sprévé predem. Z duvodu
bezpecnostniho nebo zdravotniho rizika nekteré druhy zboZi naopak patti do skupiny
vyrobka, jegichz uvedeni na trh podiéha atestaci, certifikaci, a jehoZ dovoz komplikuiji
dovozni piedpisy pri relativné vysoké celni sazhg.

V USA existuje nekolik zakond, které upravuji povinnosti dovozce ozn&it zbozi
neamerického pavodu.
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Hlavni formy ochrany trhu USA zahrnuji bariéry zavedené zduvodu narodni
bezpetnosti nebo celni a natarifni prekazky douZici k ochrané doméciho odvétvi.
V soucasné dobe je v platnosti 19 smluvnich dokumentd upravujicich hospodarskou a
obchodni spolupréci mezi CR a USA.

Rozsahly trh USA je standardnim prostiedim pro podnikani, obchod a investice, opira
se 0 dobre propracovany pravni rdmec a zavedené zvyklosti v jednani mezi obchodnimi
partnery. Obchodni smlouvy se Fidi vétSinou jednotnym obchodnim zékonem, ae pro
nékteré obory mohou platit zvi&stni federdni nebo statni predpisy. Stgné tak se
nékterych obchodnich ujednani maze dotknout antimonopolni zakon.

Hlavni zésadou obchodniho vztahu je poctivost, ,fair play“, dusné jednéni, vstiicnost,
respekt a cestnost.

4.6.4 Zhodnoceni STEP analyzy

USA je rozsahly trh, ktery nabizi velkou Skdlu moznosti pro dovoz veskerych komodit.
Absorbuje jakékoli odvétvi. Podminky pro vstup natento trh nejsou zvlé&té dozité. Trh
se vroce 2007 nachazel na pocéku recese a ekonomové reces nadale ocekavai.
Snizuje se také poptavka po zahrani¢nim zboZi. A krize je v oblasti bydleni. Podle
statistik prvni ¢tvrtleti roku 2008 naznatuje, Ze recese by nemusela nastat a nastava
mirné zlepSeni.

Trh je vyznamny také tim, Ze americti obchodnici uznéavaji fair play, dudné jednani,
respekt, dochvilnost. Bariéry vstupu jsou minimalni, stejné tak jako rizika amerického
trhu.

Samozigjmé neni mozné posoudit, zda by firma Centropen D&tice na trhu vynikala a
zda by se dostala do podvédomi. Hlavnim cilem by nejprve bylo dostat se na americky
trh. Neni mozné s presnosti uréit, zda by psaci potieby Centropenu americky zakaznik

preferoval.
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4.7 Vyzkum trhu Kanady

Druhy zkoumany trh je trh Kanady, ktery méa roziohu 9 984 670 kn? a 33 143 500
obyvatel.

Zvyklosti p¥i obchodnim jednani
V rdmci obecné specifikace nelze hovorit o kanadském trhu, vzhledem k rozméram
Kanady a rozdilné tvarnosti jednotlivych provincii a teritorii. Kulturni zvyklosti a

odliSnosti se odvijgji od etnické rozmanitosti.

Kanad’ané jsou hrdi na svou zemi. Pokud mohou, koupi si vyrobek ,,Made in Canada"“.
Negsou ale piehnané zésadovi, bude-li v dosahu srovnatelny vyrobek importovany a

levnéjsi, nebude jim ¢init potize zakoupit dovozovy.

Kanad&i obchodnici maji sklon byt neformdni, zdvorili a kvéci. V navazovani

obchodnich vztaht oc¢ekéavaji pruznou reakci.

Je duleZité prizpasobit se mistnim zvyklostem a na pracovni schiuzky chodit véas,
vystupovat sebevédome, byt dobre piipraven.

