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1. Uvod

Zijeme, ale i realizujeme podnikatelské akgiwi prostedi neustalého vyvoje. Velkymi
zménami proSel v pibéhu poslednich desetileti nejen ¥nit ekonomicky systém nasi
spole&nosti, ale zmanila se i situace ve stovych socialé ekonomickych vztazich. BohuZzel
je smutnou skutaosti, Zecesti vrcholovi manaZev sowtasné dob stale jedt nemaji
jasno ve svych igdstavach, ve vlastnich strategickych &&woh, ani v konkurefmim

prostedi.

Ze sodasné situace vyplyva, Ze jsou to prasijské trhy, které diky svému ohromnému
lidskému potencialuiedstavuji velké moznosti rozvoje;, @z pro sve vlastni podnikatelské
subjekty nebo pro zahramii firmy, které na tomto trhu maji co nabidnoutolzuji to
i zawry zahraninich kanceld agentury na podporu obchodu - CzechTrade.
V centru zajmuceskych exportnich firem sice stoji na prvnim ghiBuska federace
spoleng s Ukrajinou, ale hned na druhém miig to Cina, na ttetim Indie a natvrtém
Vietnam. Hlavnim pedpokladem pro podnikéani &chto teritoriich je mit nejen zajimavy
produkt, ale i doke znat dané teritorium, interkulturni zvlaStnogtidminky pro podnikani,
rizna omezeni a veSkera rizika, ktera v tomto, proofana poékud vzdaleném s,
cekaji. Asijska zery které pedevSim bude &hovana pozornost, se pysni obdivuhodn
bohatou a dlouhou minulosti a je kolébkakalika ndboZenstvi. Touto zemi je Indie. Indie
sefadi mezi nejrychleji se rozvijejici ekonomikystva spoléné sCinou je povazovana za
budouci novou ekonomickou velmoc. Tvrdi se, zé tyto zent zaujmou Bhem rékolika
desetileti, nejpozgi vSak pry kolem roku 2050, nejvySstigky na Zebicku nejsilrgjSich
swtovych ekonomik. BnejmenSim budou tito dva asijsti fobutocit na prvenstvi

Spojenych stétamerickych.

Paatky cesko-indickych styk sahaji do obdobitpdval&néhoCeskoslovenska. V této
dok2 Slo zejména o dodavky obrédich strofi a za&izeni pro cukrovary a také o aktivity

firmy Bata pi vystavi® obuvnickych zavoil v Indii. K vyraznému rozvoji obchodnich



vztahi dosSlo po osamostaini Indie dne 15. srpna 1947. Od roku 1993 dochazi
k neustalému postupnémustu ¢esko-indické obchodni vyny. Z divodu ohromného
a stale se rozvijejiciho indického trhu, kterfegstavuje velké lakadlo pro zahrarii
subjekty, budou vtéto bakatké praci analyzovany moZznosti vstupu vybraného
tuzemského podniku na tento zahtanitrh. Sodasti této prace je i zmapovani moznych

proexportnich aktivit ze strany statu, které by tpaistup dané firmy na tento trh podio

Téma bakat&ké prace je , Analyza moZnosti vstupu vybranélmmského podniku
na indicky trh®. Firmou, ktera byla zvolena pradyréci, je firma Kalas Sportswear, s.r.o.
Tato firma byla vybrana zékolika divodi. Nejenze sidli ve #st¢, ve kterém bydlim,
ale gredevsim jsem zde byla po dobu 4 let gsimana. Z tohotot/odu bych v této praci
rada zhodnotila své poznatky a zkuSenosti nabytéerh misobeni v této organizaci.
Hlavnim gredmétem cinnosti firmy je zakazkova vyroba cyklistického ed#ni. Z divodu
zvySeni konkurenceschopnosti se vSak firma zabywaadbou obléeni pro dalSi druhy
sporfi. Snahou firmy je nejen produkovat vyrobky, ktepésji veSkeré naroky na kvalitu
a pohodli Bhem noSeni, ale zaraveje jejim cilem ¥novat maximalni pg svym
zékaznikm. Dle mého nazoru obor, ve kterém firma provoayeu obchodnéinnost, ma
do budoucna zray potencial, neltdb v dnesni dob je kladen draz pra¢ na kvalitu
vyrobkli a na péi o zdkaznika. Motto, kterym se firntedi, zni: , Jakost znamena, Ze se

vraceji naSi zakaznici a ne naSe produkty” (Matagti firmy Siemens).



2. Cile a metodika prace

2.1 Cil prace

Cilem této prace zigodu rostouciho zajmwdeskych exportér o indicky trh je
analyzovat moznosti vstupu firmy Kalas Sportsweary. 0. na tento trh a na zakiad
dopork&enych moZnosti provést jmkum proexportnich aktivit, které jsou nabizeny ze

strany statu a kterymi Ize vstup této firmy na nenypodpdit.

V praci jsou stanoveny nasledujici hypotézy:
» vstup firmy na indicky trh formou vyvoznich opergpfimou i negimou obchodni
metodou) neni perspektivni

» pro firmu je vyhodné vyuzit formu sp@éleeho podnikani zvanou joint venture

2.2 Metodika prace

Metodicky postup lze rolenit do nasledujicich etap. Prvni metodou, ktejeu
bakald&ska prace zahdjena, jeé¢sta posléze studium sekundarnich dat, me&z pati
predevSim odborna literatura, tisk a informace zrivg®vych stranek. Seznam pouzitych

informacnich zdrofi je blize specifikovan vifloze této prace.

DalSi metodou, ktera je aplikovana zealam ziskani poebnych informaci, jez se tykaji
piedevSim vniniho prostedi firmy, je dotazovani pracoviikzkoumaného podniku.
Dotazovani probiha na uUrovni jak pisemného (forremail), tak osobniho charakteru
(osobnici telefonické dotazovani). Takto ziskana data jg@adevsim vyuZita pro sestaveni

jednotlivych analyz.



Na zaklad zjisttnych dat je provedena sittrd analyza firmy. Situmi analyza
obsahuje analyzu ¥jiho (makroprosedi a mikroprosedi) a vnitniho prostedi firmy.

Jako prvni je sestavena PESTEL analyza. Jednd externi analyzu, ktera zkouma
makroprostedi podniku. Makroprostdi tvai SirSi okoli podniku, jehoZ sloZky podnikem
nelze ovlivnit. Toto progedi je utvéeno spoléenskymi faktory, které {sobi
na mikroprosiedi (konkurenci, dodavatele, zdkazniky aj.) vSddiviich (tastniki trhu.
Kazdy podnik by se #h ,svym“ makroprostedim zabyvat a spolehtivse v @m
orientovat, jedia tak si firma ziska, pdfpact udrzi, svou konkurgmi vyhodu a schopnost

efektivne uspokojovat pdeby cilovych zakaznik PESTEL analyza je vtéto préaci

sx s

K hlavnim faktofim makroprostedi pati:

» Politické faktory - politické c&ni, jak na vnitrostatni tak na mezinarodni drovni
maZze vyraz® ovlivnit situaci na trhu. K&nym politickym faktoim fadime
strukturu statnich vydaj daiovy systém, ale i miru korupce. Krajnimi situacemi
muze byt riziko valek, revoluci nebo znaradin

» Ekonomické faktory — sogéasti tohoto prosedi je jak celkova ekonomicka Urave
zent vyjadrena ukazateli, jako jsou HDP a tempo jetstu, mira nezagstnanosti,
mira inflace, tak ekonomicka situace domacnostikéofy, které ovliviuji strukturu
jejich vydaji. Ktémto ukazatelm radime vySi a tempoustu mezd, uspory
obyvatelstva, dostupnost&u v ekonomice a Uroviecenové hladiny.

e Socialni faktory- v ramci sociélnich faktdr které na podnik gsobi, jsou
zkoumany skupiny demografickych @@ obyvatelstva, hustotagkova struktura,
struktura z hlediska pohlavi, sociélni sloZeni, &tméni, porodnost, umrtnost,
migrace) a kulturnich vliv (systém princip a hodnot uznavanych danou
spol&nosti).

» Technické faktory — tyto faktory v sotiasné dob pati k nejrychleji se vyvijejicim

~

slozkam marketingového prosti. Pati mezi & technologicky vyvoj zew



piijimani novych technologii, tempo technologickyciném a rychlost jejich
moralniho zastarani.

» Ekologické faktory- mezi tyto faktory lze zZadit prirodni a klimatické vlivy,
globalni environmentalni hrozby ¢drpani neobnovitelnych zdfoj energie,
zvySovani emisi sklenikovych plyrapod.) a ochranu Zivotniho priedi.

» Legislativni faktory — legislativni faktory vytvéeji ramec pro podnikatelské
aktivity firem, ktery je teba respektovat. Rasem vydavani zakonnych norem pro
ochranu spdebitele a zajm spol€&nosti, opateni, kterd chrani zdravi lidi, Zivotni

prostedi i vlastnictvi.

K zakladnim pedpokladm dsgsného podnikani patdynamicky fist. Rist a jeho
dynamika a tim tedy i ziskovost podiifsou zavislé na velikosti trzniho podilu neboli na
velikosti trzniho prostoru, ktery si kazdy podnidagnazi vybudovat a udrzet si jej na ukor
svych konkurenit. DalSi metodou, kterd nasleduje a kterd nam pomsaedomit si, jaké
vSechny konkuremi sily v daném odivi pasobi a jaky je jejich vliv na podnik, je
Porterova analyzaéf sil. Jedna se o externi analyzu, kterd se zalmikdoprostedim
podniku. Cilem této metody je identifikovat $asné a potencionalni konkurenty a vyit/o
jejich  konkurewni profil, vramci rhoz jsou uweny jejich konkuretni vyhody

a prava@podobné reakce.

Dalsi analyzy, které nasleduji, jsou 2&ny na vnitni prostedi podniku, tj. na interni
faktory podnikani. Nejprve budeémovana pozornost zakladnim fiafim ukazate€im,
které zhodnoti finafni zdravi zkoumaného podniku. Posouzeni fin&upozice podniku je
podstatné nejen pro manazery organizace, ale i ipvestory, obchodni partnery,
konkurenty, statni instituce, zahrami instituce apod. Zada-li firma napo poskytnuti
avéru, jeji wiitele - banky, bude dité¢ zajimat mira zadluzenosti a likvidita dané firmy.
Vzdy je dilezité zvazit, pro koho se finami analyza zpracovava, protoZze kazda zajmova

skupina preferuje jiné informace.



Nedilnou sotasti interni analyzy je analyza portfolia firmyoRuto analyzu byl zvolen
model GE, ktery charakterizuje atraktivnost trhiscmkurergni pozici organizace. Cilem
analyzy portfolia je posoudit atraktivitu prodikfirmy na daném trhu a nazia
perspektivhost organizace. Silnad trzni atraktivhaestskuténa konkuretini vyhoda
piedstavuji podstatjsi portfoliovou pozici a #Si gilezitost pro ziskovou vykonnost.
Interni analyza zkoumané firmy je provedena Zal@m nalezeni oblasti, ve kterych je
firma dobra a které Ize pouzit jako podklad prosteni jeji konkuretni vyhody. Dale
pak na zaklaglinterni analyzy jsou deny oblasti, které jsou slabsi strdnkou firmy anbra

jejimu efektivnimu vykonu.

Vysledkem shrnuti jednotlivych analyz je SW@ihalyza. Tato analyza nam slouzi
k zakladni identifikaci satasného stavu podniku. T#ologicky ramec vedouci ke
konkrétnimu systematickému zkoumani ¥mith gednosti a slabin, Wsich gilezitosti
a ohrozeni. Poméahéa podnikiegvidat pitazlivost jeho marketingové politiky nebo naopak
obtiznost, pipadr® nemoznost jejiho uskuteéni v pribéhu planovaciho obdobi.
Na zaklad této analyzy Ize nalézt vhodné marketingové rata strategické siry,
o kterych niize podnik uvazovat. Nazev analyzy je odvozen zZagnich pismen

anglickych termia.



Typy faktor a
Priznive Nepiiznivé
Vnit ¥ni Silné stranky Slabé stanky
Strenghts Weaknesses
Vnejsi Prilezitosti Hrozby
Opportunities Threats

V za¢ru SWOT analyzy jsou vymezeny a navzgjem porovnakyory vnitniho
a vrejSiho prostedi podniku, jednotlivym faktdm je gifazena vyznamnost aden jejich
dopad na vy&r strategie. Nakonec je vybrana ta strategie, ktbwdahne nejvysSiho

bodového ohodnoceni.

DalSicast této prace jeémovana STEP analyze indického trhu a posouzeni vliv
jejich jednotlivych faktok na moznosti vstupu vybrané firmy na indicky trha Raklad
zjistenych skuténosti a doporéenych forem vstupu jsou analyzovany vhodiigepitosti

proexportnich aktivit.



3. Literarni reSerse

3.1 Mezinarodni obchod

.Mezinarodni obchod je v stasné dob nepochybi spjat s fenomény globalizace
a internacionalizace. Oba tyto pojmy vyjag vzajemnou zavislost jednotlivych ekonomik

swta, které jsou mezi sebou propojeny mezinarodnkmnemickymi vztahy*2%.

Podle SvatoSe (2009) Ize vyznam zalirdho obchodu spaivat ve zjisni, Ze¢im
VétSi je vzajemna hospoiké provazanost dvou nebo vice zemi, tim jsou wélkatahy
téchto zemi stabikjSi. Proto je mozné oztid vnéjSi ekonomické vztahy jako formu
vztahi, ktera silg podporuje mirovou spolupréci a sniZuje riziko Kibadi. U sousedicich
zemi neni frazi, kdyz seekne, ze zahrati obchod je proggedkem budovani trvalych a

kvalitnich sousedskych vztah’.

Podle BeneSe (2004) znamena pojem mezinarettohomické vztahy veSkeré

ekonomické pohyby, které svym rozsaheimsphuiji hranice statl

Tichd (2007) ve své publikaci uvadi, zé&teva ekonomika je chapana jako , reélny
socialré- ekonomicky systém*, kde zakladnimi prvky jsou ed&miky narodnich stata

vazby mezi nimi, s toky zboZi, sluzeb a mobilniaitbry vyroby a informa&®.

VesSkeré provamé toky gesahujici hranice statu by nebyly uskiitevany, kdyby
neexistovala zahraiméobchodni profese. Stat se zahéaimn obchodnikem obnagadu
kvalifika¢nich a jinych poZzadavkna osobnost zahramiho obchodnika. Bene$ (2007) ve
své knize dokonce tvrdi, Ze byt kvalifikovanym zatinim obchodnikem vyZaduje
celozivotni studium oboru,fpdevsim komoditni. Zahrami obchodnik se neobejde bez

znalosti cizich jazyk Dale je feba mit orientaci v pragdi a ukitou spol€éenskou
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arovei. Zahrankni obchodnik vyzaduje lidi zdravé fyzicky i psydkyec odolné wici

zvySené z&ti a strestl’.

Uskuténovat mezinarodni obchod pro podnikatele neznamendgvinnost date se
orientovat v ekonomii a znat cizi jazyky, ale vydgdi znalost interkulturni komunikace,
kterd se v satasné dob stala nedilnou s@asti kvalitniho mezinarodniho obchodu.
Pricha (2010) ve své knize cituje slova profesora avalového, ktery tvrdi, Ze G&gh
interkulturni komunikace zavisi na dobré, vzajemanalosti kultury, a zejména kulturnich
odliSnosti partnér, protoZze ty mohou sice zcela nenapadvsak o to vyznandji ovlivnit

cely proces komunikace a nasledné vzajemné spaifita

3.1.1 Obchodni politika v mezinarodnich vztazich

Obchodni politika je souhrnem zé&n strategii, zasad, opehi, nastraj, smluv
a instituci, jejichz progednictvim vlady stdt ovliviiuji zahraniné obchodni vztahy
podnikatelskych subjekta vnitni ekonomicky vyvoj narodniho hospddivi. Obchodni
politika slouzi k dosaZeni f@dem stanovenych @il viady v jednotlivych oblastech
ekonomiky (nejen obchodu) a jejim pih@stnictvim vidda dosahuje 2my alokace
vyrobnich zdra} a redistribuci zisk. Prostednictvim obchodni politiky se némo mohou

také reSit problémy v obchodni bilanci stattasténé také problémy s nezasstnanosti

a inflacf®.

Jedn& se tedy o soubor nastrdjterymi vlada dané zeimovliviuje swij zahranéni
obchod. Ktomuto &elu slouzi celafada tfiznych nastrgj. Vyvoz lze podporovat
nejrazrejSimi dotacemi, zvyhodimymi Gwry a pojiSénim. K omezovani dovozu slouzi
neiastji cla a kvoty. Casto také dochazi ke zneuzivani jinych néstrojtechnické

a zdravotni normy, certifikaty jakosti apBd.
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Clo je poplatek vybirany stateri prechodu zboZiigs hranice. Jeden z nejstarSich, jiz
od staro¢ku pouzivanych finamich nastraj. Pivodni (el byl zejména fiskalni.
S rozvojem mezinarodniho obchodwaa cla plnit i funkci ochrannou: clo zvySuje cenu
dovaZzeného zbozi a tim jej znevyhage wici domacimu zbozZi. Kvéty, jedna se
o kvantitativni omezeni dovozu, tzn. ptesinictvim kvot je omezeno mnoZstvi dovozu.
Kvoty na rozdil od cla nejsou zdrojentijpa statniho rozpétu- pisobi nepimou cestou,

k ristu ceny dovezeného zboZi dojde afisiedku omezeného nabizeni mnoZ8tvi

.V praxi kazda obchodni politika osciluje mexwma krajnimi principy, a to mezi
protekcionismem (ochratgtvi) a liberalismem (svoboda obchodu). Kkotmho existuje

obchodni politika dvoustranna (bilateralni) a mrettemna (multilateralni)®!.

Liberalismus je chapan jako &mpii némz jsou viceci mére rychle odstraovany
piekazky obchodu a trh je oteviran zbozi z cizinyov& se vSak zvySuji moZzZnosti
tuzemskym vyrobim. Otevirani trhu zejména v ekonomikach, kde manitrh je maly,
vede ke zvySeni konkurence. Tento aspekt na jethaé& ssnizuje ceny, finasi zisky
spotebitelim, pisobi protiinfl&né a vede k posileni cenové stability. Na druhé stran

liberalni pistup miize vytvéet jisté socialni tlaky'.

Kalinska (2009) ve své publikaci uvadi, Zesddlismus ma mimo jiné vliv na zZmu
vyrobkové struktury a naist specializace ekonomiky. Dale pak vede ke snibeid nebo
ke zvySeni nezagstnanosti a k vySSi zranitelnosti ekonomiky v selogti s rostouci

zavislosti na strategickych dovozEth

Protekcionismus v obchodni politice (ochtabd) je naopak chapan jako &nchranici
domaci ekonomiku #ied vrEjSimi vlivy, resp. jako obchodni politika filtrujionegativni
vngjSi vlivy. Obecrg vede protekcionisticky ffstup ke konzervaci stereotypsr domaci
vyrok¢, k zachovani vyrobkové struktury a ke konzervawvi® vyrobkové zakladny,

k potlateni konkurence na viiitim trhu a k vytvéeni sklenikového pragdi pro domaci,
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predevSim tzv. &sky piimysl, k pomalému technickému rozvoji, k vySSim \gmom i
spotebitelskym cenam, k vySSim mzdam nebo ke zvySemamistnanosti, k inflanim
tendencim a k vylateni zavislosti domaci ekonomiky na zahéafch zdrojich (eliminace

embargd'.

~Jednou z mnohychigin protekcionistickych op#&tni miZe byt i pouhy patriotismus.
VlIady casto peswdcuji obyvatele o jejich , vlastenecké povinnosti“gavat domaci

zbo#i, zatimco nékup zboZi z dovozu v nich bykéopnan k , viastizrag“ « 1?2,

3.1.2 Vyzkum zahrani éniho trhu

-Vyzkum trhu je organizovany, hierarchicky ogfpdany soubor informaci ziskanych na
zaklad urité metodiky s cilem fipravit podklady pro rozhodovani, kterd budou
napomahat rozvoji podniku. Vyzkum zahrarich trhi je pak takovy vyzkum, ktery

umoiiuje ziskat poznatky o moznostech podnikani v zatita”.

Drive, nez firma &ini rozhodnuti, zda bude podnikat na zahmith trzich, musi
porozungt mezinarodnimu marketingovému piesti. Toto prosedi se Bhem uplynulych
dvou desetileti vyznangnzmenilo. Existuji v m zna&né gileZitosti, ale jsou spojeny
s jistymi riziky. Sw¥tova ekonomika se transformovala v ekonomiku globaVzrostl

objem mezinarodniho obchodu, zvysil se i podiingch zahrarinich investi€.

Zahranini obchod je sst trvalych znén. Aby byl nas obchod Usgny, musime alespo
¢ast echto moznych zrn predvidat. Analyza ¢gekavaného vyvoje Zina daleko tive, nez
se zé&ne svyvozemCim je vyrobek komplikovasi, tim je analyza sloZsi, delsi
a nar@ngjSi. Fredtim, nez odpasny vyvozce zéne exportovat, jef¢ba udlat celouradu

prizkumi, jejichz zhodnocenim Ize rizika snizit nebo dol®neylowit. Hloubka
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prizkumi a jejich rozsah zavisi na velikosti kontraktu,getozsahu, na tom, zda jde o
jeden obchodniffpad¢i o opakovany vyvoz. Jsou provdy nasledujici przkumy:

o teritorialni pzkum

» obchodrpoliticky prizkum

e prazkum devizového rezimu

* zboZovy (komoditni) przkum

» technicky ptizkum

» spotebitelsky ptizkum

e prazkum obchodniho partnera

e prazkum konkurence

* prazkum obchodnich a prodejnich metod

e cenovy ptizkum

e prazkum platebnich podminek a nastroj

» prazkum dopravnich cest a priedki

e prazkum forem podpory obchodu

« pravni paizkunt"

Vyzkum trhu je dle SvatoSe (2009) zpravidlautiodoby a komplexni. Lze jegld
nasledujicim zfisobem:

* s dlouhodol®jSim zaméienim - 10 a vice let. Tento fizkum zji¥uje tendence
vyvoje trhu a odhaduje dalSi vyvo.

