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1.Uvod

Zahrani¢ni obchod Ize vysvétlit jako sménu zbozi ¢i sluzeb, kterd se uskuteciuje
mezi trhy jednotlivych zemi. Vyznam zahrani¢niho obchodu v kazdé ekonomice
zaujima dulezité postaveni v jeji ekonomice. Dilezitost obchodu je piedevsim znatelna
u mens$ich ekonomik, které si nedokazi zajistit potiebné zdroje a suroviny sama. Mezi
jednu z té&chto mensich ekonomik se tadi i Ceska republika, kterd si pomoci
zahrani¢niho obchodu zajistuje potiebné piirodni zdroje. Diky své geografické pozici
dokézala republika navdzat obchodni styky se zahranicnimi staty lezici kolem sebe. Po
piichodu do Evropské unie vzniklo vice exportnich pfilezitosti nejen pro Ceskou
republiku samotnou ale i pro vyrobce a obchodniky v této zemi. Vétsina z vyvozct

nalezla odbytist¢ svych vyrobkt a sluzeb na némeckém trhu, kde si dokézali tito

obchodnici vytvofit dobré jméno.

Velkym problémem pii vstupu na zahrani¢ni trh je pro nové vstupujici podniky velka
trzni sila konkurence a riziko spojené s obchodovanim s partnery na téchto trzich. Pted
tim nez se podnik rozhodne expandovat na trh, musi si stanovit sva ocekavani
vychazejici z planovaného vstupu, musi se také zaméfit na svou financni situaci a
stanovit zplisob vstupu na trh. Volba vhodného vstupu na trh je spojena s vysokym
rizikem, nebot’ mize zplsobit existenéni problémy expandujicimu podniku. Velké
mnozstvi firem vyuzivd nekapitalovy vstup ¢i dovoz a vyvoz zbozi do zahraniCi.
Kapitalovy vstup na zahrani¢ni trh si mize dovolit vétsi a finanéné silna firma. V dnesni

dob¢ neexistuje témét zadny podnik, ktery by neuvazoval o vstupu na zahrani¢ni trh.

Tématem bakalarské prace je Moznosti vstupu vybrané firmy na zahrani¢ni trh.
Vybranou firmou je Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo. Tuto firmu jsem si vybrala,
nebot’ vstupy na zahrani¢ni trh pro malé firmy jsou slozitéjsi. Dalsim divodem bylo
také, ze dievozpracujici primysl, ve kterém firma obchoduje, ma rostouci potencional.
Lidé se v dneSni dobé opét obraci k zdravému Zivotnimu stylu, ktery neni dan pouze
zdravou vyzivou ale také péci o sebe i1 v ostatnich oblastech. Spottebitelé si radi zaplati
za kvalitngjsi postel z masivu, ktera vyhovuje jejim potiebam na klidny odpocinek.
Diky zméné zivotniho stylu spotfebitelli a vétsitho zdjmu o jejich zdravi ma firma
moznost rozvijet svou puisobnost na tuzemském i zahrani¢nim trhu a udrzet si svou

konkurenceschopnost a v budoucnu si ji i zvysit.



2.Cil a metodika prace

2.1. Cil

Hlavnim cilem této bakalaiské prace bude analyzovat moznosti vstupu Ledenického
nabytek vyrobni druzstvo na zahrani¢ni trh. Analyzovat moznosti druzstva pro vstup na
novy trh, provést prizkum trhu a na zékladé¢ provedenych analyz stanovit vhodnou

strategii pro vstup na tento trh.

V této praci jsou stanoveny tyto hypotézy:
1. Pro firmu je nejvyhodnéjsi strategie rozvoje trhu.

2. Pro firmu je vyhodnéjsi nekapitalovy vstup ¢i vyvoz nebo dovoz sluzeb na

vybrany zahrani¢ni trh nez kapitalovy vstup.

2.2. Metodika prace

Metodicky postup prace bude rozdélen do nékolika na sebe navazujicich etap. Prvni
etapa se zaméfuje na sbér a studium sekundarnich dat. Mezi tyto data patii internetové
zdroje a odborna literatura. Uplny seznam pouzitych zdrojii bude uveden v bakalaiské

prace v seznamu pouzité literatury.

Dalsi etapou bude ziskdni primarnich dat, dilezitych pro vypracovani analyz,
tykajicich se pfedevSim vnitiniho prostfedi firmy. Sbér téchto dat bude probihat pies

fizeny rozhovor s piedsedou druzstva Antoninem Bauernéplem.