Rizika mistniho trhu

- dozZitost obchodni legidativy — v raznych provinciich je mozné se setkat
s raznymi piredpisy upravujici tutéz problematiku

- vramc Kanady se Ize setkat sexistenci mnoha prekézek v meziprovincnim
pohybem zboZi, investic a osob a duzeb

- Maé a stiedni podniky se mohou setkat spiekdZkou neuznavani Uvérové
historie kanadskymi financnimi Gstavy. Kanadské banky pozaduji po svych
klientech doklad o jeich kreditni historii v Severni Americe, nepomuze
sebelepd doklad ziskany v CR nebo jinde ve svété. Pokud tedy firma dosud
nevyvijela svou ¢innosti v Severni Americe, miZze se v Kanadé zpocéatku dostat
do finan¢nich obtizi

- Prisné technické a ekologické normy a standardy
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4.7.1 Porteruv model péti sil
Obrézek ¢. 6

Novi potencidni
konkurenti

r

. Impession, Zebra, .
Dodavatele » | Sanford, Fountain — Spotiebitelé

-
T

Substituty

Zdroj: autorka, 2008

Novi potencialni konkurenti
Pro podnik jsou z pohledu novych potencianich konkurentti vyznamné technologie,
které potencidni konkurenti nemaji, ddle vysoka finanéni ndro¢nost a bariéry vstupu na
trh. Centropen ma oproti potencidnim firmam dobrou image a poskytuje kvalitni
vyrobky, které jsou znamé nejen na ¢eském trhu, ale dostali se do podvédomi témei

celého svéta.

Vstupujici firmy se setkaji s bariérami vstupu na trh, musi spliiovat prisné technické a
ekonomické normy a pochopit doZitost legidativy a znét rozdily v meziprovinénim
pohybem zboZzi, duzeb, investic a osob.

Soucasni konkurenti
Konkurence na trhu Kanady je velkd Kanad’ané, pokud mohou daji prednost vyrobku
soznatenim ,Made in Canada’. Ale nejsou prili§ zasadovi, pokud vyrobek ze zahranic¢i
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bude kvditni a sniZzsi cenou, tak jsou ochotni jg kupovat. Konkurenci v Kanadé

piedstavuji firmy: Impression, Zebra, Sanford, Fountain pens

Vyjednavaci sila zakaznika

Kanada poc¢tem obyvatel patii mezi stiedné velké staty, ae jgi ekonomicky potencid je
velky, a radi Kanadu mezi ngjvyspélgsi staty svéta. Ekonomika je orientovand na
zahrani¢ni obchod.

Kanadsky trh je velky odbératel hotovych vyrobki z Ceské republiky.

Stietdva se zde, americka, evropska a asijska produkce se véemi dusledky pro cenovou

Uroven, kvalitu a obménu sortimentu.

Vyjednavaci sila dodavatelia

Podnik ma n¢kolik dodavateli a stdle ma moznost navazovat nové vztahy. Smlouva se
uzavira na zékladé dohody a dodavatele s vybira podnik prostrednictvim zkuSenosti a
doporuceni od ostatnich obchodnich partnerti. Dodavatelé mohou ovlivnit vyrobu
v podniku kvalitou a rychlosti dodaného zbozi.

Substituty
Psaci potieby témeéi nemaji substituty.

4.7.2 Zhodnoceni Porterova modelu péti sil

Trh Kanady je vyhodny pro ¢eské exportéry, ktefi natento trh dovazi hotové vyrobky.
Vyhodou pro psaci potieby je, Ze neexistuji substituty. Kanad&ti zakaznici jsou hrdi na
jgjich zemi arédi kupuji vlastni vyrobky, ale pokud je exportovany vyrobek kvalitni a
cenoveé dostupny, nejsou prilis zésadovi. M&li dodavatel obchodniho zéstupce

v Kanadé aje-li tato skutecnost zdiraznéna na zbozi, pohlizi natoto zboZzi jako na
kanadské. Ekonomika Kanady je orientovana na zahrani¢ni obchod.
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Problémy nastévaji v legidativé v raznych provinciich a v meziprovinénim piechodu
zboZi a duzeb.

Kanadské hospodarstvi je vysoce zavidé na ekonomickém zdravi Spojenych stéti
americkych.