* se stednédobym zamgrenim— na 5 let. Takovy fizkum se mize zabyvat stavem
trhu ukité komodity nebo celkovym stavem trhu.

e s kratkodobym zaméirenim — raeni, étvrtletni. Sleduje sezonni vykyvy, ndhodné
vykyvy ve spoteke, zkouma, zda ekonomika vigtich letech bude prochazet

obdobim expanz& krizovym obdobirf%.
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Zpravidla byva velice obtizné zobecnit praxi prasrddvyzkumu trhu v zahraéii
Existuji odliSnosti vyplyvajici nejen Zipozené rozdilnosti vyzkumu domaciho a
zahranéniho trhu, ale i ze spedaifiosti (kulturni, socidlkekonomické, politické) zkoumané
zem¥ a v neposlednfact i z cile takového vyzkumu. Existuji nicmezékladni faktory
spole&né \&tSing provadnych vyzkuni zahraniniho trhu. K #mto faktofim pati:

» stupe slozitosti trhu

o zakladni typy informaci, zejména:

» potencidl trhu
celni gedpisy a investni moznosti
obecné informace o hospddie politice

konkurergni prostedi a

YV V V V

dalsi kvalitativni informadg”

3.1.3 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost firem se odvozuje od koerkai vyhody, kterou firmy ziskaly
svymi zpisoby vyroby a fisobenim na trzich ve srovnani se svymi stiupa trhu.
Konkurenceschopnost je dynamicky pojem a faktorgrékji ovliviiuji, se neustale vyvijeji
podle Urove rozvoje dané spotaosti. Proto snad nejtdi prekazkou je fekonat klasicky
piistup k ekonomice postaveny na minulych znalostechzkuSenostech. Séasna
konkurenceschopnost zvyrage vyznam vz#8ani, znalosti, nehmotnych statk

a rozvinutou infrastruktufty’.

Konkurerni vyhoda je schopnost podniku byt lepSi nez koakeoe. Jejim zdrojem jsou
podle Portera nizké naklady a diferenciace produlkankurergni vyhoda vydista
z hodnoty, kterou je podnik schopen wyivqoro zakazniky a kteraigevySuje naklady

na jeji vytvaent’.
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Podnikani v mezinarodnim prisdi umouje firmam znasobit konkuréni vyhodu,
ktera miZze dle Machkové (2002) sgivat:

* v nizkych nakladech (Penetration Strategy)

» v odlisnosti od konkurence (Differentiation Strateg

* v Uzké specializaci firmy (Concentration Strategy).

Podle postaveni firmy na trhu a podle velikgsfiho trzniho podilu rozeznavame
nasledujici konkuremi strategie:

» strategie vedouci firmy na trhu (Leader Strategy)

» strategie druhé nejtsi firmy na trhu (Challenger Strategy)

» strategie firem, které napodobuji velké firmy (Balker Strategy)

« strategie firem, které se zafji na mikrosegmenty (Strategy of Market Nidlig)

Cichovsky (2002) ve své publikaci uvadi, e konkdrénprostedi vytv&i umglé
mantinely Hist¢, kde v¢ase a prostoru s maximalni vytrvalosti séuta bojuji
podnikatelské subjekty o dosazeni co #iv efektivhosti a proggnosti @i realizaci
ekonomickych, obchodnich a jinych operacigirjicich k dosazeni jednak zisku a jednak

uspokojeni z podnikatelskyehjinych aktivit®.

Zakladni marketingové praviditka, Ze pokud ma byt firma &né, musi uspokojovat
potreby a pani zakaznik lépe nez konkurence. Také je nutné ziskat stickegivyhodu
tim, Ze se v myslich spebiteli nabidka firmy jast odliSi od konkuregnich nabidek.
Vhodné strategie zavisi na velikosti firmy a nd @pzici v daném sektoru v porovnani

s konkurendét?,

* Konkurence = otewenad mnozina konkureint ktefi vytvareji v danémcase

a v daném teritoriu konkuréniho prostedi funkeni multiplika¢ni polyfaktorovy
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efekt spojeny se vzajemnou interakci silovych vektgch poli jednotlivych
konkurent.

» Konkurenti = prvky mnoziny konkurence, které se vyama vektorovymi
silovymi poli (konkurednimi silami), jez psobi na konkurenci tak, aby
rozhodnym, rychlym, usgSnym a efektivnim zZisobem ziskali rozhodujici vliv
a roli (tedy vysokou konkurenceschopnost) v konktmén prostedi oproti
vSem dalSinglenaim konkurence.

» Konkurenceschopnost =pozitivni vlastnost konkurenta a jeho vysledny evoj
interakce dadou a spektrem konkurént v konkuregnim prostedi.
Konkurenceschopnost je tak faktorovym a vektorowjreledkem gsobeni sil
konkurenti v konkuregnim prostedi.

* Konkurenéni sila = vyslednice obalové funkce fakfor urcujici
konkurenceschopnost konkurenta, tedy silové vektororientované pole

pisobeni konkuremich sil a vyhod na konkurenci v konkutefm prostedf*.

3.1.4 Rizika v mezinarodnim obchod é

Podniky, které se rozhodnou zapojit do mezinaraamiddnikani, si musi bytédomy
podnikani spojeno. Mezinarodni podnikani oilile rizikovost v pozitivnim sgru
(diverzifikace sniZzuje do zk&aé miry zavislost firmy na podminkéach jednotlivytichi) i
ve snméru negativnim. Riziko nelze nikdy z hospéske ¢innosti zcela vylotit, ale je
mozné je v pkterych pgipadech omezit, vyhnout se mu. Nepodstupovani rizk
znamenalo vzdat se moznosti vyuZivat novych podeiisiaych pilezitosti. Vzdy je vSak
treba mozna rizika analyzovat a vyhodnotit, které&keoije podnik schopen nést a v jakém

rozsahtt!.
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S podnikanim na zahramiich trzich jsou spojenatktera specificka rizika vyplyvajici
nag. z vyvoje kurd meén, z ekonomické nebo politické situaceizmych teritoriich apod.
Navic jsou v mezinarodnim obchodostena rktera dalsi rizika, ndp riziko prepravni
nebo komemi. To souvisi s geografickou vzdalenosti jedngdiv trhi, s rozdily
v obchodnich zvyklostech a pravnickegpisech jednotlivych stits rozdilnym sociakh-
ekonomickym klimatem, ale zpravidla i s nizsi imf@mvanosti o vyvoji na zahramich
trzich v porovnani s trhem domaéfth

Rizeni rizik pati proto k dilezitym tkolim obchodni firmy. VyZzaduje hla¥rvytvéreni
opateni preventivniho razu, ktera maji zabranit vzniktrat a pedevsSim vzniku
nedobytnych pohledavek. Preventivni dpat spdéivaji v identifikaci rizikovych faktok
souvisejicich s exportexi vstupem na zahrafmi trh. Analyza rizik obchodni operace se
obecrt vztahuje ke déma fazim:

* Rizika pred dodavkou (Pre- Shipment) — v této etapnohou vzniknout ztraty

v dasledku geruSeni vyroby nebo nedok@mi obchodni operace #avbdi
souvisejicich se zahranim obchodnim partnerem, rapz divodu vyhlaSeni
konkurzniho tizeni na subjekt obchodniho partnera, nebo jehdoopsni od
smlouvy.

* Rizika po dodani (Post- Shipment) — v této etage nejvyznamgSim rizikem
platebni riziko. Skodu #¥e rovéZ zpisobit neodebrani zboZi obchodnim
partnerem. DalSim rizikem je riziko kurzové uspbeno pohybem &nového
kurzd®®,

.Mezi jednotlivymi druhy rizik existuji Uzké vazby souvislosti. Nkteré druhy rizik
se vzajema dophuji a vyskytuji spoléné. Rizika je proto nutno posuzovat kompléxn
a respektovat jejich souvislost?.

18



Rizika trzni

TrZni rizika mohou zfsobit, Ze v dsledku zrgny trznich podminek podnik nedosahne
piedpokladaného vysledku nebo utrpi ztratuédantrZzni situace byva vyvolavananymi
pricinami, jako znénou celkové konjunkturni situace \ité zemi ¢i skupire zemi,
zmeénou vztahu nabidky a poptavky pceitém zboZzi, zrdnou v postaveni rozhodujicich
dodavatali nebo odbrateli, v disledku zmén v jejich prodejni¢i nakupni politice,
technologii, sezénnimi vykyvy apod. Toto rizika@ibe vést ke zgné cen, zndnam ve vysi
nakladi, ale miZze se projevit i neprodejnosti zasob vynbhbl nedostatkem uitych
vyrobkii na trhilt?.

Rizika komeréni

Takto se oznauji rizika vyrobni, rizika neodebrani objednanéhoz a platebni riziko.
Na zaklad vyhodnocenidchto rizik jsou formulovany platebni podminky. Takto rizika
v zahranénim obchod Ize grenést nareti subjekt. Jdeifpdevsim o &ast faktoringovych a

forfaitingovych instituci na exportnich operadéh
Rizika piepravni

Bchem dopravy nize dojit ke ztr& nebo poSkozeni zboZi a Skodu utrpi ten, kdo
v daném okam?Ziku toto riziko neskd€@hod rizika a ztraty nebo poskozeni zboZzi sjedhava
pravidla vyslovi v kontraktu stanovenim &ité dodaci podminky. Toto riziko vSak nese i
dopravce tim, Zeipbird odpowdnost za zboZi dhem dopravy. Prevence tohoto rizika
spaiva v jasném vymezeni mista a okamzikeghodu rizika ztraty nebo poskozeni zbozi
z prodavajiciho na kupujiciho (rfapdvolanim se na Incoterms) v kupni smkvawlale ve
vhodném pepravnim zaji&ni dodavky zbozi (nap vybérem spolehlivého dopravce).

Piepravni rizika v mezinarodnim obchioske \&tSinou pojigujit?.
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Rizika kurzova

Jsou jedna z nejvyraggich rizik mezinarodniho podnikani. Kurzové rizikgplyva
z pronenlivosti vyvoje kurZi jednotlivych mén. Fredvidani minového vyvoje je obtizné,
protoZe vyvoj kurzu neni ovlivovan pouze ekonomickymi faktory, ale vyplyva i kttaa
neekonomickych. K néastji pouzivanym nastrd@m na omezeni kurzového rizika fat
vhodna minova struktura pohledavek a zavazkolba ngny, vyuzivani zajiovacich

nastrofi a prodej pohledavéek'.
Rizika teritorialni

Souviseji pedevsim s ekonomickou, politickou a sociélni situadaném stét Lze je
rozcklit na:
» politicka rizika - valky, revoluce, ziny rezimi, socialni nepokoje, z&¢ny fiskalnich
a monetarnich reforem, cenova kontrola ze stradity sbbchodni restrikce, omezeni na
presunu zisk apod.
* makroekonomicka rizika — inflace, znéna Urokové sazby a dalSi
» socidlni rizika — teroristické ohrozeni, ztiny socialnich postéj diskriminace cizing,

« piirodni rizika — zengtiesent, zaplavy, hurikany ap&8.

3.2 Formy vstup ¢ podnik & na mezinarodni trhy

Jakmile se firma rozhodne vstoupit na zaRlrdnirh, musi se rowZ rozhodnout
0 strategii vstupu, o tom, jakym gobem na tento trh vstoupi. K dispozici malik
alternativ. Mize se rozhodnout pro vyvoz prodikipro spoléné podnikani nebo pro

piimou zahrariini investici*”.

20



Rozhodnuti o tom, jakym &pobem podnik vstoupi na zahramii trhy, je klEovym
rozhodnutim mezinarodniho marketingu. Podnik siZzenzvolit fadu forem vstupu na
zahranéni trhy. Vybsr konkrétni strategie ovliji zejména nésledujici faktory:

e investeni nar@nost vstupu na zahrami trhy

» zdroje, které ma podnik k dispozici

» potencial cilového trhu

* moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskychvakti

* rizikovost podnikani na cilovém zahramim trhu

» konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim piexit

Formy vstui podniku na zahra#émi trhy je moZnélenit do ti velkych skupin na:
* vyvozni a dovozni operace
« formy nenaroné na kapitéloveé investice

« kapitalové vstupy podnikna zahrarini trhyY.

3.2.1 Vyvozni a dovozni operace

Jedna se o nejjednodussi formu vstupu na zighfarhy. Podniky mohouip vyvozu
vyuzit celou fadu obchodnich metod. Volbu obchodni metody igba gizptsobit
zvlastnostem a vysjosti trhu, na kterém hodla podnik realizovat syéobky*?.

Volba obchodnich metod zaleZi feak faktor, zejména pak na:
» obchodgpolitickych podminkéach
e charakteru vyrobka sluzeb
» vybéru obchodniho partnera

« efektivnost realizace zahr&ngobchodnich operdct
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Dle SvatoSe (2009) je zasadni, zda ke zpradmehraniniho trhu je zvolena forma

piima nebo nefma.

Primé& obchodni metoda

Pojem gimy prodej spdebiteiim znamena v né&stSim pojeti imy vztah vyrobce a
konzumenta. Za ifmy obchodni vztah povazujeme ten, &% je co nejméh

zprostedkovatel a prostedniki.

Nepimé obchodni metoda

Negima obchodni metoda znamena prodej zbozi a sluvgbz&im , tretich osob*, &
uz jde o zéastupce, nebo ptiesiniky, ktéi mohou byt nezavisli, nebo si podnikihe
vytvorit vlastni zahrarini st na bazi distributorské nebo zastupitelské, nelooegrzbozi
obchodnim dovoznim firmam v zahré&niPro nepimou obchodni metodu je typickada

mezislankil®®l,
Prostiednické vztahy

V mezinarodnim obchédse nmizeme setkat s celotadou prosednild, tj. subjekdb,
které obchoduji vlastnim jménem, na vlastgt(a podnikaji na vlastni riziko. Preéstnici
prodavaji nakoupené zbozZi dalSim &dibelim a jejich odminou je rozdil mezi nakupni
a prodejni cenou, tzv. cenova marze. PouZiti slyprebtedniki mize byt vyhodné pro
malé a gedni podniky, pro které je vyvoz okrajovou zalegitoa Zizovani vlastniho

specializovaného odteni by bylo pilis nakladné™.

K vyhodam vyuziti sluzeb prastdnickych vztah pati:
* niz8i naklady okhu a eliminace rizik vyplyvajicich z mezinarodnilebchodu,
zejména rizik politickych, inkasnich, kurzovychansferovych¢i rizika zmeny

poptavky
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* moznost vyvozu na trhy, které by byltilig nakladné zpracovavatimo

K nevyhodam vyuziti sluzeb préstnickych vztah pati:
o ztrata bezprostdniho kontaktu se zdkaznikem
» ztrata kontroly nad dalSi distribuci i nad cenamai které jsou vyrobky prodavany

na zahrartnich trzich'"!
Smlouvy o vyhradnim prodeji

Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel zajg Ze zbozi dené ve smlowy
nebude v ufité oblasti dodavat jiné osdlnez odBrateli, tj. vyhradnimu prodejci. Ve
smlouw musi byt vyhrazena oblast a druh zboZzi a obchpékdnik pedepisuje pro tuto

smlouvu pisemnou fornf.

Dodavatel nize odstoupit od smlouvy, pokud vyhradni prodejcebdc zbozi od
jiného dodavatele,c&oli mu toto pravo nebylo ve smloénpriznano nebo pokud nedodrzi
casové rozvrzeni odbu zboZi, ale nema narok na nahradu Skody. Pokddwddel doda
zboZi jinym odBrateiim v rozporu se smlouvou, pak ma pravo odstoupismibuvy i
vyhradni prodejce. V tomtofipact neni podle obchodniho zakoniku narok na nahradu
Skody vylower*?.

Vyvozce si ¥tSinou feje realizaci vlastni obchodni politiky na zahtairin trhu, a to
zejména v oblasti poskytovanych sluzeb a v oblestiové. Proto vdkterych gipadech
byva ve smlouvach sjednano, Ze vyhradni prodejde lzbozi nabizet za ceny dohodnuté,

v takovémto pipadt dostava vyhradni prodejce smlgwstanovenou odému.

23



K vyhodam vyuziti sluzeb vyhradniho prodejcefpat

» dobra distribuce vyrobkv zalZhnutych distribtdnich kanalech, detrg zabezpéeni
potrebnych sluzeb

* vyrobce niiZze proniknout i na vzdalené trhy, eventdalma trhy, na kterych
nepredpoklada flis vysoky obrat, avSak chce na nich byftgmen za porrné
nizkych néklad a rizika

* dodavatel mze na daném trhu prové&d prizkum trhu a realizovat vlastni
komunikani politiku

K nevyhodam vyuziti sluzeb vyhradniho prodejcéipat
« vyhradni prodejce nemusi byt schopen zajistit Siwoklistribuci zbozi, to h¥e
znamenat zablokovani vstupu na zahfiaintrh. Vyhradni prodejce je totiz jediny
subjekt, ktery ma pravo zbozi na dany trh dovazet
» v nekterych zemich legislativa ngpousti dohody o cenach, které jsou v rozporu
s principem volné soggée'’!

Obchodni zastoupeni

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se obchodstupée jako nezavisly podnikatel
zavazuje dlouhodapro zastoupeného vyvijeinnost sngtujici k uzavirani uitého druhu
smluv nebo sjednavat a uzavirat obchody jménenozashého a na jeh@eét. V tradénim
pojeti mezinarodniho obchodu neni zastupé& zastoupenému v péideném postaveni

a neni v zawstnaneckém pracowpravnim vztahid®.

Nevyhradni obchodni zastoupeni

Zastoupeny fize pouZzivat sluzeb jinych zastupstejre jako obchodni zastupcetie
zastupovat i jiné osoby nebo uzavirat obchodyjgeia gednttem zastoupeni, na vlastni
Gcet nebo na &et jiné osoby.
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Vyhradni obchodni zastoupeni

Zastoupeny je povinen ve stanovené Uzemnistiblaro uteny okruh obchad
nepouzivat jiného obchodniho zastupce a obchodtizée neni opré¥n v tomto rozsahu

oS w

zastupovat jiné osoby nebo uzavirat obchody nanilésetci dcet jiné osoby”.
Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou se mandatr@avazuje, Ze pro mandanta na jebetzdidi za Uplatu
uréitou obchodni zalezitost uskdt&nim pravnich Ukoin jménem mandanta nebo
uskuté&nénim jiné ¢innosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu za katulpvVe smlouy je

nutné vymezit obchodni zaleZitosti, které ma madidatidit!**.

Podstatné nalezitosti mandatni smlouvy:
* uréeni stran ajedmétu smlouvy
e vymezeni prav a povinnosti

« smlouva nemusi byt uzgana pisem#*?
Komisionai'ska smlouva

Komision& zdizuje vlastnim jménem pro komitenta na jeh&etiugitou obchodni
zélezitost, komitent se zavazuje zaplatit mu zaigtatu, komision& se zavazuje fimo
uzawit konkrétni smlouvu, prodavérippm za ceny ufené komitentem. Komisionge

odmenen na zaklad odnmeny stanovené v komisioigké smlous??.

v

Komision&ska smlouva se od smlouvy mandatni liSi tim, Ze dath jedna jménem

mandanta a komisiohggdna jménem svym.
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Podstatné nalezitosti komisias&é smlouvy:
e urceni stran, tj. komisiorfa@ a komitenta, a vymezenigolmétu smlouvy
» stanoveni, zda komisioh&dpovida za spémi zavazku ieti osobou, stanoveni

povinnosti komisioné jednat s odbornou giépodle pokyri komitent&™!

K vyhodam vyuZiti sluzeb komisiorgépati:
* moznost kontroly nad cenami (komisidn@rodava zbozi za ceny stanovene
komitentem)
* moznost vyuziti goodwillu komisiofi@ a jeho obchodnich kontéka distrib@nich

cest

K nevyhodam vyuziti sluzeb komisiamspati:
» piiliSnd samostatnost komisidea

« neuplatini firemni image na mezinarodnim tft
Piggybacking

Jednim z negtSich problémi mezinarodniho marketingu je proniknuti do zahnaith
distribwnich cest. Casto jsou vyvozci nucentelit situaci, kdy domaci firmy na
zahranénim trhu provadji urcity lobbing a snazi se znesnadnit zahtaimh konkurenim

piistup na vlastni trh. MoZnosti jakigkonat problémy s distribuci v zahréni je

piggybacking.
Piggybacking znamena spolupréci vice firemsigného oboru podnikdni v oblasti

vyvozu, @i které obvykle velkd a znama firma dava za uptaansim firmam k dispozici

své zahrarni distribieni cesty.
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K vyhodam vyuziti sluzeb piggybackingu pro malénfyrpati:
e vyuZiti jména a zkuSenosti velké firmy, ktera pdsjgy svému partneroviadu

marketingovych a logistickych sluzeb.

K vyhodam vyuziti sluzeb piggybackingu pro velkérfy pati:
* moznost nabizet zakaziiik kompletni sortiment

* Uplata, kterou ziskava od svych obchodnich paitner

K nevyhodam vyuZiti sluzeb piggybackingu pro veikény pati:
» malé firmy nejsou schopnyadre a Was dodavat pozadované mnoZzstvi zboZiz@gn
dojit k poSkozeni image velké firmy, jelikoz p&velké firmy zastesSuji operace

vlastnim jménent)”

V rekterych gipadech pouZzivaji piggybacking jako formu mezifirdnspoluprace i
velké firmy. Jejich motivem je Uspora nakiada trzich, které proénnejsou nosné, nap
z daivodu obchod#politickych prekdzek (dovozni kvoty), aleigsto na nich clifi byt
pritomny*2.