Na zéklad¢ ziskanych primarnich a sekundarnich dat bude sestavena situacni
analyza, kterd se zaméfuje jak na vnéjSi prostiedi firmy (makroprostiedi a

mikroprostiedi) tak i na jeji vnitini prostiedi.

Prvni bude sestavena PEST analyza, zaméfend na vnéjSi prostiedi vyrobniho
druzstva Ledenicky nabytek. Jednd se o externi analyzu, zaméfujici se na
makroprostfedi firmy. Pro makroprostfedi je charakteristické, Ze se jedna o faktory,
které piisobi v Sirokém okoli podniku a samotny podnik je nedokédze ovlivnit, ale je jimi
ovliviiovan. Kazd4 firma by se méla orientovat ve svém makroprostiedi, znat ho a

dokézat reagovat na jeho zmény, jedin¢ tak muize firma dokazat uspokojit ménici se
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potieby svych zakazniki, ziskat ¢i udrzet sviij stdvajici podil na trhu a vyrovnat se své

konkurenci.

V dalsi casti bakalarské prace bude sestaven Porteriv model 5 sil, ktery pomaha
identifikovat konkurenéni sily, které ptisobi na trhu a ovliviiuji vybrany podnik. Tento
model je fazen do analyzy externi. Porteriv model urcuje konkurenéni tlaky, rivalitu na
trhu, kterda zavisi na pusobeni zdkladnich sil (konkurence, dodavatelé, odbératelé,

zakaznici a substituty).

Po analyze vn¢j$i bude nasledovat analyza vnitini, kterd je zaméfena na vnitini
prostiedi podniku. V prvni ¢asti se budu zaméfovat na vypocet finanénich ukazateli,
které¢ zhodnoti finan¢ni situaci podniku. Pomoci téchto faktorti se posoudi financni
pozice podniku, ktera je dilezita jak pro podnik samotny, tak i pro obchodni investory,
konkurenty, banky a véfitele. Interni analyza podniku je tvofena pro identifikovani
oblasti, ve kterych ma podnik vyhody oproti konkurenci a jeho slabé stranky, které
brani jejimu efektivnimu vyvoji.

Vysledkem shrnuti vSech analyz bude SWOT analyza. Analyza silnych a slabych
stranek se zaméiuje na interni prostiedi firmy, naproti tomu hodnoceni ptilezitosti a
ohrozeni vychazi z prostfedi externiho, které firma nemuze tolik ovlivnit. Pii této
analyze bude vytvofena tabulka, ve které¢ budou zapsany vSechny faktory SWOT

analyzy.

Vysledkem SWOT analyzy bude vymezeni téchto faktori a jejich vzajemné
porovnani, nasledné¢ jim bude pfifazena vyznamnost. Na zakladé¢ této vyznamnosti

budou vybrany strategie s nejvyssim poétem bodi.

Posledni faze této prace bude vénovana PEST analyze potencionalnich trht pro vstup
druzstva. Na zaklad¢ vSech pfedchozich analyz a PEST analyzy vybraného trhu bude
posuzovana moznost vstupu firmy na tento trh, s ohledem na vSechny faktory. Pro

vyhodnoceni nejvhodnéjsiho trhu bude pouzita prosta bodova metoda.

Dalsi kapitola bude vénovana podpofe podnikdni malych a stfednich podniki.
Zjisténi moznych podpor pro malé a sttedni podniky, na zdklad€ rozhovoru s vedoucim
pracovnikem, od agentury CzechTrade a sestaveni kalkulace vybrany sluzby od
agentury. Nasledovat bude posledni kapitola, v niz budou shrnuta doporuceni a navrhy

pro druZstvo.
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3.Literarni reSerse

3.1. Mezinarodni obchod

Zahrani¢ni obchod Ize vyjadrit jako formu historicky nejstarSich a nejrozsitenéjsich
obchodnich vztahti. Vliv téchto vztahii na hospodaisky vyvoj stati, jako jednotlivci, byl
nejvyznamnégj$i v obdobi po 2. svétové valce (v porovnani s mezivale¢nym vyvojem),
V poslednich desetiletich mizeme vyvoj mezinarodniho obchodu zaradit jako

nejdynamictéjsi prvky, které ovlivnily vyvoj ekonomiky celého svéta. [14]

., Prvnim ekonomem, ktery uilohu zahranicniho obchodu definoval, byl Adam Smith
(1723 — 1790), profesor na univerzité v Glasgowé. Jeho dilo Pojednadni o podstaté a
ptivodu bohatstvi narodii je v klasické politické ekonomii povazovano za stéZejni. V ném
Smith mimo jiné charakterizuje vyhody zahranicniho obchodu v ekonomice. Uvadi, Ze
tajemstvi blahobytu svéta spociva v tom, Ze kazdy stat se zaméeri na ty vyrobky, pro