4.7.3 STEP analyza — K anada

Sociélné —kulturni faktory

Rozloha: 9 984 670 kn?

Pocet obyvatel: 33 143 500; hustota 3,32 obyv. /km?

Ekonomicky ¢inni obyvatelé: 63,9% ( 17 102 200)

Pramérny prirastek obyvatel 0,99% (352 500 obyv.) — vétSina imigraci

0—14 let: 17%; 15 — 64 let: 69,6%"; 65 avice let: 13,4%

Muzi = 49,5%; zeny = 50,5%

Utedni jazyk — angli¢tina, francouz&tina

Narodnostni sloZeni : kanad’ané 39,2%, angli¢ané 20,2%, francouzi 15,8%, skotové
14%, irové 12,9%, némci 9,3%, italové 4,3%, ¢inané 3,7%, ukrgjinci, indiani + viditelné
mensiny

NabozZenské slozZeni: fimskokatolické, protestantské, anglikanské, baptistickeé,
luteranské, muslimské, pravoslavng, Zidovské, buddhistické, hinduistické, sikhské

Technologické faktory

Struktura kanadského obchodu s USA se z vice jak 50% opira o technologicky nédro¢né
polozky. Export vyspélych technologii tvori 24%, import 42%.

Vysoky podil vyspélych technologii odréZi vysoky stupen mezioborovych a
mezipodnikovych vztaht.

Informacni a komunika¢ni technologie ve srovnani s vyvojem v USA neustdle zaostava,

i kdyZ v sou¢asné dobé zacina velky rozvoj.
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Ekonomické faktory

Tabulka ¢. 13: Makroekonomické ukazatele pro rok 2003 - 2007

2003 2004 2005 2006 2007

HDP(v

868,1 991,7 1124,7 1282,4 1316,2
mid.USD)
HDP na hlavu 27,434 28,165 34,665 39,125 39,885
Inflace (v %) 2,8 1,9 2,2 2,0 2,4
Nezaméstnanost

7,6 7,0 6,5 6,1 5,8

(v %)
Kurs

0,714 0,768 0,852 0,882 0,930
USD/CAD

Zdroj: www.businessinfo.cz

V roce 2008 bude v ekonomickém Zivoté v Kanadé vyznamnym faktorem nastaveni
fiskalni politiky kanadské federdlni viady. Zisky ve firemnim sektoru podpotené silnym
kanadskym dolarem umoznuji velké investice zamgrené na modernizaci a zvyseni
efektivity na jedné strané a na zvySeni vyrobnich kapacit na strané druhé. Zatimco
doméci ekonomika je stale v pomeérné uspokojivém stavu (redlitni trh roste, trvale klesa
nezaméstnanost a inflace je pod kontrolou centrdlni banky), negativni efekt stagnace
v USA z&tind ovliviiovat i kanadské ekonomické ukazatele, zejména z divodu vysoké
obchodni provézanosti obou ekonomik.

Predpoklada se mirny hospodéisky rast 1,0 — 1,5%. Dasi vyvoj bude zaviset zejména
na rychlosti ozdraveni ekonomiky USA.

Politicko pravni faktory

Kanada je kongtitucni monarchie sfederdnim uspoiréddénim deseti provincii a tii
teritorii. Hlavou stétu je britska kralovna zastupovana generalnim guvernérem.

Kanadsky prévni tad prizndva jednotliveim v zasadé stegjna prava a povinnosti jako
prévni fad ¢esky. Existuje viak fada specifik, kde je prévni Uprava jin&

Kanada patii mezi zemg, které se negvyraznéji angaZuji v multilaterdni diplomacii.
Tento prvek je trvale zduraziiovan jako jeden ze zékladnich v kanadské zahraniéni
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politice. Kanada se zUc¢astnuje préce viech mezinarodnich organizaci, jeichz zamétreni
je pro zemi relevantni.