Primy vyvoz

Cisté pimé obchodni metody se obvykle pouZivaji ¢asfji v pramyslovém
marketingu pi vyvozu strofi, vyrobnich z#izeni a investinich celki. Dodavky jsou velmi
komplikované a je s nimi spojena nutnost poskytro@lbuiadu odbornych sluzeb. Pouziti
piimé obchodni metody vyZaduje dokonalou znalostniekk i obchodni problematiky a

obvykle pozitivié pasobi na stabilizaci obchodnich vzi&fy.

K vyhodam vyuziti sluzebifmeho vyvozu pat:

* moznost kontroly nad vyrobkem, cenou
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« moznost realizace vlastni marketingové strategimezinarodnich trziét?’

3.2.2 Formy vstupu na zahrani €ni trhy nenaro €né na kapitalove
investice

Formy vstupu na zahr&ni trhy nenaréné na kapitalove investice vyuzivaji firmy
v pripadech, kdy se rozhodnou, Ze nebudou v zatiramiestovat, aleigsto chiji v rdmci
rozvoje mezinarodnich podnikatelskych aktivit z\nid pfitomnost svych vyrohk ci
sluzeb na cilovém trhu jinym #&pobem nez vyvoznimi operacemi. NejvyuZigami
formami vstupu na zahrami trh jsou:

* licence

» franchising

* smlouvy o %izeni

» zuSlecltovaci operace

« vyrobni kooperad&"

Licence

Licence jsou jednou @asto pouzivanych forem vstuma zahrarini trhy. Termin
licence ozn&uje povoleni, svoleni &nnosti, ktera je jinak zak&zana. V oblasti prav
k nehmotnym statkm se pojem licence vyuziva k vyj&mhi svoleni k uziti nehmotného
statku jinou osobou. Licenci #ldije ten, kdo ma k vyuziti nehmotného statku ahksdlu
pravo, nap. majitel patentu. Jeho pravo mu umojg, aby zabranil komukoliv jinému ve
vyuZzivani tohoto nehmotného statku, a to i Zalob@oudu, pop aby poZzadoval ndhradu
Skody*Y.

Dle Kotlera (2004) je poskytnuti licence pon¢ jednoduchou formou vstupu
na zahrariini trh, @i které poskytovatel licence smluvrposkytuje nabyvateli pravo
vyuzivat patent, ochrannou znamku, know- how, yZiwebo pémyslovy vzor a dalsi

nehmotné statky. Nabyvatel plati poskytovatelirice poplatky*®.
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Hi rozhodovani o poskytnuti licence je&elba analyzovat postaveni potencionalniho
nabyvatele licence na trhu a jeho firemni strateflioumame pozici potencionalniho
nabyvatele licence na trhu zejména s ohledem nada, je nabyvatel schopen prava

k vyrobs licenéni produkce nejentpvzit, ale zfistupréné poznatky i véebat a vyuz{t®.

O licence n&adu ¢eskych vyrobk je zajem v mnoha rozvojovych zemich, které maji
dobré zkuSenosti jak &skymi vyrobky, tak geskymi investinimi celky. Jedna se

ptedevsim o IndiiCinu, Tchaj- wan, alefiadu arabskych zemi.
Fransizing

Jedn& se o smluvni vztah mezi partnery, veékidranSizér poskytuje svou zka a
pravo uzivat pedmét podnikani své spoteosti, tj. poskytuje své know- howcetrg
systémutizeni a zabezgevani sluzeb, a nabyvatel franSizy (franSizant)zaeazuje

zaplatit smluvi stanovenou odiému a dodrzovat obchodni politiku poskytovatéle

FranSizér byva obvykle vyznamna a &sy firma ve svém oboru, kterd ma tiob
zpracovanou marketingovou koncepci, kterou uipi@ v mnoha zemich &ta. Nabizi

dobry image a vyhodu podnikani pod silnouckuau.
Fransizing ma& obdobné zaklady jako lieentedna se vSak éstgjSi vztah mezi
smluvnimi partnery vzhledem k zavazku dodrzovadihggné komemi politiky a disledné

kontroly ze strany poskytovatele. Podstatourrlani Usgsného konceptu podnikaf.

FranSiza se ifedevSim uplaiuje v maloobcho#l hotelnictvi, v oblasti rychlého

ob¢erstveni, v provozovani benzinovydsrpadel apod.
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Smlouva o ¥izeni

Jedna se o zvlastni smluvni tygedhetem smlouvy je poskytnutiidicich znalosti
a fidicich kadh (manazer) na smluvnim zaklad MuZe se jednat dizeni vyrobniho
zavodu tizeni v oblasti sluzeb nebo poradenské sluzby.hdttosmluvniho typu je mozno
nalézt obdobné rysy jako u franchisingu. Jedna genos oswdcené koncepceéizeni

do zahranii*Y.

Odménou miZze byt utité procento z obratu, podil na zisku nebo mozZagstanicasti

akcii spol€nosti za pedem stanovenych podminek.
Zuslechtovaci operace

Podstatou zuSletbvacich operaci je zpracovani neldegracovani surovin, matenal
¢i polotovafi do vysSiho stupgnfinality, event. do konsmé podoby hotového vyrobku.
Z pravniho hlediska je zuSlettvaci operace obvykle posuzovana jako smlouva @ dil
Zhotovitel se zavazuje k provedentitgho dila a objednatel se zavazuje k zaplacenj cen
za jeho provedeni. Dilem se rozumi zhotove®ité&irnvéci, montdz, adrzba, oprava nebo

(prava stavby a jefiastt*>.

ZuSleckiovaci operace je mozné tbenit na operaceaktivni a pasivni Z hlediska
zhotovitele se jedna o aktivni operaci ipadct, Ze zahrarini objednatel dodé&eskému
podniku material nebo polotovary k zuSlegtit Ri pasivni zuSlecfovaci operaci je
objednatelentesky subjekt, ktery dodava surovidiypolotovary do zahrati a posléze je

znovu dovazi d€eské republiky?.

Zusleckiovaci operace jsou motivovany nizSimi naklady peppacovani v zahratii
Jde zejména o nizsi naklady mzdové, ale i eneigetgurovinove, materialovée, naklady na

obaly, niz&f reZijni naklady’.
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Vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperace je zaloZzena gwkteni vyrobniho programu mezi
vyrobce zéznych zemi, aniz by doSlo k jejich kapitdlovému gmjeni, nebo dokonce
sloweni. Finalni vyrobek je pak kompletovan dbuednim, nebo obma vyrobci.
Spoluprace rize probihat naiznych Grovnich a krogngisté vyrobni kooperace fize byt
zantrena i do oblasti vyzkumu a vyvoje, do oblasti odbgtmiZze existovat i ve sluzbach.
Smlouva o mezinarodni vyrobni kooperaci je tzv.apegnovanou smlouvou. Obsah a
forma smlouvy zéleZi na ujednani mezi partnery.usnil partn& mohou g mezinarodni
vyrobni kooperaci vyuzivat rozdilu v nakladovostifnotlivych komponeitnebo finalnich
vyrobkii, v dostupnosti vyrobnich zdfgj zdroji financovani, v disponibikt vyzkumre-
vyvojovych kapacit, a tudiz mohou dosahnout snizetkovych naklad, které jim umozni

realizovat vyrobky za konkurenceschopné €éhy

3.2.3 Kapitalové vstupy podnik G na zahrani €ni trhy

Kapitalové vstupy na mezinarodni trhy vyuZiysgdevsim velké, finame silné firmy,
které realizuji strategii mezinarodniho rozvoje naestuji v zemich, které jim nabizeji

vyhodné podminky pro podnikani.

Pro zem, jeZz prochazeji transforri@imi procesy, jsou zahrami investice velmi
dulezité, nebd:

» prina3eji kapital nutny pro modernizaci a restrukina&i podniki

» prindSeji progresivni technologie

* mohou umoznit vytvidni novych pracovnichijpezitosti

e usnaduji transfer manazerského know-how a

v ngkterych gripadech usnatlji i piistup na nové triy/’
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Z&kladnimi formami kapitadlovych vstiupa zahrarini trhy jsou:

» portfoliové investice (ndkup akcii nebo jinych cennych pdi)ia

* piimé zahranini investice (kapitalové vklady, vnitrofiremni @jcky,
reinvestovany zisk). ifmé zahrarini investice probihaji né&sgji formou fazi
a akvizic, no¥ zakladanych podnik (tzv. investice na zelené louce), formou

spol&ného podnikani a strategickych alidtéi

Fuze

maji formu slodeni nebo splynuti.
Akvizice

jedna se oievzeti fungujiciho podniku nebo jebasti.
Investice na zelené louce

jedné se o navzaloZené a n@postavené podniky.
Spol&né podnikani (joint venture)

spoléné podnikani je spojeni prostiki dvou nebo vice subjektdo spoléného
vlastnictvi. Jednd se o formu podnikani, jejimZzemil je realizace spalpého
podnikatelského z&#ru, podileni se na vytveném zisku, podstupovani podnikatelskych
rizik a kryti gripadnych ztrat. V mezinarodnim priesti se obvykle setkavame sediha
formami spoléného podnikani:

e smluvni spolé&né podniky — podstatou je dohoda mezi ekonomicky a pavn

nezavislymi partnery o spolupraci \ité oblasti bez kapitalovych vklad
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* spolané podniky zaloZzené na kapitalovych investicich- mohou byt minoritni,

paritni, majoritni anebo éize byt podnik ve 100% vlastnictvi zahrmi firmy!**.
Strategicka aliance

strategicka alianceredstavuje novou podnikatelskou jednotku, kteraistavsilnych
strankach jednotlivychdastniki a potl&uje tak stranky slabé. Strategickou alianci mohou
tvorit dvé nebo vice firem. Zakladem Gsmosti této aliance je nalezeni vhodného partnera,
ktery by dophoval schopnosti a moznosti podniku, ktery o spd@duapruvazuje. Proces

fizeni strategické aliancedna jiz v okamZiku jednani s potencionalnimi pange.

Podstata strategické aliance je obdobou gpél® podnikani, ale motivace vzniku jsou
odliSné. Nejde o spolupraci silné firmy s firmoatssi, pop. firmy z vysglé zeng s firmou
ze zend meére vyspelé. U strategickych alianci jsou partnery velképit@ow silné firmy
z vysmlych zemf.

JelikoZz zahratini investice vyznamin ovliviuji rozvoj swtové ekonomiky, #tSina
zemi se proto snazifipv zahranénich investic podporovat a nabizi zahtaimn
investofim nizné vyhody formou investnich pobidek. Jedna se tidgad o daové ulevy,
celni dlevy, finasni podpory formou dotagii granti a podpory na mistni Urovni, které
mohou spoivat ve vyhodném prodeji nebo bezplatném poskytpoiemk a zajiSéni
infrastruktury. Rozhodovani o kapitdlovém vstupwahranéni trh ovliviiuje fada faktoi,
které mizeme rozdit do ¢ty zakladnich skupin na faktory marketingove,
obchod®politické, nakladové a faktory, které souviseji fzpivym investtnim
klimatent'.
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Faktory ovliviujici rozhodovani ofmych zahrariinich investicich:

* marketingové faktory — velikost zahragniho trhu, fistovy potencial
zahranéniho trhu, snaha o udrzeni si podilu na trit§ivziskovost.

» obchodrgpolitické faktory — obchodni bariéry, preference tuzemskych vyikobc

* nakladové faktory — snaha fiblizit se surovinovym zdrégm, kvalifikovana
popr. levna pracovni sila, dostupnost kapitalu a teldgip nizké vyrobni a
prepravni naklady.

* investiéni klima — politicka stabilita, déovy systém, stabilita zahrani meny,

pozitivni vztah k zahratinim investoéim.

3.3 Mezinarodni marketing

Cilem mezinarodniho marketingu je uspokojoyabtreby a pani zakaznik
na mezinarodnich trzich. Ukolem mezindrodni mankgtvé strategie je zajiti
optimalizace firemnich zdrdja vyhledavani takovychifezitosti na sétovém trhu, které

podnilkim umouiji vyuzivat konkureénich vyhod.

3.3.1 Marketingové prost redi

Red vstupem do mezinarodniho presi musi firma provéstidu analyz, které budou
zékladem pro rozhodovani o strategii mezinarodmiaoketingu, a dale musi vyhodnotit
rizika, ktera s mezinarodnim podnikanim bezgeabt souviseji. Zakladnim néstrojem
analyzy mezinarodniho makropriesti je tzv. PEST neboli STEP analyza, tj. analyza
politického a pravniho prastdi, ekonomického prasdi, sociald - kulturniho prosedi
a prostedi technologickéHt'.
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Politické a pravni prostredi

Politické a pravni progdi jsou zakladnimi faktory, které rozhoduji o t@da se firma
rozhodne vstoupit na &ty zahranéni trh a jakou formu vstupu na zahrarii trh zvoli.
Stabilni prostdi motivuje zahratni investory i vyvozce a ma pozitivni vliv na
za&lenovani zemi do procesu internacionalizace. V rameaiyay politického a pravniho
prostedi jsou zkoumany nasledujici faktory: politickysgm, politicka stabilita, vztah

k zahranénim firmam, pravni Gprava podnikani zahtaich subjeki™®.
Ekonomické prostredi

Ekonomické progdi je dilezitym faktorem pro vyti&@ni kougschopné poptéavky.
Jeho sotésti je jak celkova ekonomicka Urdveent vyjadiena gislusSnymi ukazateli,
jako jsou hruby domaci produkt a tempo jebistu, mira nezagstnanosti, mira inflace a
dalsi, tak ekonomick& situace doméacnosti a faktywnujici strukturu jejich vydadi.
K ukazatelm vyjadwujicim tuto polohu ekonomického preedi pati nagiklad vyse a
tempo fistu mezd, Uspory obyvatelstva, dostupnostrilw ekonomice, Urove cenové
hladiny?*.

Socialré- kulturni prost fedi

Socialni a kulturni progdi jsou vyznamnymi faktory, kteg@sto rozhoduji o usphu
¢i nedsgchu mezinarodni marketingové strategie. Kulturizeme definovat jako identitu
lidi, ktera vytvdi vzor vztati a chovani ve spateosti. Jednotlivci jsou sithnakloreni
prijimat to, co jim jejich kulturatikd, a ignoruji vSe, co je v rozporu s jejich kuatiu
pravdou nebo v konfliktu s jejich virou. Kulturniiwy maji dynamickou povahu, ale&mi
se relativis pomalu, v souladu s tim, jak se&misama spotmost'Y.
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Technologické prostedi

Technologické prostdi se sklada z faktbr které vytvéeji nové technologie a
umoziuji vznik novych vyrobi a novych trznich ifleZitosti. Technologické prasdi se
meéni velice rychle. Mnohé zéei, které dnes dzr¢ pouzivame, f&d sto nebo i jenipd
faktorem ovliviujicim marketingové aktivity. Vhodnym tigtupem je technologické
prostedi pozord sledovat a analyzovat. Vyrobky firem, které tutmlgzu zanedbavaiji,
rychle zastaravaji a firmy nejsou schopny vyuZityoh vyrobnich fileZitosti a trii, které
technicky pokrok nabi2f".

3.3.2 Koncepce mezinarodniho marketingu

Existuji ti zakladni koncepce mezinarodniho marketingu:
* vyvozni marketing
» globalni marketing

* interkulturdalni marketing

Vyvozni marketing

Snahou podniku je adaptovat obchodni politiku popiteiminek jednotlivych tih
Vyvozni marketing realizuji podniky, které&aaji rozvijet mezinarodni aktivity a vstupuji
na zahranini trhy postupé. Tato koncepce je charakteristicka pro mal&edst podniky,
jez nemaji velké zdroje ani dostatek zkuSenostézamarodnim podnikanim.riPrealizaci
vyvozniho marketingu je obvykly nasledujici postup:

» podnik si vytipuje Bkolik zahranénich trhu a provede vyzkum trhu
» vybere si jednu zemi nebo geografickou zénu, kadelwyvazet

* zvoli si obchodni metodu
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* rozhodne se pro obchodni politiku a definuje manigtvy mix

« vypracuje konkrétni nabidku pro zvolenytth

Globalni marketing

.Koncepce globalniho marketingu uniafe firmam uplatnit na stovém trhu stejny
typ vyrobku a nabizet jej stejnému okruhu zakainikato koncepce je zaloZzena na
pouzivani jednotného marketingového postupu nahvéaéch. Podminkou pro realizaci

globalni marketingové strategie je existence véikjmmogennich segmafit**.
Interkulturalni marketing

Phicha (2010) ve své publikaci uvadi, Ze interkultoir&harketing je teorie a vyzkum
spotebitelského chovani v zemichi&nou narodni kulturou. Vystluje, Ze kupni chovani
lidi je ovliviovano zvyklostmi, stereotypy it@dsudky fungujicimi v @ité narodnici
etnické komunit a Ze je nutno na tyto speé¢ifiosti reagovat v nabidce a propagacitého

zbozi*8,

3.4 Rozvojové zem é

.,Rozvojové zery neboli , developing countries”, vznikly rozpadekolonialniho
systému byvalych metropoli. Rozvojové zefsou vydlovany na zaklad vyse jejich
hrubého domaciho produktu (HDP) na obyvatele za Zek¥ s nizkym dchodem (HDP
do 800 USD na obyvatele/ rok) a zemsnizSim sednim dichodemiadime tedy k zemim
rozvojovym. [¥ive se rozvojové zetnoznaovaly jako mén vyvinuté, malo vysglé nebo
dokonce zaostalé.
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Znaky rozvojovych zemi:
» velky podil prvovyroby

« relativré nizka ekonomicka Growe 2°!

Dle Cihelkové (2004) Ize rozvojové z&rharakterizovat relativnnizkou ekonomickou
arovni, ode¥tvovymi strukturalnimi zvlastnostmi, zejména tkadistrukturou pracovni sily
a relativie pokrasilou strukturou produkce, socidgekonomickym dualismem nebo
pluralismem (vyznéujicim se sociakrekonomickou mnohosektorovosti) a trvajici
ekonomickou zavislosti na rozvinutych trznich ekoiicch ve vijSich ekonomickych

vztazict?.

Leibenstein (2003) se pokusil definovat zdostapomoci 35 znak z nichz bylo 21
ekonomickych, 5 demografickych, 5 kulturnich a fcliych a 4 technické a ostatni. Tato
charakteristika zaostalosti ma vysSi vypovidaciopabst diky porrné velkému pdétu

ukazatel, které davaji lepsiipdstavu o sociatnekonomické Grovni dané zek.

Vice nez d¥ tretiny vSech nejmeanrozvinutych stat lezi v Africe. Zaujimaji 57 procent
rozlohy , ¢erného kontinentu“. Africky kontinent se vSak jakelek z&ina v poslednich
letech po dlouhodobé stagnaci ekonomicky proboazetkazuje od poloviny 90. lefist
podstatd vy3Si nez v obdobich f@dchozich. Africké zbozZi je ale ve ¢y malo
konkurenceschopné a&imy (et afrického kontinentu jako celku ma stale zapwaiéo.
Asie jako celek vykazuje nejtsi tempa idstu ze vSech regidgnrozvojovych zemi. Asie
jako jediny rozvojovy region vykazuje ve druhé pot@ 90. let gebytky na BZném @tu
platebni bilance. V Latinské Americe se piildaeliminovat hyperinflaci z 80. let a prvni
poloviny 90. let. Mira inflace je dnes v podstatidéti tohoto regionu jednociferna, i kdyz
je stéle nejvyssi ve srovnani s ostatnimi skupinesavojovych zemi. Slaba exportni
vykonnost Latinské Ameriky je if§ginou dlouhodob pretrvavajiciho zaporného salda
b&zného @tu platebni bilandd.

38



Rovrez i prezidentCeské republiky, Vaclav Klaus (2009) je toho nazdei,svobodny
obchod s rozvojovymi ze¥mi, ktery je kIEovy pro jejich rozvoj, tém neexistuje.
Rozvinuté staty &i nim stale uplatuji protekcion&ska opateni, zavadi kvoty a
obchodni bariéry. bsledkem toho dochazi k masové migraci. Vyznamnymrhobtnim
partnerenCeské republiky je dle V. Klause Indie. Vzajemnataiuni vynéna mezi gmito
dvéma staty neustéle visgtal?.

3.5 Podpora vyvozuv CR

,Podpora vyvozuCR je uskutéhovana fiznymi formami, nap formou vladnich
vyvoznich Ui, coz je statnifjcka jedné zemhdruhé zemi za podminky, Ze ta suma bude
pouzita k nakupu v dané zemi. Dale fornsiatni zaruky na @v, kdy vyvozce si pojisti

poskytnuty O¥r na et statniho rozpttu proti politickym a G¥rovym rizikam* 22,

Principy proexportni politik¢R:

+ princip dodrzovani mezinarodnich zavaftieské republiky
» princip liberalizace zahragiiho obchodu

* princip respektovani volné seie

» princip nediskriminace, transparentnosti a prasaofy

« princip kontinuity proexportnich aktivit viaéy!

Statni proexportni politika mé charakter iy podpory, zachovava klima volné
hospod#&ské soutze, je v souladu se viemi relevantnimi mezinarotnévazky, které R
dobrovolré prijala a respektuje pravidlo rovnéhdigiupu. Z hlediska institucionalniho
plati, Zze vykonavateli statni proexportni politijgou organy statni spravy a organizace,
které stat za delem podpory exportuiiil a které jsou &akym zpisobem napojeny na
statni rozpoet™Y.