Jjejichz vyrobu ma nejlepsi predpoklady. “ [3]

Pokud vezmeme v tivahu praktické hledisko, Ize fici miZzeme pohliZzet na zahrani¢ni
obchod ze dvou pohledd. Prvni z téchto variant je pohled samotné¢ho podnikatele,

druhym je pohled ze strany statu. [7]

Mezinarodni obchod Ize vyjadtit jako vyménu hmotnych statkt, které byly vyrobeny
V jednom staté a nyni jsou prodany do statu druhého. Tato sména umoziuje prekonat

bariéry, které chrani ekonomiku daného statu. [9]

Mezinarodni obchod byl definovan téz zCSU, ktery fik4, Ze zahraniéni obchod je
souhrn vnitrounijnich obchodil (to jsou obchody zemé se staty, které jsou ¢leny EU) a

obchodil zemé s tfetimi zemémi. [4]

11



Mezinarodni obchod ma své ptinosy, které se rozdéluji na:

1)

a)

b)

d)

2)

b)

Pozitivni

Pracovnici, ktefi maji praci v zahrani¢i, mohou za tuto ¢innost ziskat za stejné

mnozstvi vykonané prace vys§i mnozstvi spotiebnich statki.;
Poméaha ke zvySovani narodniho diichodu;

Mezinarodni obchod pomaha vytvofit tlak na snizeni ceny statkdl na tuzemském

trhu, aby jejich vyse byla srovnatelna s cenami v zahranici;

Vytvaii silngjsi konkurenéni prostiedi, které ovSem muze mit za nasledek

vytvofeni antimonopoli;

Napomaha zrychlit rozvoj zemé z hlediska hospodaiského vyvoje a to pomoci

napfiklad transferu technologii, specializace ¢i usporam ekonomickych zdroji.

Mezi negativni dopady patii:
Miize dojit na tuzemském trhu ke kratkodobému zvySeni nezaméestnanosti;

Socialni diisledky.

, Kazda firma a podnikatelsky subjekt, aniz si to jeji majitel pripousti a uvedomuje,

stejné jako akcionari, ma svuj zakonity vyvoj. Ten se logicky prokopirovava do

casovych horizontii, ve kterych se upresnuji jednotlivé rysy a zaméreni podnikatelského

planu i business konceptu. Tim jak se méni jeji rysy, véetné organizacni struktury,

vyrobniho programu a specifik se zakonité komplexné prepracoviava a vyviji i vazba

marketingu, produktu a prodeje. “ [13]
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3.2. Analyza zahrani€éniho trhu

Analyzy zahrani¢niho trhu je zékladnim ptedpokladem pro uspésnost obchodni
firmy, ktera vstupuje na zahrani¢ni trh. Jedna se o kli¢ovy krok, ktery provadéji firmy
predtim, nez vstoupi na dosud neznadmy trh, pfed zahdjenim exportnich a importnich
operaci. Spravné provedena analyza trhu mtze pomoci obzvlasté malym a stfednim
firmam, pro které ptipadny neuspéch na zahrani¢nim trhu miize znamenat velké ztraty,

Casto i dlouhodobé povahy a moznou likvidaci. [3]

Po provedeni této analyzy firma ziska diilezité¢ informace tykajici se podnikatelského
prostfedni na vybraném zahrani¢nim trhu. Ziska informace nejen o konkurenci, ale 1 o
makroekonomické situaci statu, politice statu ¢i jeho hospodaiské situaci, mize také
ziskat informace o socialné-kulturnich zvlastnostech tykajicich se tohoto statu,
distribucnich cestach, které¢ mize vyuzit, ndkladech na vyvoz zbozi ¢i poskytovani

sluzeb, obchodnich podminkach nebo celkovém cenovém vyvoji apod. [2]

Rozdil mezi vyzkumem a priizkumem je ten, Ze vyzkum trva zpravidla mnohem déle
nez prizkum a je komplexnéjS$i naproti tomu je prizkum kratkodoby a tucelovy,

vétsSinou se tyka jedné jediné operace. [3]

Vyzkum (prizkum) dle Svatose Ize d¢lit nasledovné:

- ,,Sdlouhodobéjsim zameérenim — na 10 a vice let. Takovy prizkum zjistuje
tendence vyvoje trhu a odhaduje dalsi vyvoj, vyuzZiva se k sestavovaini
perspektivnich planit a stanoveni koncepce firmy.

- Se strednedobym zamérenim - na 5 let. Takovy pruzkum se miize zabyvat stavem
trhu urcité komodity nebo celkovym stavem trhu.