Patii mezi zem¢ srelativné liberdni obchodni politikou. Vyvozni a dovozni rezim
upravuje Z&kon o vyvoznich a dovoznich povolenich, ktery stanovuje zejména pravidla
pro udélovani licenci na urcité druhy zbozi a teritoria a stanovuje zakazy vyvozu a
dovozu a Listina zboZi podiéhgjiciho licen¢nimu tizeni pii dovozu.

VeétSinu zboZi Ize do Kanady dovézt volng, aviak na zékladé federdniho zékona
»EXport and Import Permits Acts’ miZe byt dovoz nékterého zbozZi do Kanady omezen.
Technické normy a predpisy upravuji znateni a baleni zboZi, certifikatni postupy a
schvalovani vyrobki. Pri oznatovéni zboZi se vyvozcim doporucuje predloZit své
navrhy etiket a obali Ministerstvu primyslu Kanady k posouzeni pied jegich vytistenim,
protoZe zasilka mize byt pri vstupu do kanady odmitnuta z divodu nepatrné chyby.

4.7.4 Zhodnoceni STEP analyzy

Kanadsky trh je vysoce zavidy na trhu USA. Jeho ekonomika se odviji podle americké
ekonomiky. Kanadsky trh je absorpéni co se tyée exportovanych komodit, coz
piedstavuje pro firmu velkou vyhodu. Kanadsti obyvatelé se dokaZi prizptsobit
exportovanému zboZzi.

Nevyhoda byla spatiena v meziprovinénim prechodu zbozi a doZitosti legidativy.

Kanada pattila vzdy k vyznamnym hospodérskym partneram CR. Obchodni styky maji
dlouhodoby charakter.

Ceské firmy, predevdim stiedni a malé, by mely pti pronikani na kanadsky trh podnikat
ve sdruZeni vice firem. To muZe prinést synergicky efekt negjen z hlediska efektivnosti
investice do marketingu, ale i zhlediska potencidniho zahrani¢niho obchodniho
partnera, pro kterého je vzdy zajimavéjSi posuzovat komplexni nabidku vyrobki a
duzeb z daného oboru.

Dalsi vyhodou je, Ze pokud dodané zboZi odpovida jakostnim pozadavkim a specifikaci
aprido ve gednané dobg, kanadsti importési jsou co do platebni kazné spolehlivi.

Dovoz zboZi a duzeb do kanady s udrZuje velmi atraktivni Groven a je pridibem i do
budoucna. Pri spInéni zékladichpoZzagdavki a pii raciondné stanovené cené ma
Centropen Sanci uspét, nebot’ kvalita nékterych asijskych dodavek je sporna
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Konkurence je sice silng, ale pii vhodné zvoleném partnerovi a ochoté podilet se na

marketingu a propagaci jsou Sance na Uspéch znatné.
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4.8 Vyzkum trhu Ciny

Ttetim zkoumanym trhem je trh Ciny, jehoZ rozloha je 9, 596 mil. km? a pocet obyvatel
jel, 321 mid.

Obchodni zvyklosti

Cindi obchodnici pti vybéru obchodniho partnera uvazuji s perspektivou mnoha let
dopiedu. Zatim nemaji dobrou znalost angli¢tiny, proto je dobré mit ssebou vzdy
tlumocnika. Citiané jsou pracoviti, schopni pracovat nékolik hodin denng.

Hodné se vyjadiuji neverbdni komunikaci. Existuje také velké ndrodni uvédomeéni a

plati ,co je ¢inské to je ngllepsi“. Na ¢inském trhu silné ptisobi korupce.

Rizika mistniho trhu

Prvni riziko je jiZ pti vybéru partnera— doporucuje se ovétit s jeho bonitu
Dal§i riziko je nedodrZeni sednané ceny a platebnich podminek

V nekterych pripadech nastévaji problémy s kvalitou a Uplnosti dodavek.

Mezery v ¢inském justi¢nim systému a velkym problémem byva korupce.



4.8.1 Porteruv model péti sil
Obrézek ¢. 7:

Novi potencidni
konkurenti

!

