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1. UVOD

V sowasnosti lzefici, Ze ¢innost podnikani zahrnuje cestu hledani, objevovéavych
prilezitosti na trhu, schopnost vyuzit nové cestyeazit riziko, které je spojeno s moznym
ekonomickym udsgchem i nelsgrhem. Moderni st je swtem neustalych zém a
nejistot. Dnesni podnikatel se s touto nejistotatsinungt vyparadat. Zvitzi ten, kdo se
nawi vyuzivat gilezitosti na trhu a mnohdy i hrozby, které nejiat@inasi. Nejistotu

nechapejme jako pohromu, ale jako vyzvu.

Neustale se zvySujici rychlost, dynamika, rozvopyob technologii je jen dkolik

z mnoha pojm, kterymi by se dala charakterizovat &asna spokanost. Spolénost, jejiz
z&klad tvai informace a urni je vyuzivat. Mnohé trhyitye homogenni a celistvé se
rozpadly v péibéhu ¢asu na tzv. mikro trhy. Velké firmyipobici na trhu jako monopoly,
byly ¢asto nahrazeny&t§im pa@tem mensSich firem a prace lidi byla posttipahrazovana

praci stroj.

Jakykoliv podnik, ktery chce dosahnout &dmu, je nucen k neustalému sledovani vyvoje
spole&nosti, gedpovdim budouciho vyvoje, pgovani se z chyb, usphi v minulosti a
v neposlednfad analyzovani saiasného stavu. Podniky se musizpisobovat ninicim

se trendm na trhu, na kterémipobi, n&nit své strategie, nabizené produkty nebo sluzby.

V marketingovém pojeti neni produkt chapan pouke j&jaky hmotny statek. Produkt je
tteba chapat jako jakykoliv hmotny statek, sluzbu onebysSlenku, které se stavaji
prednttem snény na trhu a jsou deny k uspokojeni lidské patby nebo fani. Poteby a
piani jsou velmi slozité kategorie a pokud produkt yavyroben pro jejich uspokojeni,
musi mit vlastnosti odpovidajici jejich charaktefyto vlastnosti neni mozné redukovat
pouze na uzitné, ale svymi dalSimi charakteristikamsi odpovidat @itému Zivotnimu
stylu, osobnosti uzivatele nebo uznavanym kulturhimdnotam budoucich kupujicich a
potrebiteli.

Na trhy vstupuje atsobicim dal wtSi mnozstvi konkuremich podniki. Naproti tomu
stoji ne tak rychle rostouci mnoZzstvi debiteli. Podniky, které si neg@domuji vyznam

marketingugeli hrozlE, Ze jeji zakaznici budougtazeni konkuramim podnikem.



V okamziku, kdy se setkdvame se zahfaim partnerem bliZze, Zmame si ugdomovat,
Ze mezi nami existuji zdaé rozdily v chapani a hodnoceni ci&ldy kazdodennichéei.
Pricinou rozdilného chapani mohou byt jak historickégaografické vlivy a podminky.
Kazdy, kdo prodava vyrobek, poskytuje sluzby, inugsnebo podnika v jiné zemi, by
vedle svych odbornych, jazykovych, obchodnich gcjinpodobnych znalosti ovladat i
néco navic. Je tim zména znalost kultury dané ze€mochota k ziskavani informaci o
kulturnich odliSnostech, zvyklostech a o ptedi, ve kterém hodla uskdtet sve zaniry.
Bez €chto wdomosti by nebylo mozné se vyhnoufppadnym nedorozuémim bthem
obchodniho jednani, kdy by jedna strana mohla pxatzzgisob jednani svého pegiku
za neslusny nebo urazlivy. Znalost a vyuzivanirkatkurnich rozdih najde své uplatmi
zejména v mezinarodnim podnikantegevSim v oborech jako marketing, management,
v souvislosti gizenim lidskych zdrdj a také p kontaktech pedstavitel mezinarodnich

spole&nosti s obchodnimi partnery.

Podniky dale musi hledat cesty, it rizikim spojenych s vyvozem. Brové pojiséni,
které se v pibéhu uplynulého desetileti Geské republice v souladu s mezinarddn
platnymi pravidly postuphirozvinulo a stabilizovalofedstavuje jeden z velmi vhodnych a
dostupnych néastréjochrany proti rizikm spojenych s obchodnimi operacemi.



2. LITERARNI P REHLED

2.1. Formy vstupu podniki na mezinarodni trhy

Rozhodnuti o forr vstupu podniku na zahrani trh je klcovym rozhodnutim. Jde o to,
zda podnik hodla pouze vyrobky vyvazet a dovaietda se rozhodne pro kapitalovou

Ucast nebo jinou formuiftomnosti na zahraémim trhu (Benes, 2004).
2.1.1. Nejjednodussi formy vstupu

Obchodni operace nejednodusi formou vstupu na zah&anirhy jsou tradini vyvozni a
dovozni operace. Volba obchodni metody zalezi raiaek faktomi. Mezi zakladni pat
obchodr-politické podminky, povaha zbozi, povaha trhu, giav obchodnich partrigr
vztah naklad kcert a samoljmé poteby a pani zakaznik (Boyer, Hronova,
Machkova, 1995).

A) Obchodni metody

Po provedenych pekumovych pracech,ffpadré pii jejich dophovani u opakovanych
vyvozi do zvolené oblasti, musi logicky dojit k tomu,sgevyvozce na zakladiskanych
informaci rozhodne, jakym #Zpobem — jakou formou - bude zvoleny trh zpracovavat
Dochazi tedy k okamziku ozémvaném v obchodnimiipact jako ,,volba obchodni
metody" . V Uvahu obvykle fichazeji tyto moznosti (Janatka, Handl, Novak, 1999

a) PFima obchodni metoda,;

b) Obchodni metoda ndma.
ad a) Ffima obchodni metoda

Predstavuji spojeni vyrobce se zakaznikem (tedymyp prodej spdebiteiim).
Z praktickych zkuSenosti je znamo, ¢kterych specifickych druhobchodu nelze ani jiny
zpasob volit. Jsou to zejména:

o Nabidky a prodej do vejnych soutzi — trendi. Jsou to zvlastvladni zakazky a

zakazky véejnéhoci polosoukromého sektoru.
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zpracovani trhu zastupcem nebo jinym pextikem (obvykle blizké trhy, které
lze i fyzicky, tj. gimym jednanim, zpracovatiimo) (Janatka, Handl, Novak,
1999).

o Pri obchodovani e zetmi s monopolem zahrafiiho obchodu ne d&které
komodity — ropa, Iéky, zbrana vybusniny, zbozZi z&kladni peby. Tykd se to
hlavrée nekterych arabskych zemi, ale fgs tento monopol se vetgine zemi
pripousticinnost konzulténich technickych firem, které svymigobem nahrazuji

zprostedkovatele (Benes, 2004).

ad b) Obchodni metoda néma

Znamena prodej zboZzi a sluzeb s vyuZitfetith osob, auz zastupi, prostedniki, kteri
mohou byt nezavisli, nebo si podnikibe vytvdit vlastni zahramini st’ na bazi
distributorské nebo zastupitelské, nebo prodej zbalichodnim dovoznim firmam
v zahranti. Zprostedkovatelé jsou zejména velkoobchodnici, nikoli tsgmtelé ci

uzivatelé zbozi (Benes, 2004).

o U spotebniho zboZi je naprosto typicka , mezi vyrobcespeaiebitelem jefada
mezilanki (vyvozce-zastupce-dovozce-distributor-velkoobchmmoobchod).

0 Zpracovani trhu s vyuzitim zastupe jde o nevyhradnéi vyhradni zastupce, o
zapojeni do servisni 8ivéetns zaji¥ovani ndhradnich dila dalSich povinnosti.

o Prodej zbozi obchodnim dovoznim firmam v zahfain+- velkoobchodnikm. Této
formé¢ prodeje se obvykle nevyhneme u prodeje takovélhwriztkteré je dale
distribuovano do maloobchodni &ifdo této skupiny obchodnich metod fipat
smluvni ujednani typu vyhradni prodej).

o Vlastni zahraniini st’ — mize mit izné formy nap majetkové dasti plnici funkci
zastupce na trhu nebo jina forma, zvolena podlenicd a obchodnich podminek
na daném trhu (Janatka, Handl, Novak, 1999).

B) Prostrednik

Je subjekt, ktery obchoduje vlastnim jménem, natmlaltet a riziko. Pouziti sluzeb

prostednika niiZze byt vyhodné pro malé aretini podniky, pro které je vyvad dovoz
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okrajovou zélezZitosti afizovani vlastniho specializovaného elshi by bylo piliz
nakladné, fpadré pro podniky, které se z&mé specializuji na vyrobu a fgnechavaji

obchodniinnost specializovanym firmam (Machkow&ernohlavkova, Sato, 2003).

Distributor — neboli prodejce, importér, velkoobchodnik, daviopodnik apod. Vyhody
prostednika ( v porovnani s préstikovatelem) jsou pro vyvozce v tom, ze zaplatinkup
cenu a o dalsi osud vyrobku se nemusi starat. \¢gvareni v kontaktu s ko&reym
zakaznikem, a tedy o moznostech, potizich a kladgabki pri konfrontaci s konkurenci
se dovida zprostdkovawg zpravidla v souvislosti s problémy. ¢Meti prostednici
dokonce bréni vyvozci vimém kontaktu s odipateli v oba¥¢, aby nebyli peska@eni a
tak vyfazeni z obchodnihaotipadu. Hlavni problém je totiz velikost marze. Riredgnik ma

shahu marzi co nejvice zvySovat a vyvozce sniz(Bemes, 2004).

C) Vyhradni (exkluzivni) prodejce

Funguje na zakladsmlouvy o vyhradnim prodeji. Dodavatel se v niazaye, Ze zbozi
uréené ve smlouy nebude v ufité oblasti dodavat jiné osdbnez odbrateli, tj.
vyhradnimu prodejci. Ve smlodvmusi byt vyhrazena oblast a druh zbozi. Obchodni
zakonik pedepisuje pro tuto smlouvu pisemnou formu. Jedné s&mcovou smlouvu.
Jednotlivé dodavky se pak realizuji na zaklaamostatnych kupnich smluv (Boyer,
Hronova, Machkové, 1995).

Vyhradni prodejce jsobi na trhu tak, Ze on je jako jediny opr&vmprodavat vylan¢ a)
urcity vyrobek na trhu, b) ditou firmu na trhu. Exkluzivita ize mit obsah teritorialni
nebo oborovy (Benes, 2004).

D) Obchodni zastupce (zprodedkovatel)

Je castym subjektem v oblasti zahrémiho obchodu. Podstatou zastupitelgkénosti je

vyvijeni aktivit, které vedou k uzavirantiznych tym smluv, tj. zaji&ni prilezitosti
k uzaweni smlouvy. Obchodni zakonik uvadi dva typy zgstoir

11
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1) Smlouva o zprogdkovant tento typ se pouziv&igednorazovych obchodech.

2) Smlouva o obchodnim zastoupeniastupce se zavazuje dlouhoggtro
zastoupeného vyvijétnnost sndtujici k uzavirani ufitého druhu smluv.
Vyhradni obchodni zastoupefaiviastni typ smlouvy o obchodnim zastoupeni)
— zastoupeny je povinen ve stanovené Uzemni obdagiro uéeny okruh
obchodi nepouZzivat jiného obchodniho zastupce a obchodsiugce neni
opravrén v tomto rozsahu zastupovat jiné osoby (Boyer,ndva, Machkova,
1995).

Zprostedkovatel nize byt ozn&ovan jako zastupce, agent, reprezentant. Podg&tié
jedna cizim jménem — jménem principala (vyvaze@gdlodniku nebo jeho organizace), a
to na jeho Get (Benes, 2004).

E) Komisionarské a mandatni vztahy

Komisionai'skou smlouvou se komision& zavazuje, Ze Z@i vlastnim jménem pro
komitenta na jeho d@t ucitou obchodni zéaleZitost a komitent se zavazujdatiapmu
aplatu.

Smlouvou mandatnise mandatazavazuje, Ze pro mandanta na jelietzd&idi za Uplatu
uritou obchodni zalezitost uskdt&énim pravnich Ukol jménem mandanta nebo
uskuté&nénim jiné¢innosti a mandant se zavazuje zaplatit mu za tatugtato smlouva se
uzavira pouze mezi podnikateli).

Komisiond&ska smlouva se od smlouvy mandatni odliSuje tinmaadatéjedna jménem

mandanta a komisiohgdna jménem svym (Machkova, 2003).

F) Piggybacking

Piggybacking znamena spolupraci vice firem ze stejného obordniéni v oblasti
vyvozu, @i které obvykle velka a znama firma dava za UuptagnsSim firmam k dispozici
své zahrarini distribini cesty. Vyhodou pro malé firmy je moznost vyujiténo a
zkuSenosti velké firmy. Vyhodou pro velkou firmu jaoznost nabizet zakazfik
komplexni vyrobkové Skaly a sanfepr¢ Uplata, kterou ziskava od svych obchodnich

partned.

1V nekterych odbornych pramenech je tato metoda &mréna pojmem kangaroo.

12



Formou piggybackingu je iffpad, kdy si firmy ze stejného oboru podnikani rgem
poskytuji distribéni sluzby (Prazska, Jindra, 2003).

2.1.2. Kapitalow nenaroéné formy vstupu

V piipac, Ze podnik nehodla investovat v zaht@nale gesto chce v ramci rozvoje svych
mezinarodnich aktivit uplatnit své vyrobk§i sluzby na trhu jinym zjsobem nez

klasickymi vyvoznimi operacemi, e si zvolit nagiklad formu

a) licence;

b) franchising;

c) smlouva @izeni;

d) zuSleckovaci operace;

e) mezinarodni vyrobni kooperagdachkovéa,Cernohlavkova, Sato,
2003).

ad a) Licence

Termin licence ozrije povoleni, svolenéinnosti, ktera neni jinak dovolena. V oblasti
prav k nehmotnym stafkn se vyuzZiva pro vyj&eni svoleni k uziti nehmotného statku
jinou osobou. Wastniky pravniho vztahu vzniklého zélehi licence oznaujeme jako
poskytovatele — majitele vytného prava — a nabyvatele (Machko¥Zrnohlavkova,
Sato, 2003).

ad b) Franchising

Franchising je smluvni vztah mezi partnery, ve éterfransSizér poskytuje svou Zka a
pravo uZivat pedmét podnikani své spateosti a nabyvatel franSizy {kdy ozn&ovan
franSizant) se zavazuje zaplatit smlgngtanovenou odému a dodrzovat obchodni politiku
poskytovatele. Hlavnimtavodem pro rozvoj franchisingu je oboustranna vylostina to
jak pro velké firmy, tak pro Zivnostniky a malénfiy, které jsou nabyvateli franchsizy a
které tvdi franchisingovou s$i Vyhodou jsou nizsi naklady ne#i gamotném podnikani a
pro malé firmy omezeni podnikatelskych rizik (Maokk, Cernohlavkova, Sato, 2003).

13



Franchising je zaloZen na obchodnim vztahu mezkytogatelem koncese a jejim
piijemcem, kterému je poskytovano pravo realizovabZzizbnebo sluzbu s vyuZitim

obchodniho jména poskytovatele za smiustanovenych podminek (&lik, 2003).

Smlouva o franSize jegvod zné&ky a prava k pedmétu podnikani ¥etrg know-how mezi
franSizerem (poskytuje zéku) a franSizantem, ktery si prava kupuje (Benég42

ad c) smlouva @izeni

Je zvlastni smluvni typ, ktery uZivajickteré firmy z ptmyslow vyspilych zemi.
Predmétem smlouvy ofizeni je poskytnutitidicich znalosti a Sgkovych manaZér,
obvykle na dobu uitou, na smluvnim zaklad(muze jit napiklad o fizeni vyrobniho
zavodu, oftizeni v oblasti sluzeb, rgsgji v hotelnictvi anebo o poradenské sluzby)
(Prazska, Jindra, 2003).

ad d) ZusSleclfovaci operace

Podstatou zuSle€hvacich operaci je zpracovani nelfegracovani surovin, mateniati
polotovafi do vysSiho stugnfinality, piipadré do kon€né podoby hotového vyrobku
ZuSlecltovaci operace je moznélid na operace aktivni a pasivni. Z hlediska zhi&de
jde o aktivni operaci vifpac, Ze zahrarini objednatel doddeskému podniku material
nebo polotovary k zuSleahti. Fi pasivni zuSlecfovaci operaci je objednatelem widgad
cesky subjekt, ktery dodava surovirly polotovary do zahrati a po zpracovani je znovu
dovazi zpt do Ceské republiky (Machkov& ernohlavkova, Sato, 2003).

ad e) Mezinarodni vyrobni kooperace

Je zalozena na rodéni vyrobniho programu mezi vyrobcetzmnych zemi. Spoluprace
muze probihat nauznych Udrovnich. Krom vyrobni kooperace tize byt spoluprace
zametena i do oblasti vyzkumu a vyvoje, distribuce akytsvani Kiznych sluzeb. Diky
mezinarodni spoluprdci mohou dosdhnout sniZzeni oegth naklad a zvySeni

konkurenceschopnosti na mezinarodnich trzich (Mah)Cernohlavkova, Sato, 2003).
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2.1.3. Kapitalow naroéné formy vstupu

Kapitalow nara@né formy vstupu na zahrani trh jsou nejobtiz¥Si skupinou vstujp
podniku na zahradmi trhy. Rozhodnuti o kapitdlovém vstupu na zakir@nirh vychazi
z dlouhodobé firemni strategie a musi byt podloZegloutradou analyz. Zakladnimi jsou

portfolio investice a fimé investice (Machkova, Sato, Zamykalova, 2002).

A) Fuze, akvizice a investice na zelené louce

Jsou nejastjSimi formami gimych zahrarinich investic. Investice na zelené louce je

vybudovani zcela nového provozu v zahtatviachkova, Sato, Zamykalova, 2002).

Fuze pedstavuji dohodu zahra&niho a domaciho podniku o splynuti v jediny podnik.
Akvizice predstavuje fevzeti podniku na zakladkoup predevSim formou zakoupeni
rozhodujiciho objemu akcii, a tinfqvzeti kontroly nadizenim spolénosti. Rozdil mezi

fuzi a akvizici je gkdy maly, a proto se uvai spolené (Swtlik, 2003).

B) Spol&ny podnik (Joint Venture)

Je spolénym podnikem dvoudi vice podniki, které na zaklagdsmlouvy zalozi pravnickou
osobu, jejiz kapital spateé vytvaieji a na jejimzizeni se spolupodileji (8tfik, 2003).

C) Strategicka aliance

Alianci Ize definovat jako spojeni vybranych aktifirem za gedem jas#é specifikovanym
Gcelem. Jsou vytu@ny edevsim velkymi a kapitaléwsilnymi podniky (Machkova, Sato,
Zamykalova, 2002).

Strategicka aliance je dalSi moznosti spolupraca seskymi a zahragnimi firmami. Ri

vytvareni strategickych alianci se zahgamimi podniky se vyuZiva komplementarnich,

dophkovych schopnosti partne(Swtlik, 2003).
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2.2. Rizika v mezinarodnim obchod

Pojem riziko je chapan jako moznost vzniku udalestiysledkem odchylnym od cile

S urkitou objektivni pravdpodobnosti (statistickoti matematickou) (Duchi&ova, 2000).

Jakékoliv podnikani iedstavujeradu rizik, kterd jsou sicecasti gedvidatelna, ale

pievazrit negedvidateln&i neatekavana.

Rizika, ktera jsou spojena s obchodnimi operactedy rizika podnikatelska, 1ze hodnotit
ze dvou hledisek:

0 z pozitivni stranky, coz je kiikladu potebné zajidini pracovnich mist, udrzeni
vyrobku na zvoleném trhu, ngd na vysSi zisk, zavedeni nového vyrobku do
vyrobniho i exportniho programu apod.;

0 z negativni stranky, &emuz dochazi ve &8in¢ piipadi, kdy rizika ohrozuji
hospodésky vysledek podniku (Bohm, Janatka, 2004).