- S kratkodobym zamérenim — rocni, ctvrtletni. Sleduje sezonni vykyvy, nahodné
wkyvy ve spotiebe, zkoumd, zda ekonomika v pristich letech bude prochdzet

obdobim expanze ¢i krizovym obdobim. “ [3]
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,,Dobry obchodnik se po realizaci prislusnych priizkumii na zaklade syntézy poznatkii
o novém trhu rozhodne, jakym zpiisobem bude zvoleny trh zpracovavat, tedy zvoli
obchodni metodu. Toto rozhodnuti ¢ini v dobé, kdy ma dostatek spolehlivych informaci
o trhu, ktery ho zajima. Kdyz si overi, jaké obchodni metody pouziva hlavni konkurence
(domaci i zahranicni), a zvazi své vlastni financni prostredky, dojde k zaveru, jaka

forma zpracovani trhu je pro jeho zbozi a sluzby nejvyhodnéjsi. ** [3]

.,V podstaté bychom v této casti prizkumii méli dostat odpovédi na nasledujici

otazky:

- Kdo jsou nasi cilovi zakaznici, respektive uZivatelé naSich sluzeb a zbozi
vyplyvajici z naseho projektu a jaké jsou jejich potreby, které by méli
prostrednictvim naseho projektu uspokojovat, a jaké predstavy maji o
pozadovaném produktu;

- Jaky objem poptavky lze na daném trhu ocekavat,

- Jaké jsou dostupné substitucni zpusoby, jejichz prostiednictvim mohou
potencialni zdakaznici své potieby uspokojovat. Tyto alternativni zpiisoby mohou
mimoradné ovlivnit cenovou nabidku;

- Zda existuje Konkurence na strané dodavatelii a jak miZe ovlivnit poptivku
zakaznikii;

- Do jakeé miry je prechod zakaznikii od jednoho dodavatele k jinéemu narocny,

- Jak vysokou cenu jsou zdakaznici ochotni zaplatit. ““ [3]
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3.3. Rizika

Schopnost nalézt mezeru na trhu béhem konkuren¢niho boje je zakladem pro udrzeni
se firmy na trhu. Otdzka je do jaké miry dokaze podnik tuto techniku, tykajici ho se
tohoto uméni zvladnout a do jaké miry dokaze v budoucnu toto uméni preménit
predpoklady pro rozvoj své podnikatelské ¢innosti. Mezery, které vznikaji na trhu lze
obcas velmi zjevné nalézt a podnik je nemiize piehlédnout, prave proto jsou tyto mezery
velmi rizikové. Nékteré mezery na trhu zeji otevieny dokotan a nelze je piehlédnout.

[10]

S obchodni ¢innosti jednotlivych firem jdou ruku v ruce nebezpeci, které musi
podstoupit. Jednotliva rizika maji riizny charakter. Nékterym z rizik se podnikateli mize
podafit vyhnout podle strategie, kterou se firma fidi. OvSem muze se firma také
rozhodnout nalezené riziko podstoupit s nad¢ji, ze pifekonanim tohoto rizika dosahne

vyssiho zisku, avSak nékterym rizikim se podnikatel vyhnout nemuze. [8]

Neodvratitelna rizika maji své dusledky, které ovSem nesouvisi piimo
S podnikatelskou c¢innosti podnikatele, ale s ¢innosti samotnou. Sem lze zaradit
napiiklad pfirodni katastrofy, pozary ¢i kradeze apod. AvSak tyto omezeni mulze

podnikatel eliminovat pomoci pojisténi. [§]

Avsak zde se budeme zabyvat riziky tykajici se hlavné riziky, ktera se tykaji samotné
podnikatelské c¢innosti piimo a kterym se podnikatel v urcitych ptipadech mize

vyhnout. [8]

Obchodni ¢innost na zahrani¢nich trzich je spojena se specifickym druhem rizik,
ktera vyplyvaji napiiklad z vyvoje kurzi mén, zproménlivosti ekonomického a
politického prostfedi zahrani¢niho trhu, zmény obchodné-politickych podminek a
omezeni tykajicich se pfeshrani¢niho obchodni ¢innosti pfi vyvozu zbozi a sluZzeb na

zahranicni trhy apod. [1]
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3.3.1. Druhy rizik

Analyza rizik obchodni operace se podle Svatose obecné vztahuje ke dvéma fazim:

Rizika pfed dodavkou (Pre-Shipment)

