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1 Uvod

DuleZitost vrgjSich ekonomickych vztdh pro hospodiéstvi Ceské republiky
kazdor@n¢ vzrista, v sotiasné dob cini podil mezinarodniho obchodu na hrubém
domacim produktu vice nez 70 %. Nutnost aktivnibpoieniceskych podnik do
mezinarodnich hospotkkych vztali je uena charaktererfieské ekonomiky, ktera je
limitovana malym vninim trhem a nedostdtgym vybavenim firodnimi

i kapitdlovymi zdroji.

Provazanosteské ekonomiky se zahraim zna&né vzrostla v devadesatych
letech minulého stoleti, kdy mnoho podhik vyuZilo nové moznosti
a aktivré se zapojilo do procesu internacionalizaceskéa republika je velmi citliva na
vesSkeré zrny ve swtové ekonomice, zvlaStpak na vyvoj nabidky a poptavky,
ménovych kuré a na pohyb cen na &wvych trzich. Ceskou republiku zrimé
ovliviiuje stav ekonomik hlavnich obchodnich parinernichz nejétsim je Nemecko
s 30% podilem na vyvozu z tuzemska. Vyznam mezitmihm obchodu je mozné vid
ve zjiSeni, zec¢im silngjSi je vzdjemna ekonomicka provazanost dvou nebe xémi,

tim jsou celkové vztahythto zemi stabikgsi.

Pro firmy, které produkuji vyrobky nebo sluzby, fiezhodnuti o vstupu na
zahranéni trh jednim ze zakladnich strategickych rozhodntlioto rozhodnuti musi
zahrnovat Gvahy o votbcilového trhu, vybr produkti vhodnych pro cilovy trh, vy
formy vstupu na zahrafmi trh a uteni podnikatelskych dil pro tento trh.
NejvyznamrjSim problémem vyvozu na trhypnyslow vyspilych stafi je obrovska
konkurence Cesti exporté musi konkurovat kapital@gvmnohem silgjsim zapadnim
firmam, které za dlouhou existenci nasbiraly mnatkuSenosti se zapojenim do
mezinarodnich aktivit a které se mohou opirat¢mnbu proexportni politiku svych

viad.

Rozséahly trh ve Spojenych statech americkych jemzaym prostedim pro

podnikani, obchodi investice. Kazdy zajemce o vyvoeskych vyrobk do Spojenych



stati si musi byt ¥dom, Ze Spojené staty jsou jako réfv trh na seteé lakadlem pro
firmy z celého s¥ta. Cesky podnikatel, ktery chce exportovat do Spojerstéli, musi
mit jasnou pedstavu, co mu tagjsi trh mize @inést, s jakym vyrobkem naém ma

Sanci uspt a jakeé to pro & bude gedstavovat fekazky a vstupni naklady.

Klicem k Uspchu @i exportu do Spojenych stafe unikatni produkt vynikajici
kvality za konkurenceschopnou cenuul€¥itou roli hraje design, inovace a nove
technologie. Sdruzeni Stuha chce€izayvazet na trh ve Spojenych statech podvozky
plochodrédznich motocykl Podminku unikatniho produktu podvozky plochodféiin
motocykli jednozn&né sphuji. Vzhledem ke specifiosti tohoto sportovniho odtwi

prozatim neexistuje konkurenc&€my, ktera by Sdruzeni ohrozovala.



2 Literarni piehled

2.1 Zahraniéni obchod

Zahraniéni obchod patii mezi nejstarSi formy ¥j$ich ekonomickych vztah
neboli mezinarodni ekonomické spoluprace. ¥y zbozi dominovala ve ¥Sich
ekonomickych vztazich prakticky vSech zenibjn¢ od obdobi obnovy ekonomiky
po druhé s#tové valce. V sotasné dob zustava zahrawni obchod hlavni formou
mezinarodni spolupréace, ale jeho formy se neustéie. Vliv zahranéniho obchodu na
ekonomiku kazdé zetmje rizny. Da seici, Ze mira zavislosti ekonomiky nadgich
ekonomickych vztazich je tim mensim je zend vétSi acim vice ma obyvatel. Tuto
zavislost Ize vyjatit pomérem objemu zahraémiho obchodu & hrubému domacimu
produktu. U nejutSich ekonomik, jako jsou n#klad Spojené staty americké, je tento
podil relativié maly. Cini mérgé nez 10 %YV pripad Ceské republiky je naopak pem
mezinarodniho obchodu k HDP pémme vysoky .V roce 2007 byl podil vyvozu na HDP
70,1 % NejvyznamgijSi polozkou pitom byly stroje a dopravni prasdky, ktere
tvorily vice nez 50 % z celkového exportu. Tyto Gdajeuj dikazem toho, Ze j€eska

republika na zahratiim obchod znang zavisla (Strach, 2009).

2.1.1 Vyznam zahranéniho obchodu

Vyznam zahraniéniho obchodu Ize spatovat ve zjis&ni, Ze ¢cim wtSi je
vzajemna hospodaka provazanosivou nebo vice zemtim jsou celkoveé vztahychto
zemi stabilgjSi. Proto je mozné ozi@ vnéjSi ekonomickeé vztahy jako formu vzigh
ktera silré podporuje mirovou spolupraci a snizuje riziko Riktdi. U sousedicich zemi
neni frazi, kdyz sdekne, Ze zahraimi obchod je prostdkem budovani trvalych
a kvalitnich sousedskych vztah

Zahraniini obchod pispiva k ristu vzdlanosti Obyvatele zemi orientovanych
na vyvoz nuti k intenzivnimu studiu technickych mak, forem zahragini spoluprace,
jazyki i ndrodnich kulturnich specifik (Svatos, 2009).



2.1.2 Zahranini obchodni politika

Zahraniéné obchodni politika je soubor aktivit statu, kterymi cilegdome
puasobi na zahratini obchod své ze#n a to zejména cestou obchépalitickych
nastrofi uplafiovanych ve vztazich k vlastnim podnikatelskym skiiij@ a ve vztazich
k tretim zemim. Mira @sobeni obchodipolitickych nastra} ovliviiuje obchodni
politiku, kterd niize byt gevazrie protekcionistick&i prevazri liberalisticka (Kubista,
1999).

Argumenty proprotekcionalismus spa@ivaji zejména ve snaze ochranit domaci
trh pred nepiznivymi aspekty, které fize oteweni ekonomiky finaSet. Nefiznivé
jevy, spojené siflivem zahranini konkurence, maji vyznamny vliv na
makroekonomickou stabilitu. Proto sté&fjipnd obchodspoliticka opateni, ktera maji
za ukol ochranit domaci hospddtvi. Op&na filozofie volného obchodu se nazyva
liberalismus. Jde o aktivni fistup statu, ktery vytié prostor pro vyvozce zejména
odstraiovanim obchodnich bariér. V praxi to znamena cuioejzjednodusitifistup na
zahranini trhy a zarovie se integrovat do teznych uskupeni podporujicich
hospodéskou spolupréaci. Z ekonomického hlediska je lib@rg@tistup pro domaci trh
piiznivy, a to hned zdkolika divodi. Friliv zahranéniho zbozi zvySuje
konkurenceschopnost, ktera nuti domaci firmy srafoseny. Tento aspektigobi
protiinflagné a vede k posileni cenové stability (Strach, 2009).

Zahranéné¢obchodni politika je saiésti obchodni politiky statufigemz rozlisit
mezi obchodni politikou a zahr&néobchodni politikou je s postupnou liberalizaci
mezinarodniho obchodu a globalimémi tendencemi obtizné a v praxi se jiz neuziva
(Kalinska, 2010).

Obchodni politika statu je souhrnem zaeni, strategii, zasad, opéni,
nastroji, smluv a instituci, vyt¥gnych a koncipovanych na arovni vlady acanici
k podnikatelskym subjekh domacim i zahratmim Prostednictvim obchodni politiky
vlady stat ovliviuji podnikatelské progdi a obchodni vztahy podnikates cilem
zajistit optimalni vnitni ekonomicky vyvoj narodniho hospddévi. Krome optimalniho
vnitiniho vyvoje ekonomiky, je obchodni politikazivana k dosazeni /gdem
vymezenych diich cik: vliady v jednotlivych oblastech ekonomil8rostednictvim
obchodni politiky se nggmo mohoureSit problémy v obchodni bilanci statifste&né



také problémy s nezasstnanosti a inflaci, vékterych statech se takesi i nedostatek
piijma statniho rozpsiu (Kalinskd, 2010). Z&kladni funkci obchodni phkiit je

koncipovat paiebné podfirné prostedi pro prosazovani hospddiée strategie zedn
v mezinarodnich podminkach, v s@iito lepSi postaveni na zahramich trzich, ale

i teinngjSi ochranu domaciho trhu (Balaz, 2010).

2.1.3 Zahranini politika Ceské republiky

Ceska politika je v oblasti wsich ekonomickych vztdhotewend, liberalni
a respektuje zasady Swvé obchodni organizacaMTO, to znamena odstiavat
piekazky branici principu ,svobody obchodu® (Sva&)9).

Ministerstvo ptimyslu a obchoduMPO) je hlavnim koordinénim organem
zahrangéngéobchodni politiky Ceské republiky ¢R). V této Uloze spolupracuje
piedevsim s ministerstvem zahrarich wci (MZV) v oblasti ekonomické diplomacie,
ministerstvem zeguélstvi (MZe), dale s ministerstvem finandME), s ministerstvem
pro mistni rozvojMIMR) a jinymi ministerstvy. DalSimi partnery MPO jsprimyslové
svazy (Svaz fimyslu a doprav¥’R —SPD Hospod#skéa komora -HK) a instituce na
podporu exportu, jako CzechTrade, Exportni a garapoji¥ovna —EGAP, Ceska
exportni banka’EB apod. (Benes, 2004).

2.1.4 Aktuélni politika CR v oblasti zahran&niho obchodu

Souwrasné vysledkyeského zahra#miho obchodysou velmi piznivé navzdory
cetnym negativnim jeim, které se velmi dotykaji zejména malychigdnich podnik
(MSP). Hlavnim problémem MSP byl dlouhodobilny kurz koruny, coz vyrazn
snizilo konkuretini schopnosteskych podnik na zahrarinich trzich.

K pozitivnimu vyvoji obchodni bilanc€R napomahaji zejména velké podniky,

vlastrené z velké&asti zahrarinim kapitalem (Svatos, 2009).



2.2 Friprava zahraniéni obchodni operace

2.2.1 Analyza zahranénich trha

Analyza zahraniénich trhi je zakladnim pedpokladem obchodniho Gshu
firmy vstupujici na cizi trhy, nebo dovézejici koétni zbozi ze zahrafii Je to
nezbytny krokpied vstupem na dosud neznamy trh. Dvacaté prvnétstgineslo ve
sf&e mezinarodniho obchodu mnoho podstatnych a zaghzmgen. Trhy mnoha
komodit sldbnou, tizné ¢asti s¥ta ¢eli finanéni krizi, je velkd mdnova a finamni
nestabilita, sétova Urokova sazba z&a& kolisé a situaci na stovych trzich lze&Zko
odhadnout. Tradni bariéry zahradniho obchodu festavaji existovat, nové (hlayn
administrativni) se objevuji. Na vSech trzich panujimgadre silna mezinarodni
konkurence, cenyifrodnich zdraj se neustale zvySuji a&wova poptavka zvlastpo
z&kladnich surovinactasto pevysuje nabidku.

Analyza zahragniho trhuje proces, jehoz cilem je na zakfadostupnych
informaci jas@# a vramci moznosti /psre popsat povahu zahrafmiho trhu
Predstavuje rozbor jak politickych, ekonomickych (aépa obchodnich, sociélnich,
kulturnich), tak i technologickych podminek potemd@lniho trhu. Zarowe obsahuje
vyznamné poznatky ohledmwelikosti trhu, potencialnich konkuréntrastovych trend
daneho trhu a chovani jeho zakazniKomplexni strategické rozhodovani obchodnik

ovliviuji rostouci globalizace a mezinarodni konkurer®eafos, 2009).

Nezbytnost vyzkumu zahraéiho trhu v podstat vyplyva z nasledujicich nejistot:

- politické a ekonomické odliSnosti zahrémiho trhu od trhu domaciho,

- makroekonomické i mikroekonomické odliSnosti potémiho trhu od
domaciho trhu,

- legislativni, standardni a technické odliSnosti,

- socialni, kulturni a sptebitelské odliSnosti,

- infrastrukturni, komunikéni a sluzebni odliSnosti (Svatos, 2009).



Podle obsahu a za#mi délime pnizkumy na:

- teritoridlni ptizkum,

- obchods-politicky prizkum,

- komoditni pfizkum,

- prazkum spotebitelsky,

- prazkum konkurence,

- prazkum cen a s tim souvisejicich faktpr

- prazkum obchodnich metod,

- technicky ptizkum,

- prazkum dopravni cesty a prostiki,

- prazkum kontraktni rény, platebnich podminek a instrumignt
- pravni piizkum,

- daiovy prizkum,

- prazkum socialnich a kulturnich zvyklosti (Svatos, 200

Cilem je ziskani dalSich informaci o trhu a jeho jjetiach a o faktorech, které
mohou ovlivnit jednotlivy obchodnirFipad Z komplexu &chto analyz by rdy
vyplynout za¥ry tykajici se faktar souvisejicich s poptavkou, ale i efektivnosti
obchodni operace a minimalizace rizik. To znamgakg je poptavka trhu, jaké jsou
potteby a vlastnosti potencialnich zakaznikespektive uzivatélobchodniho projektu.
Z téchto phizkumi by nely vyplynout i zaery tykajici se zpsobu uspokojovani
zé&kaznik konkurenci. V podstatbychom v tétaiasti pfizkumu neli dostat odpowdi
na nasledujici otazky:

- Kdo jsou naSi cilovi zakaznjcrespektive uZivatelé nasSich sluzeb a zbozi
vyplyvajici z naSeho projektu a jaké jsou jejichtipby, které by i
prostednictvim naSeho projektu uspokojovat, a jakdéedptavy maji
0 pozadovaném produktu.

- Jaky objem poptavky Ize na daném triekavat

- Jaké jsou dostupné substitii zpisoby, jejichz progednictvim mohou
potencialni zakaznici své peby uspokojovaflyto alternativni zfgsoby mohou

mimoradre ovlivnit cenovou nabidku.



- Zda existuje konkurence na steadodavatel a jak nmiZe ovlivnit poptavku
zékaznik.
- Do jaké miry je pechod zékaznikod jednoho dodavatele k jinému néng,

- Jak vysokou cenu jsou zakaznici ochotni zap8tiatos, 2009).

2.2.2 Konkurenrgni strategie

Konkureréni strategii rozumime #gob, kterym firmy ziskavaji vyhoduidi

svym trznim rivakm.

e s

nakladech a tedy i cérv prisluSném odstvi. Je UspSna zejmeéna na trzich, pro které je
charakteristicka vysoka poptavka po standardniddyktech a tam, kde vyrobce
vyuZziva uspor z rozsahu vyroby nebo distribuce.uéldiato strategie ma byt Gsmou,
musi bytvyhoda trvala. Této konkuretni vyhody niize byt dosazeno prdstnictvim
trvale nizkych vstupnich naklad vétSim rozsahem vyroby, standardizaci produkce
nebo vyhodnym umi&bim, a tim i dosahovanim nizSich nakiagbojenych s distribuci.
RovnéZz veétSi pokryti trhu zabezge vySSi prodej, a tim i nizSi jednotkové néklady
vyroby ¢i distribuce.

Strategie diferenciace je zaloZena na vyr@b produkfi, které diky svym
odliSnym vlastnostem i jinym produktim uspokojuji specifické pigby cilového
trhu, a jsou proto zakazniky amwany a poptavany. Tyto produkty magidineéné
charakteristické vlastnosti, které je obtizné napodobit. V tomttigad muze vyrobce
za své produkty také pozadovat vySSi ceny, protadezi vysSi uzithou hodnotu, nez
tomu je u konkurence.

Strategie niky (vyklenku) se zagtuje nalzce definovany segmergakazniki
a jejim cilem je uspokojit pt#by a pani specifickych zakaznik Firma se mze
v ramci této strategie snazit o to, aby se stataimm lidrem diky trvalenizSim
nakladim a tedy i niZz8i cehnebo dikyspecialnim znalostem které jsou obtizh
napodobitelné. Ty mohou byt dosazeny tak, Ze seafizandti vicemér pouze na
oblast, ve které je vyjint@a a silna a n#sti své sily do produkce SirSi vyrobkategly
(Swetlik, 2003).
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2.2.3 SWOT analyza

SWOT analyza je velmijednoduchym nastrojem pro stanoveni firemni
strategické situace vzhledem kwnim i vrgjSim firemnim podminkam. Podava
informace jak o silnych(Strengths)a slabych(Weaknesses$trankach firmy, tak
i moznych pilezitostech(Opportunities)a hrozbacl{Threaths)

Cilem firmy by n&lo byt omezeni slabych stranek, podpora silnychnstk,
vyuzivani pilezitosti okoli a snahaedvidat a jistit se protifpadnym hrozbam. Pouze
tak dosdahnemkonkurenéni vyhody nad ostatnimi. K tomu vSak @gebujeme dostatek
kvalitnich informaci z firmy i jejiho okoli.