Pro WtSinu podnikatelskych rozhodovani je charaktelkstic Ze jsou spjata
s podstupovanim rizika. Jde o rozhodovani &ama do budoucnosti, a subjekt, ktery
rozhoduje, nema jistotu , v jakych podminkach sdebjeho rozhodnuti uskufigovat.
Vyvoj podminek niZze zpisobit, Ze vysledky skute¢ dosazené se budou liSit od
piedpokladanych. Hospoitké procesy byvagasto ovliviovany nahodilymi okolnostmi,
které lze jen s¥i predvidat. Fikladem mohou byt stavebni vyrobky, aléspbi i na
strukturu spatby a ovliviuji dalSi od¥tvi zavisla na klimatickych podminkach. R&gn
vyznamné wdecké objevy mohou mit nahodily charakter (aléspo docéasu) a mohou
vyrazré ovlivnit strukturu vyrobni spéeby, stup# zastarani technologickych proges
apod. Chovani spidbiteli ¢i Zivelné pohromy by mohly byt dalSimtikladem
(Cernohlavkova, Bohm, Kova, Sato, Zabza, 2000).

Princip nepodstupovani rizik&i vyhybani se riziku #Sinou nevede klepSim
hospodéskym vysledkm, ale k nevyuzivani podnikatelskycltilpzitosti, pro &z je

podstupovani rizik podminkou. Zasada nepodstupoziéia chapana absolutmeni ani

prakticky mozna vzhledem k objektivnimu charakteizika (Cernohlavkova, Bdhm,
Kréova, Sato, ZabZa, 2000).
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2.2.1. C¥leni rizik

Rozdilny gistup k océovani rizik jednotlivymi autory vede logicky v odimg literatute
k riznémuclereni rizik. Velmi dilezitym aspektem je to, zdakierd z rizik umo#uji
svym charakterem ¢innou ochranu proti nim. Z uvedeného aspektu jsmtopnrikdy

rizika ¢lenéna na:

a) rizika predvidatelna, nebo
b) rizika nedekavana (nefedvidatelnd).

U predvidatelnych rizik, kde klasickyiilad predstavuji rizika fepravni nebo rizika
platebni, Ize ochranu zajistit pogim ®chto rizik. To pochopitek nelze aplikovat u

rizik nepredvidatelnych.

Podobné jako vySe uvedegléreni je klasifikace na:

a) rizika neovlivnitelnd (politick4, hospotika, obchodni, fiskalni apod.);
b) ovlivnitelna rizika (kterd ti#ze manazer snizovail caste’né odstranit)
(Bohm, Janatka, 2004).

Rizika mezinarodnich ekonomickych vztalpiedstavuji por&rné riznorodou skupinu.
Klasifikace rizik i nadzvoslovi v této oblasti nengtaleno. Obeeénse pro dleni rizik
pouziva tiznych kriterii, nafiklad meftitelnost, vliv na vysledek, fginy vzniku, oblast
rozhodovani apod. Mezi jednotlivymi druhy rizik siiji GUzké vazby a souvislosti.
Nékteré druhy rizik se vzajemdrdophuji a vyskytuji spoléné.

Hlavni typy rizik, se kterymi se podnikyigprovadni mezinarodniho obchodu setkavaji:

a) rizika trzni;

b) rizika komedni;

c) rizika prepravni;

d) rizika teritorialni;

e) rizika kurzova;

f) rizika odpovdnostni a dalsi typy rizik(Machkova,Cernohlavkova, Sato,
2003).
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ad a) Rizika trzni

Tato rizika gredstavuji moznost, Ze wisledku zmény trznich podminek podnik nedosahne
piedpokladaného vysledku nebo utrpi ztratu. Vyvojtrieu vSak niZze ginést také
Zmeéna trzni situace fte byt zgisobena iiznymi pricinami, napiklad znenou celkové
konjunkturni situace v dité zemici skupiré zemi, znénou vztahu nabidky a poptavky po
urtitém zboZi, zminami v postaveni rozhodujicich dodavateiebo odbrateii nebo

v dasledku zrén jejich prodejni¢i nakupni politiky, zndnami v technologii, sezonnimi
vykyvy apod. Toto riziko rize vést ke zin¢ cenovych relaci,tistu naklad, ale nize se

projevit i neprodejnosti vyrotik(MachkovaCernohlavkova, Sato, 2003).

ad b) Rizika komeni

Timto pojmem byvaji ozravana rizika, vyplyvajici z nespini zavazku obchodnim
partnerent. Tato rizika se dotykaji vztétmezi exportérem a importérem, ale ingdnich
sluzeb vyzivanych v obchodu, régad vztali k dopravém, zasilatelm, kontrolnim
bezpé&nostem, pojifovnam apod. ZvySena rizikovost v oblasti koéméch rizik ovliviiuje
dosazené vysledky obvykle negativritim, Ze obchodnik ki1 vibec neuskutai
predpokladanou transakci, nebo dosahtigeji realizaci horSiho vysledku, neZekaval.
Intenzita dopadwethto rizik na vysledky jednotlivych operaci je dgtadevSim vybrem
obchodniho partnera.

V zahranénim obchodu hmotnym zboZim se toto rizikGaa projevovat népsgji témito

formami:

odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu;
nesplréni ¢i vadneho plani kontraktu dodavatelem;
bezdivodné nepevzeti zbozi odiyatelem;

platebni neule dluznika;

O O O O o

platebni neschopnost dluznikéegnohlavkova, Béhm, Kpva, Sato, ZabZa, 2000).

ad c) Rizika pepravni

Jsou spojena s mezinarodnimi obchodnimi operacémognym zbozim. Ehem dopravy

maze dojit ke ztrét nebo podkozeni zbozi. Skodu utrpi ten, kdo v daokamZiku toto

2 N&ktefi autdi zahrnuji pod pojmem komai rizika veskera rizika obchodeihnosti, tedy také teritoriaini ,
piepravni, vyrobni, kurzova, odpé&inostni apod.
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riziko nesl. \&tSinou to byva bdi prodavajici, nebo kupujici. Toto riziko vSak neése
dopravceci speditér tim, Ze igbiraji odpo¥dnost za zbozidnem dopravy (Machkova,
Cernohlavkova, Sato, 2003).

ad d) Rizika teritorialni

Tato rizika vyplivaji z nejistého politického a mmakkonomického vyvoje jednotlivych
zemi, ale mohou byt takéisledkem administrativnich ogahi, girodnich katastrof,
bojkotu zboZi apod. Nejasji se projevuji politickd rizika, ktera mohou vést
k ne&éekanému omezeni nebéepuSeni hospodskych vztalh s danou oblasti a naslednym
Skodam (na zbozi, na nezaplacenych pohledavkachzir&& nakladi vynalozenych ne
zpracovani trhu, oditi moZznosti disponovat s majetkem apod.) (Machkova,
Cernohlavkova, Sato, 2003).

ad e) Rizika kurzova

Kurzové riziko je spojeno se vSemi formami mezidd@ich hospodékych vztak a
vyplyva z prondnlivosti vyvoje kurzi jednotlivych nén. Toto riziko Ize charakterizovat
jako moznost, Ze vigledku vyvoje kurk mén bude muset dastnik mezinarodnich
ekonomickych vztalnvydat oproti ivodnimu pedpokladu vice hodnot, Ze bude inkasovat
relativne méré hodnot, Ze se vidledku kurzovych pohybsnizi stav jeho devizovych
aktiv nebo zvysi devizova pasiva nebo Zeisleldku nebo Ze vidledku znén devizovych
kurzt nedosahne svych podnikatelskychicdmeény kurzové vSak mohou byt i of@&ho
charakteru a {sobit na dosahované vysledky pozitiviCernohlavkova, Bohm, Kova,
Sato, Zabza, 2000).

ad f) Rizika odpaidnostni
Odpowdnost vyrobce za Skody agobené vadnym vyrobkem na zdravi nebo majetku.
Bezpe&nost a kvalita vyrobku je vyznamnym pozZadavkeivpvozu. Tomuto riziku

se da pedchéazet pojighim a zansrenim se na vysokou kvalitu vyroby.

Do oblasti rizik spojenych s vyrobou a prodejem Zibpati celafada rizik vyplivajicich
z predpisi a zakoi ochrany pracovnik (bezpeénostni pedpisy, pedpisy o ochrah

19



Zivotniho prostedi), z nichZz celd&ada nmize mit charakter obchodnich a politickych
piekazek a omezeni (Bohm, Janatka, 2004).

2.2.2. Pojiséni rizik v mezinarodnim obchodu

Hlavni ekonomickou ulohou pojisti je poskytnuti nahrad za ztraty, které vznikdji p
komegni ¢innosti pisobenim nahodilych udalosti. KompenzatEhto ztrat je umozma

z pojistného fondu poji®ven, dlouhodob vytvéeného jak z petinich prostdki, které
pojistnici v minulosti uhradili ve forgh pojistného, tak i dalSich finanich aktivit
pojistoven. Nejiizrgjsi rizika jsou samdejme spojena se vSemi druhy podnikatelskych
aktivit. V mezinarodnim obchodu jsou vSak tato kaziporekud odliSna od rizik
tuzemskych, jsou dfe predvidatelna a odstranitelnd a jejich prevenci jetqrieba
vénovat &tsi pozornost (Machkovéernohlavkové, Sato, 2003).

Jeho podstatou je ekonomicka forma fi@iho zabezpegeni podnikatel pro pipad
nahodilych udalosti, jejichzidledkem mohou byt majetkové Skody, middné naklady
nebo netekdvand pdeba finaknich prostedki (Benes, 2004).

V praxi mezinarodniho obchodu séfeme nejastji setkat s nasledujicimi typy pojésii:
pojisStnim zahraninich peprav zasilek, poji8him teritoridlnich rizik, poji&nim
avérovych rizik, pojisénim investic, poji&nim akreditii a dokumentarnich inkas,
odpowdnostnim pojidinim a pojis&nim vystav a veletiin(Machkova, Sato, Zamykalova,
2002).

A) Pojisténi pirepravnich rizik

Smyslem pojig&ni je mezinarodni figpraw zboZi eliminace nasledkposkozeni, zieni
nebo ztraty zasilky dhem gepravy. K gicinam Skod v mezinarodnirgpra¥ obvykle
patfi:

o puasobeni pirodnich jevi nezavislych na lidskéeti (zengtieseni, povodf) udery
blesku, vicliice, laviny, atd.);

o dasledky lidskéc¢innosti (autohavarie, vykolejeni viak ziiceni letadel, havérie
lodi, atd.);
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o nedostatky spojené s uloZzenim nakladu téabeni vihkaci tepla, gekoceni
nakladi, atd.);

o neodborné zachazeni s nakladem;

o kradeZze a jiné nasilnény;

o prirozend povaha zboZi (koroze, vyschnuti, ¥apia kazivost, fisobeni plisni,
atd.);

o udalosti valénehoci politického charakteru;

o dalSi nespecifikované vlivy katastrofického chaeak, jako @isobeni hmyzwi
hlodavd, radioaktivniho z&ni a podobné (Machkov& ernohlavkova, Sato,
2003).

Vzhledem k tomu, Ze prodavajici a kupuijici, dopeaaczasilatel, jsou zatizeni rozdilnym
stuprem odpowdnosti k lepravovanému zboZzi, pouzivaji se v mezinarodepnaw dva
z&kladni druhy pojighi:

o odpowdnosti dopravce resp. zasilatele (odfmnostni pojigini)
o prepravy zboZi (fepravni poji&ni) (MachkovaCernohlavkovéa, Sato, 2003).

Prepravni i odpoddnostni poji&ini v mezinarodni fepra¥ maji spoléné to , Ze se
vztahuji k fepravované zasilce a umimgi poskytnuti ndhrady za jeji poskozeni,cemii

¢i ztratu v pfibéhu prepravy. Zasadnse ovsem liSi v rozsahu pojistného kryti.

PojisS€ni odpo¥dnosti utené dopraviim a zasilatélm kryje Skody, za & jsou dopravci
a zasilatelé zislusnych smluv odpa@dni. Pokud dojde ip prepraw¥ ke Skodni udalosti,

za kterou nesou pravni odgawost, uhradi zagskodu opravéné osob pojis’ovna.

Odpowdnost dopravce je vSak na zaklgoatnych mezinarodnich amluv pro jednotlivé

piepravni obory omezena s ohledem na:

o rozsah odpasdnosti (v pipact udélosti, které nemohl odvrétitiie byt dopravce
odpowdnosti zpro&n);
o vySi odpo¥dnosti (pokud Skoda, za kterou odpoviddevgSuje mezinarodni

umluvou stanoveny limit) (Machkov&gernohlavkova, Sato, 2003).
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Z tohoto divodu existuje i moznost univerzalniho pajisitpiepravy zbozi (karga), které se
sjednava proifpad poSkozeni, z&éeni nebo pateSovani fepravované zasilky vidledku
jakékoli nahodilé udalosti, kterd viihu prepravy néekaré a nahle nastane a neni

Vv pojistné smlou¥ vyloucena. Do této kategorie spadajé@evsim rizika:

o Zivelnych skod;

o Skod zmsobenych lidskodinnosti (napiklad dopravni nehody, havarie dopravnich
prostedki ¢i dopravnich cest, odcizeni, loupeznéegadeni, pad zboZitip
manipulaci apod.);

o 8kod plynoucich zifrozené povahy zasilky;

o dalSich Skod (tkledky klimatickych zrén, powtrnostnich vlivi;

o valesnych a politickych udalosti (Machkov@ernohlavkova, Sato, 2003).

Pro (ely pojiseni mezinarodni fepravy zbozi se pouzZiva jak pojistna smlouva

jednorazova, tak i hromadna.

Jednorazova smlouva slouzi k pajisitvzdy jen jediné fepravy. Na poji&ni kazdé z nich
je treba vypracovat samostatnou smlouvu. Pojistna sralouysi vzdy obsahovat vSechny

piedepsané nalezitosti.

Ramcova smlouva (téZ hromadna, generalni, dlouhkdsb vztahuje naétdi paet
pieprav a byva uzaena na konkrétni obdobi, zpravidla na jeden rokistdk touto
cestou pojiguje vSechny fepravy, které jsou ve sjednaném obdobi realizovdiake
hromadna& smlouva musi zahrnovat vSechmeg@psané nélezZitosti, jeji obsah a nalezitosti
byvaji obvykle sloZijsi (MachkovaCernohlavkova, Sato, 2003).

Rozsah pojistného kryti

V pojistovaci praxi v zahratihim obchod se obvykle mZeme setkat séemi zakladnimi
rozsahy pojigini:

o Pojisteni proti vSem rizilim — AAR (Against All Risks). Jedna se o nejSirSi rozsah
pojistného kryti. Pojigha jsou vSechna pojistitelna rizikacetnd dasledka
piirozené choulostivosti zboZi. Tento rozsah pojistnéryti je vhodny pro zbozi
lehce podléhajici zkaze a choulostivé zbozi.
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o Pojisteni véetné zvlastni havarie- WPA (With Particular Average). Tento rozsah
zahrnuje uhradu Skod, vzniklych z jakykoli pojistitych rizik s vyjimkou Skod

zpasobenych firozenou choulostivosti zbozi.

o Pojisteni s vylouwenim zvlastni havérie FPA ( Free of Particular Average). Jde o
nejnizsi rozsah pojistného kryti. Pojistn4 nahreelgposkytuje, pokud byla zena
nebo ztracena cela zasilka nebo pokud k tomu q@skévazné nehad Jednotlivé
udalosti, které jsou pokladany za zavaznou nehjgdu, vyjmenovany v pojistnych
podminkach. Jedna se zejména o &&eseni, zaplavy, uder blesku, pozar, vybuch,
ziiceni silnice, vykolejeni vagén vodu vytékajici z vodovodu a figeni

skladovacich budov (Machkova, Sato, Zamykalova2200

B) Pojisténi zahraniénich Uvéria a platebnich nastroji

NejzavazijSi problémy, spojené s realizaci obchodminnosti snérem k zahrardi,
zpusobuje uhrada kupni ceny. Pro minimalizaci rizikgr&a se objevuji v kratkodobém,
Skéala nastrdi, z nichZ k nejspolehlSim pati pojiseni. Jedné se o relatigmékladny typ
pojistni, vyZzadujici navic za strany pajaen velmi dobré odborné znalosti a dlouhodobé
zkuSenosti. Proto je tento druh sluzeb @y nabizen ve standardnim rozsahu prodglukt
a to pomdrn¢ Uzkym okruhem pojifoven. Pojis&tni se obvykle odviji na kom@ri bazi,
muze byt ovSem doptmo ukitou formou statni pomoci, kterd pinéel podpory exportu.
(Machkova,Cernohlavkova, Sato, 2003).

Jednotlivé pojiBovaci produkty standardndostupné \Ceské republice na kom@i a

nekomeéni bazi:

o Pojiseni kratkodobych vyvoznich @i proti kome&nim rizikam;

o Pojiseni kratkodobych vyvoznich @ proti teritorialnim rizikim;

o Pojis&ni dodavatelskych w@v;

o Pojistni stedredobych a dlouhodobych od&fatelskych vyvoznich v proti
teritorialnim a komemim rizikam;

o Pojiseni banky potvrzujici akreditiv;
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o Pojistni uweru predexportniho financovani vyroby pro vyvoz protikiz nespl@ni
vyvozniho kontraktu;

o Pojiseni investicteskych pravnickych osob v zahréini

o Pojiseni vyrobniho rizika,

o Pojis&ni exportnich bankovnich zaruk;

o Pojiseéni rizika nezaplaceni pohledavek za tuzemskymi nedabirantnimi

kupujicimi (MachkovaCernohlavkova, Sato, 2003).

C) Pojisténi odpowdnosti za Skodu

Pojis€éni odpowdnosti za Skodu pokryva pe@mmé specificky druh rizika a byva proto vzdy
sjednavano separ&nSmyslem tohoto poji&hi neni zbavit pojistnika nebo pofigeho
odpowdnosti za zfisobenou Skodu, alggvzit nebo omezit negativni ekonomicky dopad,
vznikly pojistnou udalosti. Rozsah pojistného rizikyplyva z podnikatelsk€innosti
pojisStného a pravnich vztéhz této ¢innosti souvisejici s podnikanim jen okrajov
nagiklad cinnost zéizeni stravovacich, socialnich, zdravotnickych ertgwnich, slouZzi-li
pottebdm zardstnand. Vztahuje se i na dofkové cinnosti podnikatelskych subjekt
nagiklad na @ast veletrzich a vystavach, sluzebni cesty apod.

Z titulu pojiseni odpovdnosti za Skodu vznikéfipvzniku pojistné udalosti poji&ému

pravo na nahradu Skody na:

o Zivot osoby (usmrceni);
o zdravi osoby @esna ujma), &etre 1é¢ebnych vyloh;
o majetku, ¥etrg takovych Skod, za které odpovida podigsipSnych pravnich

predpisi (MachkovaCernohlavkova, Sato, 2003).

D) Pojisténi veletrha a vystav

Pojiseéni veletrth a vystav vykazuje dité odliSnosti vtom, Ze byva teéh vylucné
sjednavano jako jednorazové, atypickym je takédpet pojiS€ni a caso¥ presré
vymezené trvani pojistné smlouvyiednttem veletrzni a vystavriinnosti byvajicasto
unikatni gedméty nebo ¢innosti: vynalezy, nové technologie a technologigdastupy,
chrargné znamky a zreky, unlecka dila¢i starozitnosti, které jsourpdvaany Sirokému

spektru laické i odborné igjnosti. Intenzivni kontakt wejnosti s¢asto unikatnimi
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predmity znané zvysuje riziko poskozeni a ztraty expanévachkova,Cernohlavkova,
Sato, 2003).

Rizika vyplivajici z veletrznich a vystavnich ak@ mozné omezit prosgdnictvim

z&kladniho pojigni, které zahrnuje:

o vybrané nebo vesSkeré exponaty a zboZéng k prodeji;

o zaizeni samotné expozice a materialu pro jeji vybadgv &etnt zasob
k pohoS¢ni a propagéniho materialu;

o svrsky a ¥ci osobni paeby pracovnik expozice (MachkovaCernohlavkova,
Sato, 2003).