- Tenta, M&G, Yy
Dodavatelé » | Genvana, Ningbo, « Spotiebitelé

NDencom

T

Substituty

Zdroj: autorka, 2008

Novi potencialni konkurenti

CLR vytvéri mezinarodni prostiedi vyhodné pro samostatny ekonomicky rozvoj. Velky
vyznam maji obchodni vztahy Ciny a Evropské Unie.

Nevyhody pro potencidni firmy predstavuji netarifni piekézky brénici exportu,
nedostatecna domaci poptavka, nesoulad poptévky a nabidky na trhu. A velky problém
piedstavuje korupce a problémy v oblasti bezpecnosti prace a kvality vyrobka.

Soucasni konkurenti

Konkurence na ¢inském trhu je obrovskd Mezi doméci konkurenty patii naptiklad
Tenta, M&G, Genvana, Ningbo, Dencom a mnoho dalSich znacek a vyrobca.
Konkurence mé na trhu urcité postaveni, jgjich vyrobky jsou zndmé a maji zkuSenosti

s mistnim trhem, coz piredstavuje pro Centropen hrozbu.
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Vyjednavaci sila zakaznikia

Cin&i zékaznici mohou byt ovlivnéni ¢inskym uvédoménim, Ze co je &inské to je
nejlepsi. Firma ma na trhu obrovskou konkurenci a musi vést boj o zékazniky. Zékaznik
mé Srokou moznost vybéru.

Kvalitni produkty firmy Centropen mohou ziskat ¢inského zékaznika

Vyjednavaci sila dodavatelia

Podnik ma n¢kolik dodavateli a stdle ma moznost navazovat nové vztahy. Smlouva se
uzavira na zékladé dohody a dodavatele s vybird podnik prostrednictvim zkuSenosti a
doporuceni od ostatnich obchodnich partnerti. Dodavatelé mohou ovlivnit vyrobu
v podniku kvalitou a rychlosti dodaného zbozi.

Spojeni sfirmou Binney and Smith by rozSitilo dodavatelské moZnosti. Dodavatelé
firmy Binney and Smith se tidi priru¢kou pro dodavatele.

Substituty
Psaci potieby témeéi nemaji substituty.

4.8.2 Zhodnoceni Porterova modelu péti sil

Cinsky trh je rozsahly a piredstavuje prilezitost pro export firem.

Nevyhod a rizik je na tomto trhu ale velké mnoZstvi. Hlavné vybér partnera a neustéé
narastani probléma s ,,mizicimi“ firmami, kdy ¢insky obchodni partner uzavie smlouvu
a pri dodavce se po ném ,,ehne zem" bez zaplaceni a nebo pozéda o velkou zakézku,
firma rozjede vyrobu a ¢insky partner opét ,,zmizi“. Dalsi problém je korupce, velka
konkurence.

Firma by pfi vstupu na tento trh musela v prvni fadé ovétit bonitu partnera. A snaZit se
kvalitnimi dodavkami a kvalitnimi vyrobky ziskat ¢inské spotiebitele.
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4.8.3 STEP analyza Cinské lidové republiky

Sociélné kulturni faktory

Rozloha: 9,596 mil. km?

Pocet obyvatel: 1,321 mid; hustota 140 obyv./km?

Ekonomicky c¢inni obyvatelé: 787,77 mil.

Pramérny piirastek obyvatel: 0,517%

0—14 let = 19,4%; 15 — 64 let = 69 %; vice jak 65 let = 11,6%

MuZi 51,5%, Zeny 48,5%

Utedni jazyk: ¢indina

Narodnostni sloZeni obyvatel: Chanové = 91,9%; dalSich 55 narodnosti = 8,1%
NaboZenské sloZeni obyvatel: buddhismus, taoismus, idam, kiestanstvi

Technologické faktory
V Cinské lidové republice vydaje na technologie neustéle rostou ditkazem je cil pro rok

2008, ktery se tyka zvySeni vyznamu high-tech odvétvi v ekonomice. Vlada se snazi

zvySit vydaje na védu a vyzkum alespon na 1,6% HDP.
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Ekonomické faktory