Silné a slabé strankyse vztahuji k vnini situaci firmy. Vyhodnocuji se
piedevSim zdroje firmy, jejich vyuZiti a @ni cila firmy. PrileZitosti a hrozby
vyplyvaji z vrgjSiho prostedi (makroprosedi, konkrétni trh), které obklopuje danou

firmu a pasobi na ni prosednictvim nejiiznéjSich faktofi (Kozel a kol., 2006).

Silné a slabé stranky (SW)

Silné a slabé stranky v analyze SWOT nezahrnughre charakteristické rysy
obchodni spoknosti, ale jen ty, které maji vztah keitickym faktor am Uspéchu.
Prilis dlouhy seznam prozrazuje nedostatal koncentraci a neschopnost rozlisit, co je
dulezité. Silné a slabé stranky jsoelativni, nikoli absolutni. Je hezké byt ¥dem
dobry, ale pokud je konkurence lepsi, je to i nadslaba stranka (Kotler, Wong,
Saunders, Armstrong, 2007).

PrileZitosti a hrozby (OT)

Vedeni musi rozeznat hlavnfileZitosti a hrozby, jimz spoteostéeli. Uselem
této analyzy je donutit manazergegvidat dlezité trendy, které mohou mit dopad na
firmu. Mezi pilezitosti Ize z#adit hospod&ské klima, demografické znény, trh
a technologie K hlavnim hrozbam seéadi konkurenéni aktivita, tlak ze strany
distribu énich kanali, demografické znény a politika.

Ne vSechny hrozby vyZzaduji stejnou pozorn&isbbavy — manazer by &h

posoudit prav&podobnost jednotlivych hrozeb a potencialni Skoligré mohou
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zpisobit. Poté by se & zangfit na nejpravépodobrjSi a potenciadlé nejnkivejsi
Z nich a pedem vypracovat plany, jak se s nimi vigaat.

Prilezitosti se vyskytuji tam, kde ide spolénost diky svym silnym strankam
vyuzit zmény v okolnim progsedi ve swj prosgch. Jen #dka dokaze firma najit
idealni ilezitost, ktera pesré odpovida jejim cilm a prostdkim. Navic snaha
0 vyuziti prilezitosti nese rizika Pfi vyhodnocovani musi manazer rozhodnout, zda

ocekavané vynosy tato rizika ospravedIni (Kotler, \yoBaunders, Armstrong, 2007).

Postup p sestavovani SWOT analyzy

Doporuituje se zéit analyzou OT - filezitosti a hrozeb, kterétiphazeji
z vréjSiho prostedi firmy, a to jakmakroprostiedi (obsahuje faktory politicko-pravni,
ekonomické, socidtkulturni, technologicke), tak mikroekonomické (zakaznici,
dodavatelé, odivatelé, konkurence, vejnost). Po dkladné provedené analyze OT
nasleduje analyza SW, ktera se tykaitiniho prostiedi firmy (cile, systémy,
procedury, firemni zdroje, materialni presti, firemni kultura, mezilidské vztahy,
organizani struktura, kvalita managementu) (Jakubikova 8200

Kazdy seznam fize byt zpracovan jako samostatnyetjjednoduse takto:

SILNE STRANKY:
1.

2.

3.

4.

atd.
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Nebo jsou seznamy vypisovany &gi poli tabulky — viz obrazek 1.

Obrazek 1: SWOT matice

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
1. .. 1. ..
2. .. 2. ..
Prilezitosti (O) WO strategie SO strategie
1. .. ,HLEDANI" VYUZIT
2. .. (ptekonani slabé stranky] (vyuZziti silné stranky ve
vyuzitim prilezitosti) prosggch pilezitosti)
OhroZzeni (T) WT strategie ST strategie
1. .. .VYHYBAN;" ,KONFRONTACE*
2. .. (minimalizace slabé (vyuziti silné stranky
stranky a vyhnuti se k odvraceni ohroZzeni)
ohrozeni)

Zdroj: Ticha, Hron, 2002

Strategie, které jsou na zaksaddentifikovanych silnych a slabych stranek,
piilezitosti a ohroZeni generovany, je vhodné oawvat zmisobem ,S102", aby se
v prehledu strategii neztratil jejich racionalni zaklad

- SO strategiejsou strategie vyuZzivajici silnych stanek podniauzhodnoceni
prilezitosti identifikovanych ve \iSim prostedi. ProtoZe se vSak kombinace S-
O umozujici realizaci &chto strategii vyskytuje v realném Zzivotztidka,
vymezuje tento kvadrant spiSe zadouci stav, kékterpodnik sr&uje.

- WO strategie jsou zangieny na odstrami slabych stranek vyuzitintipeZitosti.
Castym pikladem je ziskavani doda&teych zdroj k vyuZiti pileZitosti, nap
formou akvizice, joint venture nebo naborem kvkbfianych sil.

- ST strategie jsou mozné tehdy, je-li podnik dost silny ndnmpou konfrontaci
s ohroZenim, ndp silné pravni odédeni podniku niZze vymahat pokuty u
konkurenti, ktefi ohrozuji pozici podniku kopirovanim jeho vyragbkpokud
jsou patento¥ chrargny).

-  WT strategie jsou obrannymi strategiemi za&mnymi na odstrami slabé

stranky a vyhnuti se ohroZeni z¢enPodnik v této pozici obvykle bojuje o
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pieziti acastymi strategiemi jsou flze, omezeni vyajyhlaseni bankrotu nebo
likvidace (Ticha, Hron, 2002).

Analyzu SWOT provadime nggsgji s vyuzitim metody brainstormingu
v projektovém tymu, pokud nemame k dispozigijaky jiny doporéeny postup
(Dolezal, M&chal, Lacko a kol., 2009).

Nevyhodou SWOT analyzy je, Ze jdili statickd a navic velmi subjektivni.
SWOT analyza je oblibena, ale jejiipps pro tvorbu strategickych marketingovych

dokument neni nijak podstatny (Jakubikova, 2008).

2.3 Dar® v zahraniénim obchod

Legislativa uklada orgdm celni spravy vyrrovat, vybirat a spravovat nejen
clo, ale sodasré i da: z pidané hodnotya dasi spotebni Inkaso a sprava dan
z pridané hodnoty a dé&mspotebni je zalezitosti nikoliv obchodhpolitickou, ale ryze
fiskalni, jejimz cilem je fedevSim zajistit fljiem do statniho rozgtu (Machkova, Sato,
Zamykalova a kol., 2002).

Spotrebni dai je aplikovana zejména na polozky z hlediska sjmsti
,Zbytné*, jakymi jsou nafiklad alkohol, cigarety a tabakové vyrobky, luxughozi, ale
i pohonné hmoty, maziva a topné oleje. $ploni da je WtSinou vyngrovana tzv.
specifickou metodou, tedy sazbou aplikovanou nangddi mnozstvi (hmotnostni,
objemovou). | kdyzlo stale pini svou fiskalni Glohupgtava skuténosti, Ze tato jeho
Uloha ztraci postugma dilezitosti. Lzefici, Ze s Urovni vysflosti ekonomiky zer# se
zvySuje stupe jejiho zapojeni do systému dvoustrannych a mnoérmsych obchodn
politickych ujednani a vyznam cla pro ekonomiku zeiesa. Fiskalniinnost celni
spravy se tedy ve staleitg8i mie orientuje na vygtovani a spravu d&nz pridané
hodnoty a spaéebni das (Machkova, Sato, Zamykalova a kol., 2002).

Ve smyslu ustanoveni celniho zakona jstiua daiové poplatky vybirany pouze
pi¥i dovozu zboZi Pri vyvozu slouZi celnfizeni vyhrada k evidergnim (£elim, a to:

- dailovym, kdy prokazuje narok na odjm darg z piidané hodnoty na vystupu,
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- statistickym, neb® umoZiuje sledovani teritorialni a komoditni struktury
vyvozu (Machkovd, Sato, Zamykalova a kol., 2002).

2.3.1 Vyvoz zbozi

Vyvoz zbozi predstavuje z hlediska plani okeh zbozi, respdodani zbozi
z EU do tretich zemi Toto plreni je upraveno v § 66 zakona o DPH, kde je stammven
Zeza vyvoz zboZi je povaZzovan vystup zboZzi z Uzemd Eetich zemiVyvoz zboZi je
osvobozen od da#é s narokem na odpdet darg (Galasik, LouSa, 2008).

Pro zjistni okamziku uskutaéni iCetniho pipadu a tim i pro vznik momentu,
v kterém je vynos zahrnut do zakladu &lanpgijmi, neni podstatné, kdy dojde ke
zmené vlastnictvi prodavaného zbozi, ale kdy dojde kéngp dodavky. U kupni
smlouvy jsou zakladni pravidla pro ¢eni tohoto momentu uvedena v § 412
obchodniho zakoniku. Jestlize dojde k dodani zbeznika okkma &astnikim
obchodni transakce povinnosttévat o prodejci nakupu bez ohledu na to, zda vznika
¢i nevznikd povinnost ffiznat DPH, nebo kdy dojd& dosSlo k gechodu vlastnictvi.
K osvobozeni B vyvozu nentize dojit v gipadech, kdy kupujici ma v tuzemsku sidlo,
misto podnikanéi provozovnu (Galdik, Lousa, 2008).

K uskuténeni vyvozu dochazi okamzikem vystoupeni zboZzi zobEketd zerd,
coz je datum na razitku pohraniho celniho ¥adu EU. Novela jiz ndikazuje, kdy je
platce povinen uvad vyvoz do daového giznani. Je tedy mozné, aby platce uvedl
vyvoz do daového piznani za zd&ovaci obdobi, ve kterém bylo celnim organem
rozhodnuto o rezimu vyvoz, bez ohledu na to, kdgzzbvystoupi ze Spatenstvi
(Galatik, LouSa, 2008).

2.3.2 Dovoz zbozi

Dovozem zboZi se rozumi vstup zboZi gdti zen€ na Uzemi Evropského
spoleenstvi. Dailova povinnost p dovozu zboZi zerétich zemi vznika propustim
zbozi do gkterého z celnich rezim

Rezim dag vSak v tomto fipact musi byt odliSny. Neni rozumné poZadovat na
zahranini osol, kterd zbozi dodava, abyidaybrala v cet zbozi. Proto musi byt
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vybér daré spojen s dovozem zboZzi a ¢bh od platby za zbozi, ndklad od uhrady
kupni ceny.

Dan je vybirana progednictvim anebo sigpénim celnich organi v tom stat
Evropské unie, ve kterém je zboZi na Uzemi Evrdpskepoléenstvi propusho.
Pokud je ale zboZi vekterém z celnich rezifiy jako je dégasné pouZiti, tranzit, aktivni
zuSlecltovaci styk, mistem pémi je aZ stét, ve kterém jeiglusny celni reZzim ukaen.
Lze tedy uvest, Ze sé¢qvazre uplatiuje princip zemé spotireby.

Pro zjednoduSeriizeni a zachovani pravidla Wi darg pii dovozu zbozi do
zen®, kde je registrovana k dani osoba, pro kteroubezizdovazi, je tato dasowasti
darg na vystupu u tohoto platce. Celni orgdn nevybexe z2 podminky, Ze celnim
deklarantem je platce daa ten ji zéadi do své danna vystupu zaifslusné zd&ovaci
obdobi.

V ostatnich pipadech vybere dacelni organ a vy jifeba zaplatite poStovnimu
dorwovateli @i prevzeti baklku se zbozim, které jste si objednali ze z&mo
(Vancurova, Lachova, 2010).

U dovozu plati totéZ co u vyvozu, tzn., Z€fi govozu je povinnostdiovat @i
uskuté&néni Cetniho pipadu, tj. pi splnéni dodavky. | zde jef¢ba uvést, Ze derfijeti
faktury je okamzik, ktery fize byt vyuZit pouze pro zji&ti potebného kurs@NB pro
piepaet, nikoliv jako okamzik uskut@éni iCetniho pipadu dodavkyi spiréni sluzby.
Den, ve kterém doSlo k uskdteni dodavky, je denfpdani zbozi prvnimu dopravci
nebo jiny den ueny kupni smlouvou, bez ohledu na to, kdy bylo zbotuzemsku

propuséno do volného okhu (Gal@ik, LouSa, 2008).

2.3.3 Celnitizeni

CelnitizeniCR je upraveno novelizovanymi celninfigolpisy. Celni fedpisy si
vyzéadaly znénu v souvislosti sifistupemCR do EU 1. 5. 2004, kdy do3lo k tomu, Ze
pii celnimftizeni se jeho dastnici musitidit celnimi gedpisy EU. Z&kladnim celnim
piedpisem jeNarizeni Rady¢. 2913/92 kterym se vydav&elni kodex EU (Svatos,
2009).

Ucelem celnihotizeni je rozhodnout o propési zboZi do navrzeného celniho

rezimu a uplatnit fislusna tarifnti netarifni obchodépoliticka a fiskalni opaeni.
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Pii dovozu zboZi jsou vy#irovany a vybirany

dovozni clo,

dovozni poplatky zavedené v ramci spadezerddelské politiky,
dai z pidané hodnoty,

spotebni dai,

dalSi nepimé daw.

P#i vyvozu zboZi jsou vydirovany a vybirany
vyvozni clo,
vyvozni poplatky zavedené v rdmci spiodezerddelské politiky.

Souasre také vznika narok na odget darg z pidané hodnoty.

Celnitizeni se zahajuje na zakéadelniho prohlaseni deklarant&jatého celnim

Gfadem. Ve styku s organy celni spravy se celni pgahli obyejné¢ podava v pisemné

nebo elektronicke for®) i kdyz zakon nevylkuje ani formu astni.

Pro (ely podani celniho prohlaseni v obchodnim stykuabywemich Evropské

unie obvykle pouzivano celni prohlaSeni v listinfe¥mé ,Jednotného spravniho

dokladu* (JSD).Udaje uvedené v JSD byely byt deklarantem hodnerné dolozeny,

proto byvaji pro piikazni @ely spolu s celnim prohlaSenim vyzadovanyedkiadany

i nekteré z nasledujicich dokument

obchodni faktura vystavena vyvozcem

deklarace celni hodnoty u dodavek zbozZi v kupné¢ egsi nez 175 000 CZK,
certifikat o pivodu zboZi v pedepsané for

piepravni doklad osdcujici uzaweni smlouvy o fepra¥ véci nebo
zasilatelské smlouvy, zejménatvddu uvedeni vySerppravnich vyloh,

balici list (pokud je to €elné),

dalSi gedepsané nebo dohodnuté doklady (zdravotni, vétaeiincertifikaty

apod.).

Osoba, ktera celni prohlaSeni podava, se nazynénteleklarantem. Ze zakona jim

muze byt pouze pravnicka osoba se sidlem nebo fyzskéa s bydligm v Evropské
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unii. Praibéh celnihotizeni je zaloZen na porovnani totoZnosti tidaflokumentech se
skutenym stavem zboZzi (Machkov@ernohlavkovéa, Sato a kol., 2010).

2.3.4 ZjednoduSené celnfizeni

ZjednodusSeny postup celniliizeni je mozny na zaklagovoleni gislusného celniho
Gfadu. Na zaklagitohoto povoleni je deklarantovi uma@i provadt nékteré vybrané
administrativni Ukony zjednodu&nnebo je Uplé vynechat, fipadré je nahradit
ukonem jinym, jednodusSim. ZjednoduSené postupyyséivaji zejména i vyvozu
zbozi:
- pouziti zjednoduSeného celniho prohlaseni — nedjs$iEobchodni,
- pouziti administrativniho dokladu nahrazujiciho JSD
- pouziti prohlaSeni vyvozce na faktumisto pouziti dalSich formutao pivodu
zbozi,
- mistnifizeni, @i kterém je zboZzi propudto do celniho rezimu zapsanim do
evidence deklaranta beteglozeni zbozi celnimuadu,
- vytvoreni databéze registrovanych vyvbzcdovoz@.
Pro jednotlivé rezimy usiuje celni zakon podminky zjednoduSenych pastup
v § 216a a 216b (Svatos, 2009).

2.4 Obchodni metody (Vyvozni a dovozni operace)

Nejjednodussi formou vstupu na zahtanni trhy, kterou zé&naji obvykle
rozvijet své mezinarodni aktivitgeské podniky, jsou trathi vyvozni a dovozni
operace. R vyvozu mohou firmy vyuzitadu obchodnich metod a spolupracovat na
z&klad smluvnich vztat s fiznymi subjekty —prostiedniky, vyhradnimi prodejci,

obchodnimi zastupciatp. (Machkova(ernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.4.1 Fima obchodni metoda (Pimy vyvoz)

Pojem pimy prodej spdebiteiim znamena v n&stSim pojetiprimy vztah
vyrobce a konzumenta. Zaimy obchodni vztah povaZzujeme ten,&ni je co nejmén
zprostedkovatel a prostedniki (Benes, 2004).
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Primy vyvoz

Cisté gimé exporty se obvykle pouzivajtipryvozu pimyslovych vyrobk,
vyrobnich z&izeni a investinich celki. Dodavky €chto vyrobKi jsou velmi
komplikované a je s nimi spojena nutnost poskytaelbu fadu odbornych sluzeb,
u kterych je bezprodni fitomnost vyrobce na zahrgnim trhu nutna.