39



Hlavni instituce a nastroje, které usingdvyvoz ceskych podnikatelskych subjékt

* Ministerstvo pimyslu a obchodu

» Ceska agentura na podporu obchodu (CzechTrade)

» Exportni garatni a poji$ovaci spolénost, a.s. (EGAP)

+ Ceskéa exportni banka, a.6HB)

« Ceska agentura pro podporu podnikani a investicqidizest)

» Pramyslové svazy, obchodni komory, podnikatelskd sshmiZa poradni organy
(SPD, HKCR, SA’R, SOVACR, SCMVD, CRPE, IMODS)
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4. Vlastni prace

4.1 Charakteristika firmy Kalas Sportswear, s. r. 0

Spol&nost Kalas Sportswear, s. r. 0. vznikla dne 04-@951zapisem do obchodniho
rejstiku u Krajského soudu @eskych Budjovicich. Redmgtem ¢innosti firmy je:
organiz&ni cinnost v oblasti sportovni, obstaravatelska a zped&ovatelskacinnost
v oblasti obchodu a sluzeb, reklamiirinost, obchodnéinnost - ndkup zboZzi zacélem
jeho dalSiho prodeje a vyroba sportovnich a praicbvadivi. K osobam, které se podileji
na zakladnim jiéni firmy vice jak 20 %, p&t Cestmir Kalas, Petra Filipova a Josef Filip.
Jednatelem firmy je pa@iestmir Kalas. Dne 02-04-2007 byl zapsan daldi rjestjatel -
pan Josef Filip. Kazdy z jednaigk opravin jednat jménem spaleosti samostatn

Vroce 1991 zahdjil majitel spéteosti, panCestmir Kala$, se svym Svycarskym
partnerem vyrobu cyklistického olsni pod zastitou firmy, ktera nesla nazev Assos.
V roce 1995 z firmy Assos vznikla firma Agentural@x, s. r. 0., se sidlem v Té&lgo-
Cekanicich. Uz v této delbyl zaznamenan nejen vistajici zajem o cyklistické ohient,
ale i nafist poZzadavk ze strany zakaznik Toto se stalo kibvym prvkem pro rozgni
stavajicich vyrobnich kapacit, modernizactizeni, roz&eni sortimentu a optimalizaci
vyroby. Po letech rozvoje doslo dne 10-02-2006Gédfrpenovani spot@osti na sotasny
nazev Kalas Sportswear, s. r. 0. (dale jen KalasrtSpear). Bhem své fiblizn¢
patnactileté existence si firma vydobyla ijpaté postaveni na trhdeskych vyrobt
sportovniho obl&eni. V pfibéhu jejiho vyvoje dochazelo ke zvySovanipozangstnand.
Pracovni ¢innosti byly postup& rozctlovany mezi jednotliva oddleni vyroby, coz
zpasobilo modifikaci stavajici organizai struktury. Pdatesni improvizace byla vysidana
efektivni organizaci, ademz gedevSim s¥dci vzristajici pd@ty realizovanych zakazek

a zkvalitiovani know- how.
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2000-2010. Z grafu vyplyva, Ze né&fgim naporem, ktery je kazdym rokem intenzjsn
byva pro firmu obdobi Unor aerven. Konec roku je pro firmu spiSe obdobi Utlukaly
naopak byva poptavka po zbozi vyraaizsi. Pokles ve vyrabse v3ak fird v sokasné
doke dai vykryvat orientaci na vyrobu zimniho zboZi #eqrasobenim vyznamnych
obchodnich partnérfirmy, ke kterym nafiklad pati: ASC Dukla Praha, Volvo Auto Hase
MTB, Budvar team, Hewlett Packard, Bosh GroGfZ, Viessman aj.

Graf 1: Mezirani vyvoj produkce (vyrobky a sluzby)v mit. K

Pramen: autorka, materidly firmy Kalas Sportswear
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Tabulka 1: Mezironi vyvoj produkce (vyrobky a sluzby)v mit. K

1999 1 753,07 1824,48 300264 3191,11 376297 33008,2212,43] 214654 2467,85 33,78 12,82 12,82 423376

leden unor birezen duben kvéten cerven | &ervenec| srpen Z&ri Fijen listopad | prosinec | roéni trzby | narist (%)

2000 1501,94 2109,48 3440,9 2746,J0 445519 3P94,2559,80] 251850 249246 194510 2382,19 40158 | 30 987,30 32,29

2001 2133,92 277911 42817 4129,p1 564509 6634p,3128,54| 3383,73 42775 402564 2523,20 22199 | 44 277,62 42,89

2002 3922,00 310329 47751 494747 476240 40571,4759,82| 272855 27948 3398,33 4283,79 1325 | 46 359,97 4,70

2003 1891,75 3230,16f 3813,8 456794 709530 61@92,5994,17| 294184 39219 286422 2930,93 0742 | 47 851,73 3,22

2004 4 430,84 3599,66 57750 7167,y4 828968 9B528,5452,06) 410858 47937 434396 4115,89 06354 | 65 312,66 36,49

2005 5 496,38 613598 64433 9524657 912810 11684834 499,53| 3587,16 4 610,6 2650,83 427879 2381] 70552,36 8,02

NN~ N[O N[N

2006 5115,67 7939,63 6496,3 822563 1109042753,42 723292 5174,32 6 356,] 3869,p5 350791 31%4| 80 302,57 13,82

FPINN[0|O O |[F|©

2007 5481,99 9042,35 9687,31 11199|712 470,22/ 12632,4910818,13 770156 | 661453 64929 5270,p1 3707 101 119,65 25,92

2008 6 786,95 8183,16 12 061,002 888,52 13 936,91 15 821,32 12 730,33 11 097,78] 7566,54 65619 4466,06 5724 117 825,16 16,52

2009 6 599,45 8789,13 13441,694 690,35 13 874,21] 13588,89 11173,99 6176,18| 553855 47985 3716,80 7378 109 765,81 -6,84

oINS

2010 5 750,35 797109 14715,443584,78 16 221,55 17 152,36 11 633,67 8986,98| 4152,13 56759 7615,12 10344 123 803,54 12,79

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear
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Graf 2 sleduje mezitmi vyvoj produkce ve stejnétgasovém rozmezi jako grafgaichozi.

Je patrné, Ze objem produkce neustale roste, npiokies byl zaznamenan pouze v roce
2009, ktery byl ovliven hospod#skou krizi, jez mila dopad i na firmu Kalas Sportswear.
V dasledku krize doSlo k Ubytku sponzorskych predki, které ve ¥tSiné piipadi byvaji
zdrojem pro odératele, ale hlawh se projevila opatrnost v obchodovani. Rok 2004
predstavoval zatim posledni vyrazny vzestup produkeeirané o +36,49 %. Vysledky
roku 2007 tento skok té&h vyrovnaly, vezmeme-li v Gvahu faktory jako vyvourku
koruny k euru, zvySenou technologickou rigmast vyroby nebotist konkurence na vSech
trzich. Vysledky roku 2008 a 2010 nejsou ré&zanedbatelné. Vykony podniku owvliyji
rozhodovani o vySi majetku firmy, jelikoZist podnikovych vykot zvySuje poZadavky

na velikost majetku podnikuripstejném stupni jeho vyuZiti a stejnych cenach.

Graf 2: Mezir@ni vyvoj produkce (v %)

A36,49
[\

12,97
47 8,02 /

3,22 ’

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 ZOCVZOOg

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Graf 3 pinasi gehled o celkovém vyvoji poptavky po zakazkové vyragklistického

obleteni firmy Kalas Sportswear v letech 2007-2010. afgrje patrné, Ze poptavka
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v tomto odw¥tvi ma rostouci charakter, vyjimkou byl sarfgmé rok 2009, kdy doSlo
k propadu poptavky o — 22,57 %. Tento rok, jak hilo zmirgno, je disledek vlivu
celos¢toveé hospodigke krize. Rok 2010 jiZz @p vykazuje rostouci tendence.

Tabulka 2: Mezireni vyvoj celkové poptavky (zakazkova vyroba) 20 % K

rok objednavky narast (%)
2006 95581489,00 | @ -
2007 115 554 915,00 20,90%
2008 135 385 947,00 17,16%
2009 104 834 319,87 -22,57%
2010 132 375 000,00 26,27%

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Graf 3: Mezir@ni narist celkové poptavky (zakdzkova vyroba) 2007-20%0) (v

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Spoeaw
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4.1.1 Organiza €ni struktura firmy

Smyslem organizai struktury je rozéleni prace mezicleny dané organizace
a koordinace jejich aktivit tak, aby byly zareny na dosahovani organiméch cifi.
Ve velkych firméach, jako je prévfirma Kalas Sportswear, byva orgariiaa struktura

budovana spisSe systematicky.

Z obrazku 1 je patrné, Ze firma Kalas Sportsswiinguje na zakladfunkcionalni
organiz&ni struktury, kterd séadi mezi nejastji se vyskytujici organizai formy. Pro
tuto strukturu jsou charakteristické dva zakladmi@py- hierarchie a odbornost. Vedouci
predstavitelé firmy zadavaji ukoly vedoucim jednotti oblasti, kt& fidi dalSi Useky.
Mezi vyhody této struktury pétefektivni vyuzivani zdradj rozvoj kvalifikace pracovnik
a Uspora néklad diky specializaci. Nevyhodou je pomalejSi rozhaddy ke kterému

dochazi na zaklafunkcionalniho rozéleni a mensSi inovii aktivita.
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Obrézek 1: Organizani struktura firmy Kalas Sportswear
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4.1.2 Vyrobkové portfolio firmy

Vyrobkové portfolio firmy je tviieno sportovnim obtenim damskych, panskych
a détskych stiha. Ackoli je prevazn&ast vyrobk zantiena pedevsim na cyklistiku, cilem
firmy je uspokojit zédkazniky i z dalSich sportoumioblasti jako je &ecké lyzovani,
orient&ni beh, triatlon, atletika, in-line, hokej a fotbal. Ne&fSi cast produkce jednovana
zakazkove vyro§ kdy zakaznik obdrzi zbozi Sitéimo na miru ¥etn® jim poZzadovaného
vlastniho potisku. Saidsti vyrobkového portfolia firmy je i skladové zlbokteré je
prodavano fedevSim  proseédnictvim e-shopu a je stastrt dodavano
do specializovanych cykloprodejen. Skladové &éhé tvai 20 % produkce firmy.

Hi vyvoji novych vyrobk: firma spolupracuje s celat@dou profesionalnich sportavc
z konkrétnich obdir, kteri predtim, neZzli je zahajena vyroba, vyrobek odzkougisti, zda
je schopen obstat v n&mych podminkachdhem sportovniho vykonu a zda jsou spin
pozadavky na pohodliéghem noSeni.

Ri zadani zakazkové vyroby si zadkaznik vybira zi&rpalety nabizenych matefal
Pti vybéru novych materidl je kladen draz gedevsim na funini vlastnosti, vzhled,
jednoduchost udrzby a pohodIné noSeni. Materiély gastické a flexibilni.

Jak jiz bylo zmigno, nej¥tSi podil na vyrobkovém portfoliu firmy zaujima digkické

obleteni vyrdkné na zakazku s moznosti vlastniho designu:
Cyklodresy - kdispozici jsou dresy pro négn¢jSi druhy cyklistiky - od volnych

mountainbike dras az po upnuté dresy pro vyznaeasilnini cyklistiky. Dresy si lze
objednat s kratkymi, dlouhymi rukawybez rukaw.
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Cyklistické kratasy - cyklistické kraasy jsou bezesporu néjdzitéjSi ¢ast obleeni
kazdého cyklisty. V nabidce jsou k dispozitilghavé krdasy do pasu, se Slemi nebo se
Slemi ze giovaného materialu. Zadkaznik ma na &yl Siroké nabidky antibakterialnich

sedel, které Ize vsit do kalhot.

Cyklistické vesty —jsou vyrakiny se sfovinou na zadnim dile, s kapsami i bez kapes.

Cyklistické bundy - lehké jarni i zimni membranové bundy vyab z gijemnych
a vysoce funénich material. Bundu Ize vyrobit nai@dni zakaznika s odepinacimi rukavy

a mnozstvim reflexnich prik

Cyklistické kalhoty - v nabidce jsou dlouhé kalhoty i kalhoty s délkow pmlena, tzv.
golfky. Kalhoty maji anatomicky tvarovanéribly zaji¥ujici optimalni fitting. Zakaznik

své kalhoty nmize zkraslit plochymi Svyiznych barev.

Cyklo ponozky — ponozky pohodiné na noSeni sé&itsem v jadru vldkna a moznosti

vlastni vysivky jsou odolné proti &u.

Cepice, &elenky, rukavice, navleky na ruce, nohy, kolena arétry — zakaznik si vybira

z velkého mnoZstvi kvalitnich matefiaplochych S i provedeni.

4.1.3 Umist éni vyrobk a firmy mezi konkurenci

Cykilistické vyrobky, zejména pak skladoveé Zbgg hodnoceno a zarav@orovnavano
s konkureginimi  vyrobky ve znamych cyklistickychtasopisech. Na zakladtéchto
hodnoceni si zdkaznikihe nejen zlepSit orientaci ve vzajedrsi konkurujicich¢eskych
i zahranénich firmach v oblasti cyklistického okleni, ale niZe si udlat i svou vlastni
piedstavu o kvalit vyrobki jednotlivych vyrobé@ a porovnat jejich ceny. Vyrobky firmy
Kalas Sportswear se tohoto hodnoceni pokaZdstni:
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» v casopisu Pelotod. 10/2010 jsou porovnavany vesty 28skych i zahragnich
vyrobai cyklistického obléeni. Vesta firmy Kalas Sportswear ziskava &oén
»T1ip Pelotonu®.

> v &asopisu Velog. 6/2010 jsou porovnavany MTB 3Sortky od 5 vyrdb&ortky
Kalas sice neohromily svym vzhledem, ale jejich kitnost je oce#éna 100%
bodovym ohodnocenim.

» v casopise Pelotot 2/2011 jsou porovnavany cyklistické bundy 4 vyainlBunda
znaky Kalas ziskala nejvySSi bodové ohodnoceni z &kedi funknosti

a estetinosti. Tipem Pelotonu se bohuZzel nestaléwdu své vyssi ceny.

4.1.4 Vyvoj exportu firmy

Na zéklad materiah poskytnutych firmou Kalas Sportswear Ize usougty roce 2000
byl podil prodej do zahrarii a v tuzemsku té# vyrovnany. Jak lze vifl z grafu 4,
tuzemsky prodej i@vySoval export o pouhych 12 %. Viipghu deseti let firma zahdjila
spolupraci s dalSimi zahr&nimi partnery a posilila své partnerské vztahytégagicimi
zahranénimi zakazniky. Z grafu 5 je patrné, Z&hbm tchto deseti let doSlo k prudkému
naristu exportu, ktery vroce 201Gqvysil tuzemsky prodej o celych 50 % z hlediska

realizovanych trzeb.

Graf 4: Prodej Kalas Sportswear 2000 raf®: Prodej Kalas Sportswear 2010
@ zahrarii @ tuzemsko @ zahrarii @ tuzemsko
25%
44%
56%
75%
Pramen: autorka, materialy firmy Pramen: autorka, materialy firmy
Kalas Sportswear Kalas Sportswear
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Graf 6: Vyvojovy trend zahratiituzemsko umozni detadj$i pohled na gibeh trzeb
realizovanych vtuzemsku a zahkdnv rozmezi let 2000-2010. Z grafu jegepné, Ze
zlomovym rokem byl rok 2003, ve kterém trzby ze raaigi poprvé pevysily trzby
tuzemské o +12,67 % a od tohoto roku daiekia zahraninich trzeb stoupala kazdym
rokem strndji vzhuru. V sokasné dob jsou trzby z prodéj realizovanych do zahratii

nejvyznamujSim zdrojem pijmu firmy.

Tabulka 3: Vyvojovy trend zahrafituzemsko v mil. K

Rok Zahrani¢i Tuzemsko

2000 13 283,49 16 736,57
2001 20 191,19 24 831,43
2002 22 145,37 23 447,59
2003 24 799,08 22 009,71
2004 35 957,33 27 178,30
2005 42 449,72 26 934,59
2006 50 559,86 29 342,24
2007 70 113,57 30 739,98
2008 75 702,60 36 791,82
2009 82 415,73 27 003,11
2010 93 111,36 30 308,29

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportwear
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Graf 6: Vyvojovy trend zahratiituzemsko v mil. K

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportwear

Na zaklad zaslanych objednavek zachycuji grafy 7 a &mmpoptavky po zakazkové
vyrob¢ cyklistického obléeni zdkaznik z tuzemska a z jednotlivych siar letech 2005
a 2010. Z grafu 7 je patrné, Ze v roce 2005 byjayssi poptavka po zakazkové vyeobe
strany ¢eskych odbrateli, na druhém mist se pak umistili odiyatelé z Nmecka
a v Uzkém z&su za nimi zékaznici z Norska. V roce 2010 vzroptatavka zakaznik
z Norska, kterd se té&finvyrovnala poptavce ze stradgskych odbratelr a o celych 7 %
pievySila poptavku z Bmecka. Z grafu 8 Ize zaznamenat zajem nového zékazAnglii,

jejiz poptavka po zakazkové vyrotokazala pevysit poptavku z Irska, Finska i Rakouska.
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Graf 7: Poptavka dle jednotlivych zemi (v %) za%00
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Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportwear

Graf 8: Poptavka dle jednotlivych zemi (v %) za®01
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Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportwear
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4.2 Makroprost redi podniku

4.2.1 PESTEL analyza sledovaného podniku

Politické faktory

Na podniky provozujici svoginnost na UzemCeské republiky méa negativni dopad
slozitost daového systému a jeho relativirysoka administrativni natoost, ktera trapi
piedevSim drobné podnikatele.

Ohromnou pomogieskym exportém se stal vstug'eské republiky do EU. Do zem
zataly plynout gimé zahrarini investice, coz vedlo k postupnému posilovanii rol
exportéfi v éeském hospodstvi. VstupemCeské republiky do EU ziskaliesti mali
a stedni podnikatelé mimo jiné i mozna&trpat prosedky z tzv. Strukturalnich forg
které se staly hlavnimi nastroji evropské strukhira regionalni politiky ke snizeni
socialni a ekonomickée diferenciace mé&8enskymi staty a jejich regiony. Na zakéaighkto
ziskanych prosedki jsou podnikm nabizeny tzné druhy prograth podpor nap za
Gcelem financovani svych provoznich f&, posileni spoluprace podiaik vyzkumnymi
a vyvojovymi institucemi, zdokonalovani technologji Na zéklad téchto prostedki se

zvySuje konkurenceschopndstskych podnikatélna tzemi vniniho trhu EU i mimo §.

Se vstupem do EU je spojeno mimo jindstarni celnich omezeni tykajici se vSak
pouze ¢lenskych stdt. Firma Kalas Sportswear ocenila vstup do EU, ¢dikvelké
mnoZstvi svych stalych zakazihik dodavatél materialu ma pravv zemich, které se staly
¢leny tohoto spok&enstvi. DoSlo tak k odstrani finarénich i¢asovych néklail spojenych
s proclivanim zboZi, ke sniZzeni administrativy @ukrrealizaci vyvozu a dovozu a zvysSila

se tak rychlostigpravovaného zbozi snem k zéakaznikovi.
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V ramci zahragniho obchodu existuji stateniizené organizace, které slouzi jako
podporaceskych podnikatél ktefi se rozhodli podnikat na mezinarodni Urovni. Mt
organizace p#t Ceska exportni banka, a. s., Exportni ganéra poji§¥ovaci spolénost,

a. s.,ceska agentura na podporu obchodu- CzechTratkska rada na podporu podnikani

a exportu.

V zdmu proexportni politiky Ministerstvo jonyslu a obchodu zvejnilo seznam
prioritnich zemi pro export. Zemkteré se nachézeji na tomto seznamuj patkategorie
tretich zemi. Tyto zetn byly vybrany na =zaklad potencidlu svého trhu,
makroekonomickych kritérii a zajmu podnikdtedroniknout na dany trh. Podstatou této
aktivity je efektivré koncentrovat zdroje statu pro podporu vyvozu. Meritni zeng pro

exportCeské republiky pat mimo jiné i Indie.

Ekonomické faktory

HDP

S ekonomickymistem je spojena zvySena Stta a rostoucitpezitosti na trhu. Mira
ekonomického trstu ovliviuje UsgSnost podniku, nelfovyvolava rozsah ifiezitosti.
Ekonomicky fist vSak neni spojen pouze s rozvojem, algerbyt i gredzwsti budoucich
hrozeb. Z grafu 9 je mozné widprocentuelni mezikmi zmsny HDP vCeské republice
v letech 2000-2010.
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Graf 9: Mezirani znéna HDP (v %) za 2000-2010, re@ln
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Pramen: autorka, podklady z [26]

V roce 2010 rostl@#eska ekonomikatit ¢tvrtleti po sob. Frirastky HDP byly stéle
silngjSi jak ve srovnani se stejnym obdobim krizovéhkur@009, tak i v porovnani
s p‘edchozim ¢tvrtletim.  Vystup zrecese se odehratepedéivé. Nejenze potvrdil
ekonomické oziveni kladnymitipastky HDP v kaZzdénxtvrtleti, ale gedevsim jejich

posilujici mistovou ekonomikda”.

Silné ozZiveni ekonomiky v roce 2010, kdy Vetitm ¢tvrtleti stoupl HDP o 2,8 %
mezirané charakterizuji v nominalnich podminkach vysoka gamiistu pamyslu,

rekordni pebytek obchodni bilance a siln§fliv zejména pimych investi”.

Cenovy vyvoj odpovidal fazi hospddkého cyklu. Ke zlepSeni na trhu prace doSlo
predevsim ve druhégtvrtleti 2010, kdy vzrostla zagaetnanost a lidi bez prace bylo n¥gn
coz se objevilo poprvé od poloviny roku 2008. Vetitn ¢tvrtleti se vSak tento pozitivni
trend jiz neprosadil s takovou silou. Vyrazstoupl péet podnikatel bez zamistnand ve

druhém i tetim &tvrtletit?”],
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Inflace

Inflaci chapeme jakotst cenové hladiny nebo jinymi slovy Ize inflaci aglit jako
zmensSovani kupni sily p&n Jedna se o n#pnivy jev pro spdebitele, kdy si spoebitel
v obdobi zvySujici se inflace koupi za péni jednotku mé# statki, nezli si mohl koupit
za pewzni jednotku ped inflaci. DalSim charakteristickym znakem indage ta
skut&nost, Ze se do vyhody dostavaji dluznici, zatim&dtalé prodlavaji. Vyvoj inflace

v Ceské republice je uveden v tabulce 4.