2.3. Financovani mezinarodniho obchodu

Financovani mezinarodniho obchodu se v mnoha otiteti®i od financovani obchodu
v tuzemsku. OdliSnost je mozno gpatat v naronosti na finatni prostedky,

v charakteru finagnich zdrofi, které mohou byt pro financovani vyuzivany,
v pouzivanych metodach i v rizikovosti, se ktereuipancovani mezinarodniho obchodu
spjato. Ri¢inou byva geografickd vzdalenost mista vyroby odstanispateby, jejiz
piekonani nMZe byt caso¥ nara@né, dalecasovy nesoulad mezi pohybem zboZi a
placenim, ovliviény velkou konkurenci a pozadavky kupujicich narfxozdilna dimenze
rizikovosti mezinarodnich ekonomickych vztatoproti vztalim vnittnim, diference

v prostedcich, ve kterychisobi obchodni partiiepodilejici se na dané transakci, a dalSi
faktory (MachkovaCernohlavkova, Sato, 2007).

2.3.1. Druhy Uwrua v mezinarodnim obchod
Uvér je formou ddasného postoupeni zboZi nebogierich prostedki (pajcka) wiitelem,
na principu navratnosti, dluznikovi, ktery je odahotza tuto pjcku po uplynuti nebo v

pribéhu doby splatnosti zaplatitdity urok ve forng perezité prémie (Wikipedia, 2009).

Vzhledem k G¥rové nargénosti mezinarodniho obchodu dochazi vtomto procesu

k proplétani obchodnich a &ovych vztali v mezinarodnim gtitku. Uvéry poskytované
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v souvislosti s mezinarodnim obchoderagstavuji velmi pestrou skupinu, kteréza byt
¢leréna z fiznych hledisek (Machkov&ernohlavkova, Sato, 2007).

A) Dodavatelsky uwr

Dodavatelsky & poskytuje exportér zahramimu odkrateli wWtSinou v souvislosti

s dodavkou zboZzi nebo sluzeb. Podminkgravjsou sjednany vifsluSném smluvnim
ujednani ( v kupni smlody ve smlou¢ o dilo apod.) vramci platebni podminky. U
kratkodobych dodavatelskych &ni Uveéruje exportér zpravidla celou hodnotu dodaného
zbozi ¢i sluzeb. Pro sedrédobé a dlouhodobé @my je vSak obvykly pozadavek, aby
odkeratel uhradil wity podil sjednané cenyi@dem ¢i v dobé dodavky (Machkova,
Cernohlavkova, Sato, 2007).

B) Uvér poskytnuty odbératelem

Uvér poskytnuty odbratelem je v sotasnych podminkéach trhu kupujiciho vyuZivan spise
vyjimecné. V kupnich smlouvach se sjednava jako platieae@m, obvykla jen udkterych
specifickych drub zboZi nebo  prodeji na rizikové trhyCastjsi formu tohoto G¥ru
piedstavuji akontace&dst&né platby pedem), sjednavané v souvislosti sedttdobymi

a dlouhodobymi G&ry, zvlast pri dodavkach zbozi vyr&ého na zakazku, u hodnotové
rozsahlych obchaqd u investtnich celki, pri realizaci velkych projekitapod. (Machkova,
Cernohlavkova, Sato, 2007).

C) Zprostiredkovatelsky Uwr

Zprostedkovatelsky & byvad poskytovan zejména kratkodobnekterymi typy
zprostedkovateh (dohodci, brokery apod.) . Jdeit$inou o zavedené firmy, které
vychazeji ze znalosti trhu a z finarich poteb dodavatél a odigrateli. Nekteré typy
zprostedkovatel se na poskytovani findnich sluzeb svym obchodnim partiver
specializuji (Machkov&, ernohlavkova, Sato, 2007).

Zprostedkovatelské ry poskytuji v mezinarodnim obch®dlohodci a komisioria
Zejména dohodci maji velkou vyhodu v tom, Zze v nyobhzemich a &kterych druzich
zbozZi se nakupy a prodeje uskiiigi vyhradré jejich prostednictvim. Jsou ve styku s

obé¢ma stranami a majirphled o celém @béhu obchodu, takze mohou zasahnout tam, kde
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je zapotebi. Eskontuji sknky kupujicich, zartuji se za jejich zaplaceni, financuji vyrobu
i obchod a poskytujipcky na dokumenty. Dohodci a komisigngsou zpravidla firmy s
velkym vlastnim kapitdlem a s dobrym bankovnim epon, u ®&hoZz maji U¥r.
Zprostedkovatelské ry jsou pochopitelé drazsi nez &né bankovni Gry (Vinter,
2006).

D) Bankovni Uwér

Primé uwrovani mezinarodniho obchodu bankami je v posldoht stalecasgjsi. Uwsry
byvaji poskytovany koménimi bankami vitiznych formach, kratkodebi dlouhodok.
Klasickymi formami vyuziti kratkodobych bankovnidkeéra jsou rékteré typy pouzivané
v souvislosti s akreditivy (ndpremboursni G&r). Vyhodou bankovnich @i, plnicich
casto funkci podpory exportu, je a#ldni Uwrového vztahu od transakce, k jejimuz
financovani slouzi. Odipatel se potom neiiie vyhnout svym platebni zavaazR, ¢i je
alespa oddalit, nAmitkami &¢i pInéni kontraktu dodavatelem ( reklamace jakosti, vykon
zaizeni, doby dodani apod.). Podminkyeiiv a podminky vyvozniho kontraktu jsou
feSeny zcela samostatnymi smluvnimi ujednanimi. Bamk O0wr miazZze byt &tSinou
dokonaleji profesionathzpracovan a jeho navratnost byva zajiat €inngji, nez tomu

byva u Uéra dodavatelskych (Machkov&ernohlavkova, Sato, 2007).

E) Exportni odbératelsky Uvér

Pri vyvozu investtnich celki a velkych (zpravidla strojirenskych) kusovych dealaje
obvyklou platebni podminkou poskytnutifestredobého nebo dlouhodobého éaw.
Duvodem je snaha dovozce rozlozit Uhradu za dodawéastiznebo Uplé do delSiho
obdobi, v jehoz fibéhu ziskava progedky na uUhradu jiz z produkce dovezené vyrobni
kapacity, respektive z podnikani pyuZziti dovezeného zbozi (Benes§, 2004).

F) VIAdni avéry

Vladni uwry poskytuje obvykle vlada jedné zeéwi vliadni instituce druhé zehrza &elem
nakupu zbozi,cimz zarové podporuje st vyvoz. Takovy 0¢r miZze byt bu’
jednostranny (je @en k nakupu witého pamyslového celku), nebo ramcovy, ng§nse
provadji dodavky utitého zbozi. Podminky @éw jsou stanoveny vzajemnou dohodou

vyjadienou pisem# (vzdy se jedna o objemny a rozsahly dokument); j&Sinou o
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dlouhodobé Gsry, zajiS€né zarukou vlady a z¥ené nizkou Urokovou sazbou, kterou
vlada subvencuje z rozggovych prostedki. V sowasné dob nastava odéthto Uvra
odklon. Jsou poskytovany zcela vyjitmeé a ve velmi naléhavychiipadech (naipklad
kdyz jde o nadkup zbrojnich cedilkutnych k obra#izens) (Vinter, 2006).

G) Uvéry mezinarodnich organizaci

Uvéry mezinarodnich organizaci ziskali vyznategevsim pro financovani hosposiéé
pomoci rozvojovych zemim a tranzitivnim ekonomikaRtimé financovani zaji%ije
predevsim tzv. skupina 8wvé banky, k niz p&tkromé Mezinarodni banky pro obnovu a
rozvoj (International Bank for Recovery and Develgmt — IBRD) jeji dcBné organizace
International Developmment Association (IDA) a hmional Financial Corporation
(IFC). Uwry skupiny S¥tové banky jsou pouzivany pro financovani vybranych
rozvojovych projeki v ¢lenskych zemich, n#p v oblasti dopravy, energetiky,
zentdélstvi, ekologie apod. Realizacéchto programi byva vazana na takova ofsti

v oblasti hospodéké politiky gijimajiciho statu, kterd maji zajistit navratnogiaenych
prostedki (MachkovaCernohlavkova, Sato, 2007).

2.3.2. Metody a néstroje financovani

Pti volb¢ metod financovani v mezinarodnim obchodnim stydangky vychazeji z vliastni
financni situace, hodnoti moznosti, které jsou jim dos&ypgiihlizeji i kK moznostem, jimiz
ve volk® metod a nastrdj financovani disponuje jejich obchodni partner,rajpise o
informace o vyvoji na narodnich a mezinarodniclarimich trzich, hodnoti metody, které

v oblasti financovani vyuziva jejich konkurence.

Pti volbé jednotlivych metod financovani jdetginou o vyksr alternativ ziskavani cizich
finantnich zdrofi. Podniky porovnavaji jednotlivé moznosti podkeht kritérii, ktera
v dané situaci povaZzuji za prioritni. K rozhodujidritériim miZze patit:

o vyse finanich prostedki, které danou metodoutide podnik ziskat;

o naklady, se kterymi jsou jednotlivé metody finavioi spojeny;

o rizika, kterd podnik f porovnavanych metodach nese;

o rychlost dosazeni fin&nich prostedki a flexibilita jejich pouZiti;

o vlivdané metody financovani na likviditu podniku;
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o vliv na goodwill podniku;

o néaranost jednotlivych metod na vlastni firtam zdroje;

o daiov¢ dusledky volby uéité metody financovani apod. (Machkova,
Cernohlavkova, Sato, 2007).

A) Metody kratkodobého financovani

VétSina metod kratkodobého financovani mezinarodoibehodu se svou povahou nelisi
od metod, které podniky pouZzivaji pro financovarodejni, vyrobni i jiné hospoteké
¢innosti v tuzemsku. Konkrétni aplikacé&chto metod zavisi na platnych pravnich
piedpisech, institucionalnich zvlaStnostech i zvyldob dané ze# Kratkodobé
financovani nmize byt poskytovano bankami a firkaimi institucemi ramcay, nag. pro
vSechny exportni obchody klienta (pro veskery vydoz ugitého teritoria), v skterych
piipadech je poskytovano ve v&aa jednotlivou operaci. Zvlastnosti pouzitych noese
vétSinou projevi ve vztazich mezi prodavajicim a Kighon negimo ve sjednanych
podminkach obchodu, v pouzitych platebnich néastipjiv poZzadovanych dokumentech,
zarukach apod.

o Kontokorentni ugr;

o Eskont sminek;

o Dokumentérni akreditiv;

o Zalohovéani exportnich pohledavek;

o Pgjeky na finagnim trhu (Machkové(ernohlavkova, Sato, 2007).

B) Metody strednédobého a dlouhodobého financovani

Na rozdil od kratkodobého financovani jsou metodsk&vani finatnich zdrofi pro
dlouhodolsjSi financovani mezinarodniho obchodu vazanstSimou na jednotlivé
obchodni transakce. Vzhledem k vysoké rizikovodtedstdobého a dlouhodobého
financovani se vsichni parthie ktefi se podileji na jeho zafi@vani, snazi o ziskani
urcitych jistot Uhrady dluzn&astky, nap pojis€nim, zarukami spolehlivych éitelq,

krytim pohledavek cennymi papiry apod.

o Nérodni systémy financovani exportniclerdy
o Stredredobé a dlouhodobéigky na trhu;

o Projektové financovani (Machkov@ernohlavkova, Sato, 2007).
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C) Alternativni metody financovani

V prab¢hu Sedesatych let minulého stoleti se ve finandovataly pouzivat tkteré
netradéni metody, které reagovaly na pelty nefinatinich podnikatelskych subjekt
uvolnit ¢i ziskat dalSi finaéni zdroje pro rozvoj jejich aktivit. Tyto metody&tginou
urychluji finareni toky v podniku a fiznivé ovliviji jeho likviditu. Nekteré se rozvinuly
nejprve na severoamerickém trhu a postugeroz&ily do Evropy a na ostatni kontinenty,
jiné maji swj puvod v Evrog. VétSina tchto sluZzeb je poskytovana specializovanymi

finanénimi subjekty.

o Faktoring;
o Forfaiting;

o Leasing (Machkov& ernohlavkovéa, Sato, 2007).

2.4. Financovani a pojifovani vyvozu se statni podporou

v Ceské republice

V souladu se schématy statni podpory vyvozu, uplenymi ve vysplych trznich
ekonomikach nabizi, nyni stat vyvazejicim poédnikprostednictvim specializovanych
instituci sluzby na podporu vyvozu a safijima nektery opateni umoaujici vyvozaim

shadrjSi vstup na zahra#ni trhy. Jedna se o oblast:

o Poskytovani pojigvani a financovani vyvozu se statni podporou,izeahné
prostednictvim Exportni garani a poji§ovaci spolénosti, a.s., resCeské
exportni banky, a.s.

0 Zpracovavani a distribuce informaci teritorialnitkomoditniho a konjunkturniho
charakteru, ¥etné zprostedkovani moznosti dasti ceskych podnik v tendrech
vyhlaSovanych zahrafmimi vliddami nebo mezinarodnimi finamimi a
bankovnimi autoritami, nafklad Swtovou bankou, Evropskou bankou pro obnovu
a rozvoj a dalSimi obdobnymi institucemi. Tyto d$yZrealizuje zejména
CzechTrade, ale i Hospag#a komoraCeské republiky a dkteré dalsi instituce
(Benes, 2004).
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2.4.1. Exportni garartni a pojistovaci spol€nost, a.s. (EGAP)

Zakladnim poslanim Exportni gagam a pojifovaci spolénosti, a.s. (EGAP) je ochrana

vyvozal a bank financujicich vyvoz proti riziku nezaplacere strany zahragich

kupujicich v disledku komeinich a teritorialnich (politickych)ifgin (Benes, 2004).
Prehled pojistnych produkta EGAP

o O O o o o

(@)

Pojis&ni kratkodobého vyvozniho dodavatelskéheray,,B“);

Pojis&éni bankou financovaného kratkodobého vyvozniho datddského Usru
(.Bf);

Pojiseni stedredobého a dlouhodobého vyvozniho dodavatelskéBau(yC*);
Pojis€ni bankou financovanéharetirtdobého a dlouhodobého vyvozniho
dodavatelského @w (Cf);

Pojis&ni vyvozniho odbratelského Ggru (,D);

Pojis&ni potvrzeného akreditivu (,E®);

PojisS&ni Uwru na gredexportni financovani vyroby (,F);

Pojiseni investicceskych pravnickych osob v zahr&n(,l);

Pojiséni Uwru na financovani investi¢eskych pravnickych osob v zahré&ni
GIF);

Pojis&ni Uwru na financovani prospekce zaheaich trha (,P*);

Pojis€ni proti riziku nemoznosti spéni smlouvy o vyvozu (,V*);

Pojiseni bankovni zaruky vystavené v souvislosti s export kontraktem

(-,Z"“)(www.egap.cz).

EGAP byl zaloZen v Unoru 1992 s cilem poskytaseskym vyvozém podporu ve form

pojistni stedrt a dlouhodobych vyvoznich &wi se statni podporou proti riziku

nezaplaceni, ktera je obvykla ve vi§sgh trznich ekonomikach. Od géatku své existence

nabizel EGAP row¥ pojiseni kratkodobych vyvoznich a tuzemskych pohledavek n

komekni bazi se zajighim od mezinarodnich zafidven. V souladu s pravidly EU byl

tento typ poji&ni vyclerén v roce 2005 do samostatné icé spolénosti Komeéni
Uvérové poji¥ovny EGAP, a.s. (KUP) (Budinsky, Grulich, Pulpanpéhazka, 2008).
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2.4.2.Ceska exportni banka, a.s.CEB)

Ceska exportni banka se sdaduje na oblast finafich sluzelkeskym podnikm a jejich
zahraninim partneitm souvisejicich s exportem a importéeskych vyrobl a sluzeb.
Svou ¢innosti vytvdi pro oke strany obchodniho vztahu vyhodné podminky z pahled
délky splatnosti i ceny. To vSe za vSeolieplatnych mezinarodnich podminek, k nimz se
Ceska republika v oblasti finani podpory vyvozu zavazala. Tim, Ze banka méa bohaté
zkuSenosti z financovani neépgich vyvoznich transakaieskych exportér, ale také z
financovani vyvoznich kontraktna menSi celkyi dil¢i dodavky, pomaha na jedné stran
samotnym klientm, na druhé stran zprostedkovag vytvati podminky pro vyssi
zanestnanost a napomaha rozvoji podnikani (Budinskyli@r, Pulpan, Prochazka,
2008).

Prehled hlavnich produkti CEB

Uvér na financovani vyroby pro vyvozigurexportni Ger);
Vyvozni dodavatelsky @ primy;

Vyvozni dodavatelsky @ refinartni;

Vyvozni odigratelsky U¢r ptimy nebo nefimy;

Vyvozni odigratelsky O¥r refinarenti;

Uvér na financovani investice v zahraini

Odkup vyvoznich pohledavek bez postihu;

Bankovni zaruky;

Doprovodné finaéni sluzby (MPO, 2008).

O O O 0o o o o o o

2.4.3.Ceskomoravska zaréni a rozvojova banka, a.s.

V oblasti bankovni sféry j€eskomoravska zékni a rozvojova banka, a. SCNIRZB)
vnimana jako vyraznspecializovana bankovni instituce. Banka napoméabkauladu se
zamery hospod#ské politiky viadyCeské republiky a regidnrozvoji malého a #edniho
podnikani (MSP), infrastruktury a dalSich selktozkonomiky vyZadujicich wejnou
podporu (Budinsky, Grulich, Pulpan, Prochazka, 2008
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Produkty a sluzby

V souwasné dob je velmi vyznamnou sa@asti cinnosti banky sprava prasdki
strukturalnich fond vloZzenych do zaknich a G¥rovych fondi vytvorenych jako sotast
realizace Opetmiho programu Podnikani a inovace (OPPI) pro obdeth2007 - 2013.
Prostedky tchto fondi jsou pouZzivany k financovani zaruk, zvyhéaych Owri,

zejména potizenych, a finagnich @ispevka pro malé a sedni podnikatele.

Zaruky za bankovni @y pro podnikatele;
Zéaruky za navrh do vyoovehotizeni;
Zvyhodrené Uvry pro podnikatele;
Finartni prispevky pro podnikatele;

Zéaruky a dotace pro vlastniky panelovych dom

O O O O o o

Investini a finagni sluzby (www.cmzrb.cz).

2.4.4.Ceska agentura na podporu obchodu CzechTrade

Proexportni agentura CzechTrade jéspEvkovou organizaci Ministerstva jmyslu a
obchoduCR. Svymi profesionalnimi inforngaimi, asistetinimi a poradenskymi sluzbami
doprovéaziceské vyvozce na zahr&ni trhy. Disponuje vice neZiteti zahraninimi
kanceldemi, které poskytuji aktualni a &ené informace z teritorii, mapuji obchodni
piilezitosti a vyuzivaji jména vladni agentury k ne&di vhodnych kontakt(Budinsky,
Grulich, Pulpan, Prochazka, 2008).

Klienti
o Ceské firmy, které maji zajem &h exportovat, roz$bvat export nebo
investovat v zahrati. Nejvice klienti ma agentura ¥ad malych a $ednich

podniki (MSP), jeji sluzby vSak vyuZzivaji i nejvyznagjsi ceské firmy.

o Zahrangni firmy, pro 8z agentura vyhledavéeské dodavatele a koopé&ma
partnery.
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Sluzby

Sluzby agentury CzechTrade jsowené jak pro z&najici ceské exportéry, tak pro
zkuSené vyvozce. Nejde o obecreseni, ale individualni sluzby uSité na miru, které

pomahajiceskym firmam k asgrhim na zahragnich trzich

0 Sluzby zahrarnich kancel#;

o0 Vzdelavani;

o Informace, pilezitosti a on-line databaze (Budinsky, Grulichulgn,
Prochazka, 2008).

2.5. Financovani a pojigovani vyvozu s podporou soukromého

sektoru v Ceské republice

Pojisténi podnikatelid a primyslovych rizik tvori v nakladovych polozkach v posledni
dohe stale ¥tSi poloZku, protoze je prastsinu podnikatel nutnosti. Na trhu dnes existuje
fada pojigoven, ktera krora pojiS€ni osob nabizi firemni pojisténi (www.finance.cz,
2009).