Tabulka ¢. 14: Makroekonomické ukazatele pro rok 2003 - 2007

2003 2004 2005 2006 2007

HDP(v

1648 1936 2303 2774 3315
mld.USD)
HDP na hlavu

1280 1490 1760 2110 2510
(USD)
Inflace (v %) 1,1% 3,8% 1,8% 1,7% 4.8%
Nezaméstnanost

4,3% 4,2% 4,2% 4,1% 4.0%
(v %)
Kurs (CNY zal

8,2645 8,2765 8,6759 7,823 7,4044
USD)

Zdroj: www.businessinfo.cz

V poslednich 5-ti letech dosahovala CLR vysokého ekonomického rastu, ktery byl
kazdorocné na arovni dvouciferného c¢ida. Podedni Udaje, odhady odbornika i
dosavadni vyvoj nasvédcéuji tomu, Zze by mélo dojit ke zpomaleni tempa rastu, coz se
projevi pravdépodobné ve vétSi mire i v roce 2009. Ngjvétsi podil na ristu HDP mely
investice do fixniho kapitdlu, jeichz priliv dospél az do vytvoreni piebytecnych
vyrobnich kapacit v fadé obort s ndslednym dopadem na miru zisku a dalSim tlakem na
zvySeni exportu. Nepiiznivy vyvoj inflace v druhém pololeti roku 2007 a pokréujici
narast cen privedl viddu ke zméné fiskdini a monetarni politiky, oznacované nyni za

»Zprisnénou” po piedchozi ,,opatrné”.

Vldda se bude snaZit v nadedujicim obdobi ochladit prudky narast ekonomiky
v obavéch zjgiho prehidti, coZz se projevilo jiZz vlonském roce omezenim investic
napriklad v sektoru nemovitosti a snizeni cenové hladiny v tomto oboru.

Cin&i obyvatelé jsou pracoviti a vzhledem k velké nezaméstnanosti se snazi udrzet

Vv zaméstnani.

Podle piedpovédi zahrani¢nich analytiki |ze v roce 2008 ocekévat zpomaleni rastu
HDP a to diky oc¢ekavanému zpomaleni svétového hospodéistvi v ¢ela sUSA, jakoz i
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v dusledku mimorédné ni¢ivé prirodni pohromy, ktera postihla v lednu a anoru 2008
velkou ¢&ast Cinské lidové republiky a zpasobila velké hospodérské skody. Vlada se
bude také snaZit efektivngji celit inflacnim tlakim a znich plynoucim dopadum
zgména na socidné dabé vrstvy obyvatelstva. Bude pokratovat ve zprisiiovani
monetarni politiky a prevenci piehtivani jednotlivych ekonomickych sektord.

Celni ¢indti predstavitelé povedou v roce 2008 zemi k naplnéni cili ekonomického
programu ( zvySeni kvality hospodérského rastu, zlepSovani kvality Zivota, rozumny
rust cenové hladiny, zlepSeni platebni bilance)

Politicko legidativni faktory
CLR je socialisticky sté demokratické diktatury lidu vedeného délnickou t¥idou,
zalozeny na svazku délniki arolniki. Vedouci Glohu ma Komunisticka strana Ciny.

Dovoz do CLR je spojen s tadou netarifnich obchodnich opatieni, ktera zahrnuiji kvoty a
dovozni licence.
V Cing dodo ke snizeni cel a odstranéni nékterych netarifnich prekézek obchodu, na
druhé strang to CLR kompenzuje zejména témito zpasoby:

- vyZadovénim nov¢ raznych certifikaci o nezavadnosti vyrobki

- vyZadovénim novych podminek pro vstup na ¢insky trh

- zesilenym vyuzivanim podminek pro vstup na ¢insky trh

- zesilenym vyuzivanim prostredkt v oblasti antidumpingu

- vyZadovéni schvaeni pro vstup natrh jen od zahrani¢nich firem

Obchodné — ekonomické vztahy mezi CR a Cinou jsou koncepené rozvijeny na zaklads
Strategie prosazovani obchodng-ekonomickych zgmi Ceské republiky v CLR.