Tabulka 4: Pfimerna rocni mira inflace v letech 2000-2010 (v %)

Rok 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010

Mira inflace (v %) 0,1 2,8 1,9 2,5 2,8 6,3 1,0 1,5

Pramen: [26]

Zahrani éni obchodCR- Indie, textilni pramysl

Na zaklad vlastniho Séeni v databazi zahramiho obchodu Eurostat, byla sestavena
tabulka 5, ve které je zaznamenan vyvoj zalirdho obchodu textilniho pmyslu Ceské
republiky s Indii v pitbéhu let 2000-2009. Z tabulky je patrné, Ze expodtilieich vyrobki
Ceské republiky do Indie byl kazd@m mnohonasobh pievySen dovozy textilnich
vyrobkii z Indie. Z tohoto vyplyva, ze zahrani obchod textilniho mimyslu Ceské
republiky s Indii vykazuje zapornou obchodni bilacoz je dobe patrné z grafu 10. Tento
neponér je predevsim zfisoben levnou pracovni silou typickou pro asijskéiamy

a vysokymi cly, ktera jsou v Indii uvalovana na da\vextilnich vyrobk.
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Tabulka 5 : Zahraiii obchodCR- Indie v mil. €, textilni gimys|

Export Import Bilance
2000 1995 10216 712 -10214717
2001 1975 11923141 -11 921 166
2002 47 762 13766 059 -13 718 297
2003 21 616 15071173 -15049 557
2004 259 966 11435116 -11 175 15(
2005 153 614 10694 107 -10540 493
2006 106 418 11 311552 -11 205 134
2007 237 267 9 943 939 -9 706 6772
2008 381 971 14178703 -13796 732
2009 359 561 13272557 -12 912 996

Pramen: podklady z [28]

Graf 10: Zahranini obchodCR- Indie v mil. €, textilni pimysl

20 000 00

15 000 00
10 000 00

E IMPORT O EXPORT & BILANCE

Pramen: podklady z [28]
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Prijmy domacnosti

VySe @ijma se odviji od ekonomického vykonu dané ZeRrimérna hruba résicni
mzda za rok 2010 €eské republiceinila 23 231 K. V roce 2010 na tom byli nejlépe lidé
z Prahy, jejichz pimérna hrubd mésicni mzdacinila 30 100 K, oproti Karlovarskému
kraji s nejnizsi msicni mzdou 20 106 Kto je zhruba o deset tisic korun vice. Na druhé
piicce se umistil Jihomoravsky kraj se mzdou 22 879 &Kfteti pozici obsadil kraj
Sttedatesky s 22 828 K Kraj Jihasesky s 20 763 Kobsadil devatou pozié?.

Ménovy kurz

Meénovy kurz je chapan jako cenaémy vyjadeena v jinych minach. Mnovy kurz se
utvai na nménovém trhu pod vlivem poptavky a nabidky po jedmgth menach.
V piipact, Ze se zvysSi poptavka po dan€rn) tato n€na z&ne apreciovat a naopak.
V piipact, Ze se podnik zapojuje do zahkariho obchodu, & by ho zajimat vyvoj kurzu
meny, ve které uskutgéiuje své obchody. Firma Kalas Sportswear jak plaidysvych
zahranénich zakaznik, tak platby svym zahraimim dodavatéim realizuje v nminé euro.
Pti poklesu eura je pro firmu vyhodné nakoupit mateod svych zahrasmich dodavatdl,
jelikoz firma v tuto chvili nakupuje material vyhagi, naopak jako nevyhoda pro firmu se
v tuto chvili jevi prodej vyrobk zahrantnim zakazniim, jelikoZ silnd koruna sniZuje
inkasovanécastky za vyrobky prodané na zaheamch trzich. V delSim obdobi tato
skute&nost tSinou ceské firmy donuti navySit ceny vyrobksvym zahraminim
zakaznikm. Z tohoto mimo jiné vyplyva, Ze posilujici korugaské firmy nuti hledat

cesty, jak se stat konkurenceschggimi.
V ¢asovém horizontu 5 let, tj. od 16-02-2006 — 16-0242 byl zazhamenan ng&jgi

pokles eura dne 22-07-2008 na Unpa3.015 CZK/EUR. Toto vyrazné posileni CZK bylo

disledkem vlivu swtové finaréni krize naCeskou republiku, kdy naprosto zkolabovaly
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veskeré exporty a dochézelo k postupnému vypladieidend. Naopak svych nejvysSich
hodnot v tomto¢asovém obdobi euro dosahlo dne 17-02-2009, kdystlarma 29.47
CZK/EUR.

Socialni faktory

Zivotni styl

Zdravy zivotni styl je téma, kterému je v posledidbd vénovanac¢im dal \&tsi
pozornost, jelikoZ jeho zanedbavanize v mnohych fipadech vést ke vzniku a vyvoji
onemocsini kardiovaskularniho systému, jeZire vyustit v infarkt¢i mozkovou gihodu.
Velkou hrozbou v @isledku nespravného Zzivotniho stylu je mimo jindézta a deprese,
které postihujicim dal tim tSi mnoZstvi populace. Zdravy Zivotni stykgstavuje nejen
kombinaci vyvazené stravy, aléepglevSim dostatek pohybu, udrzovani optimaltésné
hmotnosti, schopnost relaxovat a akéwdpasivat. Rika se, Ze dostatey pohyb dokaze
castén¢ kompenzovat Spatné jidelni navyky. Ze sportoviaiktivit je vhodny kazdy sport,
ktery je giméfeny zdravotnimu stavu a stavu pohybového aparabtéhdajedince. Za
velmi vhodné sporty jsou povaZzovanysp turistika, plavani, cykloturistika, ¢b
na lyzich apod. bkazem rostouciho zajmu o sportovni aktivity je rm&ni novych

cyklostezek a budovani sportovnich center, ktebdzefi moznost sportovniho vyziti.

Vékova struktura obyvatelstva

K 31-12-2009 ¥'eské republice Zilofjblizng 10 506 813 obyvatéf’.
Vé&kova struktura obyvatelstw@eské republiky (p&et osob. v tis.):

» Obyvatelé ve ¥ku O - 14 let: 1494
» Obyvatelé ve tku 15 - 29 let: 2076
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» Obyvatelé ve tku 30 - 44 let: 2474
» Obyvatelé ve tku 45 - 59 let: 2142
» Obyvatelé ve tku 60 - 74 let: 1626
» Obyvatelé ve tku 75 a vice let: 694

Na uspchu firmy maji gedevsSim velky podil vyvojové trendy, které jsouosliedni
dobs velmi ¢asto sledovany. &kovéa hranice zjeniico sportovni aktivity se zvySuje. Mezi
sportovré aktivni obyvatelstvo pétpiiblizné 8186 tis. obyvatel, tj. necelych 80 % obyvatel
Ceské republiky.

Technologické a technické faktory

Technologické a technické faktory jsou nejdyitdji se rozvijejici faktory v satasné
dokg. Pro podnik je dlezité byt informovan o technologickych a technickyzneénach ve
svém okoli. Pouze tak se podnikite vyhnout zaostalosti, prokazovat in&wia¢innost,

zvysSit svou konkurenceschopnost nebo si ji alg@smbzet.

Firma Kalas Sportswear si jgdoma svého vedouciho postaveni na trhu s cykligtick
obletenim, proto ¥nuje €mto dwma faktofim velkou pozornost, aby \adledku
opomenuti neztratila své dominantni postaveni. Mghu nékolika let doSlo ve firmy ke
znanym modernizacim na poli technickém. Pozaduisky ani vyrobni technologie,

které se rovéZ datkaly vyznamnych zrn.
Systémyizeni vyroby

V disledku neustéle véstajiciho potu objednavek byl ve firgh Kalas Sportswear
zaveden systém SG Enterprise, ktery slouzi k operatu tizeni vyroby. Smyslem tohoto

systému je podporovat cely cykltigeni vyroby od technologické&ipravy, planovaniies

sledovani az k vyhodnocovani. Vyrobni naklady geabtictvim tohoto systému vSak
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posoudit nelze. Vyhodou tohoto systéemu je rychléermace ve vyrob a moznost

informovat zakaznika, v jakém stadiu rozpracovarsesieho zakdzka nachazi.

Vyrobni technologie

K vyrobé vyrobki znaky Kalas se v satasné dob vyuziva jiz 822 gtha, které se dale

¢leni do jednotlivych variant.

Graficky systém pro vyrobui$hi

Odctleni vyvoje méa za kol navrhovat novéilsy a zdokonalovat shy stavajici, dle
pozadavk zakaznik. | tento Usek byl posilen novym systémem. Jedn& sgaficky
systém Lectra, pomoci¢hoz lze no¥ navrzené s$ihy odstugiovat do vSech velikosti
s maximalni pesnosti. Systém mimo jiné pd#e vyskladat jednotlivé dily ihu do
optimalni polohy tak, aby ip stiihdni dochazelo k co ne&jgi vyEznosti materialu

a k minimalizaci odpadu.
Stiihaci Katr Lectra Vector

Pavodni r@ni stihani zakazek bylo nahrazeno novyniihgtcim z@izenim Lectra
Vector Fashion FX. Tento ighaci katr je vybaven oscilaim nozem, ktery umaiije
nastihat material si@snosti 0,2 mm. Material jefgtan bez mezekimz dochazi k jeho
maximalnimu vyuZiti. Vyhoda tohoto idaeni oproti ranimu stihani spgiva v rychlosti,
v kvalité sttihu a v Uspie materialu.

Digitalni tisk

Jelikoz se firma Kalas Sportswear specializuje yiohky s individualnim potiskem,
k dalSicasti vyroby paf tisk designu. Zde dochazi kKgvedeni designu z elektronické
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podoby na sublim@i papir, ktery je pozgi sublimovan na jiz $tzeny material. Bvodni
tisk vyrakEny za pomoci Sablon a € michanych barev byl nahrazen novou technologii
digitalniho tisku. Digitalni tisk je prové&d prostednictvim digitalni tiskarny Minimax,
kter4 umozni vytisknout aZ 40°%hod. Z divodu vysokych néklad na vyrobu pouze
jednoho kusu vyrobku byly vzdy preferovany spiSéepjSi zakazky. Toto vSak bylo jiz
davno pekonano diky nové technologii tisku a zakaznici ,mbhou objednavat

i jednokusové zakazky.

Lisy

Design je ze sublintmich papii prenaSen na material préstinictvim ligi. Pivodni

dva lisy byly roz&eny o dalSi dva nové lisy.
Sici stroje
Firma Kalas Sportswear v stasné dob disponuje 60 Sicimi stroji.

Ekologické faktory

Bchem rekolika let se otdzka ekologie ageeo Zivotni prosedi stala velice popularni.
Podniky si nechavaji zavétdsystém environmentalniho managementu, o kterdedpava
norma 1SO 14001. Environmentalni management znarsgstématicky fistup k ochraé
Zivotniho prostedi ve vSech aspektech podnikani, jehoZ pedsictvim podniky zéenu;ji
p&i o zivotni prostedi do své podnikatelské strategie &Zfeho provozu. Podstatou
zavedeni tohoto systému jsou ohleduplné vyrobmingogie, recyklace pouzitych surovin,
minimalizace mnoZzstvi ztrat, odpadu aj. SniZzenidzeazivotniho progedi se zvysuje

konkurenceschopnost podnikatelského subjektu.
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Firma Kalas Sportswear sice neméa zaveden myst&ironmentalnino managementu,
ale o kvalitu Zivotniho prostdi se snaZi gevat tim, Ze dba o bezpreost Zivotniho
prostedi podle srrnic EU, pro vyrobu pouZziva voddieditelné barvy, recykluje &itli

material, ktery je odvazen specializovanymi firmammevytvéi nebezpény odpad.

Legislativni faktory

Existencerady zakoi, pravnich norem a vyhlaSek vymezuje prostor prdngani.
Souwasre i upravuje samo podnikani atge zn&né ovlivnit rozhodovani o budoucnosti
podniku.

Vstup do EU zfsobil rozsahlé zgmy i v oblasti legislativni. DoSlo k harmonizaci

vétSiny narodnich fedpidi s legislativou EU a k postupmse zlepSujicim mozZnostem
vymahatelnosti prava.

4.3 Mikroprost redi podniku

4.3.1 Porter v model

Rivalita mezi konkurenénimi podniky

V Ceské republice existujeékolik firem, které se zabyvaji vyrobou sportovniho
obleteni. Z nejznarjSich ¢eskych vyrobé sportovniho obkeni Ize jmenovat firmu Alea,
Canard, Lawi, Sykora, Contact P&P. &rma Alea se zabyva nejen zakazkovou vyrobou
cyklistického obléeni, ale i vyrobou obteni pro tizné druhy spoit PrestozZe jeji hlavni
specializaci ve vyrab je obl&eni pro kolektivni sporty, je firmou Kalas Sportswe
povaZzovana za sveho n&$iho konkurenta z hlediska jejich nizkych cenréitaaji mivod
ve vyrokE zbozi v Asii. Vyhoda firmy Kalas Sportswear oprejim konkurenim sp@iva

piedevSim v modernim vyrobnimiizeni, v moznosti vyrobit pro zakaznika jeho vlastn
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kolekci, v Siroké nabidce kvalitnich a fuimich material a ve spolupraci s vrcholovymi
sportovci. Ani jeden z konkurehinema ve své nabidce cyklistického @ébl& tak Siroky
sortiment jako Kalas Sportswear. K nggim zahrariinim konkurenim, ktery dodava i na
cesky trh, pat predevSim firma Craft, jejiZz obieni je u&ené spiSe pro obchodnissiteZli

pro ty, ktéi Zadaji individualni design.

U ¢eskych zakazniksi firma Kalas Sportswear ziskala image firmyr&tena v dob
sezony dlouhé dodacitty z divodu maximalni zakazkové vytizenosti. Toto bohiuikela
duvodem, kdy se zakaznik rozhodne pozadat o vyrobhaswbléeni konkuretni firmu.

NejvhodrgjSi zpisob jak vyesit tuto situaci je rozst stavajici vyrobni kapacity firmy.

Rivalita zpuisobena substiténimi produkty

V pripact sportovnich klub je nepravdpodobné, Ze by své dresy substituovaly za jiné
vyrobky, jelikoz kazdy klub mé své sponzory a jejibga musi byt sasti designu
daného klubu. Kazdy klub se tak musi obratit naobge, ktery je schopen na oksai
design s logy natisknout. Pro kazdého sportoveeifeo jiné dilezité mit na sobobleseni,
které je pohodiné dhem noSeni z hlediska umgmbeného #hu a funknosti materidl,

z kterych je oble&eni vyrakino.
V sowasnosti je trendem oblékat se dle nefiiivmddy a byt tak IN. Z tohotoigtodu
vidime stale ¢astji v dresech i rekremi sportovce, ki¢ klasické doméci obteni

vymeénili za funkéni oble&eni moderniho ghu a gkného designu.

Vyjednavaci pozice dodavatai

Firma Kalas Sportswear dovazi materidly prooky sportovniho obéeni od
dodavatal z Francie a Italie. Firem, které dodavaji famk materidly pro vyrobu

sportovniho oblkgeni, je vSak mnoho a lz#ci, Zze pongr jejich cen, mnoZstvi druh
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materiah a jejich kvality je zn&n¢ vyrovnany. Z tohoto @vodu si jsou dodavatel&gomi,
Ze pro firmu Kalas Sportswear a kteréhokoli jejikmnkurenta neni problémentgjit
k jinému dodavateli. Firma Kalas Sportswear ma dimbbrou pozici pro vyjednavani
zajimavych cen a dodacich terinilBéhem rgkolika let si firma vybudovala pozici, kdy
0 ni, jako o svého zakaznika, dodavatelé spigejipe-irma jiZ neni vazana povinnosti
platit faktury za dodani zboZirgdem, jako tomu byloit/e, v sodasnosti ma k dispozici

vyhovujici splatnosti faktur a jiné dalSi vyhody.

Vyjednavaci pozice kupujicich

Mezi nejvyznamjSi odlEratele sportovniho obleni pati predevsSim zakaznici ze
Skandinavie, Mmecka a Rakouska. Jelikoz tito zakaznici vi, Zze ghlediska zaslanych
objednavek a realizovanych trzeb r&vmi zakazniky firmy, snazi se vzdyed
zahajenim sezony vyvijet tlak na ceny a dodaci itgrmTlak na ceny je samignme
vyvijen i ze stranyeskych klulii, které se ve &sin¢ pripadi potykaji s problémem sehnat
pro swij team sponzory. JelikoZ ceny jsou v porovnanitatogni vyrobci tént stejne,
moznym vyjednavacim faktorem pro zakazniky je uiigveskytnutého servisu a flexibilni
dodaci terminy, které jsou dkgeskych zakaznik u firmy Kalas Sportswear delSi ve
srovnani s konkurenci. Nejgi tlak na cenu vSak byl vyvijen ze strany obchiciietzca,
kvalita vyrobki byla samoiejmé opomijena. Aby firma nepohorsila své jméno ackoa

rozhodla se nedodavat své zbozi &ihtoretzch.

Rivalita novych konkurenta

NejwtSi hrozbou pro vyrobce sportovniho alaei jsou levni asijsti vyrobci. Firma
Kalas Sportswear grhito vyrobci svadi boj fedevSim fi vyrobé velkych zakazek. #P
vyrobe zakazky nad 1000 kasieni v silach firmy konkurovat asijskym cenam, &tgsou
tito asijsti vyrobci schopni st na minimum z dvodu nizkych vyrobnich ndklada levné
pracovni sily. Firma Kalas Sportswear se na totaZismeagovat tim, Zze se svym
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zékaznikm snazi poskytnout maximalni servis. Tento semp&isa v tom, Ze povinnosti
zakaznika neni jednoradzoveé odebrani zboZi, nytkdzrékovi je umozéno odebirat zbozi
postupi, dle jeho padeby. Toto plati i v fipad plateb, které rowE lze rozlozit do
nékolika ¢asti. Nasdisti v sodasné dob existuje spousta zakaziikkteri si uvdomuii,

Ze nizk& cena vzdy neznamena kvalitu.
Vstup pro nové konkurenty do adivi se sportovnim obdenim je sice zajimavy
z divodu neustale se zvySujici poptavky po tomto zbald, zarove porgkud nar@ny,

jelikoz vyZaduje znéné investice do technologii, vyvoje a vyrobnichizeni, které firn
umozni vyrabt kvalitni a konkurenceschopné vyroby.

4.4 Analyza interniho prost redi podniku

4.4.1 Zakladni finan éni ukazatelé podniku

Veskeré dosahované hodnoty jsou k 31.12 daného roku

Analyza rentability

Rentabilita je jinymi slovy chapana jako vynosnetbZzeného kapitalu. Ukazatel

rentability se pouziva pro hodnoceni a komplexmsiopaeni celkové efektivnosti podniku.

Rentabilita celkového kapitalu (ROA) jélezity ukazatel, ktery &fi vykonnost neboli
produkéni silu podniku. Pro vypet hodnot ROA byl pouzit EBIT gitateli, ktery

umoziuje mefit vykonnost podniku bez vlivu zadluzeni aidaého zatizeni.
Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) je uka&taprostednictvim kterého Ize vyjéi

vynosnhost kapitalu vloZzeného vlastniky podniku. klag tohoto ukazatele jsou vyznamné

predevSim pro investory, akciam&i spoleniky.
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Graf 11 signalizuje, Ze firma Kalas Sportswjeaziskovou firmou, &oli od roku 2007

byl zaznamenan mirny pokles ukazatele ROE a od20R8 mirny pokles ukazatele ROA.

Tabulka 6: Vyvoj rentability firmy Kalas Sportswear%) za 2005-2009

2005 2006 2007 2008 2009

Rentabilita celkového kapitalu

(ROA) 22,89 31,54 32,83 32,09 27,82
Rentabilita vlastniho kapitalu
(ROE) 28,33 35,95 34,22 30,41 25,98

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Graf 11: Vyvoj rentability firmy Kalas Sportswear%o) za 2005-2009

%ﬂ\'\t

—e— ROA —B—ROE

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Analyza zadluzenosti

Cim vy33i zadluZzenost podnik ma, tim vy3si riziko sebe bere, protoZze musi byt

schopen své zavazky splacet bez ohledu na togjakusmomentakhdar.

Celkova zadluZenost je zakladnim ukazatelediuzanosti. Doportena hodnota se

pohybuje v rozmezi 30-60 %, je vSak nutné respeittpisiusnost k odstvi. Obvykla
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hodnota pro pmysl je kolem 48 %. Z grafu 12 je patrné, Ze cekaadluZzenost firmy

Kalas Sportwear tha od roku 2005 stale klesajici tendence, z 4% Ta pouhych

14,01 %.

Ukazatel miry zadluZzenosti je velice vyznanpn banku v fipads Zadosti o novy

avér, na zaklad kterého se banka rozhoduje, zdariposkytnoutéi nikoli. Z tabulky 7

vyplyva, Ze mira zadluZenosti firmy Kalas Sportswweala v pribéhu let 2005-2009 stéle

klesajici tendence, tudiz naroksfitela byly ohroZzeny jen minimath

Tabulka 7: Vyvoj zadluZenosti firmy Kalas Sportaweketech 2005- 2009

2005 2006 2007 2008 2009
Celkova zadluZenost (v %) 45,71 36,19 30,70 17,53 14,01
Mira zadluZenosti 0,84 0,57 0,45 0,21 0,16

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Graf 12: Vyvoj celkové zadluzenosti firmy Kalasi®&peear (v %) za 2005- 2009

—e— Celkova zadluZzenost

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear
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Analyza likvidity

Likvidita vyjaduje schopnost podniku hradit své zavazky.