2.5.1. Poji®ovny

Na ¢eském pojistném trhu v séasnosti fisobi rEkolik desitek pojisoven. Napiklad:
Ceska pojigovna, CSOB Poji§ovna, Kooperativa,Ceska podnikatelska pofidvna,
Allianz atd. Pojigovny voli individualni pistup a podnikatém, & uz zivnostnikovici

firm¢, nabizi takové sluzby, které odpovidaji grggjich potebam.

Jelikoz kazda poji®vna ma svou vlastni nabidku, rélahi do kategorii je velice obtizné.
Poji¥ovny podnikatelm a firmam nabizi takové sluzby, které odpovida@vp jejich
pottebam. Vhodnou kombinaci jednotlivych déupojis&ni umoauji zajistit komplexni
pojistnou ochranu jakychkoli podnikatelskych aktivit, od drobnychviostniki az po

velké pamyslové korporace.
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Do z&kladni kategorie pojistni podnikatelskych a pmyslovych rizik mizeme zahrnout:

o pojis&ni majetku;

o pojis&ni odpowdnosti za Skodu;
o pojis&ni pravni ochrany;

o pojiskni finartnich ztrat;

o pojiskni pohledavek (www.finance.cz, 2009).

Soukromé komeni banky jsou v dneSni ddlschopny s &Sinou exportt zameienych

produkti poskytnout podobnou nabidku pro vyvozce jakBB. Kometni banky také
zprostedkovavaji pojigini se statni podporou a poskytuji svym Kklient statem
podporované a Urokévzvyhodrgné Gwry jen s tim rozdilem, Ze museji sjednafEB

refinartni Gwr, piicemz podminky refinamiho Gwru stanovuje sam@EeB. Tento systém
podle mnoha nazoérzpisobuje nepruznost a zdlouhavost financovani (wwarfce.cz,
2009).

2.5.1.1. Komekni uvérova pojistovna EGAP, a.s.

Poslanim spolaosti je pomoci pojighi pohledavek poskytovat ochranu podnikiatel
pied riziky nezaplaceni, aby se mohli v plné&eniknovat klEovym ¢innostem jako je

vyroba nebo obchod. Neomezujeme se nijak velikdistnta.

Z&kladnim prvkem rového poji&ni je ochrana &itele p'ed rizikem nezaplaceni ze
strany kupujiciho. Mimo to w@&ové pojiséni napomaha vyznamnym gobem
podnikatelskym subjekin ziskat financovani takto pojsiych pohledavek. Pojistka zde
slouzi jednak jako ochrandeul rizikem, Ze kupujici nezaplati, a také jakoesk{zajiSéni
pro financujici instituci, ktera @ na financovani pohledavek poskytne. Tatdidana
hodnota“ U¥roveho poji&ni je velmi vyznamna a kac piipadi umoziuje klientim, aby
se vibec k u¥riam dostali, nebd financujicim institucim je nabizeno zafist, které by

jinak musel poskytnout klient zastavou svych akiww.kupeg.cz, 2009).
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Produkty

o0 e-BONUS
Malé a stedni podniky s obratem do 100 mil¢ Khohou pojistit vSechny své faktury pro
piipad nezaplaceni odtatelem. Na pé&atku je k dispozici bonus - az 20% sleva na

pojistném.

o e-MODUL
Flexibilni model U¢¥rového pojigovani pro velké spotmosti. Respektuje jejich specifika,

organiza&ni strukturu a tudiz individualni sjednani pajrst

0 e-ONLINE
Po uzaveni pojiséni je k dispozici zdarma internetovyigtup ke spravpojis€ni 24 hodin

denrg¢ 365 dni v roce (www.kupeg.cz, 2009).

2.5.1.2. Kometni banka, a.s.

Komerni banka (KB) paf k nejvyznamaj$im bankovnim institucim ¢eské republice

a v regionu sedni a vychodni Evropy. Je s@sti mezinarodni skupiny Société Générale
(SG) a poskytuje komplexni sluzby drobného, podviékm a investiniho bankovnictvi.
DalSi spolénosti finargni skupiny Kometni banky nabizeji specializované sluzby, mezi
které pati penzijni poji&ni, stavebni sgeni, factoring, spéebitelské Gery a pojisSéni
(www.kb.cz, 2009).

Produkty Komer éni banky

Factoring;
Forfaiting;

Uvér na gredfinancovani exportniho dokumentarniho akreditivu;

o O O o

Exportni odiratelsky ¢r (www.kb.cz, 2009).

2.5.1.3.Ceska spditelna, a.s.

Koreny Ceské sptitelny sahaji az do roku 1825, kdy zahajianost Sptitelna ¢eska,
nejstarsi pravni fedctidce Ceské spiitelny. Na tradici ¢eského a pozii

geskoslovenského sfitelnictvi navazala v roce 199Feska sptitelna jako akciova
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spolenost. Téndi pst a pal milionu klientd, které dne<eskéa spiitelna méa, hovi zcela
jasrt o jejim pevném postaveni ngském trhu.Ceska spiitelna je moderni banka
orientovana na drobné klienty, malé #&edni firmy a na rsta a obce. Nezastupitelnou roli
hraje také ve financovani velkych korporaci a vkgts/ani sluZzeb v oblasti fingnich

trht (www.csas.cz, 2009).

Produkty Ceské speitelny

Bankovni zaruky;

Faktoring;

Forfaiting;

TOP Export;

Predexportni Gdr (www.csas.cz, 2009).

O O O O o
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3. CILE A METODIKA PRACE

3.1. Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je analyzovat moZnfisancovani a pojighi vybrané
firmy vstupujici do mezinarodniho preéedi.
DalSim cilem je provedeni analyzy trhu ptgigen a bank a navrh nejvyhagi moznosti

pro vybrany podnik.

Pracovni hypotézy

» Hlavnimi ¢innostmi podniku, vstupujiciho do mezinarodnihostiemli je dilezita
analyza trhu, kupujicich, konkurencegj@iho okoli a vnitniho prostedi podniku.

* Po dolte provedeném vyzkumu nabizenych fifrdich a pojistnych produktna

trhu mize mit podnik dobryit/od vyuZzit tyto produkty pro exportginnost.
3.2. Metodika prace

Prvnim krokem je studium odborné literatury, dal¥imkem je provedeni STEP analyzy,
SWOT analyzy a sl dat pomoci osobniho rozhovoru, sekundarnich mémi a

dotaznik.
3.2.1. STEP (PEST) analyza

STEP analyza je zaloZena na zodfz®ni 3 otazek:

a) Které z vijSich faktoi maji vliv na podnik?
b) Jaké jsou mozn&iky téchto faktofi?
c) Které z nich jsou v blizké budoucnosti ngg#itejSi?

Okoli podniku je zavislé zejména righto 4 skupinach faktar

spole’enské- tyto faktory souviseji s Zivotni stylem lidi, degrafii, gijmy apod.
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technologické- tyto faktory souvisi s vyvojem vyrobnich pi@stki, materiah apod.
ekonomické- souviseji zejména s toky gen sluzeb, zboZzi, informaci apod.
politické — mezi tyto faktory mizeme z#adit: stabilitu vlady, regulaci zahr&niho

obchodu, daovou politiku, ochranu Zivotniho prastli apod.

Muze gispét podniku Kk popisu skuteosti dilezitych pro vyvoj externiho prdsdi.
Jakym zjisobem se #mi uvedené faktory vase. Mize napomoci odhadnout vli¢dhto

zmeén na urova jejich dilezitosti pro dalSi aktivity podniku.

3.2.2. SWOT analyza

Tato analyza je zakladni metodou pro posouzenydilra slabych stranek podniku a
piilezitosti a ohroZeni, ktera jsou zavisla na vlwegjSiho prostedi. Je otetenym

ohodnocenim podniku. dglem této analyzy neni dit jakykoliv druh silnych nebo slabych
stranek, pilezitosti a ohrozeni, ale z&ft se na vyzdviZzeniéth, které maji strategicky
vyznam. To znamend, Ze je nutné vymezit faktoryvavuijici funkci podniku a dale také
uréit vyznamnost jednotlivych faktéra ohodnotit jejich dopad na Wibstrategie. SWOT

analyza je otalenym hodnocenim podniku a je velmi uzitgm, pohotovym a snadno

pouzitelnym nastrojem k deskripci celkové situaoay.

SWOT analyza bude pouzita pro posouzeni situaogyfibude analyzovat jeji séasné
postaveni, jeji kapacity a schopnosti, najit vyhfidyy vici existujici nebo potencialni
konkurenci, dale budou vyhodnoceny slozky a aktifitmy, které vytvéeji jeji silné a
slabé stranky.

3.2.3. Skr dat

Pomoci vyuziti dotaznikuDotaznik je jednim z nejZn¢jSich nastraj pro skér dat pro
razné typy pzkumi. Sklada se ze série otazek, jejichz cilem je tiskaory a fakta od
responderit. Oproti jinym tymm prizkumi (jako napiklad osobni nebo telefonicky
rozhovor, pozorovani, skupinovy rozhovor, atd.)n@zné prosednictvim dotazniku
ziskat informace s mnohem mensi ndmahou &jie\Déle se vysledna data daji mnohem

jednoduseji zpracovavat.
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Otéazky dotazniku

Otazky Ize v zasadformulovat jako uzakenéci oteviené nebo zkombinovat oba tyto typy

(uzawena otazka s nabidkou alternativ, plus navic mdzngigé“ ¢i ,ostatni"

s vyhrazenym prostorem pro viastni odgd)

Uzavwena otazka rizve nabizet vylr z alternativ, moznost ano / ne (souhlasim /

nesouhlasim) nebotme byt formovana jako usfamaci, pifazovaci otdzka apod.

Prizkum pomoci dotaznikbude zarsten na jih@éesky kraj. Dotazniky budou zaslany

firmam v elektronické podab

Dale vyzkum bank a pojiven bude proveden osobnim rozhovorem a pomociitvyuz
sekundéarnich Gd&j ziskanych Zady existujicich informa&ich zdrofi. Budou pouZzity
prameny dat ndg mezinarodnich organizaci, narodni statistikyrfagp ministerstev a
pramyslovych komor, Ustavpro vyzkum véejného miwni, statistické udaje, vSeobecné

informace o EU, informace o spolupraci s firmanaiblasti ZO.
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4. VLASTNI PRACE

4.1. Charakteristika firmy

Firma Dvir Ln&e, s.r.o. byla zaloZzena 18. dubna roku 1997. Nackazv okrese
Strakonice. Areal se sklada z provozni budovy, teeékje sidlo firmy, maji zde kancida
jednatelé firmy a &etni. Zarové se v budo¥ nahazi i kanceté vedoucich jednotlivych
Gtvan, ktefi ovSem pevaznowast pracovni doby travi v terénu.

Souwasti aredlu je i zamek, ktery firma vlastni a verd&in poskytuje nejen celara
ubytovani pro klienty, ale také moZnost kon&rznych akci, jakymi jsou svatby, rodinné

oslavy apod.
Areal firmy se sklada z:

o provozni budovy;

o zentdelskych pozemi (140 ha, pole, louky);

o lesy (14 000 ha);

o haly (pro skladovani osiva a genetického materidstiin);

o vodnich ploch (545 ha, kde se chovaji vodni atwove, zejména ryby);

o firma také provozuje sadky, které se nachazeyiedtejSi obci.
4.1.1. RFedmét podnikani a charakteristika hlavni ¢innosti firmy

Firma DL se zabyv&inito ¢innostmi:

o zentdelska vyroba;

o ZivaeiSna vyroba;

o vyroba osiv, sadby a genetického materialu rgstlin

o Uprava, zpracovani a prodej vlastni 2déiské vyroby ¥etns vyroby potravin z ni;
o chov ryb a pstovani rostlin na vodni ploSe;

o koups zbozi za Gelem jeho dalSiho prodeje a prodej;

o ubytovaci sluzby.
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Hlavnim gednmétem podnikani analyzované firmy je chov a prodéj iirma se orientuje

zejména na chowc¢hto druli ryb:

o kapi;

o lososovité ryby;
o lini, sihové;

o hylozravé ryby;
o drave ryby;

o ostatni ryby.

V druhové struktte dominuje kapr (kolem 87 % z celkové produkce)nira nasleduji
lososovité ryby (necelych 5%), byloZzraveé ryby (néc&b) a tradini exportni lin (necela
2%). Vysoce cefné drave ryby maji pragdim limitované produlni podminky (proto se
jejich podil pohybuje jen kolem 1%), v exportnihuie vSak jejich tloha nezastupitelna.

Jelikoz je firma stale ve stadiuistu a objevovani novych trznickilpzitosti, prodava
zatim svou produkci pouze na tuzemském trhu, zegm@ak pekupnikim (cca. 55%
produkce), ryb&skym svaam (cca. 15%) a obchodrikn, prodejém ¢i piimo do obchodl

(cca. 30%). Struktura prodeje¢Hem roku zné&né kolisa, zejména v zimnichdsicich je
zvySeny odbr produkce pimymi obchodniky (od poloviny listopadu do konc&uly kdy

se odir primymi prodejci zvySuje az na 50% celkové produkiaay.

Graf¢. 1: Struktura odérateli firmy

Struktura odb érateli firmy

30% O Prekupnici

B Ryb&ské svazy

55% O Primi obchodnici

15%

Zdroj: autor, 2009

42



4.1.2. Organiza&ni struktura firmy

Organiz&ni struktura je spiSe strmd, typem liniova, prorddeje typicka fma
(ptikazovaci) pravomoc tzn. Ze vedouci liniové stroktuykonavaji vertikalni liniové

fizeni.

Schéma. 1: Organizani struktura

Jednatel [P Jednatel

> Ugetni
v v v v
Vedouci ostatnic 2 vedouci 2 vedouci Vedouci
ginnosti rybnikéstvi lesnictvi zentdélstvi
6 zangstnand 18 zangstnand 15 zangstnand 10 zangstnand

Zdroj: autor, 2009

Spol&nost ma dva jednatele, kigsou si, co se t§ pravomoci, rovni. Odp@&dni jsou
predevsim z&innost vedouci jednotlivych podnikovych UtiaKrome vySe zmiovanych
¢innosti dale také zprastdkovavaji firn¢ obchody, stanovuji ceny a rozhoduji o celkovém

zaneieni firmy.

Vedouci jednotlivych Utvdrjsou odpo¥dni predevsSim za s¥ené zamistnance, ale také

za chod celého utvaru, zejména za finalni prodfikly.

4.1.3. Zhodnoceni vysledi firmy

Zde jsou uvedeny zakladni ukazatele, charaktecizagialyzovanou firmu:

a) Rozvaha;
b) Vysledek hospodeani;

c) Objem a cena produkce za rok.
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ad a) Rozvaha

Tabulka¢. 1: Rozvaha firmy

AKTIVA PASIVA
Dlouhodoby majetek hmotny 5429 000,- Zakladni t&pi 120 000,-
Zasoby 5 879 000,- Vysledek hospimtd minulych let 10 640 000,
Kratkodobé pohledavky 8 170 000,- Vysledek hospeniazzny 3 706 000,-
Kratkodoby finakni majetek 21 675 000,- Rezervy 12 925 000,-
Casové rozliseni 26 000,- Kratkodobi zavazky 3 785 000,-
Casové rozliseni 3000,-
AKTIVA CELKEM 41 179 000,- PASIVA CELKEM 41179 000,-

Zdroj: interni data spodmosti, 2009
ad b) Vysledek hospogni

Tabulka¢. 2 : Vysledek hospodeani

Provozni vysledek hospoiani 3 257 000,-
Finartni vysledek hospodeani 199 000,-
= Vysledek hospodani za BZnoucinnost 3 456 000,-
Mimoradny vysledek hospotkni 250 000,-
= VYSLEDEK HOSPODARENI ZA U CETNIi OBDOBI |3 706 000,-

Zdroj: interni data firmy, 2009
ad c) Objem a cena produkce za rok
Firma ran¢ proda piblizné 350 tun za pimérnou cenu 54,- K za 1 kg. Prodej firmy

kolisa hem roku, tzn. projevuje se zde sezénnost, kdygprid nejvyssi obdobi od

poloviny listopadu do konce roku a nejnizsi prgdeyj letnim obdobi.

4.2. Analyza vybraného podniku

4.2.1. SWOT analyza

SWOT analyza je zakladni metodou k odhaleni silrystabych stranek a takélpzitosti
a ohroZeni, které mohou na firmagobit. Vychodiskem pro tuto analyzu jeedpoklad, Ze

firma by mohla vstoupit na zahré&ni trh Rakouska.
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a) Silné stranky firmy

o Dobra po¥st u odigrately;
o Schopnitidici pracovnici;
o Kvalifikovani zangstnanci;
o Jistota stalych odiately;

o Vlastni autopark;

o Kvalita produkce.

b) Slabé stranky firmy

o Nedostaténé uplatovani nastragj marketingového mixu;

o Nedostaténa kapacita vyrobnich ploch;

o Omezené finatni zdroje na roz&ni;

o Spatna lokalizace firmy z hledisk&igtupu na zahraéi trhy;
o Slaba zn&ka;

o Nespecifikovany marketingovy cil a marketingovat&gie.
c) Frilezitosti

o Rozsfeni firmy na zahragni trhy;

o Moznost roz&eni i na tuzemském trhu;

o Moznost horizontalni kooperace s konkurrfirmou.
d) Ohrozeni

o Konkurence v ramci kraje;

o SezoOnnost;

o ZvySeni cen vstup(nafta, material).
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Matice SWOT analyzy

Na zaklad vySe uvedenych faktdrbyla provedena tzv. Matice SWOT analyzy, ve které
byly porovnéany vSechny faktory mezi sebou a naat#kiohoto porovnani byla sestavena

tabulka dilezitosti faktofi pro danou firmu.

Popis matice SWOT analyzy

Do matice SWOT analyzy byly zapracovany veSkeréofgk které na podnikisobi. Dale
byly tyto faktory mezi sebou porovnany a vzdy bykinaten faktor s podstagfsim vlivem

na sledovanou firmu. Na zakkateto matice byla sestavena tabulka, ve které gs@azeny

faktory podle své vyznamnosti.

Na zaklad této analyzy je stanovena strategie firmy.

Tabulka¢. 3: Matice SWOT analyzy

Zdroj: autor, 2009
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Tabulkag. 4: Vysledky matice SWOT analyzy

Cislo Absolutni  [Poradi ;
faktoru cetnost fakton eliie v
1 3 17. 1,99%
2 8 9. 5,30%
3 9 7.-8. 5,96%
4 6 12. 3,97%
5 2 18. 1,32%
6 10 5.-6. 6,62%
7 17 1. 11,26%
8 4 16. 2,65%
9 7 10. 4,64%
10 6 13. 3,97%
11 11 4. 7,28%
12 16 2. 10,60%
13 15 3. 9,93%
14 7 11. 4,64%
15 9 7.-8. 5,96%
16 10 5.-6. 6,62%
17 5 15. 3,31%
18 6 14. 3,97%
Souet 151 100,00%

Zdroj: autor, 2009

Pri vybéru vhodné strategie se vychazeloiseh zakladnich tyj a to:

O

Strategie penetrace (maximalni zisk);

o Strategie rozvoje trhu (vstup na novy tuzemskgahranéni trh);

o Strategie konkuremi diferenciace vyrohk(odliSeni se od konkurence).