Pouziti gimého vyvozu vyZzaduje dokonalou znalost technickébchodni
problematiky. Vyhodou je moznost kontroly nad vykeln, nad cenami, moZznost
realizace vlastni marketingové strategie na meadréch trzich a fakt, Zetimé
obchodni vztahy ysobi obvykle pozitivdh na jejich stabilizaci a zvySuji loajalitu
zakaznik. Pfimé exporty jsou realizovany na zalkdalupnich smluv (Machkova,
Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.4.2 NefFima obchodni metoda

Nepimé obchodni metoda znamena prodej zboZi a sluigbzgim ,t Fetich
osob“, & uz jde o zastupce, nebo piesiniky, kté¢i mohou byt nezavisli, nebo si
podnik miZe vytvdit vlastni zahrargni st na bazi distributorské nebo zastupitelske,

nebo prodej zbozi obchodnim dovoznim firmam v zaitirdSvatos, 2009).

Prostednické vztahy

V mezinarodnim obch@&dse nizeme setkat s celotadou prosednilk, tj.
subjekfi, které obchodujvlastnim jménem, na vlastni et a riziko. Prostednici
prodavaji zbozi nakoupené na zakléiznych kupnich smluycontract of salepalSim
odkeratelim ¢i konetnym spotebiteiim. Jejich odminou je rozdil mezi nékupni
a prodejni cenou, tzn. cenova marze. Pouziti slptettednika niZze byt vyhodné pro
malé a gedni podniky, pro & je vyvozci dovoz okrajovou zalezitosti aizovani
vlastniho specializovaného afleni by bylo @ilis nakladné. Hlavnimi vyhodami
pouziti nepimého exportu jsomizSi naklady okEhu a eliminace rizik vyplyvajicich
z mezinarodniho obchodu (rizik politickych, inkagmi kurzovych, transferovychi
rizika zmeny poptavky) a mozZnost vyvozu na trhy, které byobgilis nakladné

zpracovavat fimo. Nevyhodami jsou zejmérdrata bezprostiredniho kontaktu se
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zékaznikem ztrata kontroly nad dalSi distribuci i nad cenamai které jsou vyrobky
prodavany na zahrafmich trzich (Machkov& ernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Smlouvy o vyhradnim prodeji

V n¢kterych gipadech mze podnik vstoupit na zahr&ni trh diky uzaveni
smlouvy o vyhradnim prodeji, ktera je v praxi mezodniho obchoducasto
ozna&ovana jakosmlouva o vyhradni distribuci (exclusive distributorship contract)
Smlouvou o vyhradnim prodeji (8§ 745-749 OZ)demlavatel zavazuje, Ze zboZiamé
ve smlou¥ nebude v ufité oblasti dodavat jiné osébnez odbrateli, tj. vyhradnimu
prodejci. Vyhodou pouZziti sluzeb vyhradniho prodejmize byt dobradistribuce
vyrobki v zakhnutych distribdnich cestachvcéetrgé zabezpe&eni potebnych sluzeb
a skuténost, Ze vyrobce fife proniknout i na vzdélené trhy, eventdéira trhy, na
kterych nepedpoklada filis vysoky obrat, avSak chce na nich biftgmen za porrné
nizkych naklad a rizika. V gfipac, Zze vyhradni prodejceig@ceni své sily a neni
schopen zajistit Sirokou distribuci zbozi,ibe vyhradni smluvni vztah znamenat
zablokovani vstupu na zahranéni trh, protoze vyhradni prodejce je jediny subjekt,
ktery ma pravo zbozi na dany trh dovazet. DalSiyheslou je ztrata bezprdstiniho
kontaktu s trhem a velka samostatnost vyhradnibdgjce (Machkov& ernohlavkova,
Sato a kol., 2010).

Obchodni zastoupeni

Podstatou zastupitelskénnosti (commercial agencyje vyvijeni aktivit, které
vedou Kk uzaviranitznych tygi smluv. Jedna se jednak zajiSténi prilezitosti
k uzavireni smlouvy a jednak o sjednavani a uzavirani obchod jménem
zastoupeného a na jeho d&et. Rozdil mezi obchodnim zastoupenim a geabtickymi
vztahy speéiva v tom, Ze zastupci vyhledavajilpzitosti pro uzavirani obchéad jejich
odmeEnou je tSinou provize, proggdnici (distributéi, prodejci) zbozi nakupuji na
vlastni &et a prodavaji je dalSim obchodnim paniner Hlavnim problémem
obchodniho zastoupeni v mezinarodnim obé&hedneexistence jednotné mezinarodni

pravni Gpravy zastupitelskych vztafMachkovaCernohlavkova, Sato a kol., 2010).
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Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou (8566-576 OZ) se mantlaivazuje, Zze pro mandanta na
jeho et zaridi za uplatu uréitou obchodni zalezitostuskut&nénim pravnich ukoin
jménem mandanta nebo uskirignim jiné ¢innosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu
za to Uplatu. Mandatni smlouva se uzavira pouzei mednikateli (Machkova,
Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Komision&ska smlouva

Komision&skou smlouvou (8577-590 OZ) se komisibreavazuje, ze Zai
vlastnim jménem pro komitenta na jeho @et urcitou obchodni zalezZitost, a komitent

se zavazuje zaplatit mu Uplatu (Machko&arnohlavkova, Sato a kol., 2010).

Piggyback

Piggyback znamen&polupraci vice firem ze stejného oborupodnikani
v oblasti vyvozu, fi které obvykle velka a znama firma dava za uphagnsim firmam
k dispozici své zahragi distribieni cesty. Vyhodou pro malé firmy je mozZnost vyuZziti
jména a zkuSenosti velkeé firmy, ktera poskytujaray@artneroviadu marketingovych
a logistickych sluzeb (Machkova, 2006).

2.5 Rizika v mezinarodnim obchodu

Kazda oblast podnikani je spojena s riziky, kte@hou zgsobit, Ze dosazeny
vysledek se bude liSit odquipokladaného vidledku nahodilych vliv Néktera rizika
maji velmi Sirokou psobnost, nap riziko zmeny trzni situace, jina jsou specificka pro
dané od¥tvi ¢i pro ugité ¢innosti.

S podnikdnim na zahramich trzich jsou spojenacktera specificka rizika,
vyplyvajici nag. z vyvoje kur mén, z ekonomickych nebo politickych prém na
zahrangnich trzich, z obchodrpolitickych podminek pro #eshranini obchod se

zbozim a sluzbami.
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Mezinarodni ekonomické vazby firem mohou oxbvat rizikovost podnikéni
také pozitive. Pokud podnik prodava své vyrobky nejen v tuzemskeli na gkolika
zahrantnich trzich, snizuje diverzifikaci tih svou zavislost na trhu domacim.
Jednotliva teritoria se mohou odliSovat vyvojem jkoktury, podminkami pro
ziskavani zdrdj, vyvojem hospodéké politiky, sezonnosti apod. SniZeni poptavky na
jednom trhu miZze vyvozce vyvazit vysSimi prodeji tam, kde je g vysSi. Podnik
tak miZe rozdlit své aktivity mezi ézné trhy a to mivafznivy vliv na stabilitu jeho
podnikani (Machkov&; ernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Hodnoto¥ vyjadieno, riziko predstavuje moznost vzniku ztraty islédku
nep‘edvidanych vyddj nedosazenicdkavanych vynds ale na druhé stréns sebou
piinasi imoznost dosazeni vysSich vynhosbo nizSich nakld@dve srovnani sgvodnim
predpokladem.

Princip nepodstupovani rizikavyhybani se riziku $tSinou nevede kifznivym
hospodéskym vysledkm, ale k nevyuzivani podnikatelskyclhilgzitosti, pro 8z je
podstupovani rizik podminkou (Machkova, Sato, Zaahyka a kol., 2002).

Mezi jednotlivymi druhy rizik existuji Uzké vazley souvislostiNekteré druhy
rizik se vzajemhdopliuji a vyskytuji spolane, nagiklad riziko zrmén vnittni ménové
politiky a riziko inflatni, a tato ob rizika byvaji spojena s rizikem kurzovym nebo
rizikem transferu. Inflace byva provazena rizikerdntm vyplyvajicim ze zgny
cenovych relaci. Rizika je proto nutno posuzovamplexré a respektovat jejich
souvislosti.

P¥i provadni zahraniniho obchodu se podniky setkavaji jednak s riziky
charakteristickymi pro jejich vlastnirgdmet podnikani (nap vyvoz potravin, prodej
stroju a zd&izeni Wetrg montazi, dodavky stavebnich praci apod.), jednékilg/, ktera
provazeji ¥tSinu geshraninich forem hospodaké spoluprace. Jako hlavni tygghto
rizik Ize uvést pedevsim:

- rizika trzni,
- rizika kometni,

- rizika prepravni,
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- rizika teritorialni,

- rizika kurzové a dalSi typy rizik (Machkova, Safamykalova a kol., 2002).

2.5.1 Rizika trzni

Tato rizika pedstavuji moznost, Ze v dsledku zmeny trznich podminek
podnik nedosahne pedpokladaného vysledku nebo utrpi ztratu Vyvoj na trhu vSak

U nekterych druli zboZi je obvyklé sjednavat v kontraktenu pohyblivou
v zavislosti na trznim vyvoji. V obchodech s deldiymobnim a obchodnim cyklem se
dodavatel ®kdy snazi zajistit se profipad vzestupu nakléd oproti nakladm
kalkulovanym. Toto riziko ize byt pomdrné vyrazné, zejména pokugst naklad je
vynakladana v zemi dovozu (fapu montazi, fi provadni stavebnich praci) nebo
pokud jsou nékladydasti zavislé na komplataich dodavkach ze zahrani Tomuto
Gcelu slouzi tzv. klouzavécenové dolozky které mohou byt kil jednostranné
(zaneiené jen na vzestup nakigd nebo dvoustranné (odrazejici zvySeni i snizeni
nékladi). Cena dohodnutd v kontraktu se potoréninv zavislosti na vyvoji naklad
nag. podle vyvoje cen surovin, vySe mzdovych nakladpod. (Machkova,
Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.5.2 Rizika komegni

Timto pojmem byvaji ozmavanarizika vyplyvajici z nesplnéni zavazku
obchodnim partnerem Tato rizika se dotykaji vztéhmezi exportérem a importérem,
ale i pfivodnich sluzeb vyuzivanych v obckoaag. vztahi k dopravém, zasilatelm,
kontrolnim spolénostem, pojiBovnam apod. ZvySena rizikovost v oblasti koéméch
rizik ovliviiuje dosazené vysledkyetginou negativé tim, Ze obchodnik hii vibec
neuskuténi predpokladanou transakci, nebo dosahifigeji realizaci horsiho vysledku,
nez gekaval.

Intenzita dopadu rizika na vysledky jednotlivychecaci je danaipdevSim
vybérem obchodniho partnera Fi jeho volke se zvaZuje pravni a vlastnickd struktura
firmy, finanéni situace podniku, obchodni zdatnost, technidie@éimoklady pro spkni
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daného zévazku apod. DruhymuleFitym faktorem je pravni zajisténi daného
zavazkového vztahu.

V zahranénim obchod s hmotnym zboZim se toto rizikéze projevovat neaseji
temito formami:

- odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,

- nesplrni ¢i vadné plkni kontraktu dodavatelem,

- bezdivodné nefevzeti zbozi odivatelem,

- platebni netle dluznika,

- platebni neschopnost dluznika.

Prevence podstupovani komeénich rizik spgiva v soustavném ziskavani
informaci o @astnicich trhu, v sledovani jejich profesni zddindsancni situace,
v hodnoceni jejich spolehlivosti a &schopnosti. V tomto séru jsou vyuzivany
informani a poradenské sluzby bank, infotmech kancelé, ratingovych agentur,
poradenskych firem apod. (Machko¢Zrnohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.5.3 Rizika pgrepravni

Jsou spojena s mezinarodnimi obchodnimi operacehmnognym zboZzim.
Béhem dopravy miZe dojit ke ztrat nebo poskozeni zboza Skodu utrpi ten, kdo
v daném okamziku toto riziko nesl.é¥éinou to byva bdi prodavajici, nebo kupujici.
Prechod rizika ztraty nebo posSkozeni zboZi sjedn&ijavidla vyslovis v kontraktu
stanovenim uité dodaci podminky (parity). Toto riziko vSak nesedopravce,
eventualg speditér tim, Zeipbiraji odpo¥dnost za zbozidhem dopravy.

Prevence tohoto rizika spéiva v jasném vymezeni povinnosti prodavajiciho
a kupujiciho p zaji’ovéani gepravy zboZzi (nap odvolanim na INCOTERMS) v kupni
smlouw a dale ve vhodnémigpravnim zajigni dodavky zbozi (nd&p vybérem

spolehlivého dopravce) (Machkow@ernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.5.4 Rizika teritorialni

Tato rizikavyplyvaji z nejistoty politického a makroekonomickéo vyvoje
jednotlivych zemi, ale mohou byt také dsledkem administrativnich opaf¥eni,

piirodnich katastrof, bojkotu zboZi, embargaapod.
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Nejosteji se projevuji ¥tSinou politicka rizika, kterA mohou vést kéekané
nutnosti omezeni nebo fgruseni hospodskych vztali s danou oblasti a k naslednym
Skodam (na zbozii na nezaplacenych pohledavkach, ztraty ndkhaghalozenych na
Zpracovani trhu, oditi moznosti disponovat majetkem apod.).

Nej&inngjSim preventivnim opatienim je ziskavani informaci o jednotlivych
zemich, které jsouipdnmétem komegniho zajmu podniku. Zdroje pi@rpani informaci
jsou pongrné pestré (statistické podklady, zpravy mezinarodmigianizaci, informace
ze zastupitelskychradi, od specializovanych informiaich agentur, informace ziskané
prostednictvim internetu apod.). Na progndzach teritofidn rizik jsou zainteresovany
jak podniky angaZzované v mezinarodnim obchodu aigadi, tak i banky, poji®vny
a dalsi subjekty poskytujici financovani a pmi&gni rizik. Metodika hodnoceni
rizikovosti se rozvinula ¥innosti ¢etnych agentur, které poskytuji tzv. ratingové
sluzby. Pravidel& analyzuji faktory ovliviujici politickou a ekonomickou situaci zemi i
nekterych jejich podnikatelskych i nepodnikatelskyshbjekfi (bank, jednotlivych
firem apod.) a hodnoti jejich bonitu (MachkovZrnohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.5.5 Rizika kursova

Kursové riziko jespojeno se vSemi formami mezinarodnich hospo#iskych
vztahi a vyplyva z promeénlivosti vyvoje kursa jednotlivych mén. Toto riziko Ize
charakterizovat jako moznost, Ze dstedku vyvoje kurs mén bude muset dastnik
zahrantnich ekonomickych vztahvydat vice hodnot oprotigpodnimu pedpokladu,
Ze bude inkasovat relativrméreé hodnot, Ze se vidledku kursovych pohyibsnizi stav
jeho devizovych aktiv nebo zvysi devizova pasiveeban Zze v dsledku zmgn
devizovych kurg nedosahne svych podnikatelskychicZmeny kursové vSak mohou
pusobit i na zlepSeni dosahovanych vystedkroti pivodnimu gedpokladu.

V podminkéach, kdydomaci réna dlouhodob prevaze zhodnocuje, kursovy
pohyb vétSinou sniZzuje vynosy exportér mize ale piznivé ovlivnit nékteré jejich
néklady. U dovozé vSak zhodnocovani domaciemyg pisobi na vysledky pozitign
a miZe pro g vytvaret nové podnikatelské&ipezitosti.

Mira mozného dopadu zm devizovych kurs na podnik byva ozravana jako

devizova expozice. Je dana tim, s kteryrdhami podnik pracuje a v jakych objemech,
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jaka je promnlivost (volatilita) kurz téchto neén a jak dlouhé je obdobi, po které je
podnik riziku pohybu kursuifslusnych min vystaven.

Absolutni ochrana fed dopadem kursového rizika neexistuje (Machkova,
Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.6 Bariéry mezinarodniho obchodu

Staty mohou pouzivat rozhé prostedky k ochrad svého doméciho trhu.
Vstupu firmy na zahratni trh by n€la proto edchazet analyzargkazek, které dana
zen® uplatiuje vici vstupu zahrakniho zbozi. Bariéry mezinarodniho obchodu tudiz
mohou utovat, ktery zgsob firma zvoli p pronikani na zahraémi trh. Rekazek
vstupu na zahraéni trhy, se kterymi se firma ide setkat, je celfada, od smluvnich
a autonomnich omezeni tarifnihdi netarifniho charakteru po administrativni
a technické fekazky (Strach, 2009).