Doporiena hodnota ukazatelézmé likvidity se pohybuje v rozmezi od 1,5-2,5. &bk
je hodnota rovna 1, je podnikova likvidita 2na rizikova, toto vSak neniifpadem firmy
Kalas Sportwear. V rozmezi let 2007-2009 firma \akaala vzistajici hodnoty &né
likvidity, které dokonce pealy prevySovat horni dopotenou hranici. Z tohoto vyplyva, Ze
se firma nepotykd s rizikem platebni neschopnasBak na druhou stranu vysoké hodnoty
tohoto ukazatele $d¢i o drahém financovani a zbyt& vysokém c¢istém pracovnim
kapitalu. V tabulce 9 je zaznamenan pod#tého pracovniho kapitalu na &imych
aktivech, jehoz dopotena hodnota by sedha pohybovat v rozmezi 30-50%.

Ukazatel pohotové likvidity by & nabyvat hodnot v rozmezi 1-1,5. Z tabulky 8 je
partné, Ze v letech 2005 a 2006 byla pohotovadikxifirmy Kalas Sportswear mirpod
pozadovanou minimalni hranici 1. Vipact, Ze hodnota ukazatele se dostane pod hranici
1, podnik by se &l spiSe spoléhat n&ipadny prodej zasob. Hodnoty roku 2008-2009 jsou
z hlediska ¥fitelu jiz opst velice giznivé.

Ukazatel hotovostni likvidity by ghnabyvat hodnot v rozmezi 0,2-0,5. Hodnoty z roku
2008 a 2009 vykazuji vysokyrgvis kratkodobého fingmiho majetku nad kratkodobymi
cizimi zdroji, coz sed¢i o vynikajici hotovostni likvidit podniku na strah jedné
a zarové o neefektivnim vyuziti finamich prostedki na stras druhé.

Podle vyp&tenych hodnot Ize konstatovat, Ze firma Kalas SQpeear v sotasné dob

prokazuje vysSi hodnoty ébné, pohotové i hotovostni likvidity, tudiz se ngpa@
s problémem hradit své zavazky.
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Tabulka 8: Vyvoj likvidity firmy Kalas Sportsweaa 2005- 2009

2005 2006 2007 2008 2009
Bézna likvidita lll. 2,68 2,37 2,9 4,72 6,18
Pohotova likvidita II. 0,84 0,97 1,18 2,24 3,37
Hotovostni likvidita I. 0,28 0,45 0,58 1,28 2,36

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Graf 13: Vyvoj likvidity firmy Kalas Sportswear 2805- 2009

—e—BézZna likvidita —m— Pohotova likvidita —a— Hotowvostni likvidita

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Sportswear

Tabulka 9: Podil’PK na oleZnych aktivech (v %)

2005

2006

2007

2008

2009

CPK/OA

62,72

57,8

65,56

78,82

83,83

Pramen: autorka, materialy firmy Kalas Swpear

Z vySe vypoétenych hodnot Ize usoudit, Ze firanh zdravi sledovaného podniku a jeho

vykonnost jsou na velmi dobré Grovni. O tom minme js\edci i fakt, Ze firma je jiz patym
rokem drzitelem certifikaitu CREDITINFO CZECH REPURL, ktery os¥déuje,

Ze spolénost nema zavazky potité splatnosti a nema ani registrované dluhy.
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Za neefektivni se jevi drzeni zbyne velkého mnoZzstvi kratkodobych finarich
prostedki, kterymi firma disponuje. Z tohotoidodu se doportuje zvaZzit nap nové

investice do kapitalu, vyrobnich technologii aj.

4.4.2 Analyza portfolia firmy

K analyze portfolia firmy byl vybran Model GEtery charakterizuje atraktivnost trhu
a konkurerini pozici organizace. Hlavnimidodem, pré byl tento model vybran, je jeho
princip vicefaktorové portfoliové matice a moznestenasobného &eni v ramci jedné

dimenze. Zdrojem informaci pro tento model jsoudadf, kterd jsou snadno dostupna.

Pro sestaveni Modelu GE byly nejprve idekdiiany nezbytné faktory v rdmci obou
dimenzi viz tabulka 10 a 11. Poté byly jednotlivyaktorim pridéleny vahy vyjadujici
vyznamnost faktoru pro firmu Kalas Sportswear an#daod 1 do 5 ( 1= velmi slaby
stuper zavislosti, 5= velmi silny stupe zavislosti) charakterizujici stupezavislosti
dimenze na daném faktoru. Na zaklad/slednych hodnot byla firma Kalas Sportswear
zarazena do matice s deviti poli, byla posouzena itk odwtvi se sportovnim
obletenim, gedevsSim tedy obtenim cyklistickym, a bylo posouzeno konkufen

postaveni firmy.

Tabulka 10: Jednotlivé faktory v rAmci atraktividgbu

Atraktivnost trhu

faktor vaha| znamka 1-5 | koneéna hodnota
Velikost trhu 0,2 5 1
Tempo fistu trhu (réni) 0,2 5 1
Ziskovost oboru 0,2 4 0,8
Struktura konkurence 0,1 2 0,2
Intenzita konkurence 0,15 3 0,45
Faktory: socialni 0,0% 2 0,1

politické 0,02 1 0,02

legislativni ( jsouijpatelné) 0,08 2 0,16
Celkova vysledna hodnota 1,00 3,73

Pramen: autorka, 2011
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Tabulka 11: Jednotlivé faktory v rdmci konkufeino postaveni

Konkurenéni postaveni
faktor véha| zndmka 1-5 | koneénd hodnota
Relativni trzni podil 0,3 5 15
Vyrobek a jeho kvalita 0,2 4 0,8
Urovei vyzkumu a vyvoje 0,2 4 0,8
Vyrobni kapacity 0,2 4 0,8
Urovei managementu ( kvalifikace, zku$enostj) 0,1 3 0,3
Celkova vysledna hodnota 1,00 4.2
Pramen: autorka, 2011
Obréazek 2: Postaveni firmy Kalas Sportswear v Mod&E
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Z obrazku 2 vyplyva, Ze firma Kalas Sportswear svym portfoliem zaujima silné
konkurergni postaveni na trhu s cyklistickym o&d@im, jehoZz atraktivita dosahuje
vySSich hodnot. Kvadrant, ve kterém byla firma uémia na zaklagl vypaitenych hodnot
piedstavuje pro firmu vyhodné postaveni a vyraziideftosti pro podnikani. Firma
s takovymto umishim miZze bez probléin prohloubit své podnikové aktivity, musi v3ak

neustéle brat v patrnost rivalitu svych konkugent

4.5 SWOT analyza firmy Kalas Sportswear

Prostednictvim SWOT analyzy firmy je zhodnocen &asny stav podniku. Na zakkad
vyhodnoceni fedchozich analyz a na zakéadodaténych informaci ziskanych rozhovory
s pracovniky firmy, které jsou vysledkem jejich &knosti a dlouhodobéhaigmbeni
VvV organizaci, jsou vymezeny vini silné a slabé stranky firmy a jeji &&i prilezitosti
a hrozby, které lze sledovat v tabulce 12. Vzajemngorovnanim d&chto faktofi
je nalezena nejvhodjsi strategie rozvoje organizace. Tabulka s vyste8WOT analyzy

je soutasti @iloh této prace.
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Tabulka 12:Silné, slabé stranky firmy a jefilpZitosti a hrozby

Silné stranky

Slabé stranky

1. Kapitélové zazemi podniku
2. Dlouhodobé fssobeni na trhu
3. Finargni zdravi podniku na vyborné drovni

4. Neustélé rozBivani vyrobnich technologii
a technického vybaveni

5. Umozréni postupného odbu zbozi svym
zékaznilim vcetrg moznosti rozlozeni
plateb

6. Silna pozice firmy $ vyjednavani s
dodavateli

7. Siroky sortiment vyrokik

8. Jazykova vybavenost pracowvinik

9. V dol sezony delSi dodacitty

10.

11.

12.

13.

ZvySena fluktuace vyrobnickldika
z divodu sezénni prace

Slozitost novych vyrobnich postupro
nové zarstnance a starsi stavajici
zangstnance

Niz8i mzdy

Motivace zastnand

Prilezitosti

Hrozby

14. SnaZzSi dostupnost evropskychitplo vstupu
CR do EU

15. Neustale rostouci zajem o cyklistiku a jiné
druhy spoft

16. Zkvalitiovani sluzeb proexportni politiky

17. Podpora malého aetiniho podnikani
prostednictvim fond EU

18.

19.
20.
21.

Silici konkurence z asijskych zemi

Posilovanéeské ekonomiky (kurz HEUR)
Snaha novych konkur@rproniknout na trh
Ztrata zakaznik

Pramen: autorka, vlastni gmti 2011
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Schéma: Matice Swot analyzy firmy Kalas &pogar

Pramen: autorka, vlastni gt 2011
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Obrazek 3: SWOT matice firmy Kalas Sportswear

SWOT Analyza vnitfniho prostiedi

analvza Silné stranky Slabé stranky
= Strategie Strategie

2| 3 MAXT - MAXT MINI - MAXI

= | = 5

=

=

= Strategie i Strategie

bl 5

.ﬁ = MAXT - MINT MINT - MINT

v

Pramen: autorka, vlastnicet 2011

Z uvedenych informaci vyplyva, Ze vysledkem @Wanalyzy firmy Kalas Sportswear
je strategie MAXI-MINI. Na zakla#ltéto strategie by firma &a maximalizovat své silné
stranky za Gelem minimalizace hrozeb. K silnym strankam firmgtip rozSiovani
vyrobnich technologii, technického vybaveni a ptskgni kvalitnich sluzeb a maximalni

p&e svym zakaznikm. K hrozbam pdt predevsim asijsti vyrobci a ztrata zakaznik
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4.6 Indie

Indie se v satasné dob fadi mezi nejrychleji se rozvijejici ekonomikyés. Dle své
hodnoty HDP tato ze#énzaujimactvrtou pozici na zelicku nejvysglejSich s¥tovych
ekonomik za USACinou a Japonskem. Indie svou rozlohou zhruba odpovdzloze
Evropské unie s goem obyvatel ¥tSim, nez kolik jich Zije v Evraf) Spojenych statech
i Australii. Z hlediska p&u obyvatel je Indie druhou neji&i zemi swta poCiné a zaroveé
nejwtsi fungujici demokracii na &, coz Indové velice radifpominaji. Tato zewh
nabizi vSe, co je pro naSi planetu charakteristick&chna klimaticka pasma, nejvyssi
pohai, Himalaje s nejgtSimi ledovci mimo arktickou oblast, rozsahlé dAendsteré jsou
stéle jest domovem tygik, divokych slori a leopard, dale pak rozsahlé drodné niziny, ale
i prakticky pusty pas ze#rs pousti fi hranici s Pakistanem. Tato oblast zabira osmembc

Uzemi Indie.

Indie byla na sto padesat let pod britskowkidIni nadvladou, které se zbavila dne 15.
srpna 1947 a stala se tak nezavislou zemi. Av&ikdalSich 44 let tato zehbyla v @&ich
swta tim, ¢im byla ged ziskanim své nezavislosti — zemi s ngmou bidou a stagnaci.
V dasledku politiky sobstainosti za kazdou cenu se indické hospstdd samo vylotilo
z mezinarodni &by prace. Sedmdesata a osmdesata léta minuléhati sigla ndzornym
piikladem Spatné spravy @gobené byrokracii a korupci. Statni monopoly dusilykromy
sektor ve vSech oblastech. Na telefonni spojerit\dopy se muselodekat dlouhé hodiny,
na telefonni fipojku nebo na ,fidél“ motocyklu i nékolik let. Indové si mohli volit pouze
mezi d¥ma zngkami osobnich automoliil beznadjin¢ zastaralymi a igdrazenymi
kopiemi evropskych produkt Pitha voda se stala i ve velk&tech nedostatkovym
zbozim a vypinani elelhy tieba i rEkolikrat za den se stalo pravidlem. NejhorSi sieuac
vSak byla na venkav Primitivni zemdélstvi bez zavlah, odkazané jen né&ichod
monzunovych de%, bez pomoci modernich stéoja postup. Toto vSe bylo ficinou

neznérné bidy venkovain
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V roce 1991 byla Indie na pokraji bankrotuvi2eveé rezervy rapidhpoklesly, zatimco
zahranéni dluh vzrostl. V silach Indie nebylo dostat svginthovym zavazkm a zens tak
ztratila veSkerou w/éru finartnich trmi a ziskani dalSich &xti bylo prakticky nemozné.
Tato situace donutila viadu k nastartovafifadnych hospodékych reforem, které byly
kontrolovany S¥tovou bankou a Mezinarodnimémovym fondem. DoSlo #fiedevSim k
odstragni nejhorSich cel, kterad v té dbllosahovala az 300% hodnoty. Toto se stalo
pocatkem, kdy soukromy sektor dostal svotilgZitost, na zaklag které se dynamika
hospodé#stvi zend potala postupé zvySovat. V sotasné dob je indicky trh a jeho

dynamicky rozvoj ve vSech oblastech velkou vyzvejen pro vyznamné stové hré&e.

4.6.1 STEP analyza indického trhu

Socialni faktory

Demograficky vyvoj pdt mezi ty velEiny, se kterymi Ize kalkulovat patmé dlouho
do budoucnosti. V Indii by se ¢hdo dvou desetileti zvySit get lidi v hospodésky
aktivnim wku, tedy ve ¥ku mezi dvaceti a Sedesati lety &ibizné 270 mil. obyvatel,
zatimco ve ¥tSineé pramyslow vyspilych zemi obyvatelstvo starne a podil populace
v ekonomicky aktivnim &ku klesa. Podle statistiky Mezinarodnihoémavého fondu
(MMF) se pcet celkové populace Indie na rok 2011 odhaduje 2821682 mil.
obyvatelY. Novy cenzus v Indii je naplanovany na rok 20%edpoklada se, Ze prace na
ném se zdastni tolik lidi, kolik ¢ini ¥ obyvatel Dansk¥!. Ackoliv podle odhad by
populace Indie #a bshem 15-20 let fedEhnout nejlidnatjsi zemi séta, Cinu (odhad na
rok 2011 dle MMF 1,348.121 mil. obyvdfdl), porodnost v Indii klesa. To znamena, Ze
vice ekonomicky aktivnich lidi Zivi méndéti, tudiz jim Zistava vice peiz na vlastni

konzum nebo na uloZeni a naslednou investici (nNakup
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Vekova struktura obyvatel Indie (et osob v mil.), odhad na rok 20%%:
0-14 let: 29,7% 366

15-64 let: 64,9% 800

65 avice: 55% 67

Z \&kove struktury vyplyva, Ze ekonomicky aktivni obtelatvo Indiecini necelych
65 % obyvatel této zeinPaset obyvatel Indie 120 xipvy3uje poet obyvatelCeské
republiky.

Stredni tfida

Indie se postugnmeni diky sloZeni svého obyvatelstvat$ina Indi se stala oddanymi
stoupenci svobodného trzniho hospstid a konzumu. Touto&Sinou rozumime tdast
indické spolénosti, kterou lze ozriget jako stedni tidu. V sokasné dob je v Indii na 160
mil. lidi, tj. 13,1 % indické populace, Kiesetadi do stedni tidy, coz je o tco mélo vice
jak 1/2 obyvatel USA. Gekava se, Ze éhem iStich 5 let se tot@islo vySplhd na
267 mil., tj. na 20,3 % indické populace a na 38,80 roku 2025-28%.

Vzdélani

Gramotnost Inil dosahuje 73% populace Indf& Indové si nasli svou oblibu ve
védach, které fedevSim souviseji s matematikou. Toto Wkye, pra kazdy teti
systémovy inZenyr pochazi z Indie. Navic kazdy chnovlada AJ, prav schopnost
komunikace v angitiné je pro obyvatele Indie velkou konkukgn vyhodou Wi
obyvatetim Ciny, diky znalosti tohoto jazyka Indové ziskavdiiedité body na globalnich
trzich.

Vyborné technické univerzity v Indii existoyajiz pted rokem 1991, ale schazely

kvalitni manazerské Skoly. Kdo énzdjem o studium s manazerskym zaemim, byl
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nucen odejit za studiem do zahganzejména pak do Britanie a Spojenychist&o roce
1991 byly zakladany takové Skoly, které studium agamentu zsly nabizet. Jednou
z nejznanyjSich manazerskych kol je Indian School of Busin(¢SB).

Na ISB studuje 10 % Zékktei pati mezi tzv. nedotknutelné. Pr&studenti zdch
nejchudsich vrstev paitk nejlepSim studefin a toto je jejich Sance jak prolomitigwsud.
Pokud nedotknutelni maji to obrovské&s¥t, Ze si mohou dovolit absolvovat zakladni
Skolu, Skolu gedni, univerzitu a posléze ziskat praci u perspeiid zangstnavatele,
dok&Zou prolomit i seeni kastovniho systériul.

Sport

Narodnim oficialnim indickym sportem je pozénmokej, ktery je hran snad po celé
Indii, hraji ho jak muzi, tak Zeny. Tento sportdselndie dostal progtdnictvim anglickych
vojaki a zanedlouho si naSel svou oblibu i mezi obyvatelie. NejpopulargSim sportem
je vSak kriket, ktery nese oztemi neoficidlni narodni sport Indie a je hran natnij
narodni a mezinarodni arovni. DalSim sportem, kydo Indie dostal prastnictvim
anglické kolonialni nadvlady, je fotbal, ¥kierychéastech Indie sesi pra¢ tak velkému
zajmu jako kriket. Popularnim sportem mezi Indy fjedni hokej, ktery je hranipdevsim
v Himalajich a v oblasti KaSmiru. Zidodu nedostatku u#eé ledové plochy je vSak ledni
hokej omezen na obdobi zimnichésfoi prosinec, leden, Unor, kdy je kéehvyuZito
zamrzlych ploch rybnik a jezer. Cyklistika v Indii nepédtke sportm na profesionalni
arovni, ale je velice popularni jako rekted sport a zpsob, jak #stat fit. Historie
cyklistiky v Indii je datovana rokem 1938. K dalSkportim, které si v Indii Ize zahrat,
pafti volejbal, basketbal, florbal, tenis, badminton aj
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Technické a technologické faktory

Infrastruktura

JInfrastrukturu lze chapat jako materiéltechnické zazemi zemkteré je nezbytnou
podminkou ekonomického rozvojé®. Jak je tedy mozné, Ze indické hospetd

dosahuje takovych vykdinkdyZ se nerize ogit o solidni infrastrukturu?

Letecka doprava gatmezi dynamicky se rozvijejici o#vi indického hospodatvi,
avSak tomuto rozvoji neodpovida kapacita tet& predevsSim zajighi bezpénosti.
Mezinarodni organizace IATA vytyka Indii nizkou W technického vybaveni
kontrolnich systérin Fristavy v Indii tvd@i hlavni sodast dopravni infrastruktury. Indie ma
12 hlavnich a 187 menSichigtavi. Tyto piistavy jsou vSak zahlcené a pobyty lodi v nich
piekratuji celoswtovy primér. Zaizeni v glistavech je zastaralé a peltuje renovaci.
Kdyby se podalo vylepsit technickou Urovepiistavi a zvysit jejich kapacitu, problém by
se posunul hloui do vnitrozemi, jelikoZ technicky stav mnohychleaniénich trati
ustrnul na drovni roku 1947. Zeleznice uz néstaladat pivaly zboZi. To vede k tomu, Ze
velkacast gepravy se fesouva z koleji na silnice. Ty jsou vSak také vrogip dezolatnim
stavu. Spatna infrastruktura zvy3uje dopravni riikavede k vytvideni zasob proifpad,

Ze zasilka nedorazi na mist@éemi Kas.

Dalsim velkym problémem je nedostatek ekt Skody zgisobené vypadky dodavky
elektiny jsou kazdoréné odhadovany nagkolik miliard dolafi. Rozvodna sije zastarala
a vysoce ztratova.

Informa ¢ni technologie

V podedomi lidi pati Indie mezi rozvojové ze# z tohoto dvodu je pro wkteré

piekvapujici, ze v informatice (IT) pattato byvala britskd kolonie K@dnim s¥tovym
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velmocim. Poskytovani informiaich sluzeb je nejdynattéji rostouci od¥tvi, které
pomaha vytvéet nova pracovni mista. Centrem rozvoje IT jéstm Bangalore, které se
zmenilo v moderni centrum komplexnich sluzeb v obofli pro Sptkova technick&a
odwtvi, jakymi jsou telekomunikace, automobilovy aelgty ptimysl, kosmonautika,
biotechnologie a zbrojni pmysl. V disledku toho mnozi renomovani vyrobci nejen
elektroniky a vypoetni techniky, ale i automoliila jejich diti, ve stale ¥tSim pa@tu
smeéiuji do Bangalore, kde investuji.

Podle uddj MPO doslo za posledni roky ke zvySeni vyiveiuzeb, kteréigdevsim
zahrnuji vyvozy softwaru a komunik@ch sluzeb o vice nez trojnasobek. V roce 2009/10
tvorily indické vyvozy softwaru 49,7 mid. USD, coZ by80% celkové produkce
softward®,

Textilni pramysl

Dle vlastniho $&ni v obchodnich databazich Tradeitidia Indiatradezor®’ existuje
spousta indickych vyroli¢c ktefi se zabyvaji vyrobou sportovniho aoi#ei s moznosti
vlastniho designu. &kteri z nich k vyrol dokonce jiz vyuZzivaji moderni technologii
digitalniho tisku, ostatni potisk latek prow§idprostednictvim subliménich technologii.
Presto vSak podil textilniho fpmyslu na celkovém indickém exportu klesa. Dle tdaj
Ministerstva piimyslu a obchodu (MPO) t¥ibv roce 2001/02 podil textilniho famyslu na
celkovém exportu 23%, zatimco v roce 2008/09 jitizeo10,8%. Hlavnim divodem
poklesu je silna konkurenegnského textilniho gimyslu a u pevazné wtsiny indickych
vyrobal stale jedt zastaraly strojni park a jiz zm@me nedostatky v infrastrukiel
Z davodu zvySeni své konkurenceschonosti maji cidivyrobci zn&ny zajem
0 sjednocovani se se zahgamimi firmami z divodu ziskani jejich financi, know-ho&

proviené a zname zilgy.
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Ekonomické faktory

Predtim, neZli budou hodnoceny jednotlivé ekonomidia&tory Indie, je nutné
podotknout, Ze fiskalni rok v Indii je pidan od 1.4-31.3.