Stupnice bod pro hodnoceni jednotlivych fakiou danych strategii:

vyznamny vliv = 3 body
meért vyznamny vliv = 2 body

nevyznamny vliv = 1 bod
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Tabulka¢. 5: Zhodnoceni strategii

\VVarianta strategie
ICislo Ivaha [Penetrace Rozvoj trhu Diferenciace
faktoru [faktoru |vliv sowin  |vliv sowin  |vliv souin
Silné strdnky a prilezitosti
1 1,99% 2 3,98 2 3,98 3 5,97
2 530% |2 10,6 3 15,9 2 10,6
3 596% |3 17,88 |3 17,88 |2 11,92
4 3,97% |3 11,91 2 7,94 2 7,94
5 1,32% |1 1,32 2 2,64 1 1,32
6 6,62% |3 19,86 |3 19,86 |3 19,86
13 9,93% |3 29,79 |3 29,79 |3 29,79
14 4,64% |3 13,92 3 13,92 3 13,92
15 596% |2 11,92 3 17,88 |1 5,96
Slabé stranky a ohroZeni
7 11,26% (3 33,78 |3 33,78 |3 33,78
8 2,65% |3 7,95 3 7,95 2 53
9 4,64% |1 4,64 2 9,28 2 9,28
10 3,97% |1 3,97 2 7,94 2 7,94
11 7,28% |3 21,84 |2 1456 |[3 21,84
12 10,60% |3 31,8 3 31,8 3 31,8
16 6,62% |3 19,86 |2 13,24 |3 19,86
17 3,31% |1 3,31 2 6,62 2 6,62
18 3,97% |3 11,91 2 7,94 3 11,91
Sowet [100% [260,24 262,9 148,33

Zdroj: autor, 2009

Zhodnoceni

Z uvedenych strategii je po provedeni SWOT anahgyhodid|Si strategie rozvoje trhu,
tzn. rozsteni podniku na tuzemském trheipadre vstup firmy na zahradni trhy.

Firma by se mla v ramci svého budouciho rozvoje Zé#itnna aplikaci riznych nastraj
marketingového mixu, dale byl jasre specifikovat svoji strategii a cil a v neposledni

rade by ne¢la proveést kalkulaci, zda se ji vyplati vstoupitzadaraneni trhy.

48



4.2.2. PEST analyza

Jednou z analyz, kterou je nutri@&g vstupem na zahr&ni trhy provést je PEST analyza.

Tato analyza p#tmezi zakladni a zabyva &gimi druhy faktofi, pasobicich na podnik.
a) politické faktory;
b) ekonomické faktory;
c) socialni faktory;
d) technologické faktory.

ad a) Politické faktory

Clenstvi v Evropské unii

Pro firmy, které ch§i vstoupit na zahraoini trhy je tento faktor z&aou vyhodou.
Odpada zde povinnost platit clofi ppiechodu zboZi f@s hranice, neexistuji zadna
kvantitativni omezeni dovozéi vyvozu. DalSi vyhody, spojené genstvim v Evropské
unii jsou:

o harmonicky rozvoj hospodskych¢innosti;

o zvySovani zZivotni urowhobyvatel;

o uZSi kontakty mezilenskymi staty.

Podpora mezinarodniho obchodu ze strany statu

Pro podporu mezinarodniho obchodGeaské republice byl vytwen systém financovani a
pojistovani vyvozu se statni podporou, ktery je realimok&portni garaini a poji¥ovaci
spolenosti, a.s. (EGAP) @eskou exportni bankou, a.§HB).

ad b) Ekonomické faktory

Danova politika

Nebezpéim pro podnik je v této oblastif@devSim zvySovani davéeho zatizeni jak na
tuzemském, tak i zahramim trhu. Toto zvySeni by mohlo vést k nutnosti &y ceny
vystupi, tzn. produkce firmy by byla pro kofreé zdkazniky drazsi, coZ by ve své podstat

mohlo znamenat sniZeni poptavky.
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Cla a kvoty

Pred vstupemCeské republiky do Evropské unie byly cla jakymsedfickym druhem
darg, jejimz gedmétem bylo dovazené &kdy i vyvazené) zbozi. Po vstupu do Evropské
unie tak odpadly firmam naklady na cla, coZ jim dimvalo snizit ceny produktna
zahranénim trhu. Pro tuzemskou firmu to znamena, Ze chestbupit na zahraoni trhy,

nemusi se jiz problematikou cel zabyvat.

Ménovy kurz
Pro firmy, nakupujici v zahratii je velmi vyhodné oslabeni émového kurzu, protoze
v podsta¥ nakoupi v zahrati levrgji. Naopak pokud tuzemska &ma posiluje, firmy

nakupuji draze.

Rozsah reklamni kampan

PFi vstupu na zahra#émi trhy musi firma z hlediska tohoto faktoru braiwahu:
o zda prodava tentyz produkt v tuzemsku, a zda postajna reklamni kampa
jakou si tento vyrobek vyzadal na wmitm trhu;
o zda tentyZz vyrobek sice jiz na vmtm trhu prodava, ale reklamni kanipa

zahranéni (v konkrétni vybrané zemi) bude muset byt péma.

Kvalitni reklamni kamp& neni dilezita jen pi vstupu na zahraémi trh, ale i pi prodeji na
trhu tuzemském.

ad c) Socialni faktory

Zivotni styl a nakupni trendy obyvatel

V souwiasnosti se lidé Zénaji orientovat na zdravou vyzZivu, do které Iz&gjizaradit i
konzumaci ryb, proto je zdergrdpoklad moznosti vySSiho odbytu této komodity meja

zahrangnich trzich.
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ad d) Technologické faktory

Rozvoj technologie

Nezbytnou sotasti efektivnino fungovani firmy je jeji prezentapa internetovych
strankach. Internetova prezentace bylanobsahovat hlavni Udaje o figmn portfolio
vyrobki a jejich ceny.

Na zaklad vySe provedenych analyz bylo zji&t, Ze firma Dur Ln&e neaplikuje zadné
nastroje marketingového mixu, které jsou véagaosti nezbytné pro efektivni fungovani

firmy.

4.2.3. Vhodné nastroje marketingového mixu, které Yo firma méla

vyuzivat nejen @i vstupu na zahranini trhy

a) Webové stranky

Firma Dvir Ln&‘e neprezentuje svou produkci na webovych strankéeh,je zakladni
nedostatek. Kvalitni webova prezentac&mfirme piinést nejen nové zékazniky, ale také

se miZe dostat do Sirokého p&momi veejnosti.

Kvalitni webova prezentace byta obsahovat:

o zakladni informace o firtn(nazev, historie, adresa sidla firmy);
o piehled portfolia produky, které firma nabizi;

o ceny produkt;

o informace o akcichi slevach;

o kontakty (telefon, fax, e-mail).

Stranky by ndly byt k dispozici alesppv jednom dalSim s¥ovém jazyce.

Cena takovéto prezentace se pohybuje kolem 15 B@0,-

b) Propagaceipd vstupem na zahr&ni trhy

Pred vstupem na zahr&ni trh ma firma tyto moznosti své propagace:

o zasilani vzori potencionalnim kupgn;
o zasilani katalaga firemnich dopis na adresy potencionalnich kupc

o inzeraty a reklamni stranky v novinach a odbornsadopisech;

51



o reklama v rozhlase, televizi a na velkoploSnydibbardech;
o WCast na veletrzich a mezindrodnich vystavach, kgoairh a vzorkovych

prezentacich.

4.3. Prmizkum v oblasti financovani a pojiséni firmy p ii expanzi

na zahraniéni trh

4.3.1. Charakteristika vyzkumu

Prizkum je proveden ve spdleostech, které exportuji do zahrédniCilem tohoto Séeni
bylo zjistit, zda spoknosti @i vstupu na zahraémi trhy vyuZivaji pojidini a financovani
exportu. K realizaci gizkumu byla vyuzita metoda dotaznikovéhoreeit Dotaznik se
sklada z 12 otazek, které jsoudbuybérové nebo volné. Sini prokthlo v obdobi od 8.1.
2009 do 28.2. 2009. Speleosti, které byly osloveny, byly vybrany nahédnJih@eskeho
kraje. Celkovy ptet dotazovanych byl 80, a to iznych od¥tvi ekonomiky. Pevazna
¢ast dotaznik byla rozeslana elektronicky &kieré byly rozneseny osotinZ celkového
poctu dotazovanych odpédélo 51 spolénosti. Ke zpracovani dat ziskanych z dotainik

byl pouzit program Microsoft Excel.
4.3.2. Dotaznikové Séeni

Tabulka¢. 6: Dotaznik

Otazka¢. 1 — Jaky jste podnik z hlediska zaistnanai?

mikro (méré nez 10 maly (10 — 50 zarstnand) sttedni (50 - 250 velky (vice nez 250
zantstnand) zantstnand) zantstnand)
8 15 22 6

Otazka €. 2 — Vyuzil Vas podnik @i vyvozu do zahranii néjaky typ pojisténi?

mikro (mére nez 10maly (10 - 50Qstfedni (50 — 25Qvelky (vice nez 250
zanméstnand) zanméstnand) zaméstnand) zaméstnand)

ANO NE ANO NE ANO NE ANO NE

3 5 5 10 10 12 5 1

Celkem ANO |23 spol&nosti

Celkem NE |28 spole&nosti
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Otazka ¢. 3 — VyuZili jste nekdy sluzeb Exportni garantni a pojistovaci spol€nosti

(EGAP)?
mikro (mért nez 10 maly (10 - 50stfedni (50 — 25Qvelky (vice nez 25
zanméstnand) zanméstnand) zanméstnand) zaméstnand)
ANO NE ANO NE ANO NE ANO NE
3 5 4 11 6 16 5 1
Celkem ANO |18 spole&nosti
Celkem NE 33 spol&nosti
Otazka ¢. 4 — Pozadali jste poji€ovnu pied uzawenim smlouvy o konzultace?
ANO NE
16 5
Otazka ¢. 5 — Byli jste spokojeni s jedndnim a urovni sluzev pojistovné?
Jednani
velmi spokojeni| spokojeni spise nespokojeni zcela
nespokojeni nespokojeni
5 7 1 2 1
Uroveii sluzeb
velmi spokojeni| spokojeni spise nespokojeni zcela
nespokojeni nespokojeni
4 8 3 0 1
Otazka ¢. 6 — VyuZili jste nekdy p#i vyvozu do zahranii Gvér?
mikro (mérée nez 10 maly (10 - 50 sttedni (50 - 25Qvelky (vice nez 25
zantstnand) zantstnand) zantstnand) zantstnand)
ANO NE ANO NE ANO NE ANO NE
0 8 3 12 9 13 4 2
Celkem ANO |16 spole&nosti
Celkem NE 35 spole&nosti
Otazka ¢. 7 — Jaka banka U¥r poskytla?
nazev banky pg&et smluv  (vSechnyv %
spolanosti)
CSOB 17 53 %
CMRZB 5 16 %
KB 3 9 %
CEB 7 22 %
Celkem smluv 32

Otazka ¢. 8 — Pozadali jste banku ped uzawenim smlouvy o konzultace?

ANO NE

13 3

Otazka €. 9 — Vyuzili jste nekdy bankovni zaruky nebo doprovodné finakni sluzby?
ANO NE

24 27
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Otazka ¢. 10 — Byli jste spokojeni s jednanim a Urovni sleb v bance?

Jednani

velmi spokojeni| spokojeni spise nespokojeni zcela
nespokojeni nespokojeni

10 16 8 3 3

Uroven sluzeb

velmi spokojeni| spokojeni spise nespokojeni zcela
nespokojeni nespokojeni

9 19 9 2 1

Otazka ¢ 11 — Uastnite se 3koleni (nebo Va3i zasstnanci), které pa:ada napt.
CzechTrade a jsou zardirena na export?

mikro (mért nez 10 maly (10 - 50sttedni (50 — 25Qvelky (vice nez 25
zantstnand) zantstnand) zantstnand) zantstnand)

ANO NE ANO NE ANO NE ANO NE

2 6 6 9 12 10 6 0

Celkem ANO |26 spole&nosti

Celkem NE 25 spol&nosti

Otazka ¢. 12 — Vyuzili jste rékdy dotace v ramci programu Marketing u agentury

CzechTrade?
mikro (mért nez 10 maly (10 - 50sttedni (50 — 25Qvelky (vice nez 25
zantstnand) zantstnand) zantstnand) zantstnand)
ANO NE ANO NE ANO NE ANO NE
3 5 8 I 10 12 1 5
Celkem ANO |22 spole&nosti
Celkem NE 29 spol&nosti

Zdroj: odpowdi dotazovanych, 2009

4.3.3. Vyhodnoceni otazek

Vyhodnoceni otdzky¢islo 1 - Jaky jste podnik z hlediska zagstnanai?

Graf¢. 2: P@&et podniki z hlediska zagstnand

12%

16%

Zdroj: autor, 2009
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Z 51 dotazovanych spaleosti z hlediska pitu zangstnan@ se vyzkumu z€astnilo 16 %
mikropodniki (8), 29 % malych podnik (15), 43 % <tdnich podnik (22) a 12 %
velkych podnik (6).

Vyhodnoceni otazky¢islo 2 - VyuZil V&S podnik g vyvozu do zahranti néjaky typ
pojisténi?

Pojisténi firem o¢ima makléra

V sowasné dob se firmy snazi o zabezfmni svych sidel, o kvalitni o¥ehi smluvnich
vztahi a ochranu svych dat. Paji§i si hlavré movité i nemovité §ci véetrg automobiti.
Vyzkum, provedeny u 149 firem ukazal, Zze 89 % fined pojiSény majetek, firemni auta
maji zhruba ze 68 % povinnécani i havarijni pojig&ni. 57 % oslovenych firem &o

majetek pojisiny proti kradezi a stejné procento uide i pojiseni obecné odpadnosti.

Skoroc¢tvrtina firem (24 %) si pojistila odp@dnost za vyrobek (www.opoijisteni.cz).

Na ceském pojistném trhu v stasnosti jisobi rekolik desitek pojiSoven. Pojigovny

nabizi pro firmy celodadu pojistnych produkit

Z dotazovanych firem odpeéuélo 45%, Ze vyuZiva ip vyvozu do zahrai pojiseni.
Nejcastji uvadény druh pojis&ni bylo pojiséni nakladu, pojigni aut (povinné réeni a
havarijni pojiséni) a pojiSéni proti nezaplaceni. Poj&ti nefastji firmy uzaviraji u

Kooperativy, D.A.S., AIG Czech republic, Hermes @ida.

Vyhodnoceni otazky ¢islo 3 - VyuzZili jste nékdy sluzeb Exportni gararéni a
pojistovaci spolé€nosti (EGAP)?

V souwasné dob neustéle roste poptavka po jednotlivych typechiSfinji u EGAP. Podle
vyroéni zpravy spolénosti EGAP nejvice firmy vyuZivaji pojiti vyvoznich
odkeratelskych Gera poskytnutych bankami kluprimo zahrarinim odkErateiim, nebo
jejich bankam. Z celkovych cca 50 mld¢ KojiS&ného objemu v liském roce fipadla na
tento typ pojisni tén®t polovina. Déle pak firmy nejvice vyuZivaji pofist uwru na
predexportni financovani vyroby. V investim pojistni je velky zdjem o pojighi uwru
na financovani zahrami investice. Toto pojighi je od laiskeého roku novinkou EGAP a

hned napoprvé se velmi vyrazpodilelo na celkovém vysledku.
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Graf¢. 3: Vyuziti sluzeb pojiovaci spolénosti EGAP

Vyuziti sluzeb EGAP

OANO
ENE

Zdroj: autor, 2009

Z dotazovanych firem 35 % vyuzilo sluzeb Exportaragtni a pojifovaci spolénosti
(EGAP). Z uvedenych sluzeb nejvice firmy u¥i§d Ze vyuzivaji poji&ini kratkodobého
vyvozniho dodavatelského &, dale poji&ini vyvozniho odbratelského UG&tu a

pojistni potvrzeného akreditivu.

Vyhodnoceni otazky¢islo 4 - Pozadali jste pojiovnu pired uzawenim smlouvy o
konzultace?

Graf¢. 4: Konzultace s poji®vnou

OANO
ENE

24%

76%
Zdroj: autor, 2009

Firmy si vybiraji poji§ovny podle mnoha kritérii, jako jsou r@gad: spolehlivost
pojistovny, rozsah, kvalita poskytovanych sluzeb a vy&plaiki. Odborni klienti

pojistovny jsou schopni podat kvalitni informace, dikynii si zastupci firmy mohou
vybrat z moznosti, které jim budou nejlépe vyhotowgysledkem je tak pojisni tzv.

usité na miru.

Poji¥ovny nabizeji uz f®d podanim Zzadosti o pojsi konzultaci s odpadnym

zanestnancem pojitovny. Nekteré poji$ovny nabizeji produktove Skoleni, rdégad u

Kooperativy se konaji minimatnlx mgsicng.

Podle ptizkumu vyuzZiva pojigni 45 % dotazovanych firem a z toho 76 % vyuzivédp

uzawenim smlouvy konzultace z paj@/nou.
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Vyhodnoceni otazky ¢islo 5 - Byli jste spokojeni sjednanim a uarovni skeb
V pojistovné?

Graf¢. 5: Spokojenost firem s jednanim v pofignach

Spokojenost s jednanim v pojis  tovné

el wil A LA

velmi spokojeni spise nespokojeni zcela
spokojeni nespokojeni nespokojeni

Zdroj: autor, 2009

Graf¢. 6: Spokojenost firem s arovni sluzeb v pagiénach

Spokojenost s Grovni sluzeb v pojis  tovné
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0’
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spokojeni nespokojeni nespokojeni

Zdroj: autor, 2009

Vzhledem kvelké konkurenci jsou paj@/ny nuceny ke stalému zlepSovani a
zkvalithovani svych sluzeb. PouZivaji k tomizmé nastroje marketingové komunikace.
Jejich hlavnim zajmem je spokojenost zakaanfkmz si zlepSuji svou image.

Z uvedenych grdfje zZejme, Ze firmy jsou spokojeny jak s jednanim, taka/ni sluzeb.

Vyhodnoceni otazky¢islo 6 - Vyuzili jste nekdy p¥i vyvozu do zahranii Gvér?

Podle vyr@nich zprav bank jsou nejvice vyuzivany &dibelské Uvry, Uvéry na vyrobu

pro vyvoz, U¥ry na investice a zaruky.
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CEB v priibéhu své existence poskytladily v hodnok vice nez 90 mld. K piicemz se

pirednim mist umistila Komegni banka, ktera je prvni a zatim jedindeskou bankou,

s

ktera obdrzela cenu GTR ,,Best deal of 2006“ zadrpfinancovani.

Graf¢. 7: Vyuziti awra pii vyvozu

Vyuziti jednotlivych firem Gv  érd pfi vyvozu do zahrani ¢&i

Celkové vyuziti av éri pfi vyvozu
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mikropodnik maly stfedni velky

Zdroj: autor, 2009

Z celkového pé&tu dotazovanych firem 31 % odpmiélo, Ze vyuzily U¥r pii vyvozu do
zahranéi. Nejéastji firmy uvadckly, Ze vyuZzily igr na financovani vyroby pro vyvoz, dale
vyvozni dodavatelsky @v a vyvozni odbBratelsky Uvr.

Graf¢. 8: Davody, pra firmy Gvér pii vyvozu do zahrawi nevyuzily

Duivod pro € firmy Uv ér nevyuZzily

31%

O podnik avér nepotieboval
W banka neposkytla
52% Ojiny davod

Zdroj: autor, 2009

Duvody pro vyuZziti, pipadré nevyuZiti U¢ru mohou byti #zné. Pro spolmosti se
stabilnim finadnim kapitalem neni vZzdy dobré Zabvat rozpdet Gwrem, pokud by jim
nebyla nabidnuta vyhodna drokova sazba. Jako vidimgeafu 52 % z dotazovanych

spole&nosti nevyuziva Gru pra¥ z tohoto dvodu. Naproti tomu existuji spaieosti,
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které se nachazeji ve Spatné fitrainsituaci a rady by si @v vzaly. Nekterym z nich vSak
nemohou byt Wy poskytnuty, protoZze nemaji dosi&ié Uwrove kryti. Z vyzkumu je
ziejmeé, Ze do takovéto situace se dostalo 31 % zowedaych firem. Zbylych 17 % firem
nevyuzilo O¢¥ru z divodi nagiklad: zdlouhavé projednani v bance, kratka spkitno

pohledavek, vysoké poplatky za sluzby nebo finadndomatéskou spolénosti.

Graf¢. 9: Rozmezi G&r, které firmy @i vyvozu do zahrawi vyuzily

Rozmezi uv érii

00 - 500 000,-K¢é
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0010 000 000 - 50 000 000,-K¢&
Hvice nez 50 000 000,-K¢&
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Zdroj: autor, 2009

31 % firem uvedlo, Zeipvyvozu do zahradi uwer vyuzily. Negastji byl vyuzit aver
v rozmezi 1 000 000 — 5 000 00@ K0 %), dale pak v rozmezi 10 000 000 — 50 000 000
K¢ (31 %) a vrozmezi 5 000 000 — 10 000 0QO(K9 %). Z vyzkumu vyplyva, Ze @w
vyuzilo 25 % malych podnik 48 % stednich a 60 % velkych podiik Z vySe

s

ekonomiku a neohrozi jejich Zivotnost.