Smluvni prostiredky jsou uplatiovany v bilateralnich i multilateralnich
mezinarodnich ekonomickych vztazich formovanych (mavni jednotlivych stéi
Smluvnimi prostedky jsou nafiklad obchodni smlouvy, platebni nebo éfowé
dohody. V multilateralnich vztazich je mezinarodsbchod uken clenstvim statu
v riznych mezindrodnich organizacich a uskupenitikidélem je Setova obchodni
organizace (WTO), ktera mé&igpivat k hladkému gibéhu mezinarodniho obchodu
a k odstraovani obchodnich bariér mezi z&mi (Strach, 2009).

Autonomni prostiedky vychazeji z jednostrannych z&jna rozhodnuti statu.
Cilem gchto prostedki je regulovat nebo zcela vyléiti pristup zahrani konkurence
na domaci trh. Autonomni préstky Izec¢lenit na tarifni a netarifni. Zatimco vipact
tarifnich opatteni jde o jednostranné rozhodnuti statu, u nefahfropateni je tato
autonomni povaha relativni. U netarifnich dpat se totiz jedna o autoliméai dohody
— dohody o dobrovolném omezeni vyvozu, VEReluntary Export Restrain{Strach,
2009).

Tarifnimi opat fenimi jsou napiklad cla, kdy obchodnikipptechodu zboZi iies
hranice musi odvést poplatek danému statu:
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- Sklenikova clae pouzivaji najklad na ochranu n@wznikajicich od¥tvi tak,
aby je zahrari konkurence nezlikvidovala jiZz na§#ku jejich existence.

- Cla prohibitivni jsou tak vysoka, Ze prakticky zneniofi dovoz clem
zatizeného zbozi.

- Cla odvetndmaji formu odpo¥di urtitému statu na diskriminaciigi dovozu
zbozi.

- Cla negoci@ni slouzi jako vyjednavaci prdgstlek v obchodipravnich
jednanich.

- Cla preferedni svou sazbou zvyhadji vybrané zerna zaklad preferegnich
umluv nebo integraich seskupeni.

- Cla difererni znevyhoduji dopravu zbozi v @itém sn&ru. Znamenaiji typicky
zatizeni zbozi dopravovaného cizimidod zvySenou celni sazbou.

- Antidumpingova clgsou respektive celniipadZzky na dovezené zbozi, které
vyrovnavaji rozdil mezi prodéki cenou daného zboZi a podporou, kterou toto
zbozZi obdrzelo od svého vyrobce nebo od stétuywozu.

Mezinarodni obchod je kratrtarifnich opateni omezovan tak&znymi formami
netarifnich bariér. Pati mezi r® nagiklad mnoZstevni omezeni (kvantitativni
restrikce), dohody o dobrovolném omezeni vyvozmiadstrativni grekdzky, sledovani
vyvozu a dovozu nebo minimalni ceny. Krértoho Ize zminit takéuzné Fedpisy,
které se tykaji oblasti Zivota a zdraldveka, zviat, technickych standakdhebo jinych
pozadavk kladenych na zbozi. Kvantitativni restrikce magjéastji povahu kvot,

které zakazuji dovoz &itého zboZi nad stanoveny objem (Strach, 2009).
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3 Cil prace a metodika

3.1 Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je analyza moZnastpodminek vyvozu
soutasti plochodraznich motocykha zahrarini trh.
Dil¢im cilem je analyza podminek na zah&éaimn trhu, SWOT analyza vybrané

firmy a zhodnoceni podminek pro vstup firmy na aakni trh.

3.2 Metodika
Diplomova prace je roztena nactyti hlavnicasti:
Literarni p rehled

Prvnim nezbytnym krokem i@d z&atkem psani diplomové prace bylo
nastudovani odborné literatury se z&emim na danou problematiku a vypracovani
literarniho pehledu. V literarnim fehledu je vymezen pojem zahr&miiobchod, je zde
popsano jak fipravit zahranini obchodni operaci a jaka rizika mohou v mezinanod

obchodu nastat. Dale jsou popsany obchodni metbdyiéry mezinarodniho obchodu.
Charakteristika a SWOT analyza vybrané firmy

Na zé&klad strukturovanych rozhovor se spoléniky Sdruzeni Stuha byla
sepséana podrobna charakteristika firmy odapku spoléného podnikani spataika az

do sowasnosti. Pramenem pro dalSi analyzy byly Udajecdykci z déaové evidence
Z obdobi mezi roky 1999 a 2011.
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Analyza podminek zahrangniho trhu

V této casti diplomové prace bylo provedenianéct samostatnych fmkumi
trhu. Pizkum teritorialni, obchodnpoliticky, komoditni, spatbitelsky, konkurence,
cen, obchodnich metod, technicky, dopravni cegipatedka, kontraktni nény, pravni,

daiovy a pfizkum socialnich a kulturnich zvyklosti.

Zhodnoceni podminek vyvozu

Z praizkumi provedenych vigdchozi kapitole a z vyslediSWOT analyzy bylo
provedeno zhodnoceni s@sné situace firmy. Byla navrZzena &ma typu bankovniho
Uctu a zhodnoceny vyhody a nevyhody zaloZzeni spol&ti s rdenim omezenym.
V dalSim bod bylo popsano &etni hledisko fechodu z d#&ové evidence na vedeni
Gcetnictvi a udana kritéria, podle kterych vybiratyaicetni software. Row byla
doporiena registrace ochranné znamkyiaeni pojiséni pro podnikatele, které v sbb

zahrnuje poji&ini jak movitého tak nemovitého majetku.

Pouzité metody

Rozhovor

Ziskavani informaci od spdieika Sdruzeni Stuha probihalo pr@stnictvim
strukturovanych rozhovar Otazky se tykaly f@dnetu podnikani, historie firmy,
nakupu strojniho vybaveni, spoluprace se zabtinémi jezdci, zamsstnandé firmy,
okolnosti vzniku webovych stranek a prodeje vyfobk

Komparace
Metodou komparace byly porovnany udaje o cenaakésdi plochodraznich

motocykii a Udaje o p&iu dealet v zahranii s konkurenci. Srovnany byly take

poplatky bankovnichdit vedenych v zahraémi meng.
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Analyza SWOT

SWOT analyza je univerzalni analyticka technikan&®na na identifikaci
sowasného stavu podniku, pomaha nalézt problémy nehé filezitosti istu. Tvai
logicky ramec vedouci ke konkrétnimu systematickézkaumani vninich silnych
a slabych stranek, ¥jich gFilezitosti a ohrozeni. Intergést se tyka iimo podniku,
jednoduse rizemetici, Ze je to soupis Kla@da zapoi. Externi¢ast se tyka okoli, které

podnik neniize sam ovlivnit, které aleiwe vyrazg ovlivnit podnik.

Fullerdv trojuhelnik

Fulleniv trojuhelnik pati mezi metody paroveho srovnavani, velmi vhodné je
jeho pouziti v pipadech, kdy hodnotitel velmi obti&rstanovuje piadi jednotlivych
kritérii. Princip metody se zaklada na vzjemnémoy&m porovnani vzdy pouze mezi
dvéma kritérii. Ri konstrukci trojuhelniku se vyt¥d dvojice vSech kombinaci

hodnocenych kritérii. Z kazdé této kombinace sdraythilezitéjSi kritérium, kterému je

piifazen bod. Padi faktofi je zjiS&no sodtem bod.

Volba cilového trhu

Souasti plochodrdznich motocyklznaky Stuha jsou vyvazeny do jedendcti
zemi s¥ta, z tohoto pé&tu dewt zemi lezi v Evrop Mimo Evropu jsou vyrobky
exportovany do Australie a na Novy Zéland. Spolei Sdruzeni by chili zacit vyvazet
na trh ve Spojenych statech americkych. Z tohotvodu se kapitola Analyza
podminek zahranniho trhu tyka Spojenych stét
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4 Charakteristika vybrané firmy

Sdruzeni STUHA

Sdruzeni Stuhatgsobi ve strojirenské vyrébod ledna roku 1999. Zabyva se
vyrobou podvozk plochodraznich motocykl pro klasickou plochou drahu, pro
dlouhou plochou drahu a podvozkovychudipro plochodrazni ,sajdkary* neboli

postranni voziky pro motocykly.

Sdruzeni zalozili dva kolegové ze zsmmani, kt& se chili osamostatnit.
Nejprve @i praci a od bezna roku 1994 na Zivnostenské opegan zahajili
kovoobrakc¢skou cinnost, kterou provozovali v gardzich svych rodicimydont. Do
podnikani vstoupili nakupem dvou frézek, soustr8Mi18, ohybaky trubek, svéecky,
hydraulického lisu a dalSiho drobnéhaizani a pomicek. V roce 1998 byl koupen
soustruh SU 40 siizovym stolem a CCMizenim STYLE. Spolnici se viijnu téhoz
roku dobrovoli stali platci DPH.

V lednu 1999 byla podepsana smlouva o sdruzerimjegilem byl spolény
VvyVvoj a vyroba sotasti plochodraznich motocyklTaké z&ala spoluprace s domacimi
i zahranénimi jezdci, kt& zkouSeli vyrobky. Z domacich jeaillse na vyvoji nejvice
podilel Antonin Kasper, ktery byl G&ny i ve s¥tovém ngfitku. Déle Zdedk
Schneiderwind, ktery se podilel na vyvoji motodykia dlouhou a travnatou plochou
drahu, kde ziskal na rdmu Stuha titul mistra Evropya vyvoji plochodraznich

,Sajdkar” se nejvice podilel mnohonasobny mistmdécka i Evropy Karl Keil.

Vroce 2000 byla zakoupena CNC konzolova frézka/.F¥e spolupraci
s Agenturou pro podporu podnikani a investic Czeatdt byly v roce 2001 spusly
webové stranky a vytwen tiseény katalog. Webové strankytippely k zvyrazréni
jména Stuha, coz sebou neslo zvySeni ptodsg stale se roZgjici vyrobou vyvstava
problém s mistem, coz vede kelnu 2002 k zakoupeni pozemku se staji. Svépomoci

byla provedena rekonstrukce prostoru staje, kd&zemi vznikla dilna a v p& nad
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dilnou kancel&skuchyiikou a socialnim Zé&enim V listopadu byla dilna uvedena
provozu a tak&anmestnan prvni zagstnanec svaec). V roce 2001 byl ptizen CNC
soustruh MT 50Nedostatek prostoruiimnél spoleniky k dalSimavahamo rozsteni
prostor pro vyrobu. \Yoce 2005 zapmla vystavba nové dilny na pozemku ve
zrekonstruované dilnykolaudace pradhla vroce 2006. guvodni zrekonstruovar
dilny se stala pouze steéskadilna, do které byl ifjat dalSisvae¢. Ostatni z#zeni
bylo presunuto do nové dill, jeS& v tomtoroce bylo na leasing paeno obraéci
centrum VMC 40/8. foce 2010 byl pjat treti zangstnane jako obrab¢ kovi. Na
konci roku 2011 ¥l porizen CNC sostruh ST 10 gako ¢étvrty zaméstnanec byl fjat

zkuSeny nastrofa

Béhem své osmnactileté existence firrziskala paticné postaveni na trr
¢eskych vyrobt podwozki plochodraznich motocykl Na zaklad grafu 1 Ize

pozorovat procentniyvoj produkcev rozmezi let 1999 az 2011.

Graf 1 Vyvoj mnozstvi produkce procentech v letech 1999 2011 z celkového

mnoZstvi produkce

Vyvoj mnozstvi produkce v procentech v
letech 1999 - 2011 z celkového mnozstvi
produkce
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Zdroj: autorka, zpracovardie Udaji SdruZeni Stuha
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V grafu 1 je patrné, Ze vyvoj produkce pozitivovlivnilo vytvoreni webovych
stranek v roce 2001. O&vi vyroby podvozk plochodrdZznich motocyklje zna&né
zavislé na drobnych zlepSenich a inovacich. A pia® vyswtlit propad objemu
produkce v letech 2004, 2007 a 2009 tim, Zze komlaggFiSla na trh s lepSimi vyrobky.
| motocyklovy sport byl postizen ekonomickou kridponz®i museli snizit své
piispivky a to vedlo ke sniZzeni tempi#stu objemu produkce. V roce 2011 se projevilo
oziveni ekonomiky a objem produkce t&ndosahuje Urowh z nejlepSich let ied

nastupem ekonomické krize.

Spoluprace na vyvoji se zahrarinimi jezdci

V roce 2001 byvaly zavodnik Antonin Kasper dogdrpredni vidlice Stuha
Svedskemu zavodnikovi Tony Rickardssonovi, kterg sémi stal dvakrat (v roce 2001
a 2002) mistrem s¥a. V roce 2002 byla zahajena spoluprace s americjezdcem
Gregem Hancockem, ktery v témze roce vyhral GrandvwAustralii na rAmech Stuha.
Od té doby tato spoluprace na vyvoji ftairva a vyvrcholila v roce 2011 ziskem titulu
mistra s¥ta. DalSim usgsnym jezdcem je finsky zavodnik Joonas Kylmakorpi,
s kterym spolupracuje Stuha od roku 2008. V roce028 2011 se stal mistremésy na
dlouhé ploché draze.

Prodej vyrobk

Spolgnici Sdruzeni se d&stni zavod ploché drahy p@danych \Ceské
republice i v zahrani. Setk&vaji se zde s jezdci i dealery vynbbksjednavaji obchodni
kontrakty. Prodeje probihaji Blosobnim odérem, nebo zasilaninigpravni sluzbou.

Na zaklad materiah poskytnutych Sdruzenim Stuha |ze usoudit, Ze & 6899
byl podil prodej do zahranii a vtuzemsku tési vyrovnany. Jak lze vid
v grafu 2, tuzemsky prodefgvySoval export o pouhych 14 %. Viipghu dvanacti let
firma zahdjila spolupraci s dalSimi zahkamimi partnery a posilila své partnerské
vztahy se stavajicimi zahr&nimi zakazniky. Z grafu 3 je patrné, Zzéhbm gchto
dvanacti let doslo k prudkému r&tu exportu, ktery v roce 201%gvySil tuzemsky
prodej 0 62 %.
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Graf 2: Prodej vyrobl 199¢ Graf 3: Prodej vyrobl 2011

Prodej 1999 Prodej 2011

® tuzemsko zahranici ® tuzemsko zahranici

19%

4

Zdroj: autorkapracovano dle uda Zdroj: autorka, zpracovano dle ud
Sdruzeni Stuh Sdruzeni Stut

Na zaklad vydanych faktL zachycuji grafy 4 a 5 zénu foptavky zakaznik
z tuzemska a ednotlivychzahranénich stat v letech 1999 a 2011.

Graf 4: Poptavka dle jednotlivych zemi (v % rok 1999

Poptavka dle jednotlivych zemi (v %) za 1999
Itélie
3,49%

Ceska republika
43,07%

Zdroj: autorka, zpracovardie udaji Sdruzeni Stut
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Zgrafu 4 je patrn, Ze vroce 1999 byla nefSi poptavka po podvozci
plochodrédzréh motocykii ze stranyeskych odbrateli, druzi v pdadi se pak umisti
odbiratelé z Polskaieti odigratelé : Australie actvrti odbsratelé zitalie.

Jak je vi@t zgrafu 5 \roce 2011 bylo nejvice vyrobkdodavan do Polské
republiky, kter4 je ploché drédze neiSi velmoc. Plocha draha je zde druhy
nejobliberjsim sportem Témei 20 % produkce stalo vCeskérepublice,kde se od
roku 1929jezdi jeden nejstarSich plochodraznich zavosMta Zlata gilba. V Praze
se takéona jeden zavod ze seridlu Grand , ktery je pdadan Auto klubem Markét
V grafu 5 nizeme takeaznamenat nové zakaznik Némecka, Velké Britan, Danska,

Svédska, Holandska, Nového Zélandu, Francie, S&keeseSlovinska

Graf 5: Poptavka dle jednotlivych zemi (v %) za 201 ]

Poptavka dle jednotlivych zemi (v %) za 2011
Slovinsko &,édsko

Slovensko 0'30%—\ 3,42%

0,93%

Australie
2,24%

$

“\_Dénsko

“ Francie 4,20%
__/ P\ 1,09%
Novy Zéland Holandsko
1,17% 2,99%

Zdroj: autorka, zpracovardie udaji Sdruzeni Stut

Na zaklad grafu ¢ Ize pozorovat vyvoj produkce po jednotlivychésitich

vroce 2011. Arafu vyplyve, Ze firma je nejvice vytizenaobdobi od prosince ¢
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biezna. V Unoru, kdy vrcholiifpravy ged novou sezoénou, firma proda témnitvrtinu
své r@ni produkce. Msic s nejnizSimi prodeji je tragtic cervenec, kdy se proda necelé
procento roni produkce. Vsrpnu 2Z@ma mirny naist produkce, ktery se

v nasledujicich gsicich postuphizvysuje.