V této casti obchodu mohou vzniknout ztraty v disledku pieruSeni vyroby ¢i
nedokoncéeni obchodni operace, kterd nebyla uskutecnéna z divodl, které souviseji
S obchodovanim se zahrani¢nim obchodnim partnerem, tyto rizika vznikaji napiiklad
z davodli vyhlaseni konkurzu na obchodniho partnera ¢i odstoupenim obchodniho

partnera od smlouvy. [3]

Rizika po dodani (Post-Shipment)

Rizika tykajici se rizik podéani se fadi do nejvyznamnéjSich ohroZeni podniku a to
piredevSim ohrozeni plateb. Existuje vedle platebniho rizika pii exportni etapé takeé
riziko zplusobené Skodou vzniklé neodebranim zbozi obchodnim partnerem. Miizeme

sem také zatadit riziko vzniklé kurzové zptisobené zménou pohybu kurzi mén. [3]

Mezi riziky vznikaji velmi izké vazby a souvislost. Nékteré z téchto druhii rizik se
vzajemné dopliuji, a proto se také vyskytuji spolecné¢ najednou. Proto se musi tyto

rizika posuzovat jako celek a respektovat jejich existujici vazby, které je sjednocuji. [2]

Teritorialni rizika

Tato rizika jsou spojena piedevS§im se zménou ekonomiky, politicky a socidlnich
situaci v zahrani¢nim staté. Tyto rizika jsou rozdélena na: politickd rizika — souviseji s
valkami, revoluce, které ve stat¢ probchli, zménami rezimi, socialnimi nepokoji,
zménou fiskdlnich a monetarnich reforem, kontrolou cen ze strany vlady statu,
vyuzivanych obchodnich restrikci, omezeni piesunu ziskii apod.; dalsi jsou
makroekonomickd rizika — zména inflace a Urokové sazby apod.; socialni rizika —
ohrozeni statu teroristickym utokem, zménou socidlnich postojli, diskriminace vici
cizincim; posledni jsou pfirodni rizika — souviseji se zemétiesenim, zaplavami,

hurikany a podobné. [3]
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Kurzova rizika

Patiti mezi nejvyznamnéj$i skupinu rizik vznikajicich pifi obchodovani na
zahrani¢nich trzich. Jak jiz z ndzvu vyplyva, vznikaji z proménlivosti vyvoje kurzl
jednotlivych mén. Dokazat odhadnout zménu kurzt je velmi obtizné, nebot’ vyvoj kurzl
je ovliviiovan nejen ekonomickymi faktory dané zemé, ale i faktory, které jsou
neekonomické mezi, které patii nejcastéji nastroje k omezeni kurzového rizika, kam
patii naptiklad volba mény statu, vyuzivani zajiStovacich nastroji pohledavek ¢i

vhodna ménova struktura pohledavek a zavazki. [1]

Prepravni rizika

Tykaji se rizika souvisejici s piepravou zboZi na zahrani¢ni trh. ProtoZze béhem
pfepravy zbozi muize dojit k jeho castenému poskozeni ¢i zniCeni celé dodavky.
Nasledky za tuto Skodu nese subjekt, jenz v daném okamziku nesl bfemeno rizika
mezinarodni prepravy. Muze to byt prodavajici, kupujici, dopravci ¢i speditér. Riziko
piepravy je mozné snizit pomoc pojisténi vybérem vhodné dopravy ¢i dopravce, na

kterého je spoleh. [1]

Trzni rizika

Rizika trzni jak jiz napovidd nazev, se tykaji zmény trzni situace. Ta muize byt
vyvolana pfi¢inami rizného charakteru a to naptiklad poklesem v oblasti hospodareni
dané zemi Ci v oblasti, snizenim poptavky po urCitém zbozi ¢i zménou spotiebitelskych
preferenci atp. Trzni rizika v nékterych ptipadech dokonce mohou vést ke zméné cen,

vysi nakladl, ke ztraté trzniho podilu subjektu na zahrani¢nim trhu, k neprodejnosti

vyrobki, ztratou distribu¢nich cest a k dalSim negativnim dopadiim. [1]
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Trzni rizika se dale déli dle Novacka na:

Riziko odbytu

Pokud by podnik nemohl prodat sviij vyrobek na zahrani¢nim trhu, dalo by se to
nazvat riziko odbytu. Tyto rizika vzniknou naptiklad rychlou zménou technologického
vyvoje a vyzkumu v dané zemi, protoze se na trhu mize objevit novy vyrobek, ktery je
lepSi nez ten vyrobek dan¢ho subjektu vyvéazejiciho na tento zahranicni trh. V odborné
literatute lze nalézt udaj, ze v nékterych z obori je az 80 % vyrobkd mladsi nez Ctyti

roky. Divodem neprodejnosti vyrobku také mtize byt jeho vysoka cena apod. [§]