Vyhodnoceni otadzky¢islo 7 - Jak& banka U¥r poskytla?

Graf¢. 10: Spoluprace firem s bankami

Spolupréace firem s bankami p i exportnim financovani

22%

OCsoB
B CMRZB
OKB
OCEB

9% 53%

Zdroj: autor, 2009
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Ze vSech firem, které vyuzily éw pri vyvozu do zahraii negastji spolupracovaly
sCSOB (53 %). Na druhém mésse umistilaCeska exportni banka (22 %). Dale firmy
uvedly, Ze spolupracuji Geskomoravskou rozvojovou a z&mii bankou (16 %) a

s Kometni bankou (9 %).

Vyvozci si vybiraji banky, které budou financovafigh exportni aktivity podle mnoha
kritérii. Jedna se fpdevSim o stabilitu a spolehlivost banky, rozsahkvalitu
poskytovanych sluzeb, vySi poplatla urokovych sazeb, rychlost zpracovani bankovnich
transakci, dvéru, garance, fistup ke klienim, nabizené podminky, zkuSenosti s bankou a
poskytované vyhody.

Vyhodnoceni otazky ¢islo 8 - Pozadali jste banku ped uzawenim smlouvy o
konzultace?

Graf¢.11: Zadost firem o konzultacégul uzavenim smlouvy

Zadosti firem o konzultace
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81%

Zdroj: autor, 2009

Z firem, které vyuzily G¥r pii vyvozu do zahrawi, wtSina tzn. 81 % poZadala o
konzultace ped uzavenim smlouvy. MiZze se jednat nejen o konzultace cirdvém
financovani, ale i o bankovnich zarukach, dokunrainté platbach a dalSich produktech a
sluzbach v souvislosti s exporten¥i Bjednavani kontraktu v zahr@himiZze spolénost

doprovézet bankovni zastupce.

Vyhodnoceni otazky¢islo 9 - VyuZili jste nekdy bankovni zaruky nebo doprovodné
finan¢ni sluzby?

Z celkového pétu respondetit vyuZilo 47 % bankovni zaruku nebo doprovodné fiman

sluzby. Z bankovnich zaruk nejvice firmy u¥Bd platebni zaruky a sénky.
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Z doprovodnych finatnich sluzeb wuvadly nejcastji dokumentarni akreditiv,
dokumentarni inkaso a platebni styk &tauani.

Vyhodnoceni otazky¢islo 10 - Byli jste spokojeni s jednanim a urovnilszeb v bance?

Graf¢. 12: Spokojenost firem s jednanim v bankach
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Zdroj: autor, 2009
Graf¢. 13: Spokojenost firem s Urovni sluzeb v bankach

Spokojenost firem s Grovni sluzeb v bance
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Zdroj: autor, 2009

Bankovni instituce se ocitaji v podobné situaciojgdoji¥’ovny. Se vzistajicimi naroky
svych klienfi jsou nuceny rozvijet své sluzby a zvySovat Giigue jednénich. Z grafu 12 a
13 je Zejmeé, Ze spolmosti toto vnimaji a dokazi jejich snahu ocenitétSiha

z dotazovanych firem je jak s jednanim tak s areWnieb v bankach spokojena.
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Vyhodnoceni otazkyéislo 11 - Wastnite se Skoleni (nebo Vasi zafstnanci), které
porada nap¥. CzechTrade a jsou zaré¥ena na export?

VétSina podnik investuje ¢as a prosedky do vzdlani, které se tykad exportniho
financovani. CzechTrade nabizi Sirokou Skalu sluBédajicich se exportu, jak pro
zainajici ¢eské exportéry, tak pro zkuSené vyvozce. Jedndagdkiad o odborné,
teritorialni seminge, dale nabizi kurzy zatifené na export. Jiteska hospodaka komora
nabizi také semitié tykajici se nejen mezinarodniho obchodu, alenirs@#e o0 zngnach a

novelach zakol oftizeni zasob, o danich apod.

51 % s celkového @tu dotazovanych firem secastni Skoleni zasiienych na export.
Nejcastji se (tastni Skoleni v Praze, které ipda CzechTrade a SkoleniCeskych
Budgjovicich, které ptada Jihdeska hospodéka komora.

Vyhodnoceni otazky ¢islo 12 — Vyuzili jste rékdy dotace vramci programu

Marketing u agentury CzechTrade?

43 % dotazovanych spdieosti odpowdélo Ze vyuzili dotace vramci programu
Marketing. Program Marketing je z#&eny na rozvoj aktivitceskych exportér na
zahranénich trzich a zvySeni vyuZiti exportniclilgzitosti, které na stovém trhu
existuji. V ramci programu je podporovano hapiskavani marketingovych informaci
v souvislosti se vstupem na zahegmitrhy, tvorba studii vstupu na tyto trhy, prezmet
podniku na veletrzich a vystavach v zahtam@ s tim souvisejici tvorba prop&géch
materiafi. Zprostedkujicim subjektem programu Marketing byla do 802007 Ceskéa
agentura na podporu obchodu CzechTrade. Od 1. Q@7 # administraci programu
powiena agentura Czechinvest.

Caso¢ omezena vyzva pro podani zadosti o podporu doramog MARKETING
Oper&niho programu Podnikani a inovace 2007-2013 bylaidéerstvem pmyslu a
obchodu vyhlaSena dnem 28. Gnora 20Gem registrani Zadosti v rdmci této vyzvy byl
stanoven od 1.fBzna 2007 do 31. prosince 2007.

Zawrem lzerici, Ze by rda sledovana firma $ vstupu na zahradhi trhy, ale i na
tuzemském trhu, dite vyuZivat pojigini nakladu, aut a pojighi proti nezaplaceni. ®
uzavirani smluv by &a predem Zadat pojisvny o konzultace. Z uvedenych informaci,

pokud by se firma rozhodla vyuzit exportni finadodvby néla také zZadat fedem o

62



konzultace se zvolenou bankou. V pfade by se rdla Ucastnit Skoleni zad#itenych na
export, které nafiklad podda CzechTrade, hospog&i komora nebo MPO.

4.4. Strategie vstupu na zahramni trh a jeji aplikace na

sledovanou firmu

Sledovand firma zatim vstupuje na zahtahitrh formou nefimé obchodni metody,
protoZe nevlastni zahrani filidlku ¢i pridruzené zahratini oddleni ani domaci exportni

oddleni nebo divize.

Nepiim& metoda ma pro sledovanou firmu jisté vyhody, magiklad:

o nevyzaduje fliS velky vstupni kapital (nizsi investice);
o nepotebuje mit doméaci exportni o&ldni ani divize;

o nemusi mit specializované pracovniky.

Zpusob vstupu firmy na zahrami trh sp@iva v uzaveni spoluprace s firmou, ktera jiz na

zahranéni trhy exportuje.
Forma uzakeni spoluprace s jinou spotesti ma pro firmu jisté vyhody:

o vyuziva jméno a zkusenosti velké firmy;
o velkd firma poskytuje svému partnerokadu sluzeb (Myzovani objednavek,

zajiseni prepravy, poji&ni, inkasni sluzby).

Zminénou formu spoluprace vyuziva sledovana firma soallspolénosti, ktera jiz
dlouhou dobu vyvazi ryby do Rakouska aniécka. Nyni by ckta firma vstoupit na trh
pifimou metodou zidvodu blizkosti trhu a nechce zpracovavat trh peastictvim

spolupracujici organizace.
4.4.1. Rredpoklady firmy pro vstup na zahraniéni trhy

Sledovana firma by se tedyéha v prvéiadd z&astnit vzélavacich akci zagtenych na
export, které piada agentura CzechTrade, protoZze nema pro expstdtdoé pripraveny
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personal. Tato agentura nabizi sluzby, které jséeng jak pro z&najiciceské exportéry,
tak pro zkuSené vyvozce. Agentura CzechTrade nabkiké mnozstvi vz&lavacich akci

zaneienych na praktické aspekty exportu, odborné znalostkké dovednosti nap

o odborné semirté (rekteré jsou zcela zdarma, ostatni se pohyb¢tginou kolem
2000 az 3000,- ¥);

o teritorialni seming (cena semira se pohybuje kolem 2000 — 3000)K

o kurz Minimum exportéra (cena 7000 — 800@)K

o kurz Usgsny exportér atd..

DalSi moznost ma firma pomoci agentury CzechTradeasegistrovat v adras&eskych

exportéfi, ¢imz miZze dosahnout:

vétSiho zviditelgni v zahranii;

@)

@)

prezentace az v Sestigsavych jazycich;

O

propagace proidnictvim vice jak 30 zahramich kancelf CzechTrade;
o spojeni se zr&ou vladni proexportni agentury CzechTrade se silpozici

v zahranti.
Firma si miize vybrat z&chto druti zapig:
o Basic — zakladni zapis firmy (zdarma na 1&ia);

o Business — rozfgny zapis firmy (cena 2900,<Kia 12 rdsiai);
o Business plus — prezentace produktu nebo sluAna(4900,- K na 12 nisial).

4.4.2. Postup sledované firmy $ vstupu na zahranini trh

1) Skoleni p#adané agenturou CzechTrade

Skoleni se tykaji novych exportnichilpzZitosti v ugitych zemich. Cena tohoto Skoleni je
2000 — 3000,- K Cilem ®&asti na tomto Skoleni je ziskat aktualni informaceyvoji
mezinarodniho obchodu uzanych zemich a ziskani znalosti aigpbech vstupu na tyto

trhy.
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Agentura CzechTrade ma také pro zajemidgergvené Exportni tréninkové centrum, které
ma aktualni podrobné informace o vybraném trhute jspecifikach. Toto centrum je
vhodné pedevsim pro ty firmy, které doposud nemaji vlagiastoupeni nebo mistniho

obchodniho partnera.

Exportni centra jsou néilad v €chto zemich:

o Némecko;
o Nizozemi;
o Polsko;

o Rakousko;
o Rusko atd.

Sledovanéa firma se po zhodnoceni situaci #enych trzich rozhodla pro export do

Rakouska. Bvody tohoto rozhodnuti jsou nasleduijici:

o Rakousko ma velmi perspektivni trh v oblasti rybb6lov se podili pouze cca.
1,5% na HDP);

o Nizkéa vzdalenost této zenod Ceské republiky;

o hlavnimi dodavateli komodit Zeské republiky do Rakouska jsou malé i@dsi
podniky;

o Firma, se kterou sledovany subjekt spolupracwg&é texportuje do Rakouska,

tudiz neni problém ziskat informace, které se tydgportu.

2) Analyza trhu a volba odlatele v Rakousku

V Rakousku Zije 8 032 925 obyvatel. Rozloha tétm&zie 83 870 kr Dle dat, ziskanych

na Ceském statistickémiédu vyplyva, Zze sptgba sladkovodnich ryb v této zemi je
priblizné 40 164 625 kg za rok, tj. 5 kg na osobu. 16% btimhmnoZstvicini spoteba
kapra, coZz v mnozstevnim vyj&hi pgedstavuje 0,8 kg na osobu. Cena 1 kg kapra se
pohybuje v rozmezi 2,90 az 3,50 EUR za jeden kdogr
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Volba odbératele

Firma, se kterou sledovany subjekt spolupracujppeyje svou produkci na rakouskéeho
fettzce Spar, ktery se nachazi ve vSededstich a ¥tSich sidelnich utvarech, tzn. Ze
obsluhuje ¥tSinu rakouské populace. Naskytd se zde mozZnost, siulovana firma
exportovala taktéZz do tohoto obchodnikettzce. Hlavnim dvodem je neustale se
zvySujici spateba cerstvych sladkovodnich ryb a ztoho plynouci zvgSepoptavka
obchodnihotetzce, kterou jiz partnerska firma nedokaze pokrdrt(rerska firma je
schopna pokryt cca. 85% poptavky rakouského obdhodfetizce, tzn. Ze sledovanéa
firma by mohla exportovat zbyvajicich 15% poptauiky25 tun Zivych sladkovodnich ryb.

4.4.3 Doprava, naklady a pojisni sledované firmy

Pojifovny poskytuji Siroké spektrum sluzeb a nabizegittg niznych produki. Pro

oblast mezinarodniho obchodu jsou riégditéjSi tyto druhy pojigeni:

o pojiseni prepravy zasilek (CARGO);

o pojiseni dopravnich prostdki (CASCO);
o pojiseni zahraninich O\ra;

o pojis&ni odpovdnosti za Skodu;

o pojis&ni vystav a veletrin

Sledovana firma vlastni tyto druhy dopravnich piexii:
o tézkeé dopravni prosedky (4);
o stredre t¢Zké dopravni prostdky (8);

o lehké dopravni pro&dky (6);
o traktory (8).
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Graf¢. 14: P@et dopravnich prostdka

Zastoupeni jednotlivych druh G dopravnich prost fedkt

15%

23%

Zdroj: interni data firmy, 2009

Otézké dopravni prostiedky

W stfedné tézké dopravni
prostfedky

Olehké dopravni prostiedky

Otraktory

Doprava bude realizovanantito dopravnimi progedky:

o Renault Kerax 270&kky dopravni progedek);
o AVIA D90 (stredre t¢zky dopravni prosedek).

Kalkulace potencialnich cestovnich naklad pri exportu produkce na zahranini trh

o vzdalenost Lni®e — Vida .......cc.coovveeeeiiiiiiaeinn,

o zal km si firma &tuje tytocastky:

0 22,- K& za €Zky dopravni progedek;
o 15,- K¢ za lehky dopravni prasdek;

o kamion (¢zky dopravni prosedek) uveze 25 tun;

o nékladni auto (&dni dopravni prosdek) uveze 1,75 tun;

o mzdafidi¢e ¢ini 29 000,- K mésicné, fidi¢ jezdi paimérné patnact dni

jedna trasa mu zabere jeden den.
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a) Tezky dopravni prosedek

Tabulka¢. 7: Cestovni nakladyfppotencialnim exportu do zahrani

Cestovni naklady Rakousko
Vzdalenost v km 431
Cenazalkm 22
Celkem za cestu 9482,-
Vyvazeno v kg 25 000
Celkem za 1 KG 0,38,-
Hruba mzda&idice za 1 nasic 29 000,-
Patet cest za #sic 15
Mzdafidice na 1 cestu 1933,-
Mzdafidice na 1 kg produktu 0,08,-
Celkem cestovni naklady (na 1 kg produktu) | 0,46 K

Zdroj: autor, 2009

b) Stedni dopravni progedek

Tabulka¢. 8: Cestovni nakladyfppotencialnim exportu do zahrani

Cestovni naklady Rakousko
Vzdalenost v km 431
Cena za 1 km 15
Celkem za cestu 6 456,-
Vyvazeno v kg 1750
Celkem za 1 KG 3,69,-
Hrub& mzddidic¢e za 1 nisic 29 000,-
Patet cest za ®sic 15
Mzdafidice na 1 cestu 1 933,-
Mzdafidice na 1 kg produktu 1,10K
Celkem cestovni naklady (na 1 kg produktu) | 4,79 K

Zdroj: autor, 2009
1) Analyza povinného deni
Nabidka povinného teni poji¥oven byla porovnana pomoci internetovych kalkutator

Pfi porovnani pojistnych produktse zohletdluje kvalita a cena produktvySka kryti na

zdravi a majetku a @et nabizenychiipojisténi.
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Tabulkac¢. 9: Porovnani povinného deni pro Renault Kerax 270

kryti v Mil. K ¢  (limit kryti — | pojistné (roéni)

vySSi)
Pojistovna zdravi majetek pojistné online pojistné

offline

Slavia 100 100 11 271,- 11 271,-
Ceska pojigovna 100 100 15 894, - 15 894, -
Uniga 60 50 14 580,- 16 200,-
Kooperativa 70 70 14 938,- 16 432,-
CSOB 60 60 17 153,- 17 153,-
Generali 70 70 17 328,- 17 328,-
Allianz 100 100 18 448,- 18 448, -
CPP 100 100 19 219,- 22 611,-

Zdroj: autor, 2009

NejlevrejSi pojiseni pro nékladni automobil Renault Kerax je u pa@jidy Slavia, Uniga
a u poji¥ovny Kooperativa. Cenavvy3si je pojidini u Ceské podnikatelské pofidvny

dale u Allianz pojiSovny a u Generali poji®vny . Z hlediska kvality je nejvyhodjsi

pojistni od pojifovny Slavia, Ceské pojifovny a Allianz pojiovny. Nevyhodné
z hlediska kvality je pojighi odCSOB poji¥ovny, Uniga a Generali Pofidvny.

Celkov nejvyhodgjSim pojisénim pro Renault Kerax hlediska kvality i ceny je pojsi
u Slavia pojigovny, dale pak u Kooperativy a@eské pojigovny. Nevyhodné pojisti
z hlediska kvality a ceny je u pejiny GeneraliCSOB a u pojigvny Uniga.

Tabulka¢. 10: Porovnani povinnéhodeni pro Avia D90

kryti v Mil. K ¢ (limit kryti — | pojistné (roéni)

vySSi)
Pojistovna zdravi majetek pojistné online | pojistné offlire
CSOB 60 60 13 699,- 13 699,-
Kooperativa 70 70 14 008,- 15 409,-
Uniga 60 50 14 449,- 16 054,-
Ceska pojigovna | 100 100 15 230,- 15 230,-
Slavia 100 100 15 563, - 15 563,-
Allianz 100 100 14 239,- 13 290,-
CPP 100 100 16 135,- 18 982,-
Generali 70 70 17 152,- 17 152,-

Zdroj: autor, 2009

NejlevrsjSi poji&ni pro nakladni automobil Avia je @SOB poji§ovny, Kooperativy a u

pojistovny Uniga. Cenaoy nejvy3si pojidini poskytuje pojiovna Generali,Ceska
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podnikatelska pojifovna a Allianz pojisovna. Z hlediska kvality je nevyhogsi
pojid’éni u poji¥ovny Slavia, WCeské a Alianz poji®vny. Nejmés kvalitni pojiséni je u

pojistovny Uniga a dale u pojisvny Generali a Kooperativa.

Celkov z hlediska kvality, tak i ceny je nejvyhedn pojistit nakladni automobil Geské

poji&ovny, dale u pojvny Slavia nebo Allianz.
2) Pojiseni nakladu (KARGO)

Kargo pojistni je pojiseni, které chrani cely nadklad do vySe domluvenédspa castky
nebo do limitu pldni. Pojiséni nakladu se sjednava praigmd poskozeni, z&eni,
odcizeni nebo ztratyfppravovanych &ci.

Pojis€ni se nfize uzavit pro Bzné zasilky i pro mé&hobvyklé zasilky jako jsou Ziva
zvifata. Obvykle plati po celou dobtegpravy z domu do domu nebo ze skladu do skladu
véetre pripadnych pekladi, skladovani a neplanovanych zdrzeni. Toto pwjistize

uzawit:

o jednorazo¥ (kratkodobéa forma pojishi) — pro pipad konkrétni fepravy nakladu;
o na zaklad ramcovych smluv (dlouhodoba forma pajist (opakované igpravy

zasilek).

4.5. Analyza financovani a poji&ni exportu

Poji¥ovani a financovani vyvozu se statni podporou ugea¥akon¢.58/1995 sb., tento
zakon upravuje oblast financovani exportnickrava oblast pojigni exportnich U§ra
proti teritorialnim a komenim rizikim. Statni podporu exportu poskytuieEB, a.s.,
EGAP, a.s., MPOCR a agentura CzechTrade. Také soukromé kémhdvanky jsou
v dnesni dobschopny poskytnout podobnou nabidku protigkb vyvozce jak@ EB.
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4.5.1. Analyza produkii se statni podporou pro sledovanou firmu

Ceska exportni banka, a.s.CEB)

Ceska exportni banka financuje, konzultuje a vzdsagbklienim. Nabizi optimalizaci
struktury financovani, maximalni vyhodné podminkga@provazi klienta po celou dobu
trvani obchodniho fipadu. Podporujeteské exportéry, aby konkumew obstali na

mezinarodni trzich.