Graf 6: Produkce za jednotlivéasice v roce 2011

Produkce za jednotlivé mésice v roce 2011
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Zdroj: autorka, zpracovano dle ud&@druzeni Stuha

SWOT analyza

Prostednictvim SWOT analyzy firmy byl zhodnocen &asny stav podniku. Na
zaklad informaci ziskanych rozhovory se spwiliky firmy, jsou vymezeny vnibi
silné a slabé stranky firmy a jeji &ai prilezitosti a hrozby, které Ize sledovat v tabulce
1. Vzajemnym porovnanintdhto faktofi byla u€ena nejvhodgjsi strategie rozvoje

firmy.
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Tabulka 1: Silné stranky, slabé strankyilgzitosti a hrozby

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
1) Jazykova vybavenost spoidki 9) Nedostateny marketing a
2) Vybudovana pogst, tradice (18 reklamni kampah
let) 10) Nedostaténa kapacita pro
3) Unikéatni produkt narazové (sezonni) uspokojeni
4) Spoluprace s nejlepSimi&avymi poptavky
zavodniky

5) Finartni zdravi firmy na vyborné
arovni

6) Neustalé rozgovani a obnova
vyrobnich technologii a
technického vybaveni

7) Dobra lokalizace firmy (dalnice)

8) OperativnireSeni pozadavk

zékaznik
PRILEZITOSTI HROZBY
11)Navazani kontakits novymi 15)Posilovaniceské ekonomiky (kurs
partnery KE/EUR)

12)Moznost expandovat na nové trhy  16)Snaha novych konkurent

=)

13)SnazSi dostupnost evropskychitr proniknout na trh
po vstupuCR do EU 17) Vymahatelnost pohledavek

14) Aktivni vyhledavani zakaznik

Zdroj: autorka

Pomoci Fullerova trojuhelniku, viZipha 1, bylo stanoveno fedi jednotlivych
kritérii. V tabulce 2 je piadi €chto faktofi urceno sodtem bod.
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Tabulka 2: Ugeni strategie SWOT analyzy

&isLo ABSOLUTNi PORADI RELATIVNI
FAKTORU EETNOST EAKTORU) EETNOST STRATEGIE SO
1 2 15 1,47%
2 12 2 8,82%
3 12 2 8,82%
4 10 7 7,35%
5 9 2 S| $=5368%
6 11 5 8,09%
7 2 15 1,47%
8 15 1 11,03%
9 10 5,15%
10 5 Tare| W=956%
1 11 5 8,09%
12 10 5,15%
13 G| ©=2868%
14 12 2 8,82%
15 6 12 4,41%
1 7 0,74% | T=8,09%
17 4 14 2,94%

Zdroj: autorka

Z tabulky 2 vysSla strategie SO, ktera vyuziva ygim stranek podniku ke
zhodnoceni filezitosti ve vijSim prostedi. Tato strategie se v realnéngtswyskytuje
velmi zidka. U tSiny firem jde spiSe o Zadouci stav, ke kterémdnpo sneiuje.
Z tohoto Ize usuzovat, Ze firma Stuha disponuje o@iinym fistovym potencialem.

Mezi nejvyznam@Si prednosti Sdruzeni sgéadi operativnireSeni pozadavk
zé&kaznik, vybudovana passt s témdt osmndctiletou tradici a unikétni produkt. Naopak
posilovaniceské ekonomiky iive vyrazg ovlivnit prosperitu firmy. Posilovanfeské
ekonomiky zpisobuje zdrazovanieského zbozi na zahranich trzich, nebo pokud

podnikatelé neckiji zdraZzovat, zfisobuje sniZzovani zisku za vyvazené vyrobky.
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Sdruzeni by sefpdevsim nilo vénovat utitym marketingovym aktivitam, které
by zvyraznily jméno Stuha @echéch i zahradi. Dale by se o vénovat inovovani
webovych stranek a vytveni aktualniho katalogu s vyrobky. Mezi nggi pilezitosti

firmy pati aktivni vyhledavani zakaznikna plochodraznich zavodech a diky tomu

navazovani kontakts novymi partnery.
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5 Analyza podminek zahranéniho trhu
Spojené staty americké- United States of America (US/nebo U. S.)

5.1 Teritorialni pr dzkum

Spojené staty ameké jsou federativni prezidentskaapublikou skladajici se
z padeséti staf viz obrdzek2, federalniho Uzemi lavnim néstem sidlem viady
a Kongresu District of Columbia, D. C.), fidruzenych stdi < vnitfni samospravo

(Portoriko, Severni Mariany a dalsi) a samospralvnyzemi Spojenych sta{Guam,

Panenské ostrovy, Americka Samoa a ).

Obrazek 2: Mpa Spojenych staamerickyc|
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Zdroj: www.cia.gov, 2011

Spojené staty americké zabiraji t#M0 % plochy Severni Ameri (9 631 418
km?). Jsou teti nej\&tsi zemi swta, rozlohou je #3i pouze Rusko a Kanada asfgm
obyvatel Cina a Indie.Spojené staty jsou nejii a nejvice technologicky vysu
ekonomikou s#ta sHDP 15,04 bilionu dolar (béZné ceny rok 2011). Z pohledu
zahraniniho obchodu byly Spojené st za rok 201%ietim nejétSim vyvozcem zbo:
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na seté (po Cine a Nemecku) a zarove nejwtsim dovozcem zboZi na &w¥
nasledované &ineckem aCinou. Atkoli Cina svice neZ miliardou obyvatel stéle
shiZzuje odstup od USA ve velikosti HDP, bude pamntiad: trvat minimal& do roku
2025, nez Spojené statigona.

Americky trh ma vysokou schopnost absorbovat w$gatovazené komodity,
véetre pramyslového strojniho z&eni, ptimyslovych materid a komponerit,
dopravnich prosedki a jejich sodasti. Vzhledem k velikosti amerického trhu, sile
amerického hospodtvi a objemu dovozu, iieme povazovat za potencialni oblasti
pro vyvoz vesSkeré sektorycetns trhu se spdebnim zboZim. Spojené staty sadi
k tradiénim a vyznamnym obchodnim partiier Ceské republiky. USA iedstavuji pro
Ceskou republikétrnactého nejtsino obchodniho partneraintcty nejwtsi exportni
trh. AvSak zajemci o vyvoZeského zboZi do Spojenych ftatusi brat ohled na to, Ze
U. S. jako nejutsi trh na s#té, jsou atraktivni pro podnikatele z celéh@tsv A proto
jsou podnikatelé vystaveni enormnimu konkdrému tlaku, tomuto tlaku jsou

vystaveny také dodavatelské ceny.

Obyvatelstvo

Spojené staty jsourdti nejvice zalidénou zemi s#ta. Dne 17.fijna 2006
piekrcgily hranici 300 miliori obyvatel. USA se kili neustalému filivu miliona
imigranti nazyvaji narodemifstéhovalai. Paiet nelegalnich imigrafitse odhaduje na
12 miliond, bojuji s nimi pedevsim jizanské staty, kde sésfghovalci z Mexika snazi
uplatnit jako levna pracovni sila u lokélnich zatnavatai.

Graf 7 zobrazuje vyvoj @tu obyvatel Spojenych statamerickych od roku
1990 aZ po predikci do roku 2050. Dle dd&). S. Census Bureau Zilo ve Spojenych
statech v roce 1990 t&mn250 milioni obyvatel. Do roku 2000 se &t obyvatel zvysil
0 10,79 % na 275,6 milidn V roce 2010 febyva na Uzemi U. S. vice nez 310 mition
obyvatel, coz je nast oproti roku 2000 o 12,58 %. \iptich ¢tyfech dekadach se
piedpoklada ist okolo 10 %, ktery se bude podle odihambstup® mirné snizovat.
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V roce 2050 by ra hodnota obyvatel na Uzemi USA dosahovat 43%niilicoz je
oproti roku 1990 77% nast.

Graf 7: Vyvoj pétu obyvatel USA

Vyvoj poctu obyvatel USA (v tis.)
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Zdroj: autorka, zpracovano dle udaj. S. Census Bureau, 2012

Podle odhadu z roku 2007 @9,96 % obyvatelstva bili Ameé&ene, 12,85 %
¢ernoSi nebo Afidti Americané, 4,43 % AsijSti Ameatané, 0,97 % Ametti Indiani,
0,18 % mvodni obyvatelé Havaje a ostatni patifiostrované a dvnebo vice ras
1,61 %.

Na obrazku 3 je &ova pyramida, kterd rpdstavuje znazo#éni vékové
struktury obyvatelstva Spojenych statletech 1990 a 2000 patpetych intervalech
dle pohlavi. Nejvice zastoupenéifeté intervaly v roce 2000 byly 35 az 39 let aal0
44 let. Lidé véchto dvou skupinach byli narozengidem ,babyboomu“ po druhé
swtove valce. ¥kova skupina 50 — 54 let zazila n&§i procentniist patu obyvatel
v poslednim desetileti (54,9 %). Druhou nejrychlegstouci skupinou bylaékova
skupina 45 — 49 let, ktera zaznamenala 44,88 fieti nejrychleji rostouci skupinou
posledniho desetileti bylackova skupina 90 — 94 let, ktera narostla o 44,6 %.
Z mladSich ¥kovych skupin rostla nejvice skupina 10 — 14 el 909 %). Jak je vit
z obrazkuwtyti vékové skupiny za posledni desetileti poklesly. Jd&upinu 25 — 29 let
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(pokles 0 9,1 %), 30 34 let (pokles 0 6,2 %), €~ 69 let (pokles 0 5,7 %) a skupinu
— 24 let, ktera poklesla o 0,3 Pokles ve ¥kové skupig 25 —34 let je zfisoben
piedevsim koncem poradsilnych generaciNa obrazku je viek vétSi zastouper
starSich Zen nez mi. Obecr plati, Ze pomdr muzské populace poneru Zenskeé

populace y¢kem klesé

Obrazek 3Populace podledku a pohlavi za rok 1990 a 2(C

Population by Age and Sex: 1990 and 2000

(For information on confidentiality protection, nonsampling error, and definitions, see 7 1090
www.census.gov/prod/cen2000/doc/sf1 .pdf.) [ 2000
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Politicky systém
Spojené staty jsou nejstarsi federaci rigiés Ustava USA vymezujaitzakladni
moci —zakonodarnou, vykonnou a soudni. Kongres ma ndj\g@&nodarnou mot

v

v ¢ele vykonné mocbd roku 2009 stoji prezident Barack Obi a nejvysSi sloZzkou
soudni moci je NejvySSi soud. Americké politice odv dw nej\wetsSi strany.
Republikanska strana zaloZer roce 1828 a Demokraticka strana zaloZe roce 1854.

Clenové &chto dvou stran spravujéiginu volenych fadi v zemi.
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Zahraniéni politika USA

Spojené staty americké&igobi v Sirokém rritku na celosstovy ekonomicky,
politicky a vojensky vyvoj. Téwt vSechny staty udrzuji s U. S. diplomatické stydd,
na vyjimku Kuby, iranu, Severni Korey, Bhutanu al&tu. Spojené staty jsou jednim
ze zakladajicicktlend Organizace spojenych nafodse stalym zastoupenim v Rad
bezpe&nosti OSN) a mnoha dalSich mezinarodnich organizaci

Spojené staty americké uzaly sCeskou republikou 56 bilateralnich smiuv,
z tohoto potu je v platnosti 19 smluvnich dokuméntipravujicich hospodskou
a obchodni spolupraci me¢iR a USA. Dne 1. kitna 2004 bylaCR nucena ukotit
platnost bilateralnich hospagé&ych dohod tykajicich se obchodnich vitabmitiniho
trhu a spolupraceip mirovém vyuzivani jaderné energie, nédommpetence v této
oblasti zastupuje vytiné Evropska unie. Mezi platné smlouvy fat
- Dohoda o vzajemné podfma ochra#investic,
- Smlouva o zamezeni dvojiho zdaha zabra#éni daiovému Uniku v oboru dani
Z piijmu a majetku,
- Dohoda o vzdjemné pomoci mezi celnimi spravami,
- Dohoda o letecké doprav
- Dodatkovy protokol mez€R a USA k Dohod o vzajemné podffe a ochra&
investic,
- Dohoda mezi Ministerstvem obragyR a Ministerstvem obrany USA o vyms
informaci v oblasti vyzkumu a vyvoje,

- Smlouva o socialnim zabezf@mi meziCR a USA.

Nezanméstnanost

Ve Spojenych statech je 154,4 miliorzameéstnanych osob, viadni sektor
z tohoto potu zangstnava 22 miliod. Nejvice lidi zamistnavaji malé podniky té&
53 % pracujicich. Druhy nejtsi podil na zagstnanosti pdt velkym podnikim, které
zanestnavaji 38 % pracovni sily USA. Soukromy sektadytezangstnava 91 %

Ameri¢can, na vladni sektor zbyva 8 % ze vSech gstmand USA.
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Zgrafu 8 je vidt, Ze vobdobi od roku 1999 do roku 2007 se mira
nezamdstnanosti pohybovala v rozmezi od 4,28 % do 6,0dNefnizSi arove v tomto
obdobi dosahla v roce 1999 (4,28 %), v nasledljigiech letech postugnrostla, az
v roce 2003 dosahla Zidodu cyklického vyvoje hospotkivi vrcholu s 6,04 %. Od
tohoto roku se mira neza&stnanosti sniZzovala az do roku 2007, kdy nastala
ekonomicka krize.

Finartni krize zlet 2007 az 2010 vedla k rekordni urowibuhodobé
nezandstnanosti v roce 2009 a 2010. Ve Spojenych stébglthvice nez Sest milidn
lidi hledajicich praci déle nez Sestsii, touto situaci byly nejvice postizeny starsi
osoby. Od roku 2010 ekonomika éppozvolré roste, @ist je velmi mirny a jeho
negativnim jevem je, Ze négpiva ke snizeni neza&stnanosti tak, to bylo obvyklé po
piedchozich krizich. Po naznacich zotaveni zZ&étka roku 2011 zsl pracovni trh
opeét stagnovat. V soukromém sektoru s€gigoracovnich mist migrzvySuje, avsak ve
vefejné sfée dochazi k ubytku mist. Celkem bylo wiz2011 v USA 14 milion

nezandstnanych.

Graf 8: Mira nezamsstnanosti v USA v letech 1999 - 2011

Mira nezameéstnanosti v USA v letech 1999 -
2011
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Hruby domaci produkt
Graf 9: Tempo dstu redlného HDP v USA
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Ekonomicka recese ve Spojenych statech nastatasingi 2007 a skatfila po
osmnacti nisicich véervnu 2009. Koncem roku 2008 byl zahajen ¢myapokles
amerického hospo#stvi (-3,7 %). V nasledujicim roce v prvnigtvrtleti doSlo
k dalSimu vyraznému poklesu (-6,7 %). Od druhétertleti roku 2009 zé&na
ekonomika postugnriast. Skuténa recese vSak pro mnoho obyvatel Spojenycli stat
nadéle trva. Mnoho lidi je bez praceédko plati @ty a hypotéky. Ceny nemovitosti
nadale klesaji a dluh na hypotéce v mnokigpguech pevySuje sotasnou hodnotu

domu.

Inflace

Inflace je zavisla na z&énach nezawstnanosti. Kdyz klesa nezéstnanost,
zvySuje se na trhu poptavka, tim i ceny, tedy o®laPokud dosahndist cen wité
arovre, donuti spolénost Saitit, to v disledku znamena proposst. Jak je vidt z grafu
8 v roce 2009 dochazi ve Spojenych statech k pradké@atistu nezaréstnanosti. To se
projevuje vgrafu 10 ve strmém poklesu inflace. oda 2011 z&na mira

nezandstnanosti miré klesat a inflace vzhledem k tomuto fakt@iné o@t naristat.
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Graf 10: Reni inflace v % (1999 — 2011)
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Zahrani¢ni obchodni vztahy
Spojené staty americké sadi k tradinim a vyznamnym obchodnim partiver
Ceské republiky.

Tabulka 3: Hlavni zahraghéobchodni partn& CR v roce 2010 v mil. &(bézné ceny)

PORADI OBRAT VYVOZ DOVOZ
1. Némecko 1432943 | Némecko 819 245 | Némecko 613 698
2. Slovensko 343 236 | Slovensko 217 292 | Cina 295 799
3. Cina 318 978 | Polsko 154 644 | Polsko 154 241
4, Polsko 308 885 | Francie 135 194 | Ruska 130 121
federace
5. Francie 214 994 | Spojené 124 923 | Slovensko 125 944
kralovstvi
Italie 206 472 | Rakousko 119 667 | Italie 94 228
Rakousko 200 894 | ltalie 112 244 | Rakousko 81 227
Ruskéa 197 458 | Nizozemsko 93 354 | Francie 79 800
federace
9. Spojené 174 075 | Ruska 67 337 | Nizozemsko 77 764
kralovstvi federace
10. Nizozemsko 171 118 | Belgie 62 587 | Japonsko 58 667
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11. Madarsko 110 608 | Spanélsko 60 495 | Spojené 54 000
staty
12. Belgie 106 600 | Madarsko 58 266 | Madarsko 52 342
13. Spanélsko 104 414 | Spojené 44 269 | Spojené 49 152
staty kralovstvi
14, Spojené 98 270 | Svycarsko 41812 | Belgie 44013
staty
15. Japonsko 68 808 | Svédsko 41 163 | Spanélsko 43919

Zdroj: autorka, zpracovano dle ddapU, 2012

Tabulka 3 ukazuje, Ze Spojené staty jstitnactym nejétSim obchodnim
partnerem afinactym nejétsim vyvoznim trhem pr€R. Zarove jsou Spojené staty

jedenactym nejitsim dovozcem d@R.