Indickd ekonomika je $tovou bankouiazena do skupiny lower-middle-income
economies, tedy mezi zéns podpiimérnou g@ijmovou ekonomikou. Podle klasifikace
Swtové banky do této skupiny spadaji Zzesranim hrubym narodnimigmem $996 -
$3,94%*"). V roce 2009 hruby narodniiifem na obyvatele v Indii dosahoval vy3e
$1,180°8. Zens, které jsourazeny k ekonomikam s nizkymiipny a k ekonomikam se
strednimi [¥jmy, jsou ozn&ovany za zemrozvojové, akoliv rozcleni dle gijmu nemusi

vzdy bezpodming¢ odrazet statut rozvojové zém

Levna pracovni sila Indie

Hospod&ky boom se jiz dotyka Eth nejchudSich. Alespotak hovdi statistiky.
Od zahdjeni jiz zmimych reforem v roce 1991 seded lidi Zijicich v €ch nejbid®jSich
podminkach snizuje. V roce 1993 bylo podle ofidénstatistik pod hranici bidy na 36%
obyvatel Indie a v roce 2007 procento lidi Zijicichict kleslo na 282, Ackoli zjistené
hodnoty vykazuji klesajici tendence, v pmmk celkovému pé&u obyvatel Indie je piet
lidi Zijicich pod hranici bidy stéle dosti vysokginohem vyssi, neZli je néglad paet lidi
Zijicich pod hranici bidy €ing, z¢&ehoZ vyplyva, Ze Indie disponujetsim mnozstvim

levné pracovni sily a ziskava tak v této oblasthgarativni vyhodu jed Cinou.
HDP
Jak jiz bylo zmi®no, Indie jestvrtou nej&tsi ekonomikou stta, aviak p&ing druhou

nejrychleji rostouci ekonomikou v celagovém n&fitku. V roce 2009/10 byl zaznamenan
rast HDP o 7,4 %, piita se vsak, Ze ve fiskalnim roce 2010/11 budé¢ HDP dosahovat
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8,5 %. Indéti politici jsou toho nazoru, Ze Indie je v novémsdtileti schopna dosahnout
10% fiistu a nechat tak za sebGinu, jejiz HDP by o byt v rozmezi 7-8 %. Cilem Indie

je stat se nejrychleji rostouci ekonomikoutsy

Tabulka 13: Vyvoj HDP Indie, 2005-2010

HDP v mld. USD | Meziroéni rast HDP | HDP na obyvatele
Vv souwasnych v % v INR
cenach (v cenach 1999-2000
2005/06 718 9,0 30 526
2006/07 812 9,2 34 867
2007/08 887 9,3 39 728
2008/09 928 6,7 45 126
2009/10 1037 7.4 51 327

Pramen: [34]

Ve srovnani €inou méa Indie ohromnou vyhodu. Rozvoj indické ekuiky totiz neni
tazen pimyslem, jako je tomu €ing, ale sluzbami. Jak je z grafu 14 patrné, sluzbgase
indickém HDP podileji vice jak 60 %, tedy nejvieevBechii sektofi. Od roku 2005/06
podil sluzeb na tvotoHDP vykazuje spiSe rostouci trend. Podil sluzebbeteovém HDP
vzrostl oproti minulému roku o + 13,3 %, zatimcodpoprimyslu zaznamenal
v mezir@&nim srovnani 2008/09-2009/10 pokles o -20,5 %. &rimmezirgnim srovnani
2008/09-2009/10 poklesl 0 -14,1 %.
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Graf 14: Podil jednotlivych sektéma tvorkz HDP, 2009/10

O Zenedglstvi
B Primysl|
0O Sluzby

14,6%

20,5%

64,9%

Pramen: z podklad[34]

Inflace

NejwtSim problémem a velkou brzdou indické ekonomikypfetrvavajici padky
narist inflace maloobchodnich cen (CPI) viz tabulka MiéjvétSi podil na tomto néstu
maji potraviny. Ceny potravin ke konciikkeého roku vzrostly skoro o 20 %, za co@zm

piedevSim globalni nedroda obilovin.

Inflace velkoobchodnich cen (WPI) se v roc&@@ovrez vyvijela nepiznive, po cely
rok se pohybovala v rozmezi 8,4-11 %

Tabulka 14: Inflace v roce 2010

Mésic| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 | 11 | 12

WPI 85| 97| 10,2 11, 106 108 10 88 86 86 15

CPI 16,2| 149 149 13,3 139 13j7 113 99 98 D7 885

Pramen: [34]
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Indick& rupie

Praimérna hodnota indické rupieiwi euru v rozmezi od 18-03-2010 — 18-03-2@ila
60,135 INR/EUR. Rmérna hodnota rupie i USD ve stejném obdobiinila 45,571
INR/USD a hodnota rupieti¢i CZK rovréz vtom samém obdobi dosahovalamrné
vySe 2,4 INR/CZK.

Jelikoz indicka rupie jgazena mezi tzv nesmitelné nény, Ize ji u bankovnich instituci

zajistit prostednictvim forwardovych a spotovych operaci.

Politické a leqislativni faktory

Indick& republika je neftSi existujici demokracii s trzni ekonomikou. Jednao stat
federativniho typu, ktery je rozlkn na 28 svazovych statSest svazovych teritorii a Uzemi

hlavniho n¢sta, kterym je New Dilli.

Oficialne zaznamenanych jazigk/ Indii je 18, za narodni jazyk je prohlaSena Binh,

s

avSak nejdlezit¢jSim jazykem pro narodni, politickou a obchodni kmikaci je anglitina.

Clo

Pred zahajenim hospoigkych reforem v Indii v roce 199dinil nejvysSi celni tarif
300%. Ric¢inou takto vysokych cel byl zajimavy nazor, Ze negilach Indie prosadit se se
svymi exporty na zahratnich trzich a tato zegnse tedy musi bat dovdzjelikoz by je
nentla ¢im zaplatit. Pemrstn¢ vysoké celni tarify samégjmé pomahaly uchranit zemi
pied negativnimi saldydinych &ta platebni bilance, ale na druhé stramdické podniky
ztratily moznost dovazet moderni stroje atizeni, takZze ztracely zbytek své
konkurenceschopnosti. Od roku 1991 vykazuji ctdrify klesajici trend, avSak if@sto

jsou stéle dosti vysoké ve srovnani s mezinarodngtandardy. NejvysSi sazba
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u zakladniho clasini 10 %**% tato sazba se mimo jiné vztahuje i na dovoz ltexti
a obleeni. Dodaténé clo, které je uvalovdno na dovazené vyrobky,owtlfa sazb
spotebni dag na stejny¢i podobny vyrobek vyramy v Indii. Cilem dodatého cla je

vyrovnat snizené tarify cla zakladniho. \@Sins piipadi je jeho sazba 16 44!,
Dohoda o volném obchodu

EU je pro Indii nejvyznam$Sim obchodnim partnerem a zdrojem investic. Podle

statistik Eurostatu bylo za rok 2009 dovezeno zdeUndie zboZi v hodn®t26,4 mid. €

a z Indie bylo do EU vyvezeno zbozi za 25,1 mldcd& posunulo EU jako obchodniho
partnera Indie na prvnifigku v celos¢tovém srovnani. imé zahrarini investice
plynouci zélenskych stdt EU do Indie dosahly v tom samém roce vyse 3,2 &i. Indie

je naopak pro EU a nejen pro ni, zajimavym obchodparthnerem z hlediska svého
ohromného istového potencialu. Tyto skdteosti se staly hlavnim podftem k uzaveni
Dohody o volném obchodu, ktera byl byt dokogena v roce 2011. Cilem této dohody
je zvysit obchodni vyRny mezi staty evropského spédastvi a Indickou republikou. Na
zékladt této smlouvy dojde k odstrami cel a mnozstevnich omezeni, kterd zakirdni

obchod do velké miry omezuiji.

Specialni ekonomickeé zény

V Indii v sogdasné dob funguje 130 specialnich ekonomickych z6n (dale $&Y),
dalSi jiz byly schvaleny a soasrt se nachazi ve stadiu budovani. Tyto zony jsou
specializované hil na jedno odétvi, nebo pedstavuji mix #iznych obo#i. Z celkového
poctu 130 SEZ existuji 2 zony specializované nawyd 2 na textil, 1 na av a modni
dopliky a 15 multifunknich z6/?. Zény volného obchodu jsou vymezené oblasti, higjic
ekonomickéa prava jsou odliSna od ekonomického prdsaé zer ve které se SEZ
nachazi. Cileméthto zon je uvést do pohybu doméaci investice, d@bgvSim zvysit

investice plynouci ze zahrahi podnitit export a zvySit nové pracovrtilgZitosti. Firmam,
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které provozuji svodinnost v SEZ, je poskytovana cetdda Ulev jako desetileté ittavé

prazdniny, osvobozeni od cel, placeni centralndg@rd dag a dar ze sluzeb.

V tabulce 15 je zaznamenarémd vyvoj celkového exportu ze vSech fidnkch SEZ,

které se nachazeji na Uzemi Indické republiky. @neykazuje neustale rostouci charakter,
pouze v roce 2005/2006 a 2008/2009 doslo ke zparhdistu. Zpomaleni exportu ze SZE
v 2008/2009 je dksledek vlivu celositové hospodi&ka krize.

Hodnoty v Rs Crore jsouigpaiteny kurzem 63,176 INR/€ aktualni k 17.03.2011,
Rs 1 Crore = 10 000 000 INR.

Tabulka 15: Vyvoj exportu ze SEZ, Indie za 20033201

03/04 04/05 05/06 06/07 | 07/08 | 08/09 09/10
Rs Crore 13,854 18,314 22,840 34,615 | 66,638 99,689 2,20,711.
€ mil. 2,19 2,90 3,62 5,48 10,5% 15,78 34,94
Néarist (v %) | - 32,19 24,71 51,55 92,51 49,60 121,4(

Pramen: podklady z [43]

Graf 15: Vyvoj r@niho natistu exportu ze SEZ , Indie (V%)

Pramen podklady z [43]

89



Reseni obchodnich spdr

Podle studie Doing Business publikované kadky Swtovou bankou, Indie v letech
2010-2011 obsazuje 182 misto ze 183 sledovanych wesblasti vymahatelnosti prava.
Praimérnd doba vymahéani problematickych konttakt Indii trva neuvtitelnych 1420
dnat*¥. Pro zajimavost('ina obsadila 15 pozici, sipnérnou dobou vymahani kontrakt
406 dri*.

Korupce, byrokracie

Jestlize je 8kde uplaceni &né a jestlize je dkde korupce doma, pak Indie je jednim
z hlavnich domo#, téchto negativnich vlit. Podle mezinarodni organizace Transparency
International (TI) se v roce 2010 Indie umistila 8ia pozici ze 178 ziastrénych zemi
s indexem 3,3, kdy hodnota 0 se vyauja jako stupg vysoké miry korupce, oproti tomu
hodnota 10 je typicka pro ty zékteré jsou bezkordpi. Pro srovnaniCina se umistila

na 78. pozici s indexem 3,6C@ska republika na pozici 53 s hodnotou indexti%4.6

Indicky trh je nejkomplikovaf)§i obchodni progedi na seté. Maze za to nejen
vSudygitomna korupce, ale i ohromn& byrokracie, jejiaited je dle tamni vliady jednim
z predpoklad urychleni fistu. Pfimérna doba, kterd uplyne do uzami kontraktu v Indii,
je 425 dri, v Cing doba do uzaeni kontraktu trva v gimeru 241 drit”.

4.6.2 Porovnani néklad a zakazky, realizované indickym odb ératelem

u indického vyrobce a firmy Kalas Sportswea r

Cilem této kapitoly je vykalkulovat a poslézerovnat naklady, které by byl indicky
odkeratel nucen zaplatit vifpact realizace své zakazky (20x dres. kr. rukav, 20rija
cyklistickd bunda, 20x krasy se sedlem, tj. kompletatns vlastniho potisku) u indického

vyrobce sportovniho obdeni a u firmy Kalas Sportswear. Indickym vyrobcedery byl
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vybran pro tuto simulaci, je firma Triumph Corpooat z Ahmedabadu, Indie. VeSkeré

ceny, s kterymi je kalkulovano, jsou realné.

Tabulka 16: Zakazka realizovanadiékého dodavatele

Dres kr. r. 1 300 Rs 20 ks| 26 000
Bunda 1500 Rs 20 ks| 30 000
Kratasy se sedlem 1 500 Rs20 ks| 30 000
Zakéazka celkem v Rs. 86 000
Doprava po Indii (1000- 4000 Rs.) 2 500
Naklady indického odbératele celkem

vV Rs. Wetné DPH 88 500

Pramen: autorka, vlastni Bsti 2011

91



Tabulka 17: Zakazka realizovana u Kalas Sportswear

Dres kr. r. 640 K 20 ks 12 800
Bunda 720 K& 20 ks 14 400
Kratasy se sedlem 800K 20 ks 16 000
Celkem K 43 200
Celkem Rs.
(prepaiteno kursem 2,565 Rs./CZK
platnym k 1.4.2011) 110 808
Doprava ¥etre pojiseni (% z ceny zbozi
do Indie v Rs. progtdnictvim UPS 33463
Celni hodnota v Rs. 144 271
Celni hodnota + palivovy
priplatek
Zdanitelna hodnota (AV) (% celni hodnoty) 145 713,71
Zakladni clo (BD) = 10% (AV x BD sazba) / 100 145371
(AV + BD) x CVD sazba /
Dodat&né clo (CVD) = 10% 100 16 028,508[1
(CVD) x centralni spaebni
Centralni spatbni a vzdlavaci da= 3% a vzctlavaci da / 100 480,855
(BD+CVD+vzclavaci da)
X sazba vzé&lavaci das
Vzdelavaci da jako celni poplatek= 3% | jako celniho poplatku / 100 932,4220
(AV+BD+CVD+vzdélavaci
dan+ vzcklavaci da jako
celni poplatek) x sazba
specialniho dodateého cla|
Specialni dodatmé clo (Spl. CVD)= 4% /100 7 109,074
BD+CVD+ vzdélavaci
dan+ vzdélavaci dai jako
Celkové clo wetné dané celni poplatek+ Spl. CVD 39 122,23
Celkové naklady indického
odbératele v Rs. 183 393,23

Pramen: autorka, vlastni Beti 2011

Na zaklad vyslediki této simulace je patrné, Ze zakazka realizovardickyim

konegnym odkgratelem u firmy Kalas Sportswear Geské republice, po zapeni

transportu vetre pojisSeni, cla, spaebni a vzdlavaci dad dosahuje hodnoty, ktera

o 107 % pevySuje hodnotu té samé zakazkyetww® DPH a dopravy, realizované

u indického vyrobce. Z tohotoidodu usuzuji, Ze vyvozni operace jako forma vstopu
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indicky trh & jiz prfimou ¢i negimou obchodni metodou je pro firmu Kalas Spotswear

nerealna.

5. Vyhodnoceni zjist énych informaci

5.1 Vyhodnoceni situa éni analyzy a SWOT analyzy firmy Kalas

Sportswear

Z vysledk PESTEL analyzy firmy Kalas Sportswear vyplyva, z&gem o sportovni
aktivity nabyva na své sile &kova hranice z4jenico sport se neustale zvySuje. Lidé maji
zajem o funkni obl&eni, které spluje nejen na & kladené naroky &em sportovani, ale
duraz je kladen i na moderni a vkusny design. Tdid&emaji zajem o stalect8i komfort
a pohodli, je tisledkem rostouci Zivotni Uro¥robyvatel, ktera se odviji od ekonomického
vykonu zend. Na zaklad tohoto usuzuji, Ze vyroba sportovniho dlelei ma do budoucna
znany potencial a trh se sportovnim al#@aim se stavé&im dal tim vice atraktivsi.

O tom mimo jiné s¥d¢i i hodnoty atraktivnosti trhu, kterych bylo dosadev analyze
portfolia, a vziistajici péty objednavek, které do firmy Kalas Sportswear plymejen
z Ceské republiky, ale i ze strany zahgarich odiratefi. Na zaklad této skuteénosti
vyrobci sportovniho obteni mezi sebou svadi velky konkugahboj o stavajici a nové
zakazniky a o ziskani si tak vedouciho postavertrmase sportovnim ohkienim. Tato
skute&nost posouva tku nar@nosti odétvi neustale vySe a vysSe, coz do jisté miry
znesnatluje vstup novym konkureftn. V sokasné dob velkou hrozbou pro vyrobce
sportovniho oblgeni a textilniho odstvi vibec jsou nizké ceny asijskych vyrdbecoz
potvrzuje i analyza Porterova modelsgtipsil. NaSgsti vSak existuje spousta zakaznik
kteri preferuji kvalitu ped nizkou cenou. Na zakkaglz zmininé analyzy portfolia firmy
Kalas Sportswear bylo zji&to, Ze tato firma se svym portfoliem zaujima skoékurergni

postaveni v oditvi (dle zdrofi firmy, Kalas Sportswear zaujima 60% podil na trhu
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s cyklistickym obléenim). Velky podil na vedoucim postaveni firmy meankurenci maji
predevsSim modernizace na poli technickém, neustahpjwyrobnich technologii a snaha

vénovat maximalni p& svym zakaznitm.

Na zaklad vysledki SWOT analyzy je firmd dopor&eno pokraovat v roz&ovani
svych vyrobnich technologii a technického vybaverftirma by tuto svou silnou stranku
méla neustale rozvijet a posilovat, jelikoZziedevSim diky neustalym inovacim
a modernizacim svého vyrobnihotizeni nize vyral§t kvalitni vyrobky a stat se tak
zajimavou pro stavajici i potencialni zékazniky.mdijiné zvySeni investhich aktivit
firmy je navrzeno i na zaklgdvysledki financni analyzy, jelikoz disponovat velkym
mnozstvi kratkodobych fingnich prostedki, jako je tomu v fpad firmy Kalas
Sportswear, je zrtaé¢ neefektivni. Nadale by &a byt wnovana pozornost i dalsi silné
strance, kterou je poskytovani kvalitnich sluzeb maximélni pée zakaznikm.
Prostednictvim poskytovani zajimavych sluzeb zakammikfirma v jejich podgdomi
zduraziuje své dobré jméno, které si ziskala &#lghu dlouholetého {sobeni na trhu.
Praw tyto faktory se nejvice podileji na zvySovani kargaceschopnosti firmy a zamezeni
ztraty zakaznik. Neustalé posilovanéthto silnych stranek éize mimo jiné velkou @rou
prispét k minimalizaci hrozeb, ke kterym v stasné dob diky nizkym nékladm
na pracovni silu p#tlevné, ale méhkvalitni vyrobky z asijskych zemi. Ze silnych ste&,
ke kterym mimo jiné p&t i finanéni stabilita, kapitdlové zazemi, nabidka Sirokého
sortimentu a jazykova vybavenost zstmand vyplyva, Ze firma ma dobrér@dpoklady

k dobyvani novych zahramich trhu.