ProduktyCEB, které jsou prévuréeny pro malé a gdni podniky:

o primy vyvozni dodavatelskydiv- tento produkt umaiije poskytnout odirateli
delsi odklad splatek. Pokud chce vyvozcesrtwd CEB musi nejprve uzait
takovou smlouvu s dovozcem, ktera bude ke @mpani G¢ru platna a &nna,

musi edlozit Zadost @¢erpani G¥ru a gedlozit uzavenou smlouvu s EGAP.

o uwer na financovani vyroby pro vyvezento produkt je wen pro podnik, ktery ma
nedostatek volnych fin&nich zdrofi souvisejicich s vyrobou zboZiceného pro
vyvoz. Cerpani tohoto G&ru probiha na zakl&dvyplnéného formulée, vzhledem
k fakturam dodavatél vyrobce, pedlozené kalkulaci vyvozni ceny,

vhitropodnikovym dokladm a cash flow.

U kratkodobého financovani pouzivBEB jako statni instituce pro podporu exportni
politiky minimalni ziskovou marzi. Cena kratkodobydwri (se splatnosti kratSi nez 24
mesial) a uwra na financovani vyroby se tkiona bazi pohyblivé arokové sazby (LIBOR,
EUROPRIBOR). Zadost o fijpravu (éru je u CEB bez poplatku. Dalskasti za
poskytnuti, spravu @vu atd. jsou stanoveny poplatky individu&jpodle smlouvy.

Z&kladni podminkou pro poskytnutichto produkt je, Ze Exportni bank& vyvozce
uzawe smlouvu s EGAP v souvislosti s vyvozninéem.

Exportni garanéni a pojistovaci spolé€énost, a.s. (EGAP)

Je zamdfena na pojifovani vyvoznich & proti teritorialnim a komeénim rizikim.
Praw malé a dedni podniky pedstavuji pro EGAP vyznamnou klientelu.
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EGAP pro malé a sdni podniky nabizi hla¢npojis&ni Uwru pro financovani vyroby
pro export a fipadré bankovni zaruky, bez kterych neni mozné o vyvéamitrakt velmi
casto ani usilovat. Produkt pog&i bankovni zaruky souvisi s ghlim smlouvy o
vyvozu ¢eskym vyvozcem, ktery pomaha vyvozci ziskat od baakuky potebné pro

piipravu a realizaci vyvozniho kontraktu.
Nabidka pojistnych produktEGAP pro malé a s&dni podniky:

o Pojisteni kratkodobého vyvozniho dodavatelskéheruiv(,,B*) - vyvozce je
pojistn proti riziku nezaplaceni kupujicirdasovy odstup mezi spinim zavazku
vyvozce dodat zbozi a zavazkem dovozce za dodam@ zbplatit, neni delSi nez
24 mesial.

o Pojisteni bankou financovaného kratkodobého vyvozniho \dudeského (Bru
(,,Bf) - pojistnou udalosti je dii nebo uplné nezaplaceni pajis¢ho U¢ru v
dusledku komemich nebo teritoridlnichifEin nebo jejich kombinace. Poj&tym

je banka nebo finami instituce proti riziku nezaplaceni dovozcem (kjigim).

o PojiSteni uwru na predexportni financovani (,,F*) pojistnou udalosti je dii nebo
Uplné nesplaceni éw z divodu neschopnosti vyvozce splnit smlouvu o vyvozu

nebo neschopnosti vyrobce vyrobit zbozZi nebo poskittsluzby pro vyvoz
4.5.2. Analyza produkii soukromého sektoru pro sledovanou firmu
Ceska spditelna, a.s. €S)

Ceska spiitelna poskytuje sluzby drobné klientele, malymti@dnim podnikm, velkym
podnikim a je také orientovana nassta a obce. V ramci svych prodiikiabizi exportni
avéry pro malé, gedni a velké spotmosti, které maji napomahat rozvoji

konkurenceschopnosti vyvaza expanzi na zahramich trzich.
ProduktyCeské spiitelny pri vstupu na zahrani trh:

o TOP Export | -je kratkodoby exportni @&. Poskytuje se do vySe 80%
hodnoty U¥rovatelnych pohledavek ( pro zénpozdlené do kategorie I. a
II.) a do vySe 70% pro zenv kategorii lll.
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Tabulka¢. 11: Rozdleni zemi do kategorii

Zemé | Zemé |l Zemé llI

Australie, Bahamy, BahrajnAlzirsko, Cina, EstonskqAzerbajdzan, Brazilie,
Belgie, Botswana, BrunejChorvatsko, Izrae| Bulharsko, Egypt, Filipiny,
Dansko, Finsko, Franciglihoafricka republika, LitvaGuatemala, Indie,  iran,
Hongkong, Chile, IrskqgLotySsko, Mauriciug,Kazachstan, Kolumbig,
Island, Italie, Japonsko, |[Mexiko, Polsko, RuskaKostarika, Libye, Maroka,

Korea, Kanada, KatarSaudska Ardbie, Thajskdyamibie, Panama, Peru,
Kuvajt, Kypr, Lucemburska,Trinidad a Tobago, Tuniskg.Rumunsko, Salvador,
Madarsko, Malajsie, Malta, Ukrajina.
Némecko, Nizozem
Norsko, Novy  Zélan
Oman, Portugalsk
Rakousko, Recko, Singapu
Slovensko, Slovinsk
Spojené Arabské Emira
Sparglsko, Svédsk
Svycarsko, Tajwan, US
Velka Britanie.

Zdroj: CS, 2009

Exportni zem jsou z#azeny do skupin podle interniho hodnoceni bankyogganotlivé
skupiny je stanovena konkrétni arokova sazba.

CS poskytne klientovi kratkodoby exportnigiviormou kontokorentnihodtu vedeného

v EUR a/nebo USD a to na zaktaghedloZzeného a bankou schvaleného ,Seznamu
pohledavek” do splatnosti. Limit tohoto kontokomghio Uvru je v rozsahu 200.000 —
2.000.000 EUR. Z rierpané ¢astky exportniho Gru strhava klientovi zavazkovou

provizi za rezervaci zdrajve vysi 0,15% p.a.

o Top Export Il -produkt je uéen pro nejnarngjSi spolénosti poZzadujici nejvyssi
standard sluzby s UOplnym zabeggeim formou factoringu. Do 48 hodin po
vystaveni faktury a provedeni vyskladin zbozi bude exportujici firtnuhrazeno
az 85 % z fakturovan&astky. V gipadt bezregresniho zgobu obdrzi exportujici
firma nejpozdji do 90 dni 100 % fakturovari@stky bez ohledu na skdtest, zda
odkeratel fakturu uhradi€i nikoliv. Riziko nesplaceni pohledavkygbira na sebe
FactoringCeské spiitelny.

o Predexportni G&r - je specificky U¢rovy produkt vyuZivajici program statni
podpory vyvozu (poji$ni poskytované Exportni garari a poji§ovaci spolénosti
- EGAP). Podminky financovani 615 sjednava individuaén
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CS dale nabizi platebni a neplatebni bankovni zamkje nabizi vyvozni dokumentarni
akreditivy a dokumentarni inkaso, exportni finarfod formou odbratelského G&ru
piimo zahraninimu odMrateli nebo jeho bance, refinancovanim dodavatbtske&gru, jez
poskytl vyvozce formou odloZené splatnosti, nefiené formy odkupu pohledavek -
forfaiting, faktoring. U &chto produki si CS podminky financovani sjednava

individualns.

Komeréni banka, a.s. (KB)

Produkty nabizené Komari bankou souvisejici s exportem:

o Uvér na predfinancovani exportniho dokumentarniho akreditivuivér na
predfinancovani vyroby nebo nakupu zboZi pro exgd#ry je kryt podepsanym
vyvoznim kontraktem a otéenym akreditivem. Poskytnuti &w je podmigno

prijetim rizika otevirajici banky.

o Exportni odlgratelsky G¢r - Gveér poskytovany bankou dodavatele bance
odkeratele nebo mo odigrateli az do vySe 85 %, respektive 100 % hodnoty
obchodniho kontraktu mezi tuzemskym dodavatelemeha j zahrahnim
partnerem. Tento typ &w bohuzel nelze pouzit k financovani drobného

spotebniho zboZi a zetdélskych produki.

KB déale nabizi najiklad bankovni zaruky, dokumentarni inkaso, dokuidwer aktreditiv,

faktoring a forfaitig.

Ceskoslovenska obchodni banka, a. L $0B)

Produkty nabizen€SOB g vyvozu do zahragi:

o Stedredoby az dlouhodoby vyvozni @diitelsky U¢r - nejlépe nizZe tento Ger
vyuzit vyvozce zbozi investiho charakteru, strojirenskych vyrdbka

souvisejicich sluzeb a jedan zejména pro vyvoz do rizik&gich teritorii.
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o Kratkodoby vyvozni odbatelsky Uv¥r - tento U¥r muze nejlépe vyuzit vyvozce
zboZi a sluzeb v opakovanych dodavkach. Finanaujg08% hodnoty vyvozniho
kontraktu a urokova sazba je variabilni na baziQf EUROPRIBOR.

o Predexportni G&r - tento Ur je predevSim ufen pro vyvozce, resp. vyrobce zbozi
a poskytovatele sluzeb do zahfdni Lze ho vyuzit na profinancovani
piedvyrobnich naklad a vyroby pro exportni dodavku na zakladzaweného

vyvozniho kontraktu.

Dale CSOB nabizi odkup pohledavek, které vznikaji z obiciiloo styku mezi doméacimi i

zahrantnimi odigrateli, dokumentéarni akreditivy, zaruky a dokumemitinkasa.

Porovnani sazeb za poskytnuti G&ru od vybranych bank

Tabulka¢. 12: Jednotlivé sazby bank zav

Uvéry

Ceska spditelna

Vyhodnoceni Zadosti 0 &v 0,5 % z hodnoty Géru
Poskytnuti Gwru 0,5 % (min. 5 000,-)
Sprava a vedeni gxového obchodu 300,-K(mesicne)
Komeréni banka

Vyhodnoceni Zadosti o &v 0,3 % (min. 5 000,- ; max. 30 000,-)
Poskytnuti Ggru 0,6 % (min. 5 000,-)
Sprava a vedeni gxového obchodu 600,-K(mesicne)
Ceskoslovenské obchodni banka

Vyhodnoceni zadosti 0 év 0,3 % (min. 2000,-)
Poskytnuti Uvru 0,5 % (min. 5 000,-)
Sprava a vedeni gxového obchodu 500,-K(mesicne)

Zdroj: vlastni vyzkum, 2009

4.5.3. Navrh a vypdet primého vyvozniho dodavatelského @u pro

sledovanou firmu

Vyvozni dodavatelsky umdgnje tuzemskému vyvozci profinancovat pohledavkigiv

zahrantnimu kupujicimu.
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Schéema. 2: Schémaipmého vyvozniho dodavatelskéhostv

1
4

6
2 5 7
3&

Zdroj: CEB, 2009

Smlouva o vyvozu, jejimzipdnEtem je dodavka zboZi a/nebo sluzeb;
Uwerova smlouva (viz filohag. 2);

Smlouva o pojighi vyvoznich G¥rovych rizik* (viz piilohac. 3);
Dodéavka zboZi a/nebo sluzeb;

Cerpani U¥ru vyvozcem;

Platba za dodané zbozi a/nebo sluzby;

Splaceni Gru CEB.

N o g s~ D=

* Dle novely zakona 58/1995 jiz neni podminkou pasiti podpdeného financovani
pojini EGAP. Na zéklatlpozadavik CEB mize byt pojisni EGAP nahrazeno jinym
typem zajisini.

VySe pojistného zavisi na objemu vyvozu, sjednargietiebnich podminkach, &gobu
zajiSe€ni plateb, hodnoceni charakteru a rizikovosti deegzhodnoceni rizikovosti zem
nebo teritorii souvisejicich s @mim smlouvy o vyvozu a na vySi spolasti. Sjednanéa
vySe pojistného jiz v s@bzahrnuje mozné zvySeni nebo snizeni pojistnéhkaria je

neménna po celou dobu trvani pojsi.
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Vypoéet mésiéniho pojistného
Pro vyp@et vySe pojistného je nutné vyjétdurcité prontnneé

Tabulka¢. 13: Potebné Gdaje pro vyget pojistného

Druh polozky Hodnota
Vyvazené mnoZzstvi 25 000 kg
Cena za 1 kg 35,-K

Cena za vyvazené mnozstvi 875 00(- K
Typ dluZnika soukromy
Spolutast pojis¢ného 10%

VySe spoluasti 87 500,- K
VySe sazby pojistného (LIBOR) 0,52%
Castka pojistného 4 550,- K

Zdroj: vlastni vyzkum, 2009

4.5.4. Souhrnné zhodnoceni

A) Po provedeni SWOT analyzy je nejvheégh strategii pro vybrany podnik rozvoj trhu,
tzn. roz&feni podniku na zahrami trhy. Firma by se #fa v rAmci svého budouciho
rozvoje zandiit na aplikaci iznych nastraj marketingového mixu, dale byédha jasré

specifikovat svoji strategii a cil a v neposledadt by mela proveést kalkulaci, zda se ji

vyplati vstoupit na zahragi trhy.

B) Vhodné nastroje marketingového mixu, které losnéi n€la vyuzivat nejen i vstupu
na zahrardini trhy jsou webové stranky. Stranky bylynbyt k dispozici alesppv jednom
dalSim s¥tovém jazyce, /iy by obsahovat zakladni informace o firnpiehled produk,
ceny, informace o akcich a kontakty. Cena webowfthnek je v satasné dob cca
15 000,- K.

C) Dale z pizkumu vyplynulo, Ze sledovana firma @DviLnate, s.r.o. by seipd vstupem
na zahrarini trh méla Castnit Skoleni zagtenych na export. Pokud by si firma zvolila
nagiklad teritorialni seminia cena se pohybuje od 2000 — 300G:- K

D) DalSim doporteni pro firmu je registrace v adréiséeskych exportér. Pokud by si

vybrala z&kladni zéapis na 12sidi, je zdarma. Pokud by si zvolila roi&siy zapis, cena
je cca 2 900,- Kna 12 ngsiai.
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E) Pro spolénost vstupujici na zahramii trh je dle pizkumu vhodné zajistit si spolupraci
s bankovni instituci a pojidvnou (zélezi na vlastni v§tu), aby v pipact neaekavanych

situaci néla s jejich pomoci moznost pinit své zavazky.

F) Pro zmapovéani situace ve 8tdb kterého chce firma exportovat své zboZi, |zeZity
nabidky agentury CzechTrade. Tato agentura nakjprni tréninkova centra, ktera maji

aktualni podrobné informace o vybraném trhu a ghexifikach.

G) V pripack rastu odbytu musi firma zvéazit, zda bude vyuZivatshidopravce nebo zda
bude roz&ovat swij vozovy park. V pipac redlné moznosti pravidelnych dodavek je
vhodné poizeni dopravniho prasidku, stim, Ze je zapgebi pcitat nejen

Z jednorazovymi naklady, ale i s naklady spojengmrovozem vozidla.

4.6. Diskuse

Hypotéza 1:
Hlavnimi ¢cinnostmi podniku, vstupujiciho do mezinarodnihospedli je dilezita analyza

trhu, kupujicich, konkurence, &&iho okoli a vnitniho proskedi podniku.

Tato hypotéza byla potvrzena pomoctigzkumu a analyz vybraného podniku. Pomoci
SWOT analyzy byly odhaleny silné a slabé strankyniku a gilezitosti a ohrozZeni, které
na firmu misobi, po provedeni a zhodnoceni vysietdto analyzy je nevhodj$i strategii
podniku rozvoj na tuzemském trhufigmdré vstup na zahraémi trhy. Pomoci PEST
analyzy byly zhodnocenytyti druhy faktofi pasobicich na podnik ip vstupu na
zahranéni trh.

Hypotéza 2:
Po dolre provedeném vyzkumu nabizenych finaih a pojistnych produktna trhu nize

mit podnik dobry évod vyuZit tyto produkty pro exportfiinost.

Tato hypotéza byla potvrzena. Pokud by se sledopadfik rozhodl vyuzit ip vstupu na
zahranéni trh rejaky druh pojis&éni nebo financovani exportu,¢irby nejprve zjistit, jaké
produkty pro malé a #&dni podniky jednotlivé banky a pajé/ny nabizi a poté
jednotlivé nabidky porovnat a vybrat tu nejvyhggdn
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5. ZAVER

Malé a stedni podniky jsou nezbytnou s@sti efektivniho fungovani trzniho hospistai
a pispivaji k jeho rovnorrnému fungovani. Existence malych #@edhich podnik je
ohrozZena na tuzemském trhu, a proto mnohé podmikysanci na feziti v tom, Ze budou
spolupracovat se zahranimi partnery nebo s velkymi tuzemskymi podniky.péina
existence malych a istdnich podniik vyZaduje celit konkuregnim vyhodam svych

velkych konkurent nebo naopak se s nimi spojit.

Aby mohl podnik vstoupit na zahrani trh a odliSil se od konkurence musirgplat ugité
pozadavky, jako jsou nélad: kvalitni produkce, kalkulace nakladiynaloZzenych na
vstup na zahradini trhy, musi si stanovit cenu produktu na zakir@m trhu apod. Pokud

se podnik rozhodne vstoupit na zahéainirh, musi ziskat informace o trhu a zemi.

Z dotaznikového vyzkumu firem by sela firma v prvéradt Gcastnit Skoleni zagtenych
na export, které gdda CzechTrade, hospdsiéa komora nebo MPO. Dale by pri
vstupu na zahraémi trh vyuzivatiadu pojiséni jako napiklad: pojiseni nakladu, aut a
pojiSni proti nezaplaceni. Z vyzkumu vyplyva, Ze bylansledovand firmaipuzavirani
smluv gedem Zadat poji®vny o konzultace, ifjpadré také i banky pokud by se rozhodla

vyuzit financovani exportu.

Na zaklad analyzy sledované firmy byl vysloven 2évZe podnik je schopen vstoupit na
zahrantni trh pgimou obchodni metodou, ale ni#je by bylo nutné, aby firma
prezentovala svou produkci, ceny a informace odima webovych strankach, a to nejen
z divodu vstupu na zahramii trh, ale také proto, Zetrhe ziskat nové odbatele i na
tuzemském trhu. Seéastre je nutné zvySovat kvalitu svych prodiikt snizovat cenu.

V ramci analyzy by @a sledovana firma jagrspecifikovat svoji strategii a cile, provést
kalkulace, rozhodnout se jaké pdjisit vyuZzije i vstupu na zahraémi trh. Dale by se
meéla rozhodnout jestli vyZije financovani vyvozu. Rdkse rozhodne pro financovani
vyvozu, tak zvazit zda vyuzit financovani se soukwa nebo statni podporou. Na zakiad
analyzy je pro exportridinnost firmy nejvyhod&si moznost pouzit vyvozni odiatelsky
avér nebo vyvozni dodavatelsky &va nasledé pak pouZzit pojigni uwru poskytované

statni nebo soukromou instituci.

V sowasnosti vstupem Evropské unie odpadly firmam ndkfedcla, coz pro sledovanou

firmu znamena, Zeipvstupu na zahradmi trh, se nemusi problematikou cel zabyvat.
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SUMMARY

Nowadays, we may say that entrepreneurial actsvitielude, among others, efforts aimed
at searching and discovering new opportunitieshenmarkets, the ability to make use of
new chances and undertake any risks that may résuiconomic success as well as
failure. The modern world is the world of constahanges and uncertainties. In such a
world, those will win who will learn how to make aisiot only of opportunities on the

market, but many times also the threats that uaiceytmay bring along.

The main aim was the analysis of the finance asdrance situation of the firm entering
the international market. The other aim was thdyaisof insurance and finance market

and the concept of the best possibility for thnfir

The result of this analytic part was the predictitimat the firm is able to enter the
international market with direct business methodt, tirst of all there is necessary to

introduce it's production, prices and the wholenfion the websites.