V obdobi od ledna doéervna 2011 se vyvoz meztm zvySil o témét 25 %
a dovoz z USA klesl o 7,5 %. V uplynulych letecH bgvaznym problémem pri@du
menSich a #edre velkych ¢eskych vyvozé slabnouci dolar a posilujici koruna.
Americkd strana velmiasto nectida chapat vyvoj sknného kursu, a proto odmitala
navyseni cen zidodu kursovych zrn, ¢imz penaSela dsledky slabé domaci ény
na zahrariniho dodavatele. V s¢asnosti je trend vyvoje kursu apey (viz graf 11
v prizkumu kontraktni @ny), oslabujici evropskeé ¢ny vici americkému dolaru davaji

uréitou vyhodu evropskym vyvozem.

5.2 Obchodré-politicky pr dzkum

Rozlehly trh Spojenych statse opira o dale propracovany pravni ramec
a zavedené zvyklosti v jednani mezi obchodniminasyt Obchodni smlouvy jsou
upravovany jednotnym obchodnim zékonem, ptkteré obory mohou platit zvIastni
federalni nebo statnirgdpisy. Hlavni zasadou obchodniho vztahu je postjvdair
play”, ¢estnost a sluSné jednani. Americkéady @i dovozu vzdy zajima, kdo je
dovozcem zboZi. Dovozce musi byt firma se sidldd8A. Dovozce je zodp@dny za

spravnost a vifipact probléni je jedinym odpowdnym subjektem.
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Distributor nebo prodejce e byt jednotlivec nebo firma, kter4 nakupuje za
Gcelem dalSiho prodeje, Buv celych Spojenych statech, nebo ékterych utitych

statech, a to svym vlastnim jménem a na vlastet. U

Odpovédnost za vyrobek

Ve Spojenych statechithe nést odpasdnost za vyrobek kdokoli, kdo navrhuje,
vyrabi, prodava, distribuujeéi poskytuje sluzby v souvislosti s produktem. Kirali
sepsané a zavedené ,VSeobecné obchodni podminkyduniziko odpo¥dnosti sniZzit.

Na zaklad smlouvy mohou byt rizikaienesena na odiatele, distributorgi dealery.

Pojisténi odpowdnosti za vady vyrobki

Za obvyklych okolnosti je starost obchodniho pendnve Spojenych statech
obstarat a zachovat dostateu vysi pojis¢ni odpowdnosti za vyrobky. V &kterych
piipadech je vyhodné, kdyZz sesky partner stane stasti pojistky americké strany,

které budeteska strana platit odinu za zvySené pojistné.

Ve Spojenych statech byvaji obchodni smlouvy dal®npropracované.
Neexistuji zde vzorové smlouvy o distribécbbchodnim zastoupeni, kazda smlouva je
unikatni. Navrh smlouvy by #&h byt vyhotoven americkym pravnikem nebo americkou

pravni kancelé v Praze.

5.3 Komoditni prazkum

Prvni zavody na ploché draze se ve Spojenychcktdtenaly jiz ve dvacatych
letech minulého stoleti. Klasicka plocha drahaesalij na ovalu dlouhém #&wsg az
Ctyii sta meth. Ve Spojenych statech jsou drahy, na kterych sdiswelprosné bitvy,
spiSe kratSi. Zavody jsou chapany jako ,show", jede divaky poZzadovany dramatické

momenty a hlavé predjizdni.
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PrestoZe je trh ve Spojenych statech ohromny, klasplkcha draha se jezdi
pouze na zapadnim p@Zi v Kalifornii. Zavody se konkrétnjezdi v San Bernardino,

Auburn, Sacramento, Ventura, Victorwille a Costashle

Vice nez klasickd plocha draha je ve Spojenychedta popularni flat
track” (americkd plocha draha), ktery se jezdi dzraku 1915. Motocykly pouzivané
na ,flat track” jsou dvakratégsSi nez motocykly vyuzivanéipklasické ploché draze
I pocet startujicich v jednotlivych jizdach se lisi. flaf tracku® je to dewt az 24 jezdi,
v klasické ploché draze startuji pouzeyii jezdci. Ztoho vyplyva, Ze na ,flat

trackové" draze byva zgag plno.

| pfes popularitu flat tracku®, se v séasné dob objevuje snaha o zvySeni
powdomi o klasické ploché draze. Spojené staty bylginulosti velmoci ve sité

ploché drahy a i s@asny nejlepsi plochodrazni jezdec je americkéivogu.

5.4 Spotebitelsky prazkum

Sport tvdi dilezitou sodast kultury Spojenych statMezi ¢tyii nejobliberjSi
sporty paiti Americky fotbal, baseball, basketbal a ledni hoke Spojenych statech je
sport zvlast propojeny se vzdavanim, ¥tSina stednich a vysokych Skol senuje
organizovanym spaitn. VysokosSkolské sportovni s@ue edstavuji dlezitou roli
v americké sportovni kulta. V mnoha fipadech je vysokoSkolska atletika popuéggh

nez profesionalni sport.

Motoroveé sporty pdt ve Spojenych statech mezi velmi oblibené indigldu
sporty. Amertané vSeobeenignoruji hlavni mezinarodni série, jako je Formilleebo
MotoGP, ve prosgch domécich zavodnich sérii. Domaci automobilowéotocyklové
zavody nejprve probihaly na #egnych ulicich, coz bylo velmi nebezjpe pro

verejnost. Pozgi se gresunuly na ovalné trgtkteré byly givodné uréeny pro kaske
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dostihy. Tra& poskytovaly lepSi podminky pro jezdce i divaky. Sak kultura
rozsahlych ilegélnich poghich zavod pretrvala.

Zavody na ploché draze jezdfedevsim muzi. Zen se na okruhu vyskytuje
velmi malo,Ceskou republiku reprezentuje pouze Lenka Kopalewdémecku je Sest
zavodnic. Nejvice zavodnic je ve Velké Britanii,ésku a USA.

Pr¥ipravné jizdy mladeze se konaji od sedmi &duvna motocyklech o kubate
do 80 ccm, nagthto motocyklech mohou z&vodit jezdci od osmi dardcti let. Na
motocyklech do 125 ccm zavodi jezdci vékw deset aZz Sestnact let. Nasledujé dv
kategorie juniol, juniofi od patnacti do devatenacti let a jumi@d patnacti do
jednadvaceti let, kté jezdi na klasickych motocyklech do 500 ccm. Kateg nad
jednadvacet let se uz dalectami. Pimérny vk jezdai nejlepsi patnactky jeitet dva
let, nejmladSimu je dvacet dva let a nejstarSttyticet jedna let.

5.5 Prizkum konkurence

V sowasné dob pati mezi nej¥étsi tuzemské konkurenty JAWA DiviSov a. s.,
kterd se krom vyzkumu a vyvoje v oblasti plochodraZznich motoéykiro kratkou,
dlouhou, travnatou a ledovou plochou drahu zabyaké tvyvojem a vyrobou
sportovnich motar. JAWA DiviSov a. s. odtervence roku 2007 z finanich divoda
zmenila svou obchodni ziku na JRM (Jawa Racing Motorcycles), ale firemnémm

zastalo stejné.

V oblasti vyvoje a vyroby motérje nejwtSim sw¥tovym konkurentem ziay
JRM italska znéka GM. Od zaatku nového tisicileti spalaost Jawa DiviSov bojuje
s kvalitou novych motdr. Plochodrédzni jezdci 2ali prechazet ke ziae GM z divodu
nizké zivotnosti motdr JRM, ktera je podle jezécpolovicni. Ze s¥tové patnactky
nejlepSich zavodnik jezdil minulou sezonu s motorem zkg JRM pouze tovarni

jezdec Kenneth Bjerre.
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V oblasti vyroby podvozk plochodraznich motocykl je Jawa DiviSov
nejwetsim s¥tovym vyrobcem. Bvodni dilnu zalozil vroce 1948 motocyklovy
zavodnik Jaroslav Simandl. Nejprve byly produkovamhradni dily pro anglické
motory JAP, pozgi kompletni motory znéky ESO. Zanedlouho byla v Divisév
zahajena konstrukce kompletnich motoéyRf roce 1950 byla dilna znarogira, avSak
jeji zakladatel ji vedl az do roku 1956. V roce 398yl zavod v DiviSow prifazen ke
koncernu Jawa Tynec nad Séazavou, ze kterého popdidu 1989 vystoupil
a osamostatnil se.rFratna zmdna v historii firmy gisla v z& 1994, kdy byla Jawa
zprivatizovana. Tovarni tym byl roZ8h o jezdce Hanse Nielsena (4 tituly mistrétay
a Tony Rickardssona (6 titumistra s¥ta).

V minulosti zangstnavala spolaost Jawa DiviSov 124 pracoviiKdle Gdaij
CSU k 1. 7. 2002), v s@asné dob je to podle odhad24 pracovnil a stale dochazi
k dalSimu Ubytku. Produkty firmy Jawa DiviSov vestgvnabizi Sestnact dealerviz
tabulka 4. Produkty firmy Stuha v zahrami nabizi deset deater

Tabulka 4: Pdet dealef: v jednotlivych zemich &a

POCET DEALERU V JEDNOTLIVYCH ZEMiCH

Zemé Jawa DiviSov Stuha

Australie 1 1
Dansko 2 2
Francie 1 1
Holandsko 1 1
Némecko 1 1
Novy Zéland 1 1
Polsko 1 2
Velka Britanie 1 1
Finsko 1 0
Madarsko 1 0
Rakousko 1 0
Rusko 1 0
Spojené staty americké 1 0
Svédsko 1 0
Ukrajina 1 0

Zdroj: autorka
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Ramy firmy Stuha pouzivaji ze &ové patnactky nejlepSich jeZdétyti jezdci
na klasické ploché draze. Mezi tyto jezdcegipsdwasny nejlepsi sfovy jezdec Greg
Hancock, ktery je dvojnasobnym mistrenttsva osminasobnym mistrem Spojenych
stati a mnoha dalSich zavodsrand Prix. DalSim jezdcem je Andreas Jonssotiasmy
druhy nejlepSi jezdec &ta. Do nejlepSi desitky jezilcs podvozky firmy Stuha dale
pati Chris Holder, ktery je na osmém ndistetového hodnoceni. $tovou patnéctku
s ramem Stuha uzavird dansky jezdec Hans Andevezi.dalSi velké usgchy firmy
Stuha pai swtové prvenstvi Svédského jezdce Joonase Kylmakonpihramu Stuha

v dlouhé ploché draze.

Pouze jeden jezdec&wvé patnactky jezdi na jiném ramu nezcyalRM nebo
Stuha. Jde o ugpného australského jezdce Jasona Crumpa, kteoyjassiymctvrtym
jezdcem s¥tového Zeficku, trojnasobnym mistrem &a a dvojnasobnym mistrem
Australie. Jason Crump jezdi na ramu JC Red Buthmelogy. Spolénost Red Bull

sponzoruje mnoho sportovnich @t véetne motoristickych spofi.

5.6 Prizkum cen a s tim souvisejicich faktai

Cena vyrobku je velmiidezity faktor ¥ jeho prodeji. V ceét se odrazi naklady
na vyrobu, skladovani, prodej, marzi a dalSi. D8evigonéné ceny se mohou promitat

I jiné faktory, jako jsou najklad zn&ka, boj s konkurenci nebo postaveni na trhu.

Tabulka 5: Porovnani cen vyrobkirmy Stuha a JAWA DiviSov a. s. v roce 2012

JRM STUHA
Soucast Cena v K¢ Cena v K¢ Rozdil v K¢
Stredni dil rdmu 4680 3250 1430
Vidlice — predni 7900 6300 1600
Zadni dil rdmu 3350 2350 1000
Drzak motoru 2550 2300 250

Zdroj: autorka
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Tabulka 5 porovnava ceny vyrabkuzemskych firem Stuha a Jawa DiviSov a. s.
K vzajemnému porovnani byly z obou firem vybrangvsratelné vyrobky. Na prvni
pohled je vidt, Ze vyrobky firmy Stuha jsou znatélfevrejSi. V paméru je Sdruzeni
Stuha o 30 % lewjSi nez konkurence. Nejtsi procentni rozdil je u igdniho

a zadniho dilu rdmu, kde cenovy rozdifli temst 44 %.

Cilem konkuretni strategie je ziskat konkurari vyhodu. V gipadt Sdruzeni
Stuha je to strategie volby nizSich cen, neZ jsenyckonkurence za rovnocenné
vyrobky. Tato strategie spolu s operativni@$enim pozZzadavkzakaznik c¢ini z firmy
Stuha do budoucnosti silného konkurenta. Strateigieé ceny ize zp@atku zpisobit
problémy v divéie zavodnik v kvalitu produkti. Tato nedvéra je z pohledu firmy

Stuha vyeSena tim, Ze na jejich produktech jezdi nejle@godnici s¥ta.

5.7 Pnizkum obchodnich metod

Vyhovujici obchodni metoda neboli vhodnytgpb vstupu na zahrami trh
piedstavuje tllezitou roli v usgchu obchodu. Firma Stuha redpoklada, Ze by si ve
Spojenych statech otila vlastni prodejnu svych vyroiktento zfisob vstupu na cizi
trh je vhodny pedevsim pro silné firmy, které si mohou dovolit &lo¥eni vysokych

investiénich naklad.

Pro SdruZeni Stuhdipada v avahu vyuZiti népné obchodni metody, firma by
méla vyhledat zprosedkovatele obchodu, ktery bude reprezentovat vyrojeim
jménem. Dobry progednik by n&l znat teritorium obchodu argdevSim plyné ovladat

kontaktni jazyk.
Spolenici firmy se @astni zavod v Ceské republice, Polsku, Dansku,

Némecku, Slovinsku i Chorvatsku, kde nachazeji nowehodni partnery #ad

zavodniki nebo dealér.
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Moznost ziskat zprosidkovatele obchodu, ktery by vybéranal teritorium
obchodu a ovladal kontaktni jazyk, se v nedavnéédeyskytla. Sdruzeni Stuha
kontaktoval byvaly Sgkovy americky zavodnik, ktery se spolu s velkymoiagkem
ploché drahy snazi o navraceni USA na magitose ploché drahy, kde byly Spojené

staty fged patnacti lety velmoci.

5.8 Technicky praizkum

Technicka pravidla pro plochodrazni motocykly jsowena Mezinarodni
federaci motocyklist (Fédération Internationale de Motocyclisme, FIM)sdlem ve

Svycarsku.

Technicka pravidla jsou na webovych strankach HFiVstupna v anglickém
a francouzském jazyce. Upravuji vykon, hmotnostfukgvé potrubi,iiditka, kola,
rafky, pneumatiky, palivo motocyklu a dalSiileizité parametry. Dale #aeni
a ochranné pofitky pro jezdce, jako jsoufifby a ochranné bryle. Vifloze 2 je

technicky nakres plochodrazniho motocyklu.

5.9 Prizkum dopravni cesty a proskedki

Firma Stuha ziskala v minulosti velmi dobré zku&tnse spedni firmou DSV
a. s., jejiz sluzby vyuzivaiipsilnicni dopraé zbozZi po Evrop. Skupina DSV je
nejwtsim danskym dodavatelentgpravnich a logistickych sluzeb. Provozuje vlastni
pobalky v Sedesati zemich &a. Poskytuje komplexni logistické sluzby, jejichz
nedilnou so&asti je vyizeni veSkerych celnich formalit spojenych s meznidai

prepravou.
P¥i prepra¥ zbozi do Spojenych statby firma Stuha vyuZila leteckou

a nameni divizi firmy DSV. Na webovych strankach firmy jpozné udlat kalkulaci

ceny dopravy, viz tabulka 6. V tabulce 6 byla:ftano s batikem o roznirech 0,66 m
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vazicim 125 kilograrin, ktery je dopravovan zeistlaieského kraje do Spojenych stat
Prvni varianta byla sg@ana pro dopravu na Zapadni patd konkrétd do jednoho ze
ctyi pristavi v Kalifornii (Oakland, Long Beach, Los Angeles,nSarancisco). Druha

varianta dopravy byla @itana do pistavu v New Yorku na vychodnim p@ii.

Tabulka 6: Cena dopravy lodi do Spojenychistatiaje k 16. 3. 2012)

CENA (VCETNE LOKALNICH POPLATKU)

West Coast (Zapadni pizi) 4 876,- K

East Coast (Vychodni ped¥i) 4094,- K

Zdroj: autorka

Zastupovani v celnintizeni firmou DSV probihd na zakkdémlouvy a piné
moci. Vzhledem k tomu, Ze neni mozné celni dokhaglynit vlastnoréné a na celnim
Giack jsou doklady vyplany za poplatek cca 600,-¢K Sdruzeni Stuha by vyuZilo
sluzby firmy DSV, poplatek za kompletni tigeni je mirg vysSi, ale jedna se

0 zn&nou usporuwasu.

5.10 Praizkum kontraktni m ény, platebnich podminek
a instrumenta

Spojené staty pouzivaji od &rvence 1785 jako oficialni énu americky dolar,
Sdruzeni Stuha nabizet své vyrobky na Uzemi Spdjersfal, trzby za prodané
vyrobky bude inkasovat v americkych dolarech. ztohdivodu je vhodné znat vyvoj

smEnného kursu K/USD.