Riziko nakupu

Riziko ndkupu ptedstavuje riziko, kdy kupujici na trhu vyrobek, ktery potiebuje
nemiize nalézt, a to at’ z divodu toho, Ze nevyhovuje jeho technickym pozadavkiim ¢i

neni v jeho cenové skuping. [8]

Riziko zmény cenovych relaci

V tomto piipade je riziko zplisobeno hrozbou moznosti zplisobenou zménou ceny
v dob¢, kterd je dana mezi uzavienim obchodniho kontraktu a jeho uskutecnénim.
V tomto piipadé¢ se také muze stat, ze dany vyrobek je vzhledem k technickému
pokroku levnéjsi nez ostatni a proto kupujici je poSkozen nebot’ v dobé kdy byl vyrobek
dodavky byl tento vyrobek k dostani levnéji, avSak kupujici musi zaplatit cenu

stanovenou v kupni smlouvé, kterd mize byt 1 vyssi. [8]

Rizika zahrani¢nich obchodnich partnerd (komercni
rizika)

Tyto rizika jsou spojena s nesplnéni zavazkll ze strany obchodnich partnerti nebo
spole¢nikem, pokud se jednd o spolecné podnikani €i jinou formu na bazi hospodarské

mezinarodni spoluprace. Béhem mezinarodni obchodni ¢innosti dochazi v mnoha

piipadech k témto problémim: bezdivodné odstoupeni obchodniho partnera od
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smlouvy, nesplnéni ¢i plnéni vadné pii kontaktu s dodavatelem, bezdiivodné odbératel
prevezeme zbozi a nasledné nechce zaplatit ¢i neschopnost splatit sviij dluh dluznikem.
Nejspolehlivéjsimi nastroji pro snizeni rizik komercnich je vhodny vybér spolehlivého
partnera na zaklad¢ referenci z ovéfenych zdroji, fadné a pravné zajistit podnikatelské
vztahy, vybrat vhodny zptisob platebnich podminek a zjistit ndstroje a vyuzit dostupné

moznosti pojisténi téchto rizik. [1]

Rizika odpovédnosti

Do této skupiny lze zahrnout velkou Skalu druhi rizik. Z pohledu mezinarodniho
marketingu je velmi vyznamné riziko tykajici se odpovédnosti za vyrobek. Pokud by
vyrobek jakymkoliv zplisobem zplsoboval spotfebiteli ijmu na zdravi ¢1 majetku.
V tomto piripad€é muze spotiebitel pozadat od vyrobce nahradu skody ¢i od odpovédné
osoby, na kterou se mize obratit spotiebitel. Nastrojem pro omezeni Skody zplisobené

timto rizikem je kontrola kvality vyroku a také pojiSténi téchto rizik. [1]
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3.4. Formy vstupu na mezinarodni trhy

Podniky pfi vstupu na zahrani¢ni trh mohou vyuzivat rizné strategie tykajici se
mezinarodniho podnikani. Pfedtim nez se podnik rozhodne, ze vstoupi na zahranicni trh

musi vyhodnotit vnéjsi a vnitini faktory, které se tykaji vybraného trhu. [2]

Nastupem nového milénia byla oblast ekonomiky doprovdzena velkym
propojovanim a globalizaci svétovych ekonomik. Vyznamnou typem globaliza¢nich
ekonomickych aktivit je kromé¢ mezindrodniho pohybu tykajicitho se zbozi a sluZeb,
proces zabyvajici se globalizaci tokii mezinarodniho kapitdlu neboli zahrani¢nich
investic, které Ize rozdélit do Ctyt skupin. Vedle pfimych zahrani¢nich investic stoji také

derivaty a tzv. ostatni zahrani¢ni investice. [12]

vvvvv

také s vysokymi ndroky, které se netykaji jen obchodni, marketingové a finan¢ni
kapacity, ale dotkly se jiz i zvySeni narokli na rozsifeni vyrobnich kapacit podniku,
adaptaci jejich vyrobkl na vybrany trh podle cilového segmentu na zahrani¢nim trhu a
zmény lidskych zdroji a to napiiklad nabor pracovnich sil vybavenych jazykovymi
schopnosti se zkuSenostmi v oblasti realizace mezinarodni obchodni ¢innosti nebo

proskoleni svych stavajicich zaméstnanct apod. [2]