4.8.4 Zhodnoceni STEP analyzy

™

Hospodéiska spolupréce je tézidtém soudasnych ¢esko — &inskych styki. Rada zmén
probihajici v obou ekonomikach vytvorila nové moznosti pro jejich dalSi rozsiteni.
Vzgemny obchod se v podednich letech vyvijel dynamicky. Sice narastd deficit
obchodni bilance CR, ale zéroven se dati zvyZovat i exportni objemy z CR do Ciny.
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Cinsky trh je rozsdhly a jsou zde rozdily v provinciich, néboZenstvi, ale velké rozdily
také sohledem na to, zda jsou obyvatelé z mésta nebo venkova. Velké problémy
piedstavuje vybér partnera a ani smluvni ujednani neni zérukou jistoty. Proto by byl
¢insky trh pro export firmy nevhodny, oproti trhu Kanady nebo USA.
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4.9 Vybér trhu

Tabulka¢. 15

Stét USA KANADA CLR
Socidné — kulturni
prostiedi ° 3 >
Technologické 1 2
Ekonomické 2 4
Politicko — prévni 4 2 1
Vydedek 9 11 12

Zdroj: autorka, 2008

Jednotlivé faktory STEP analyzy byly ohodnoceny stupnici 1 aZz 5. Pricemz 1 je
negimensi riziko a 5 predstavuje nejvétsi riziko pro vstup na dany trh.
Z tabulky je patrné, Ze pro firmu by byl vyhodny trh USA.

4.9.1 Navrhovana strategie vstupu na zahrani¢ni trh

Pro Centropen by bylo nglepsi vstoupit na trh USA, a to prostiednictvim
piggybackingu. Tim, Ze by se firma Centropen spojila s Binney and Smith a exportovali
spoleéné do USA, by to pro oba podniky znamenalo jisté vyhody. Centropen by
piekonal problémy sdistribuci v zahrani¢i. Velka firma Binney and Smith by poskytla
Centopenu své zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Centropen by ziskal zkuSenosti a fadu
duzeb, napiiklad vytfizovani objednavek, zgjidténi piepravnich duzeb, pojisteni,
zgjisténi celniho odbaveni, inkasni duzby. Vyhodou pro Binney and Smith je moZnost
nabizet zakaznikiim Siroké spektrum zboZi a samozigime Uplata, kterou ziska od svych

obchodnich partnera.
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5. ZAVER

Diplomova préce byla zpracovéna pro podnik Centropen a. s. Dacice. Cilem bylo
zhodnoceni spoluprace sBinney and Smith. To bylo provedeno na zaklad¢ informaci
z podniki. Bylo Zzjisténo, Ze spolupréce prinasi Centropenu dostatek pracovnich

piileZitosti, tim padem také zaméstnanost, ddle vysoké zisky a dobré jméno.

Diléim cilem byla analyza jednotlivych firem prosttednictvim SWOT analyzy a
trojuhelnikové matice. Bylo posouzeno vnitini a vngjsi prostiedi podniku, coz
piedstavuje siiné stranky, prileZitosti a slabé stranky a ohrozZeni firem.

Bylo zji&éno, Ze ngjvyznamngjsi prileZitosti pro firmu Centropen by byla inovace
vyrobkt a ngjvétsSi hrozbu piredstavuje posilovéani koruny a stérnuti stroji. Pri pridéleni
vah k jednotlivych faktoram bylo zji&éno, Ze ngvyhodnéjsi by pro firmu byla strategie
diverzifikace. Coz znamena odliSit se od konkurence, snazit se inovovat vyrobky a

vstupovat na nove trhy.