Graf 11 ukazuje vyvoj kursu mezieskou korunou a americkym dolarem
v obdobi od 16. ##@zna 2011 do 16. Unora 2012. Z grafu je mozné poatr jak
smenny kurs kolisal. Bhem poslednich dvanactiésiai byla zaznamenana zma
0 vice nez 3 K VySi smenného kursu nelzeiedem ugit, protoze vyvoj srdnného

kursu je ovliviovan @ekavanimi trhu a mnoha fundamentalnimi trendy.
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Graf 11: Vyvoj devizového kursu/KSD v obdobi 16. 3. 2011 — 16. 2. 2012
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Zdroj: autorka, zpracovano dle Gal&jNB, 2012

Apreciace
Zhodnoceni rny vlivem trzniho fisobeni je vyhodné pro importéry zboZzZi
a sluzeb. Znamena to, Ze jeden americky dolar rEkoel za méh ¢eskych korun.

Dovéazené zbozi budeGeské republice lewisi.

Depreciace
Znehodnoceni gmy vlivem trzniho fisobeni je vyhodné pro exportéry zbozi
a sluzeb. Za jeden americky dolar nakoupime za #ési&ych korun. Tato situace

zvyhodniceské zboZi na zahr&nich trzich.

Pfi obchodovani se zahr&nimi firmami je vhodné mit zaloZzenydt, ktery
umozuje transakce Vv cizi #né za fFijatelné poplatky.Ceské banky poskytuji Siroky
sortiment produkt, které se zastuji na vedeni &u v zahranini mené. K zhodnoceni
byly vybrany banky, které maji kamenné p&kp nedaleko sidla Sdruzeni. Jedna se
o Ceskou spiitelnu, Ceskoslovenskou obchodni banku, GE money bank a Kmine

banku, kter4d vSak nefla potebné informace dostupné na webovych strankach.
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Z tohoto divodu nebyla dale hodnocena. Vzhledem k tomu, Zé&pé Sdruzeni ma

v soutasné dob ket vedeny WCeské spiitelny, by bylo vhodné a praktické zaloZit i

devizovy &et u stejné bankovni instituce.

Tabulka 7: Porovnanidiii vedenych v zahraimi mene

CESKA }
BANKA . CSOB GE MONEY
SPORITELNA
; Bézny et Bézny et Genius Business
Typ Gétu . .
Vv cizi mene (CZK/cizi mena) Export/Import 30
20 120 350 + 4 EUR/
Vedeni &tu (mésiéng)
6 USD
Vypis z GEtu - papirovy 5 + posStovné zdarma 20
Odchozi platby CZK 2 3
30 plateb zdarma
Prichozi platby CzZK 5 6
Odchozi platba do vySe 220 250 75

50 000 EUR (v EU)

Odchozi platba (ostatni)

1 % min. 220 max.

1 % min. 250 max.

0,9 % min. 220

1500 1500 max. 600
P¥ichozi platby do vySe 100 150 15
50 000 EUR (v EV)
1 % min. 220 max. 1 % min. 250 max. 50

Prichozi platba (ostatni)

1500

1500

Zdroj: autorka, zpracovano dle tuti&eské sptitelny, CSOB, GE Money, 2012

Z tabulky 7 vyplyva, Ze vzhledem kd&a transakci bude pro spoéfeka

SdruZeni nejvyhodijgi zaloZit si det v cizi ménd u Ceské spiitelny. Pro zajimavost

bylo sp@&itano, jaky finatni obnos by Sdruzeni ¢og uSetilo, kdyby byl zaloZeny &et

vcizi mené u Ceské sptitelny. Richozi platby ze zemi vramci Evropského

hospodéského prostoru (EHP) jsou na gaaném Gtu zpoplatény poplatkem 1 %
z ¢astky (minimélg 100,- K& a maximalg 950,- K&). Kdyby spolénik Sdruzeni r&l
zalozeny et v cizi néné, mohlo by SdruZeni v objemudrich Uhrad od odivatel

(v ramci EHP za minuly rok) uddttéemei 10 000,- K na poplatcich.
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Uhrady od odérateli ze zemi mimo Evropsky hospddiy prostor jsou
zpoplatny 1 % z¢astky (minimalg 220,- K& a maximalg 1500,- K). Vyjimku tvori
piichozi platby z Bank of New York, které jsou zpaptay castkou 100,- K.

5.11 Pravni pnaizkum

Ceska republika se 1. kina 2004 fipojila k Evropské unii, k tomuto datu do$lo
v obchodnim reZzimu mefiR a Spojenymi staty k vyraznym 2nmam.Ceskéa republika
neni dale posuzovana jako rozvojova Zemtohoto dvodu nadale nespada do GSP
(V3eobecny systém celnich preferenci). Toasledku znamena, Ze zboZiCeské
republiky pati do vysSich smluvnich sazeb dle dohody GPA (Viddakazky)
a vztahuji se na ni satiki obchodg-politicka opateni jako je antidumpingove

a vyrovnavaci clo.

5.12 Daiovy prazkum

Sdruzeni Stuha jétvrtletni platce da# z piidané hodnoty. JelikoZz nevyuziva
sluzeb daového poradce, davé giznani k dani z ijmu podava finatnimu Gadu do
31. lrezna néasledujiciho roku.

Dain z pridané hodnoty ve Spojenych statech (Sales tax)

Prodejni da je dani ze spétby, je tvdena uéitym procentem ceny zbozi
a sluzeb (obvykle 5 - 8 %). Ve Spojenych stateoh jseny zbozi a sluzeb uwny bez
darg, ta je gipocitavana az i placeni. Prodejni daje obdoba naseho DPH. AvSak
rozdil je vtom, Ze prodejni daplati pouze spéebitelé a obchodnici, kie dale
prodavaji nakoupené zbozi. Obchodnich daplacenou ip nakupu dostavaji 2p od
finantniho dadu. Prodejci vippadt, Ze nakoupené zboZi nevyuzZivajihdaeplati.
Prodejni da je vybirana na statni Urovnigkieré staty jako Aljaska, Montana, New
Hampshire a Oregon danevybiraji. Nejnizsi dave vysi 2,07 % se vybira ve stat

Delaware, nejvyssi naopak ve st&alifornie v hodnat 8,25 %.
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Daii z pridané hodnoty vCeské republice

plati ho vSichni fi ndkupu ¥tSiny zbozi a sluzeb. Princip dam gidané hodnoty se
zaklada v odvedeni darz rozdilu ceny mezi vstupy a vystupy, tedy z tobdolik se
cena zbozi zvysi. Do statniho roZpoje odveden rozdil mezi obdrZzenou a zaplacenou
dani. V rekterych gipadech mize byt da vracena (operace osvobozené od DPH).

Tabulka 8: Sazby DPH

UCINNOST SNIZENA SAZBA ZAKLADNI SAZBA
do 31. 12. 2011 10 % 20 %

1.1. a7 31. 12. 2012 14 % 20 %

2013 17,5 %

Zdroj: autorka

Z tabulky 8 je vidt zména sazby danz pridané hodnoty, novela zdkona o DPH
¢. 370/2011 Sb., ktera gianosti od 1. ledna 2012 zvysSila snizenou sazbu BRHB na
14 %. Novela také obsahuje sjednoceni sazeb na%&5¢innosti od 1. ledna 2013

(avSak tato uprava bude nejspiSe do konce roku 20d@na).

Veskeré dodavky zboZi a sluzeb do zaliafmeilenského statu EU) jsou
posuzovany jako vyvoz zbozi a sluzeb. Vyvozni opergou osvobozeny od DPH.
Cesky exportér nejpocitava da na vystupu a méa pravo na odpbdar na vstupu,
podminkou je doklad o tom, Ze zboZi opustilo Uz&Mtdi Tento doklad vydava Celni

arad.
V Ceské republice se vyvozni clo nepouziva, je zavegmuze dovozni clo.

Vyvozy zboZi do Spojenych stajsou gedmétem exportnich cel podle americkych

tarifa.
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5.13 Pnizkum socialnich a kulturnich zvyklosti

Koteny obyvatel Spojenych stiésahaji patré do vSechiasti séta. Obyvatele
U. S. tedy nespojuje upod, ale sdilené hodnoty a postoje. Mezi kterétipat
individualismus, svoboda jednani a vyjadani, starost o nejblizSi okoli, vira ve vlastni

schopnosti, setrvaly optimismus a dtvost novym #cem.

VétSina obyvatelstva Spojenych stge wrici & uz jde o kKegany, Zidy,
muslimy, buddhisty nebo hinduisty, pouze 14,2 %walgl je bez vyznani. NabozZenstvi
vyrazre ovliviiuje postaveni jednotlivici skupin ve Spojenych statech.

Pro americkou mentalitu je fiznaina velkd soutivost a oteiena a pma
komunikace. Pracovnici se orientuji ha dosazeaiailspch, uznavaji pili a vykonnost.
Americané maiji évéru ve vlastni znalosti a schopnosti, velice uzniakalyZ se skdo
vypracuje z ,nuly* na vysoké postaveni. R¥&ebedvéra je zvlast vyrazna ve styku
se skromi se chovajicimi cizinci. Napadna je také&inpocarost a otekenost
v pracovnim ¢i soukromém styku, ktera se projevuje tim, Ze Acaeré
sebenefijemngjSi véci pojmenovavaji tak, jak o nichigmysli. DalSim projevem
piimocarosti je neformalnost v osobnim styku fiklad oslovovani testnim jménem,

nepouzivani titdl nebo firemnich funkci.

Pristup obchodnich partnerve Spojenych statech vystihujéeni ,¢as jsou
penize“. Na jednéni fighazeji was, vyhybaji se nadfmym formélnostem
a zdvdilostnim frazim, nesnazi se o zhyté protahovani a zdlouhavost. Jednaji pouze
s osobami pastenymi plnymi pravomocemi. Vedoucirqastavitelé jdou za jasnym
cilem a podrobnosti nechavaji ganym. K dojednéavani kontrakpristupuji s velkou
vaznosti a vzdy v souladu s pravem, jakmile je takit podepsan, snazi se o jeho

rychlou realizaci.
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6 Zhodnoceni podminek pro vstup firmy na zahranini
trh

Z vyslediki SWOT analyzy vyplyva, Ze Sdruzeni Stuha vyuZiwxckwsilnych
stranek ke zhodnocenfilezitosti ve vijSim prostedi. Z toho lze usuzovat, Ze firma
disponuje vyjiménym ristovym potencialem, ktery bydta vyuZzit k navazani kontakt
S novymi partnery a expandovat na nové trhy. KymjamrjSim prednostem Sdruzeni
se tadi operativni feSeni pozadavk zakaznik spolu s vybudovanou pésti
a predevsSim unikatni produkt, ktery je zaklademégbp @ vyvozu na zahragni trh.

Na zaklad vysledki SWOT analyzy je firmd doporéeno pokr&ovat v neustalém
rozSkovani vyrobnich technologii a technického vybav8diuzeni by o tuto silnou
stranku neustale vyvijet a posilovat, jelikoregevsim diky neustaléemu zlepSovani
a modernizovani e vyrakt kvalitni vyrobky, které budou zajimavé pro stéeigj

i potenciélni zakazniky.

Sdruzeni Stuha narke svymi silami fispét k minimalizaci hrozeb, protoze
nej\wetsi hrozbou pro vyvozce jsou vykyvy ve &mém kursu. V posledniché&sicich
Sdruzeni nejvice ovliwje posilovaniceské koruny #¢i euru, coZ pro vyvozce
znamena, ze za jedno euro dostane&wénkych korun. V pizkumu konkurence bylo
zZjisténo, ze jedinym konkurentem ve vygolpodvozKi plochodraznich motocyklje
ceska firma JRM. Vzhledem k tomu, Ze jediny konktigochazi steghjako Sdruzeni
Stuha zZCeské republiky, jsou @dfirmy ovliviiovany vyvojem srnného kursu shodn
Kdyby kursceské koruny neustéle posiloval, musely by éibmy zvySit ceny svych
vyrobki, aby se pro & dodani zbozZi do jinéhelenského statu EU nebo vyvoz za

hranice Evropského hospddi&eho prostoru nestal ztratovym.
Navrhy zmén pro firmu Stuha
Bankovni Ucet

Spol&nik Sdruzeni Stuha, ktery vede ndsou evidenci a stara se

o administrativu, méa v séasné dob vedeny firemni bankovni¢ét Standard Ceské
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spditelny. V prizkumu kontraktni rny, platebnich podminek a instrumiribylo
zjisSttno, Ze tento bankovnicét je pro podnikatele nevyhodny v vysokym
poplatkim za gevedeni cizi ®ny naceskou nénu. Bylo zjiS€no, Ze by podnikateli
lépe vyhovoval Bzny (et vedeny v cizi #né u Ceské sptitelny. Na tomto Gtu je
pieshranini prevod pe#z, tedy pevod v ramci Evropského hospasiéého prostoru do
vySe 50 000,- EUR, zpoplatm 100,- K za polozku pevedenou doieské ngny.
U sowasného &u podnikatele je igvod naceskou ndnu zpoplatin 1 % z pevadné

castky, avSak minimatpoplatkem 100,- Ka maximalg 950,- K.

Spolanost s rikenim omezenym (s. r. 0.)

P¥i jednom z rozhovdr se spoléniky Sdruzeni vyvstala otazka zalozeni
spole&nosti s rdenim omezenym. Vifloze 3 je mozno vigt vypracovany podrobny
postup zaloZeni spdleosti s rdenim omezenym. Vyhodou spéit®sti s rdenim
omezenym je, Ze spaleici rici za zavazky spotmosti do vySe souhrnu nesplacenych
casti vklad vSech spolkéniki. To znamena, Ze wipadt problénii je osobni majetek
podnikatele bezpeé¢ oddlen od firemniho. Jako dalSi vyhodadasto uvadna lepsi
image spolénosti gred klienty nebo moznost zdkazu konkurence pro 8piig. AvSak
nevyhodou je vySSi administrativni n&nost a vedenidgtnictvi oproti vedeni davé
evidence u fyzické osoby.

Nevyhodou podnikani jako osoby samostatrydéleind ¢inné (OS\WC) je
prevazie uvadno ruieni za zavazky vyplyvajici z podnikani celym svyrajetkem.
Hlavni nevyhodou je skutaost, Ze pokud jeden ze spoiéi udila dluhy, &iitelé je
mohou vymahat po druhém spéiéku Sdruzeni. DalSi nevyhodou je, Ze sdruzeni nema
pravni subjektivitu, neli¥e tedy vstupovat do zavazkovych vZtahemize mit ani

firemni bankovni Get.

Uéetni hledisko
Prechod z daiové evidence na vedenié@tnictvi
Spolu se zaloZzenim spoi®sti s rdenim omezenym se Sdruzeni Stuha stane

Gcetni jednotkou, kterd musi véstefnictvi. Pravidla fechodu z digové evidence na
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vedeni @etnictvi jsou upravena ve vyhlasees00/2002 Sh. v § 61b z pohledéetniho
a v zakog o danich z fijmu v priloze¢. 3 z pohledu devého:
a) z pohledu @etniho

1. Je nutné sestavit vnitropodnikové&mice a @tovy rozvrh.

2. Zjistit v zaznamech d@vé evidence stavy jednotlivych poloZzek majetku
a zavazk.

3. Jednotlivé slozky majetku a zava@zkcenit. U odpisovaného majetku jela
vyjadiit dosavadni odpisy vafovych skupinach 07, 08 nebo 09, hodnétanto
(cta je udana satiem uplatgnych odpis.

4. Stavy jednotlivych sloZzek majetku a zavazevést k prvnimu dni detniho
obdobi jako peateni zistatky gisluSnych rozvahovycheti.

5. Rozdil mezi sottem pa@atenich Zistatki now otewenych @ta aktiv a mezi
souwtem pa@atetnich Zistatki now otewenych @ta pasiv zaznamenat naei
v étové skupii 49, a to v zavislosti na povaze zjis¢ho rozdilu jako istatek
aktivni nebo pasivni.

b) z pohledu déového

1. Z&klad das ve zda@ovacim obdobi, ve kterém bylo zahajeno vedeértnictvi,
je zvySen o hodnotu z&sob a cenin, hodnotu posiythuzaloh s vyjimkou
zéloh na hmotny majetek, hodnotu pohledavek, kteyépii Uhrad byly
zdanitelnym pijmem.

2. Zaklad das ve zdaovacim obdobi, ve kterém bylo zahajeno vedéeinictvi,
je snizen o hodnoturipatych zaloh, hodnotu zavaikkkteré by pi Ghract byly
vydajem na dosazeni, zafigt a udrzeni fiimau.

V piipact platal daré z giidané hodnoty se rozumi hodnota zavaidlez das

z piidané hodnoty, pokud byl uplam odp@et dag z pridané hodnoty. Hodnotou
pohledavek se rozumi hodnota bez&damidané hodnoty, pokud byla sghm daova

povinnost na vystupu.
Uéetni program

SdruZzeni Stuha vyuzivd od roku 1998etii program pro vedeni mtlavé
evidence Wto Tichy & spol. Tento &tni program v3ak umaije pouze vedeni davé
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evidence, a proto se spdidci museji rozhodnout pro jinycétni program, ktery bude

uréen pro vedenidetnictvi.