5.2 Vyhodnoceni STEP analyzy indického trhu
Jak jiz bylo v této praciékolikrat zmireno, Indie v sob skyta ohromny potencial,

opomeneme-li byrokracii a vysokou miru korupce,réte této zemi vladnou. Dochazi

totiz k nafstu silné sedni tidy a pra¢ tito lidé jsou hlavnim zdrojem veSkerych am
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a jsou mimo jiné také velkou ngdpro investory. Pravtito lidé umouji mluvit o Indii
jako o gigantickém trhu s ohromnym potencialem.upémci stedni tidy maji dostatek
financi nejen na zaji&i zakladnich Zivotnich pigb, ale je jim umozmo wnovat se
svym konékiam, ke kterym samdejmé pati sportovni aktivity vSeho druhu. Gramotnost
Indi rovreZz vykazuje rostouci tendence, spousta z nich Askatélani na prestiznich
univerzitach ve Velké Britanii a USA, proto se \dhém pipad nevyplati indického
partnera podamvat. Pobyt v zahraéii vétSiny z nich je dsledkem no¥ poZadovanych
hodnot, ke kterym p#t pohodli, médnost a kvalita. V stasné dob se do Indie uz
nepevadji pouze jednoduch&nnosti, ale stalgasgji také vyzkum a vyvoj. Samaeejme,

Ze jednim z hlavnichidrod vedle rostouci vadanosti Indi je i to, Ze stejgrkvalifikované
pracovni sile doma by se muselo zaplatit mnohere, wieZli je zaplaceno indickému
odbornikovi. Z vysledk vlastniho Séeni v databézich indickych vyrabayplynulo, ze

v Indii existuje cel&ada &ch, ktgi se zabyvaji vyrobou ohieni vSeho druhu s moznosti
vlastniho potisku. Technické vybavendtdiny z nich je spiSe zastaralé, tak jako jejich
vyrobni technologie, avSak Ize mezi nimi najit jjimky. V dasledku silné konkurence
z Ciny a Pakistanu, indii vyrobci hledaji cesty, jak se stat konkurencesclymi. Maji
proto velky zajem o know-how zahranich vyrob@ a investice plynouci ze zahrani

V dusledku posileni indického exportu a snizeni neégémanosti vlada na Gzemi Indie
ztizuje tzv. specialni ekonomické zony a otevira takZnosti pimym zahraninim
investicim. A'koli postupr dochazi ke snizovani celnich térifejich vySe je stale dosti
vysoka a v mnohychifpadech jsou to préwla, ktera jsouificinou toho, Ze dany obchod
se vibec neuskutmi, coZ bylo dokdzano i na realnérriktadké, kdy néklady (cena za
zboZi, transport &etné pojiS€ni, clo) spojené s realizaci zakazky indickym @&dtelem

u firmy Kalas SportswearipvySily naklady té samé zakazky realizované u keho
vyrobce o newsfitelnych 107 %. O této skuteosti mimo jiné svdci i zaporna obchodni
bilance textilniho pimyslu Ceské republiky a Indie, ktera byla sestavena nidékidaj

z databaze Eurostat. Vyhlidky odstiaihobchodnich bariér jsou vSak na dobré &est
jelikoz Swtova obchodni organizace jedna o ueaw Dohody o volném obchodu mezi
¢leny Evropské Unie a Indie. K jejimu podepsani @ondojit v roce 2011.
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5.3 Nalezeni vhodné formy vstupu firmy Kalas Sports  wear
na indicky trh

Na z&klad vysledki jednotlivych analyz jsou vymezeny:

1. Piedpoklady firmy Kalas Sportswear k vstupu na indicky trh:
- firma disponuje silnym kapitalovym zazemim

- finaneni stabilita firmy

- Kalas je zn&ka s dlouholetou tradici, znama t&mpo celé Evrop
- neustaly vyvoj novych technologii a technickélybaveni

- moznost vyuZiti proexportnich aktiiteské republiky

Predpoklady indického trhu k vstupu firmy Kalas Sportswear:
-podpora pimych zahrarinich investic ze strany indické viady
- zajem o know- how zahramich vyrobé ze strany vyrohcindickych
- silici stedni tida
- nafist vzatlanych obyvatel se znalosti anglického jazyka
- rostouci pozadavky na pohodli, médnostalitv

- levna pracovni sila

2. Piekazky vstupu na indicky trh:

- vysokeé celni tarify

- vysoké cena za transpor€eské republiky do Indie
- siln& konkurence €iny a Pakistanu

- byrokracie a vysoka mira korupce
Na zaklad studia teoretickych vychodisek, ktera byla ziskarmdborné literatury

a dalSich moznych zdiiop na zaklagl sestavenych analyz byly zkouméany nejvhgsin
formy vstupu firmy Kalas Sportswear na indicky tZhdiivodu vysokych celnich tafif
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které jsou v Indii uvalovany na dovoz textilnichrefki, se za téwt vyloucenou jevi
forma vstupu prosednictvim vyvoznich operaci. Po uhrazeni cla aickalpoplatk
spojenych s dodanim zbozi kéné cenateského vyrobku dosahne takovych hodnot,
Ze toto zboZi se na indickém Uzemi staneéténeprodejnym, v Zadnémiipack
nemiZe konkurovatdm samym vyrobkm z Indie,Ciny a Pakistanu, jejichz naklady na
vyrobu jsou tér& minimalni. Dle mého nazoru se za danych podmireo |
nejvhodrjsi jevi spoluprace s indickym vyrobcem formjoint venture. Pro vyrobce,
ktefi ch&ji proniknout na dany trh, je tato forma vstupunoay zahranini trh vyhodna
vtom, Ze poriZze obejit celni bariéry a umoZzni zahetaimu vyrobci |épe se
prizpasobit zvyklostem mistniho trhu. Jelikoz indicky jentrhem vzdalenym, zasazen
korupci a rozdilnou mentalitou, olfenost je vtomto ipact na misE, tak jako
neustalé, avSak taktni prfevani svého obchodniho partnera, toto potvrzujovas
feditele indické kanceté@ CzechTrade se sidlem v Bombaji. Z tohotwadiu bych
zprvu gistoupila k lelsi forme joint venture, kterd je nenaima na kapitalove investice,
jelikoz nevyzaduje majetkovou spoliast a oba z partnersi ponechavaji svoji
ekonomickou a pravni samostatnost, jedna se o dmiuvni joint venture, kdy
prednmétem spoluprace mezi firmou Kalas Sportswear ackuli firmou by byla
tzv. vyrobni kooperacenenaroéné na kapitalové investice. Firma Kalas Sportsviogar
tak vyuZila levné pracovni sily, diky které by dasasniZzeni celkovych nékladjez by

ji umoZznily prodavat vyrobky za konkurenceschopegycnejen v Indii, ale i ve $t&.
Na zaklad zkuSenosti se svym zahrémim partnerem Ize fstoupit Kk tzv.
majetkovému joint venture, pro ktery je typicka majetkova spoltast obou partnér

v tomto gipact se jiz jednd o formu vstupu n&rmu na kapitalové investice. Forma
narana na kapitalové investice by fitnKalas Sportswear jako finamé stabilnimu
podniku se silnym zazemim neéla cinit problémy. DalSi moznosti, kterou by bylo
mozZné zvazit, je tzvinvestice na zelené louce mistech, ktera se nazyvaji specialnimi

ekonomickymi zénami Indie.
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5.4 Analyza vhodnych proexportnich aktivit

Smyslem proexportnich aktivit statu je snabdpait vlastni vyvozce a usnadnit jim tak
pronikani na zahraéi trhy. Cilem této kapitoly je zmapovat pro firrdalas Sportswear
nejvhodrjSi moznosti podpory nabizené statem, které byefusnadnily vstup na indicky
trh formou kooperace joint ventureiedevsim pak formou majetkového joint ventdre
prostednictvim realizace investice na zelené louce utauls specialnich ekonomickych

zén, jez ji byly v této praci dopateny.

Ke trem oficialnim piltam statni proexportni politik¢eské republiky pai

CzechTrade

Agentura CzechTrade je vladni instituci, ktgmnikla jako organizace Ministerstva
pramyslu a obchodu. Prasdnictvim svych zahragnich kancelf, které ma ve vice jak 30
zemich, poskytujgteskym firmam informéni a asistetni sluzby. Cesti vyrobci, kt#
chtji proniknout na indicky trh, mohou vyuzit sluZzesthranéni kancelée CzechTrade se
sidlem v Bombaiji. V fipad® zajmu firmy Kalas Sportswear zrealizovat dogeng formy
spoluprace s indickym partnerem, lze pozadat Czed€l o asistenci v nasledujicich

oblastech:

Neplacené sluzby:

- informace o investnich gilezitostech v Indii
- zastupovanéeskeého vyrobce v Indii
- vyhledavani potencionalnich parthex zjiS€ni jejich zajmu o spolupréci

- inform&ni centrum z teritoria

Placené sluzby:

- Ovodni hodnoceni trhu, prékeni moznosti uplatmi vyvoznich komodit

na indicky trh
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- zpracovani zakladnich charakteristik indického trhu

- monitoring veletri a vystav

- doporieni pro gipravu vstupu firmy Kalas Sportswear na indicky trh
- asistenceipzakladani zahratiniho zastoupeni firmy

- asistenceip rozSieni vyroby a investic do Indie

- owfeni bonity indické firmy a smluvnich partier

- databaze informaci o dluznicich

- dalSi dle individualnich ptgb klienta

CzechTrade gada mimo jiné i teritoridkh zan®iené konference ftispivajici
k usnadgni vstupu na zvoleny trh. Dne 22-02-11 se v Pramsala exportni konference
s nazvem Jak Ugpre exportovat do Indie &iny. Konference bylaigdevsim ufena pro
ceské podnikatele se zajmem expandovat na indick§nsky trh. Vedle generalniho
feditele CzechTrade #editeli zahranénich kancel z Indie aCiny se této konference
z&astnili predstavitelé Komeéni banky z oblasti financovani obchodu a exporzwoalasti
ekonomického a strategického vyzkumu. Smyslem t&oference bylo zhodnoceni
souwasného ekonomického stavu jednotlivych teritopfiblizeni jejich budouciho vyvoje,
dale pak pedstaveni perspektivnich oldor daném teritoriu a navazani osobniho kontaktu

mezi gredstaviteli zahrasinich kancel& a zajemci o dany trhiad ¢eskych podnikatél

Firmam je progednictvim agentury CzechTrade dana k dispozici diabiefektivni
prezentace na mezinarodnich veletrzich. Na zakpeispektivnich obdr pripadajici na
dané teritorium jsou agenturou CzechTrade vybrdrodué akce, kterych se |zecastnit
na spoléném stanku pod hlatkou CzechTrade.lizna vySe naklail v piipact zajmu
firmy Ucastnit se tohotoridenniho veletrhu v Indii dle zahrani kancelée CzechTrade

ginfi:
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Cinnost Cena v K& véetné DPH
Plocha a vystavba stanku o rasnech 9m 55 000
Doprava do Indié/ osoba 20 000
Ubytovani 15 000
Celkem 90 000

Podpora firem ze strany CzechTradghém giprav na veletrh sgiva v pozvani
indickych firem na stanek a v pomoci #htaSkou. Firma samotna si vybere vystavu,
plochu si samdejmé hradi na vlastni naklady. V roce 2010 byla dandispozici 50%
podpora naklai na &ast ze strany statu. Pro rok 2011 byly indickouraakini kancel&

vybrany veletrhy se zattenim na energetiku a zdravotnickou techniku.
V pripact zajmu o propagaci firmy v Indii si firma zvoli vloou formu propagace
a misto, kde se chce prezentovat. Zakirdnkancel& toto vSe firn¢ na mist zajisti dle

jejich pozadavi, firma tyto naklady hradi z vlastnich prieestka.

Ceska exportni banka, a. s.({(EB)

CEB je specializovana bankovni instituce pro statdporu vyvozu. Hlavnim poslanim
CEB je poskytovani a financovani vyvoznichédy a daldich sluZeb, které souviseji
s exportemCEB dophuje sluzby nabizené domacimi bankovnimi subjekfinancovani
vyvoznich operaci, jez vyZaduji dlouhodobé zdrojearicovani za arokové sazby
a v objemech, které jsou pro vyvozce na bankovminu tv sodasnych tuzemskych

podminkach jinak nedosazitelné.
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CEB nabizi celkem dvanéct zakladnich produkivdak na zakladdoporgenych forem

vstupu lze firn¢ Kalas Sportswear dopadfitinasledujici:

1)

2)

Financovéani prospekce zahrarinich trha- na zéklad tohoto produktu je firm
Kalas Sportswear umo&mo ziskat finance k realizaci mkumu indického trhu,
pati sem vyuZiti reklamy, inzerce a propag&h materiél, (i¢ast na obchodnich
akcich, poradenstvicetre analyz, nalezeni vhodného obchodniho partéigueavni

sluzby @i zakladani joint venturd investice na zelené louce.

Uvér na investici v zahranii- v pripads, Ze se firma Kalas Sportswear rozhodne
zrealizovat navrZzené dopd@eni a zahajit se svym potencidlnim indickym
partnerem formu kooperace joint venture, ipopyuzit nabidky speciélnich
ekonomickych zén, na zakladohoto produktu ma moznost ziskat dlouhodobé
avéroveé zdroje na pidzeni dlouhodobého hmotného, nehmotnéhdinancéniho
majetku, pop. Ize tento G¥r ¢erpat i za Gelem provozniho financovani zahrémii

spole&nosti.

Exportni garanéni a pojistovaci spol€nost, a. s. (EGAP)

Jednd se o statni diwvou poji§ovnu, ktera pojituje takova vyvozni rizika, ktera

nejsou pojistitelnd na trhu, to znamena, Ze jepdjisSeni nenabizi komeni Uwrove

pojistovny za WZznych trznich podminek. Proto i v tomtéigact hovaime o pojis&ni se

statni podporou.

VySe pojistného se odviji od miry teritoriflairizika dané ze ktera je odvozena od

ekonomické klasifikace zetma platebnich zkuSenosti vyvoznichétowych pojifoven

zemi &astniki Konsensu OECD. Ze#njsou z@azovany do 7 rizikovych kategorii, kde

kategorie 7 pedstavuje nejvysSi miru teritoridlniho rizika, nakgkategorie 1 fedstavuje

minimalni miru teritorialniho rizika. Do kategori@ jsou fazeny zem u kterych se
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nepdita s existenci jakychkoli rizik, poji&ti je v tomto pipact na trznim principu, tj. bez

statni podpory. Podle kategorizace zemi platnéde211 je Indigazena do kategorie 3.

V piipact majetkového joint venture a investice na zelenécdo lze doporit

nasledujici produkty poskytované spwlesti EGAP:

1)

2)

3)

Pojisténi prospekce zahranénich trhia — pojisS€ni kryje riziko finargnich ztrat
Vv ptipact, Ze prospekce nesplngéekavani a firma Kalas Sportswear nezrealizuje

formu kooperace a na indicky trh nevstoupi.

Pojisténi investic ¢eskych pravnickych osob v zahrariii — na zaklad tohoto
produktu Ize pojistit kazdou majetkovou hodnotwerétje poukdzana do zahramii
dceainé spolénosti (v naSem ifpact ji 1ze chapat jako vklad do joint venture).
Muze se mimo jiné jednat i o vystavbu nove vyrobmddaty na ,zelené louce®,
0 koupi jiz zavedené vyroby, o ziskani majetkovpbdilu v zahrarini spol€nosti

nebo o dodatay kapital na podporu obchodni expanze zakirarsipol€nosti.

Pojisténi uvéru na financovani investicéeskych pravnickych osob v zahranii —

tohoto produktu Ize vyuzit vifpadct ¢erpani U¥ru na investici v zahragi.
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6. Zaver

Bakal#ska prace byla zpracovana pro firmu Kalas Sportsvktara se zabyva vyrobou
sportovniho oblk&eni, gedevSim pak obtenim cyklistickym. Hlavnim cilem prace bylo
analyzovat moznosti vstupu této firmy na indicKy, za danych okolnosti firefmavrhnout
nejvhodrjSi formu vstupu na vybrany trh a dale pak na zékidopori&enych moznosti
najit nejvhodsjsi formy podpory ze strany statu. Firma Kalas &weear byla fedevsim
vybrana z toho wvodu, jelikoZ jsem byla za#stnancem této organizace po dolkatika
let. Indicky trh byl vybran z viceiodi. Jednak o Indii se vSeobéchovai jako o zemi
rozdilu, istu a pileZitosti. Dale trh EU se pomalu, ale §isty¢erpava, lze usoudit, Ze
zavislost firmy pouze na jednom teritoriu je newerdm rozhodnutim, které pro firmy do
budoucna fedstavuje nevyhnutelné riziko. Tento ndzor mimeé jiotvrzuje ta skuteost,
Ze finargni krizi byly nejvice ovliviny rozvinuté zerd jako je USA a staty Eurozényjst
jejich HDP zaznamenal z&ay propad v dsledku kolapsu expait Vitézem této krize je
asijsky region, ve kterém doSlo pouze ke zpomaitésiu, po kterém ajt nasledoval
dynamicky ekonomickyiist.

K vypracovani praktickéasti bakal&ské prace napomohly informace tykajici se dané
problematiky, ziskané ze studia teoretickych vyébeld praktickych zkuSenosti

a z vlastniho osobniho zajmu o danou problematiku.

Prvni¢ast této prace je zatiena na identifikaci s@asného stavu organizace a nalezeni
jeji nejvhodrjSi strategie rozvoje. Zac¢élem nalezeni odpedi bylo nutné vyhodnotit
silné a slabé stranky firmy, sté&jtak jako jeji hrozby aifleZitosti. K tomuto cili pomohly
vysledky ditich analyz hodnoceného podniku, jez vyustily ve S\W&Dalyzu.Na zéaklad
vyslediki SWOT analyzy je fird Kalas Sportswear dopdfeno ¥novat se i nadale
poskytovani kvalitnich sluzeb svym zakaZmik a pokréovat v roz&iovani svych
vyrobnich technologii a technického vybaveni, ktéiréné umozni vyrabt kvalitni
a konkurenceschopné vyrobky, jeZ pomohou zaméipagné ztrat zakaznik a gispsji

tak k minimalizaci hrozeb, za které Ize na zaklagsledki analyzy Porterova modelétp
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sil ozn&it levné asijské vyrobky. Na zakladvysledki finanéni analyzy je firma
povaZzovana za fingné stabilni podnik a nové investice jséeSenim, jak snizit zbyiae
vysokou hodnotou kratkodobych finarich zdrofi, kterymi firma disponuje. Obavy
z novych investic se jevi za neoprémg, jelikoZz ze ziskanych hodnot analyzy portfolia
vyplyva, Ze atraktivnost trhu se sportovnim ¢blEm, zejména pak s obEnim
cyklistickym, dosahuje vysSich hodnot, tak jakoibod trhu, ktery firma Kalas Sportswear
zaujima. Mimo jiné, zazemi, ve kterém se firma @dacta odkud realizuje své podnikové

aktivity, Ize na zaklaglvyslediki PESTEL analyzy ozi# za ekonomicky stabilni.

Druha ¢ast bakalgské prace je za®ena na analyzu indického trhu, ktera byla
provedena progtdnictvim STEP analyzy. Smyslem igefi bylo vymezit moZnosti
a omezeni, se kterymi firma Kalas Sportswegde do styku ve snaze proniknout na tento
trh a na zakla#lzjisttnych poznatk zvolit pro firmu Kalas Sportswear nejvhaghi formu
vstupu na dany trh. V zéwu této kapitoly bylo snahou na realnéiikfadé priblizit vysi
nadkladi, které by byl indicky kon&y zakaznik nucen vynaloZit ¥ipadct objednani si
zékazky cyklistickeho kompletu od firmy Kalas Spwrear a tyto naklady porovnat
s néklady, které by byl nucen vynaloZit #igadt objednani si té samé zakazky u indického
vyrobce. Na zaklatdposouzeni vesSkerych vysledkjednotlivych analyz a vysledk
praktického pikladu vyplyva, Ze nejvhodsi formou vstupu firmy na tento trh je forma
spole&éného podnikdni zvana joint venture, kdy nejvhg$iim prednetem spoluprace se
jevi vyrobni kooperace. Zprvu lIze zvolit spoluprbez majetkovych vkladspole&niku, po
ovéieni bonity svého obchodniho partnera l|zéstpupit ke spolupraci s majetkovou
spoluttasti. Jako dal$i moZnou variantu, kterou lze dirdoporit, je forma vstupu

prostednictvim realizace investice na zelené louce.

Poslednicast této prace je zatiena na nalezeni vhodnych proexportnich aktivit,
vztahujicich se k navrzenym formam vstupu na indick. V piipad, ze se firma Kalas
Sportswear rozhodne zrealizovat dogene formy vstupu na indicky trh n&reé na

kapitalové investice, Ize deské exportni bankserpat GNr na investici v zahradi ¢i Gver

104



na prospekci trhu. Tyto @wy si je mozné nechat pojistit u Exportni gatainpoji¥’ovaci
spole&nosti, ktera mimo jiné nabizi moZnost i pajifit zahranini investice samotné.
CzechTrade vedle vEtavacich exportnich semifiaa konferenci nabizi sluzby svych

zastupd realizované imo z daného teritoria.

Na zaklad vysledki jednotlivych analyz Ize potvrdit ¢bstanovené hypotézy v vodu
bakal&ské prace. Vstup firmy na indicky trh formou vyvézmoperaci (imou i negimou
obchodni metodou) neni pro firmu Kalas Sportsweasgektivni. Jako vyhodné se jevi

vyuzit formu vstupu pro&dnictvim spoléného podnikani zvanou joint venture.
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7. Summary

The topic of this Bachelor thesis is ,Analysfsentry possibilities into indian market for
chosen domestic company®. Indian economy is grovah@ faster pace in comparison
to other nations and has shown resilience in timeglobal financial crisis. Today,
the indian market with about 1 billion populatioashbecome a hub of opportunities not
only for the foreign investors, who can clearly sbe chances of massive growth and
expansion here. On the other hand, India is a matith diversified cultures and hence it
is difficult to implement any major change in socs&ructure. However, the outlook
is gradually changing and government is pushingl harmake effective changes. Efforts

are being made to cut down on the red-tape.

The main goal of this Bachelor thesis has beefind the most suitable possibilities of
entry into indian market for the company Kalas $pmeear, s. r. 0. This company deals
with the production of sportswear, especially otleyclothing. In the first part of the
Bachelor thesis, there is analyzed macro envirommérKalas Sportswear. The major
external and uncontrollable factors that influenitee aforementioned organization's
decision making, and affect its performance andtatries. To approach the goal, it has
been used PESTEL analysis. The next step has bemmatyze micro environment of the
company. In this part the attention has been eslbhegaid to the model of Porter’s Five
Forces. This model helps Kalas Sportswear undefsierth the strength of its current
competitive position, and the strength of a positithis company is considering moving
into. Within the frame of internal environment Hasen considered the financial health
of the company. Market attractiveness and competistrength has been measured
by GE Model. All these analysis have resulted inCBMmatrix to assess both internal and
external aspects of Kalas Sportswear. The resuhats Kalas Sportswear has very good
opportunities to enter foreign markets and on ashafsthe results has been recommended
to keep on developing its production technologied #&chnical equipment as well as

to pay the attention to customer service whiclifésdlood of any business. STEP analysis

106



has helped reveal the advantages and disadvanisi@sg for Kalas Sportswear and for
its products in India in general. This next reskanas become the second part of this
Bachelor thesis. Because of enormous competitiameafhborign countries such as China
and Pakistan and because of India’s trade bagmimis as high customs tariffs, the way of
direct/ indirect exports to India appears to beKaftas Sportswear and for its products out
of the question. The best way for Kalas Sportsweaenter indian market is a joint
venture, the only solution how to avoid paying veigh customs tariffs being imposed on
imported goods in India. Another possible solutifom Kalas Sportswear would be
a greenfield investment in the area of special eooa zones in India. All these
recommended possibilities can be supported by mamech establishments such as
the CzechTrade Agency, the Czech Export Bank orEtkmort Guarantee and Insurance
Corporation offering many interesting and advantageproducts to all who are about to

export.
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Priloha 1: Vysledek SWOT analyzy firmy Kalas Sportawe

Tabulka: Vysledek SWOT analyzy firmy Kalas Spodaswe

Cislo faktoru Absolutni ¢etnost | Relativni éetnost v %
1. 13 6,22
2. 15 7,18
3. 15 7,18
4, 19 9,09
5. 12 5,74
6. 13 6,22
7. 6 2,87
8. 7 3,35
S 47,85
9. 10 4,78

10. 5 2,39
11. 5 2,39
12. 0 0,00
13. 4 1,91
W 11,48
14. 14 6,70
15. 19 9,09
16. 4 1,91
17. 2 0,96
@) 18,66
18. 17 8,13
19. 12 574
20. 5 2,39
21. 12 574
T 22,01
Celkem 209

Pramen: autorka, viastni Beti 2011
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