Nejvyznamngjsi prilezitost pro firmu Binney and Smith byl vstup na novy trh a nejvetsi
hrozbu predstavovalo odstoupeni zahrani¢nich partnerd. Pri  zjisovani  vliva
jednotlivych faktorti na vybér strategie bylo zjisténo, Ze firma by meéla pouzit strategii
rozvoje trhu a hledat jeden nebo vice novych trhi pro své vyrobky. Firma by se méla
pokusit odkryt noveé trZzni Sance pro existujici vyrobky ato ziskanim dalSich odbytovych
trhtt pomoci regionalniho, narodniho nebo mezindrodniho rozsiieni a nebo ziskani
novych trznich segmentt (napt. pomoci specidnich verzi vyrobku, uréenych pro
konkrétni cilové skupiny, nebo ,, psychologickd“ diferenciace vyrobku pomoci reklamy)

Dalsi cil se tykal analyzy moznych zahrani¢nich trhi, kdy byl zkoumén prostiednictvim
Porterova modelu péti sil a prostiednictvim STEP analyzy trh USA, Kanady a Ciny.
Byly dedovany hrozby potencidnich i soucasnych konkurentt, vyjednavaci sila
dodavateli a odbératelii a substituty. Také spolecensko-kulturni faktory, technologické,

ekonomické a politicko-pravni.
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Pri prozkouméni trhi a pridélené rizikovosti jednotlivym faktoram STEP analyzy bylo
Zjisteéno, Ze trh USA by byl ngjvyhodngjsi pro spolupréci firem Centropen a Binney and
Smith.

Na z&kladé¢ studia odborné literatury a dostupnych informaci ze spolecnosti bylo
Zji&téno, Ze pro firmy je nejvyhodnéjsi neprimé forma vstupu na zahrani¢ni trh, a to
prostrednictvim piggybackingu, coz by prineslo obou firmam vyhody.

Podnik Centropen by m¢l k dispozici distribu¢ni cesty, vyuZzil by jméno a zkuSenosti
firmy Binney and Smith a ta by mu poskytla fadu sluzeb, napiiklad vytizovani
objednavek, zajisténi piepravnich duzeb, pojisténi, zgjisténi celniho odbaveni, inkasni
duzby.

Binney and Smith by méla moznost nabizet z&kaznikim Siroké spektrum zboZi a ziskat
Uplatu od svych obchodnich partnera.

Dal§i vyhodou by byla Uspora nékladi, spolecné vyuzivani a financovani prodgni sité,
distribu¢ni dluzby, vstup na trh pod svou znatkou, kontrola nad cenami a vlastni
marketingova strategie.
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6. Summary

The title of the thesis is ,Possibilities of diferent cooperation forms of companies which
are exporting on foreign markets’. The main object of the thesis was evaluation of
Centropen, a.s. D&ice and Binney and Smith (European s.r.0.) cooperation. Partia
object of this thesis was analysis of both firms. There was accomplish the analysis of
the internal and external environment of the individual firms. During the analysis was
determined strengths, weaknesses, opportunities and threats of this firms. This analysis
was used as a base for determining of new market entrance strategies for individual
firms. Diferenciation strategy was recommended for Centropen as. D&tice. This
strategy is based on innovation of products and their penetrated new foreign markets.
On the other hand, ideal strategy for Binney and Smith is strategy of market expansion,
for adapting of this strategy is wery important finding of one or more new markets and
products initiation to this markets.

Next stage of the analysis was concentrated on monitoring markets in tree countries:
USA, Canada, China, than was formulate the five force model of Porter, which was
used for research of entry of new competitors, the threats of substitues, the bargaining
power of buyers, the bargaing power of suppliers and the rivality among the existing
competitors.

This analysis was focused on probe of political factors, economic factors, social and
cultural factors, technological factors.

The next stage of this analysis was suggesting of export market with the less risk.

With respect to results of the analysis, the optimal market for these firms is USA
market. The thess is dea with forms of entering to foreign trades too. Indirect form of
entering the foreign market by way of piggybacking can we in this case recommended.
Using of this strategy should be profitable for both firms. The big oportunity for
Centropen is chance of using goodwill and power of Binney and Smith. Distribution
system and other Binney and Smith services are interesting too. Oportunities for Binney
and Smith are possibility offer to versatile spectrum article, and cost saving, joint
financing and exploitation sales network, channels of distribution, market a product own
marker, control of price, and own marketing strategy.
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