Pro zpracovanidetnictvi Ize v dnesni débvyuzit rekolik desitek prografin F¥i
vybéru vhodného softwaru jeeba definovat zékladni poZzadavky, které mustni
program splovat. Mezi tyto poZzadavky patkritéria souvisejici s fungovanim firmy
(pravni forma, platcei neplatce DPH, velikost firmy), kritéria technickazivatelské
prostedi, pa@et licenci, pozadavky na hardware a software) &imhaldilezitym
kritériem nuZe byt cena produktu. Jéeba se zagtit na to, co detni program rize
poskytnout, zda podporuje ridgdad homebanking.

Ochranna znamka

Ochrannd znamka je ozfmi grafického znazoé&ni, ukeného k rozliSeni
vyrobki nebo sluzeb. Zapisem do réjkt ziskava vlastnik znamky vyioé pravo na
deset let vyuzivani znamky s moZznosti prodlouzd#ihlaSku je mozno podat
elektronickou formou na webovych strankachiadlu pamyslového vlastnictvi.
PrihlaSovaci spravni poplatefni 5 000,- K, sowasreé s narodni pihlaSkou Ize podat
Zadost 0 mezinarodni zapis ochranné znamky zarsppaplatek 2 500,- K

Pojisténi

Sdruzeni Stuha méa uzané pouze zakonné pofat odpowdnosti
zamestnavatele za Skoduigracovnim Urazu nebo nemoci z povolani, kteréajiusit
sjednané vSichni zatsetnavatelé, ki@ zanestnavaji alesppjednoho zarstnance.

Spol&nikaim bylo dopordeno #izeni pojiséni pro podnikatele od pofievny
Kooperativa, které v s@bzahrnuje pojigni nemovitého majetku, movitého majetku,
pojistni prerusSeni provozu, poji&ti obecné odpadnosti a poji&ini odpo¥dnosti za
Skodu zsobenou vadnym vyrobkem. Provozovna SdruZenugplvesSkeré pozadavky
na zpisoby zabezpeni proti odcizeni kradezi do nejvyssSiho golindeseti milioi
¢eskych korun. AvSak poji&ti odpowdnosti za Skodu Zisobenou vadnym vyrobkem
se na SdruZeni nevztahuje. Skoda nesmi b§salena fi profesionalni sportovni

¢innosti nebo na Ziveétaktivnim &astnikim organizované sportovni séaé.
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Volba vhodné formy vstupu Sdruzeni Stuha na trh v A

Sdruzeni Stuha vstoupi na trh ve Spojenych staseukrickych nefimou
obchodni metodou. Tedy s vyuzitibeti osoby, ktera bude dale nabizet a prodavat jeho
produkty. Tato metoda je pro Sdruzeni jedinéipystnou formou vstupu na americky
trh, ktery je zn&n¢ odliSny od trhu Evropské unie. V USA hraje vyznammoli osobni
kontakt, sebexdomi, znalost trhu a rychlé reakce, které za SdiuXelmi dolie
zastoupi americky obchodni partner. Jak uz bylon&mai v pizkumu obchodnich
metod, Sdruzeni Stuha bylo v nedavné cddbntaktovano americkou stranou. Tento
obchodni partner sidli v Kalifornii, jako byvaly i8kovy zavodnik zna prosdi
motocyklového sportu a disponuje velkym mnoZstviitezitych kontakii. Spol&nici
Sdruzeni budou tomuto distributorovi prodavat zbpai zaklad béznych kupnich
smluv, distributor bude jednat vlastnim jménem,viastni &et a riziko. Spolénici
Sdruzeni diky vyuZiti tohoto prodejce nebudou mgsedovat odliSné pravnirgdpisy
Spojenych stét a naopak se mohou nadale &lnvénovat vyvoji

a vyrolE podvozk: plochodraznich motocykl
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7 Zavér

Spol&nici pisobi na trhu od ledna roku 1994, nejprve jako séabois
podnikatelé a pozgi spojili své sily a zaloZili Sdruzeni.Bem své osmnactileté
existence Sdruzeni ziskalo p&hé postaveni na trhu vyrabpodvozki plochodraznich
motocykli. Spolupracuje se Sikovymi jezdci, ktéi testuji nové vyrobky. Mezi tyto
jezdce pai sowtasni jezdctislo jedna sstoveho pdadi jak na klasické tak i na dlouhé

ploché draze.

Sdruzeni Stuha v minulém roce dodalo do ostattlieskych stai Evropské
unie téngt 80 % zboZi. NejtSi podil vyrobk byl dodan tradin¢ do Polské republiky,
kde je plocha draha téthnarodnim sportem. Pouze neciéhii procenta produkce byla
exportovana do Austrdlie a na Novy Zéland. Sguld SdruZzeni by i zdjem

expandovat na trh ve Spojenych statech.

Otewveni vlastni prodejny s podvozky plochodréznich rogtti ve Spojenych
statech nefipada pro Sdruzeni Stuha v Gvahu. Vlastni prode€jnarodejni sf je
vhodrgjSi pro WtSi spolénosti, které si mohou dovolit vynaloZit vysoké istiéni
naklady, provést detailni {mkum pravnich a devych zakod ¢i podminek
zamestnavani pracovnik Spol€nikim SdruZeni Stuha je dop@ano vyuZiti nefimé
obchodni metody a na trh ve Spojenych statech p#tote spolupraci s jeti
osobou® v podod zprostedkovatele. Dobry prastdnik by ndl predevSim plyné
ovladat kontaktni jazyk, znat mistni pé&mw a zvyklosti, dobe se orientovat ve
zvoleném teritoriu obchodu @gquevsim urét cilere vyuZivat obchodni a komunikai
vlastnosti, které by vedly k uzgani obchodu.

Spojené staty jsou n&gi a nejvice technologicky vy&pu ekonomikou séta.
Americky trh mé& vysokou schopnost absorbovat vSgctiovdZzené komodity. Za
potencialni oblasti pro vyvoz mohou byt povaZzov&egkeré sektory detné trhu se
spotebnim zboZim. V uplynulych letech byl ptadu menSich vyvoZczavaznym

problémem slabnouci americky dolar a posilujfeska koruna. Americka strana
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v téchto gipadech velmiasto neclia chapat vyvoj semného kursu, a proto odmitala
navyseni cen zidodu kursovych zrn, ¢imz penaSela dsledky slabé domaci ény
na zahrariniho dodavatele. V s¢asnosti je trend vyvoje kursu ape, oslabujici

evropskeé mny vaci americkému dolaru davaji éitou vyhodu evropskym vyvozm.

Nejvéts§im konkurentem v oblasti vyvoje a vyroby podvibzidochodraznich
motocykli je Jawa DiviSov a. s., ve které vSak v&mné dob dochazi k znanému
Ubytku zandstnand. Sdruzeni Stuha by se teoretickylon pripravit na eventualni
mezeru na trhu, ktera by se vyskytlaiippd pokraiujicich probléni Jawy DiviSov.
Jak uz bylo zmiéno v pizkumu konkurence, spaleost Jawa bojuje s kvalitou svych
novych motoéi a plochodrazni jezdci Zali prechazet ke konkuréni italské znéce
GM.

Z cenového pgizkumu vyplynulo, Ze vyrobky zgky Stuha jsou prodavany
v praméru o 30 % leviji neZz u konkurence. NejtSi procentni rozdil byl zji8h
u stedniho a zadniho dilu ramu, &4 %. Z vysledk analyzy SWOT vyplyva, Ze
k nejvyznamgjSim prednostem SdruZeni gadi operativnfeSeni poZzadavkzakaznik
spolu s vybudovanou pésti a gedevSim unikatni produkt, ktery je zaklademaaspi
pii vyvozu na zahragni trh. Spojeni nizké ceny a moZnosti operativntedeni

poZzadavk zakaznik ¢ini ze znéky Stuha silného konkurenta.

Spole&nici Sdruzeni vzhledem ke stéle se rozvijejicimdniicani gemysleli
0 zaloZeni spotmosti s rdenim omezenym. V ramci této Uvahy byl vypracovan
podrobny postup zalozeni spol. s. r. 0. a&pgtpodrobgjsi informace o problematice.
Nespornou vyhodou spdieosti s rdenim omezenym je omezenéceni. Mezi
nevyhody se&adi vySSi administrativni n&fwost spolu s vedenimiétnictvi. Dosud si
spolenici daiovou evidenci zpracovavali svépomoci s mirnou vypomketni i
tvorbe priznani k DPH a dani zipmua. Kvali prechodu na &€etnictvi budou spolici
muset vice vyuzit sluzekiétni a poidit si novy W&etni program. B vybéru etniho
software je spokmnikim dopordeno zjistit reference od stavajicich uzivatel také

vyuzit moznost vyzkouSeni programu zdarma.
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Spolé&nikim Sdruzeni bylo dale dopa®no zngnit bankovni det, z divodu
vysokych poplatk za pgevod zahragni mény na ceskou mdnu. K zajisSéni
rozliSitelnosti vyrobk Sdruzeni od potencialnich novych konkuéebylo dopordgeno
zaregistrovani mezinarodni ochranné znamky, ktdrd faké funkci propagmi

a garagni. Poslednim dopo#enim pro SdruZeni bylofizeni pojis¢ni movitého
a nemovitého majetku.

V zawru byla spolénikim dopordena spoluprace s Hospdsiéou komorou
Ceské republiky, kde v rdmci podpory exportu a zaikirdch vztaly existuji regionalni

exportni mista, ktera poskytuji zdarma sluzby etcpbo poradenstvi.
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8 Summary

The aim of this thesis is to analyse the cond#ifor companies which would
like to enter a foreign market. | have chosen tbmmany Stuha for my thesis. The
company has been operating in motorcycle induspgcifically the speedway frames,

since 1994. The company wants to expand its predadhe market of the USA.

The motivation and the reason for this procesbasinterest of U. S. customers
in speedway frames. It is not easy to succeedforegyn market. It is very important to

know all the conditions and obligations which minstmet.

The USA is a very advantageous business partiethéo Czech companies
because it is economically a very developed coufing USA is the biggest economy

in the world.

If we compare products of the company Stuha antiggest competitor JRM,
we will see that there are big diffrences in prioéthe products. Stuha has prices about
40 % lower.

The products, which we want to sell on the U. Srket, must meet the

conditions of Fédération Internationale de Motoisynk.

For the company Stuha is not possible to opeowts shop in the U. S. | would
recommend to find someone, who is familiar with theS. market. It will be easier for

the company Stuha to enter the market.

The conducted SWOT analysis shows that the maeggetaus is growing Czech
economics, because it causes appreciation of tkelCarown and Czech goods would
have a lot higher prices in the USA. On the cogtthe Stuha company offers a unique
product and has a good reputation. The best feafutlee company Stuha is the high
guality of its products.
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In the thesis there were certain changes for thbeaScompany designed. They
include change of the bank account, establishmérda bmited liability company,

purchase of accounting software, registered tradesreand new property insurance.
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Priloha 2: Plochodrazni motocykl
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Priloha 3: Postup zaloZeni spolecnosti s rucenim omezenym
Postup zaloZeni spole¢nosti S ru¢enim omezenym (s. r. 0.)
1 Uzavteni spolecenské smlouvy formou notaiského zapisu

Spole¢nost s ru¢enim omezenym se zaklada sepsanim a podpisem spolecenské
smlouvy, kterda musi byt sepsana formou notatského zdpisu ve dvou vyhotovenich.
Jedno bude potieba na méstsky soud, druhé zustane zakladateli. Jesté jedno vyhotoveni
bude potieba na Zivnostensky tiad, nejlepsi je zazadat o opis, ktery je mnohem levnéjsi
nez stejnopis. Notal miize zaroven nabidnout vytvoieni dal§ich dokumentt jako je vypis
z rejstiiku trestd, vypis z katastru a vyhotoveni podpisového vzoru. Naklady za notaie
Vv ptipadé jednoho zakladatele budou kolem 5 000,- K¢. Od notafe by si zakladatel za
tuto ¢astku mél odnést:

- 2X zakladatelské smlouvy — stejnopis (1x zakladatel, 1x soud),
- Ix zadost o zapis u soudu,

- Ix zakladatelska smlouva — opis (pro Zivnostensky ufad),

- Ix vypis z rejstiiku tresti (pro soud),

- 2x vypis z katastru (I1x soud, 1x Zivnostensky tifad),

Spolecenskd smlouva musi obsahovat:

firmu a sidlo spole¢nosti,

urceni spolecnika (jméno a bydlisté fyzické osoby),

piredmét podnikani,

vysi zakladniho kapitalu a vysi vkladu kazdého spole¢nika vcetné zplsobu a
lhity splaceni vkladu,

jméno a bydlisté jednatele spole¢nosti,

- urceni spravce vkladu.

Je dobré dat si pozor na dlouhé opisy pasazi obchodniho zdkoniku. Neni nutné
smluvné fesit to, co jiz stanovuje zdkonik.

2 Slozeni zakladniho kapitalu spole¢nosti

Nejjednodussi zpiisob slozeni vkladii na bankovni tcet je zalozeni nového
bankovniho uctu na jméno spravce vkladi. Banka na pozédani vyda potvrzeni o sloZeni
vkladu. K vydani potvrzeni vyzaduje banka ptedlozeni spoleCenské smlouvy. Toto
potvrzeni slouZi jako jeden ze zakladatelskych dokumenti a doklada se pii podéani
navrhu na zapis do OR. Vznikem spoleCnosti (zapisem do OR) se stavaji vklady
majetkem spole¢nosti a spolecnost s nimi miZe volné disponovat.



Uket pro slozeni zakladniho kapitalu je specialni a po zaloZeni spoleénosti se
rusi. V bance si spolecnost zalozi novy jiz standardni Ucet a pfevede tam zakladni
kapital.

3 Ziskani zZivnostenskych opravnéni

Pti zaklddani pravnické osoby, je povinnost ohlasit nové zivnosti
zivnostenskému ufadu a pozadat o vydani zZivnostenskych listi. Ohlaseni se provadi
prostifednictvim formulafe ,,OhlaSeni zivnosti pro pravnickou osobu“. V ohlaSeni
pravnicka osoba uvadi zejména tyto udaje:

- obchodni jméno a sidlo spole¢nosti,

- identifika¢ni tdaje osob, které jsou statutdrnim orgdnem nebo jeho Clenem,
- udaje tykajici se osoby odpovédného zastupce,

- predmét podnikani,

- 1dentifikaéni Cislo,

- provozovnu nebo provozovny,

- datum zahajeni provozovani ¢innosti.
Ptilohy ohlaseni:

- vypis z rejstiiku trestit odpovédného zastupce,

- doklad o zaplaceni spravniho poplatku 1 000,- K¢ za kazdou ohlasovanou
zivnost (zpravidla postaci kopie potvrzeného utrzku postovni slozenky),

- Cestné prohlaSeni odpovédného zastupce,

- doklad o tom, ze pravnicka osoba byla zaloZena, nebo je ziizena (spolecenska
smlouva nebo vypis z obchodniho rejstiiku),

4 Zapis spole¢nosti do OR

Navrh na zédpis se podava u piislusného rejstiikového soudu, podepisuje ho
jednatel a podpis musi byt tfedné ovéren. Jako prilohy se k navrhu ptikladaji:

- za spolecnost:

o spolecenska smlouva nebo zakladatelska listina,

o opravnéni k podnikatelské ¢innosti (Zivnostenské listy),

o listina osvéd¢ujici pravni diivod uzivani mistnosti, a to vypis z katastru
nemovitosti osvédcujici vlastnické pravo k prostordm, do nichz
spole¢nost umistila své sidlo,

o doklad o spInéni vkladové povinnosti,

- za jednatele:
o vypis z rejstiiku trestd,
o Cestné prohlaseni jednatele, Ze



= je plné zptisobily k pravnim tkontim,
= gspliuje podminky provozovani zivnosti.

Zapis spolecnosti do OR

U rejstiikového soudu odevzdame vSechny dokumenty, dojdeme na podatelnu,
kde musime zakoupit kolky za 5 000,- K¢, které nalepime na zddost. Nesmime
zapomenout vzit si jednaci ¢islo, diky nému zjistime, kdy bude Zadost vyfizena.
Zapisem do OR vznikd spole¢nost srufenim omezenym a timto dnem nastava
povinnost vést ucetnictvi.

5 Registrace spole¢nosti u FU

Prvni povinnosti nové vzniklé spolecnosti je do 30 dnti se registrovat u mistné
prislusného FU. K piihlasce k registraci je nutno doloZit zejména tyto doklady:

- kopie vypisu z obchodniho rejsttiku,

- kopie rozhodnuti rejstiikového soudu o zapisu do OR,
- kopie smlouvy s bankou o zfizeni a vedeni BU,

- kopie vSech Zivnostenskych lista.

Po tspésném vyiizeni piihlaSky dostane jednatel osvédCeni o registraci. Veskeré
zmény v registraci je nutno do 15 dnti hlasit. Za nespInéni registraéni povinnosti hrozi
pokuta az 2 mil. K¢.