During the analysis the firm has to specify it'sagtgy and aims, makes calculations and
decides of which insurance will be siutable forTihe next step was the decision of using
the export financing, If it decides to finance tort, it's necessary to chooze, if it will
use the financing by private or state grant. Fa fihm the using of exports buyer or
supplier crediwill be two acceptably methods. The credit insueabyg the state or private
institutions is the other step to enter the inteomal market. There are various kinds of

other insurance (e.g. cargo, casco insuranc quaknent risk insurance).

Key words: analysis, objective, foreign market,ibass method, export funding
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Seznam Filoh:

Prilohac¢. 1: Dotaznik

Prilohag. 2: Zadost o podgrené financovani

Prilohaé. 3: Zadost o uzaeni pojistné smlouvy

Prilohac. 4: Seznam gréf schémat a tabulek
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Piiloha &. 1: Dotaznik

1) Jaky jste podnik z hlediska p&tu zaméstnanai?

[ ] mikropodnik ( méanez 10 zamstnand)
[ ] maly (10 — 50 za#stnand)

[ ] stedni (50 — 250 za#stnand)

[ ] velky (vice nez 250 zatstnand)

2) Vyuzil nékdy Vas podnik pri vyvozu do zahranti néjaky typ pojisténi?

[ ]ano
[ ]ne
Pokud ano, jaké? U jaké poji$ovny?
Druh pojist éni Pojistovna Pdet uzawenych smluv

3)Vyuzili jste nékdy sluzeb Exportni garanéni a pojistovaci spolénosti (EGAP)?

[ ]ano
[ ]ne

Pokud ano, jaké sluzby?

[ ] pojiseni kratkodobého vyvozniho dodavatelskéheriy

[] pojis&ni bankou financovaného kratkodobého vyvozniho daigdského
aveéru;

[ ] pojis&ni stedrédobého a dlouhodobého vyvozniho dodavatelskékufiv
[] pojis&ni bankou financovanéhaetinscdobého a dlouhodobého vyvoz. dod.
avéru;

[] pojis&ni vyvozniho odbratelského Géru;

[ ] pojisténi potvrzeného akreditivu;

[ ] pojis&ni Gwru na edexportni financovani;

[ ] pojisni Gwru na financovani prospekce zahtaich trhi.

Pripadné jiné:

4) Pozadali jste poji$’ovnu pred uzawenim smlouvy o konzultace?

[ ]ano
[ ]ne
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5) Byli jste spokojeni s jednanim a arovni sluzeb pojistovné ( 1 velmi spokojeni, 5
nespokojeni)?

jednani

6) Vyuzili jste nékdy p¥i vyvozu do zahranii Gveér?

[ ]ano
[ ]ne

Pokud ne, pras?

[] Podnik Usr nepoteboval.
[ ] Banka neposkytla.
[ ] Jiny divod.

Pokud ano, jaky typ Uwru jste vyuzili?

[] avér na financovani vyroby pro vyvoz fggexportni Gsr);
[ ] vyvozni dodavatelsky @y primy;

[] vyvozni dodavatelsky @v refinaréni;

[ vyvozni odiratelsky G¥r piimy nebo nefimy;

[] vyvozni odratelsky Gwr refinareni;

[ ] avér na financovani investice v zahraini

V jakém rozmezi byla vySe VaSeho @vu?

[ ] 0-500 000,- K

[ ] 1 000 000 —5 000 000,<K
[ ] 5000 000 — 10 000 000,<¢K
[ ] 10 000 000 — 50 000 000, <K
[ ] vice nez 50 000 000,<K
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7) Jaka banka Uwr poskytla?

Nazev banky Pd@et smluv

8) Pozadali jste banku ffed uzawenim smlouvy o konzultace?

[ ]ano
[ ]ne
9) Vyuzili jste nékdy bankovni zaruky nebo doprovodné finaini sluzby?
[ ]ano
[ ]ne
Pokud ano, jake?
bankovni zaruky (platebni zaruky, doprovodné finarni sluzby (dokumentarnf
neplatebni zaruky, aval ¢mek, zaruka na |inkaso, dokumentarni akreditiv, platebni
splaceni srknek, za dobré provedeni styk a zétovani, finani poradenstvi,
kontraktu...) financovani prospekce (mkumu)

zahranénich trhi)

10) Byli jste spokojeni s jednanim a arovni sluzek bance ( 1 velmi spokojeni, 5
nespokojeni)?

jednani

[]1
12
[]3
[]5

Uroven sluzeb
[]1
[]2
[]3
[]4
(15
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11) Wastnite se Skoleni (nebo Vasi zafstnanci), ktera parada napr. CzechTrade a
jsou zaméfena na export?

[ ]ano
[ ]ne

Pokud ano, kde se jich dastnite a kdo je p&#ada?

misto kdo parada

12) Vyuzili jste nékdy dotace v ramci programu Marketing u agentury CzchTrade?

[ ]ano
[ ]ne
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Priloha &. 2: Zadost o podpd#ené financovani

Ceské exportni banka,a.s. Vekibva 34, P.O. BOX 870, 11121 Praha 1

ZADOST O PODPORENE FINANCOVAN °

ZADATEL O PODPQRENE FINANCOVANI  VYVOZCE/ VYROBCE/ INVESTOR”

(Zadatel)

Obchodni firma:

Sidlo:

Postovni adresa (je-li jind nez sidlo)

Pravni forma: IC:

Kontaktni pracovnik:
(jiméno, gijmeni, titul, funkce)

telefon: fax : e-mail:

Cisty obchodni majetek v tis.d{zak.¢. 513/1991 Sh, obchodni zakonik, § 6 )

DovozCcE

Obchodni firma:

Sidlo:

PoStovni adresa (je-li jina nez sidlo)

Pravni forma: IC:

Kontaktni pracovnik:
(jméno, @ijmeni, titul, funkce)

e-mail: fax: telefon:

BANKA DOVOZCE (pozadovéno pouze u odiratelského exportniho Gnru)

Obchodni nazev banky:
(véetre specifikace pobiky)

Sidlo:

Postovni adresa (je-li jind nez sidlo):

SWIFT:

Kontaktni pracovnik:
(jiméno, gijmeni, titul, funkce)

e-mail: fax:

3 Zadost podana na zakladakona¢. 58/1995 Sb., o pojigvani a financovani vyvozu se statni podporou amirgni zakonas.
166/1993 Sb., o Nejvy$Sim kontrolnirfedu, ve zani pozdjSich gedpidi, ve zréni pozdjSich gredpidi.
4 Nehodici se 3krtite
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telefon:

V YROBCE (pouze je-li odligny od vyvozce)

Obchodni firma:

Pravni forma: IC:

Sidlo:

PRIJEMCE UVERU ®:

SEZNAM POZADOVANYCH PRODUKTI®:

PoZadovana vyse &wu ména| pozadovana| piedpokladana
Uvér na: splatnost dobacerpani
(més.)

financovani vyvozu - odivatelsky

financovani investice v zahr&hi

financovani vyroby pro vyvoz

financovani vyvozu - dodavatelsky
projektové financovani

prospekce zahratnich trhi
jiny:

Zaruka: Pozadovana vySe zaruky | ména | vystaveno od platnost do:
za nabidku (bid bond)

za platbu pedem(advance payment
guarantee)

za dobré provedeni (performance
bond)

za zadrzné (retention bond)
platebni
jina:

INFORMACE O OBCHODNIM RIPADU

Predmét smlouvy o vyvoz{

Datum podpisu smlouvy o vyvozu:

v

Cena sjednana ve smlaue vyvozu: mena:

Predpokladané datum zahajeni dodayek:

Predpokladané datum ukéeni dodavek:

Uvedte, zda pijemcem U¥ru bude dovozce, banka dovozce, vyvozce nebo vgrdbakud je fijemcem U¥ru jind osoba, uwite v
piiloze jeji blizsi specifikaci ve shodném rozsadtknjje poZadovano u Zadatele.

Zaskrtréte pozadované produkty.

V piipact vyvozu zboZzi charakteru vojenského materialu malacerialu dvojiho uziti nebo vyvozu technologii gbfho pamyslu
nebo technologii dvojiho uziti, je vyvozce na pdiddpovinen pedlozit dokumenty, které prokazuji, Ze se nejednielegalni
obchodovani s takovym zboZim nebo materidlem aafakového zbozi nebo materialu je v souladu sri*rdivpiedpisy.”
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Platebni podminky:

Dopliujici informace

BENEFICIENT - ZARUKY

Nazev:
Sidlo:

Kontakty:

BENEFICIENT - PROTIZARUKY
Nazev:

Sidlo:

Kontakty:

Exportni pojisténi projednano: ano / ne / v jednni
Néazev pojigovny:

ZAVERECNA PROHLASENI

Zadatel prohlasuje, Zze se seznamil a soulaseobecnymi obchodnimi podminkatigiské exportni banky.
a.s., typu ..o, , platnymi od ....................

Zadatel prohladuje, Ze vedkeré Gdaje uvedené \siidnipodpdené financovani a v jejichrifphach jsou
pravdivé a pedlozené kopie dokumentsou ve shodl s jejich stejnopisem. Zadatel si jédem, Ze
uvedenim nepravdivych Gdajnebo pedlozenim nelplnych Gdajse nfize vystavit tresttpravnimu
postihu v souladu s trestnim zakonem.

Zadatel souhlasi s Uhradou nakiadeské exportni bance, a.s., prokazatelmniklych i projednavani
poZzadovanych produkt podpdeného financovani v ffpac, Ze produkty podpeného financovani
nebudou realizovany nebo wipads, Ze nadklady na zpracovani pozadovanych prddykidpdeného
financovani nebude mozno uplatnit u jinéhéasiréného subjektu.

Zadatel dale prohladuje, Ze souhlasi s tim(’&ska exportni banka, a.sife Gdaje tykajici se Zadatele a
ptipravovaného obchodnihdipadu uvedené v této zadosti a jejidfighdch poskytnout ministersim,
vykonavajicim vCeské exportni bance, a.s. akcitshké prava statu a Exportni garana poji§ovaci
spolenosti, a.s.

v | dne |

8 Nehodici se $krtite
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jméno,Fjmeni, funkce a podpis
osoby opravéné jednat za Zadatele,
razitko Zadatele

Prilohy k zadosti o podgené financovani, které jsou jeji nedilnou &imii:

A) Podklady pro stanoveni interniho ratingu vyjmesieé v pilozeném seznamu

B) Cestné prohlaseni o vzajemnych vazbach k jinym &tibje

C) Prohlagenf vyvozce o podilu hodnoty vyvdzu

D) Dotaznik pro vyhodnoceni vlivu vyvozu na Zivopmosted?

E) Prohlaseni vyvozce o dodrzeni pravidel protipdéceni v mezinarodnim obchod
F) Cestné prohlaseni ve smyslu § 19 zakar21/1992 Sh., ve 2ni pozajSich gedpig
G) Doptiujici tabulky®

? Pouze bude-li vyzadovano — konzultujte s praccemiKEB
% pouze ji zadosti o financovani vyroby pro vyvoz
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Priloha €. 3: Zadost o uzaveni pojistné smlouvy

- EGAP

Zadatel:

Pojistné produkty ::

Pojisténi kratkodobého vyvozniho do...

Exportni garancni

a pojitovaci spoleénost, a. s.
Voditkova 34, P.0. BOX 6, 111 21 PRAHA 1,

http://www.e 8ap.cz/pojistne-produkty/produkt-b/formmla re/zadost-o-...

tel.: 22284 2503, fax: 22284 4150

~
ZADOST
o pojiSténi kratkodobého vyvozniho dodavateiského Gvéru proti riziku nezaphceni

VPP typ B

Smlouva o vyvozu

Pfedmét: ---
Do zemé:  ---

Kupni cena: --

Vyrobce: ---

Dovozce
Zemé: -

I. Zadatel

Obchodni firma Zadatele: ---

1¢:

DIC:

Adresa:
Mésto:

Psé:
Pravniforma:

Pocet zaméstnanct spoleénosti:
Rocni obrat za posledni G&etni obdobi: ---
Bilanéni suma za posledni Uéetni obdobi: ---

Bankovni spojeni:

Iméno a funkce statutarniho organu: ---
Zodpovédny referent: ---

Telefon:
Fax:
E-mail:
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- EGAP :: Pojistné produkty :: Pojisténi kratkodobého vyvozniho do...

Banka Zadatele financujici vyvoz: ---
Adresa: ---
Mésto: ---
psC:
Jmeéno pracovnika banky: ---
Telefon: .-
Fax:
E-mail: -
Vinkulace pojistného pinéni pozadovana: O ano
(Pokud ano, uvedte identifikaci subjektu a bankovni spojeni véetn
Zadd o: () uzavien pfislibu pojisténi

O uzavieni smlouvy o pojisténi

hip://www.egap.cz/poj istne-produkty/produkt-b/fornmlare/zadost-o-...

O ne

é &isla Gétu.)

II. Smlouva o vvvozu:

Pfedmét smlouvy o vyvozu (zbozia sluzby): ---

Piedpokiadané:

Datum podpisu smlouvy o vyvozu: ---
Termin zahajeni dodavek: -
Termin ukonéeni dodavek: ---
Pocet diléich dodavek: ---

Celkova hodnota smlouvy o vyvozu (v méné smlouvy o vyvozu): ---

Dodaci parita --- (dle INCOTERMS) z roku: ---

Akontace === %, tj. v méné smlouvy o vyvozu:
Platby v hotovosti === %, tj. v méné smlouvy o vyvozu:
Uvér (odklad splatnost) --- %, tj. v méné smiouvy o vyvozu:

Platebni podminky Gvéru:
odklad splaceni uvéru do:  --- pocet let: ---
pocet a periodicita splatek: ---

drokova sazba:

V piiloze piiloZte harmonogram fakturace dodavek a sphk

i dodavatelského Gvé&ru zahraniénim

dovozcem (piiloha ¢.1).

a) Zavazky vyvozce a sankce za jejich neplnéni vyplyvajici ze smiouvy o vyvozu

b) Zavazky dovozce a sankce za jejich neplnéni

¢) Zajisténi Ghrady kupniceny
(statnizaruka, bankovni zaruka, akcept sménky, akreditiv, apod.)

4.4.2009 10:32
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.- EGAP :: Pojistné produkty :: Pojisténi krétkodobého vyvozniho do...  http://www.cgap.cz/pojistne-produkty/produkt-b/fornulare/zadost-o-...

Kupni cena: --- tis --- (v méné smiouvy o vyvozu)
Kalkulovany zisk: --- .tis --- (v mé&né smiouvy o vyvozu)
Hodnota dvéru:  --- .tis --- (v méné smlouvy o vyvozu)
Hodnota drokd:  --- .tis --- (v mé&né smlouvy o vyvozu)

Narodni podily:

Hlavni subdodavatelé (vyrobci):

-

. Ceské republika, obchodni firma: ---
Hodnota dodavky: --- .tis --- (v mé&né smlouvy o vyvozu)
--- % z celkové hodnoty smiouvy o vyvozu

2. Stat: ---  Obchodnifirma: ---
Hodnota dodavky: --- .tis --- (v méné& smiouvy o vyvozu)
--- Y% z celkové hodnoty smlouvy o vyvozu

3.Stat: ---  Obchodnifirma: ---
Hodnota dodavky: --- .tis --- (v méné smlouvy o vyvozu)
--- % z celkové hodnoty smlouvy o vyvozu

III. Dovozce

Obchodni firma dovozce: .
Adresa: -
Mésto: .
psé:
Identifika¢ni éislo: -
Stat: -
Pravniforma dovozce: a——
PfevaZujici forma vlastnictvi (statni, soukroma): ---
Banka dovozce: .
Adresa: .
Mésto: -
PsC:
Stat: -
Vztah dovozce k jinému subjektu: -
(kapitélova skupina, matefska spoleénost, dcefind spolenost, jiny vztah)

Nazvy daldich subjektd, které jsou v kapitdlovém vztahu k dovozci:
F—

RN
,
.

o)

~N
o

4.4.2009 10:32
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- EGAP

Pojistré produkty :: Pojisténi kratkodobého vyvomilo do...  htp://www.cgap.c2/pojistne-produkty/produki-b/formulare/zadost-o-...

Dosavadni zkusenosti s dovozcem:

Vyse pohledavek vi¢i dovozci celkem (v tis. K&):

Z toho po splatnosti:

Uvedte vsechny dalsi Vam zndmé tdaje tykajici se poZadovaného pojisténi, které by mohly souviset s ocenénim
rizika obchodniho pfipadu a s dovozcem, véetné Vasich zkusenosti s pinénim smiuv a dodrzovanim platebnich
podminek.

Nedilnou soudasti tohoto formulafe jsou pfilohy:
¢.1 - Harmonogram fakturace dodavek a splaceni dodavatelského tvéru zahraniénim dovozcem
€.2 - Prohlaseni vyvozce o podilu hodnoty vyvozu

Pfilozte dostupné obchodni a ostatni informace (vykazy), tykajici se dovozce.

Veskeré uvedené informace jsou divérného charakteru a slouzi Exportni garanéni a pojiéfovaci spoleénosti, a.s.
pro zpracovani navrhu pojistné smlouvy (smlouvy o pfislibu pojisténi).

Prohliaseni zadatele o poiisténi

Prohlasuji, Ze jsem se seznamil s Vieobecnymi pojistnymi podminkami "B” a potvrzuji, Ze tidaje uvedené v tomto
formuldfi jsou pravdivé, uplné a 24dnd dllezita fakta, znama k datu podani této zadosti o pojisténi, nebyla
opomenuta nebo zatajena.

Zavazuji se, e bez prodleni ozndmim pojistiteli daldi skute&nosti a zmény, souvisejici s pozadovanym pojisténim,
ke kterym by doslo po podani této 2adosti.

Beru na védomi svoji povinnost uhradit pojistiteli vznikié naklady s ovéfovéanim pojistného rizika a to iv pFipadé,
ze smlouva o pojisténi (pfislibu pojisténi) bude na zakladé idajdl uvedenych v tomto formulati vypracovana a
nedojde k jejimu podpisu.

Pojisténi vyvoznich tvérovych rizik se statni podporou nemiize byt poskytnuto vyvozim, pfi jejich? sjednani
doslo k podplaceni v mezinarodnim obchodu ve smyslu § 160 a nasl. trestniho zakona. Za tim Géelem prohladuji
za nasi spolelnost iza osoby ji zastupujici, Ze pfi sjednavani smlouvy o vyvozu nedodio a nedojde k poruseni
predpisti proti podplaceni v mezindrodnim obchodu 1). V této souvislosti dale prohlasuji, 2e osoby jednajici
jménem nasi spolecnosti nebo ji zastupujici nebyly obvinény z trestného &inu podplaceni, aniv piedchozich péti
letech nebyly pro takovy trestny &in odsouzeny, a déle, Ze nase spoleénost neni uvedena na vefejné pfistupném
seznamu podplacejicich osob vedeném skupinou Svétové banky.

Beru na védomi, Ze pojistitel ma pravo ovéfit si pravdivost vyée uvedeného prohlaseni a zavazuji se poskytnout
veskeré informace a podklady, které si pojistitel za tim Géelem vyzada.

Pojistitel ma pravo ve smyslu &. IX VPP B odmitnout pojistné pinéni, prokéze-li se, e 2adatel uved| v 24dosti o
pojisténi nelplné nebo nepravdivé Udaje tykajici se podplaceni v mezinarodnim obchodu.

1) sdéfeni & 25/2000 Ministerstva zahraniénich véci o pfijeti Umluvy o boji proti podpléceni zahraniénich vefejnych
Cinitel v mezindrodnich podnikatelskych transakcich (¢éstka 13/2000 Sbirky mezinarodnich smluv rozeslans dne
29. bfezna 2000).
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.. EGAP :: Pojistné produkty :: Pojisténi kratkodobého vyvozmiho do...

Obchodni firma Zadatele:
Jméno a funkce statutarniho organu:

http://www.egap.cz/pojistne-produkty/produkt-b/formul are/zadost-o-...

Datum: -
PO PIS. it e
PFiloha ¢.1:
Har gram fak dodavek a splaceni dodavatelského Gvéru zahraniénim dovozcem
(v méné smiouvy o vyvozu):
Fakturace dodavek* Splaceni

TerminCastka jistinyCastka trokl TerminCastka jistinyCéastka

*uvedte ¢astku pripadné snizenou o hodnotu zaplacené akontace

W
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