V mezinarodni obchodni ¢innosti lze nalézt mnoho specifickych forem podnikani,
které byvaji obvykle rozdéleny do tii zédkladnich skupin. V prvni skupin¢ se nachazi
vyvoz a dovoz zboZi a sluZzeb (obchodni operace), druhd skupina je zacilend na formy
nenaro¢né na kapitalové investice (licence, franchising atp.) a posledni skupina se
zabyvéa kapitdlové narocnymi formami vstupu na mezinarodni trhy (napf. piimé

zahraniCni investice). [2]
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3.4.1. Vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb

Jednou z nejjednodusSich moznosti vstupu podniku na zahraniéni trhy, je vyvoz a
dovoz zbozi a sluzeb. S touto formou zacinaji v mnoha piipadech rozvijet své
mezinarodni obchodni ¢innosti podnikatelé, ktefi jsou tradiCnimi vyvozci zbozi a
sluzeb. V této form¢ mohou podnikatel¢ vyuzit skdlu obchodnich metod a pomoci nich i
zahajit spolupraci na zéklad¢ smluvnich vztahli se subjekty, jimiz jsou prostfednici,

vyhradni prodejci, obchodni zastupci, mandataii, komisionafti apod. [2]

V kazdém piipadé musi podnikatel zvazit vhodnost a spolehlivost obchodniho
partnera a ziskat si co nejvice informaci o jeho ekonomickém a pravnim postaveni.
Také nesmi zapomenout zhodnotit hledisko efektivnosti a to zejména v porovnani
s naklady a vzniklymi riziky, které vznikaji pti obchodovani se zahrani¢nim a vzhledem

k cené daného vyrobku. [5]

V mezinarodni obchodni ¢innosti 1ze nalézt velkou Skdlu obchodnich prostiednika
neboli subjektl, které obchoduji pod vlastnim jménem, na své vlastni riziko a ucet.
Jejich funkci je prodej nakoupeného zbozi dalSimu obchodnimu Clanku, kterym byva
odbératel. Odmeénu, kterou ziskaji touto ¢innosti je rozdil mezi cenou ndkupni a

prodejni neboli cenova marze. [5]

Smlouva o vyhradnim prodeji

V urcitych moznostech, které vznikaji podniku pfi vstupu na zahrani¢ni trh, maze
vyuzit smlouvu o vyhradnim prodeji. V praktickém obchodovani na mezindrodnim trhu
je dost cCasto tato forma oznacovdna jako smlouva o vyhradni distribuci. Touto
smlouvou se strana dodavatele zavazuje, ze uréené zbozi oznacené ve smlouvé nebude
ve vybrané oblasti doddvat nikomu jinému nez osob& uréené jako odberatel, tj.
vyhradnimu prodejci. Ve smlouvé o vyhradnim prodeji musi byt piesné¢ vymezena
oblast a druh zbozi a obchodni zdkonik, ktery ptedepisuje pro tuto smlouvu pisemnou
formu. Jednotlivé dodavky se pak jiz uz realizuji na zdkladé sepsanych samostatnych

kupnich smluv. [15]
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Obchodni zastoupeni

Zakladni mySlenkou obchodni zastupitelské Cinnosti je vytvareni aktivit, které
V kone¢ném dusledku pfindSeji uzavieni rtiznych typt smluv neboli smluv, které
zajistuji prilezitost uzaviit smlouvu. Je stanoveno, ze ve smlouvé o obchodnim
zastoupeni se musi zavazat zastupce vyvijet soustavné Cinnost, ktera bude smétovat
K uzavieni ur¢itého typu smluv, podle pfani druhé strany. V tomto piipadé se v mnoha

ptipadech jedna o dlouhodoby vztah, ktery vznikne mezi zéstupcem a zastoupenym. [5]

Smluvni strana by si pfed uzavienim smlouvy méli peclivé zvazit vybér spolehlivého
obchodniho zéstupce, urcit obsah jeho plisobnosti a zjistit si reference tykajicich se jeho

vztahll s konkuren¢nimi firmami na trhu. [5]

Zvlastnost tohoto smluvniho typu pojednavajiciho o obchodnim zastoupeni je
smlouva o vyhradnim obchodnim zastoupeni. Pokud byl tento typ smlouvy sepsan, pak
je ta smluvni strana, kterd je oznacovan jako zastoupeny povinen v uréené uzemni
oblasti a pro ureny okruh obchodli nepouzivat jiného obchodniho zastupce nez je
vybrany obchodni zastupce a obchodni zastupce nema opravnéni v tomto rozsahu
zastupovat jiné osoby nez je zastoupeny Ci uzavirat obchody na vlastni ucet nebo na
ucet jiné osoby, ktera neni osobou zastoupenou, ur¢enou ve smlouvé o vyhradnim

obchodnim zastupci.[5]

Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou podle zdkona se mandataf zavazuje, Ze pro mandanta na jeho
ucet zafidi za stanovenou uplatu podle smlouvy stanovenou obchodni zaleZitost
uskute¢nénim pravnich ukonii na jméno mandanta nebo uskute¢nénim takové ¢innosti,
kterymi dosahne stanovené obchodni zalezitosti a mandant se zavazuje mu zaplatit

ur¢enou uplatu. Podle zdkona se mandatni smlouva uzavird pouze mezi podnikateli.

[15]
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Ze smlouvy mandatni nevyplyva zcela jasné, zda je opravnéni mandatafe jednat za
mandanta ve vztahu ke tfetim osobam. Pokud tak vyzaduje uskutecnéni zélezitosti
jménem mandanta, je mandant povinen vystavit mandatafi v€as pisemné plnou moc
pomoci jiz bude moci splnit stanovenou zalezitost. V pisemné smlouvé je nutné piesné
a zfetelné vymezit obchodni zalezitosti, které ma mandatat zafidit, a to bud
uskutecnénim urcitych pravnich ukonti napiiklad zmocnéni €init pravni tikony spojené
S vyfizovanim reklamaci ¢i celnitho odbaveni, nebo urcitou praktickou ¢innosti kam

muzeme zafadit napiiklad ziskdvani bankovnich informaci apod. [15]

Povinnosti vyplyvajici ze smlouvy je pro mandanta povinnost pfedat v€as potiebné
véci a informace k vykonani zalezitosti stanovené ve smlouve. Pokud situace vyzaduje,
musi vystavit mandatafi 1 plnou moc na mandanta. Dale musi byt zaplacena tuplata
stanovend ve smlouvé. Pokud neni ve smlouvé stanoveno jinak, vznikne mandatari
narok na uplatu, uz jiz kdyz fadné vykona ¢innost, ke které byl povinen, a to bez ohledu

na to, zda pfinesla oCekavany vysledek ¢i nikoli. [15]

Komisionarska smlouva

Podle zédkona se komisionafskou smlouvou komisionat zavazuje, ze pro komitenta
zaiidi vlastnim jménem na jeho ucCet ve smlouvé stanovenou obchodni zélezitost a
komitent je podle zdkona zavazan zaplatit mu stanovenou uplatu. Rozdil mezi
komisionaiskou smlouvou a smlouvy mandatni je, Ze mandatai jednd jménem mandanta

a komisionar jedna svym vlastnim jménem.

Zakonem neni ddno, zda musi byt tato forma spoluprace uzaviena pomoci pisemné
smlouvy. I podstatné ndlezitosti ve smlouvé jsou ponechany smluvnim stranam, aby si
je sami urcili tj. komisionafi a komitentovi, a také stanoveni predmétu koupé je dano

smluvnimi stranami. [2]

Podle zakona komisionaf musi uzaviit smlouvu na vlastni jméno, ale na rozdil od
smlouvy mandatni na Ucet komitenta. Je to z toho divodu, nebot’ komisionai smlouvu
piimo uzavird a tak je povinen pfevést na komitenta bez zbytecného odkladu prava

ziskana pti zafizovani dané zalezitosti a vydat mu vSe, co ziskal, a komitent je povinen

23



vse prevzit jak je stanoveno v zdkonu. Poté co je zalezitost uskuteénéna a po ozndmeni
vysledku a vyuctovani ma komisionaf narok na uplatu, v mezindrodnim obchod¢ je ve
vétSin¢ pripadli nazyvana komise. OvSem s Uplatou je komitent povinen uhradit
komisionafi i ty naklady, které nutné nebo uzite¢né vynalozil pti plnéni svého zavazku.

[2]

Piggybacking

Tato forma vyuziva spolupraci vice firem, které jsou ze stejného oboru podnikéani
v oblasti exportu. V tomto piipadé mnohdy dava ta firma, ktera je velka a znama
k dispozici men§im firmam za uplatu své zahrani¢ni distribuéni cesty, které pak mohou
vyuzivat. Vyhodou pro malé podniky je moznost vyuzit jména a zkusenosti velké firmy,
kterd poskytuje svému partnerovi fadu sluzeb mezi, které patii napiiklad vytizovani
objednavek, zajiSténi prepravnich sluzeb, pojisténi, celniho odbaveni, inkasnich sluzeb.
Na druhou stranu vyhodou pro velkou firmu je moznost, ze miize nabizet zakaznikiim
za stanovenou uplata komplexni vyrobkovou skalu, kterou ziskava velka firma od svych

stalych a jiz vyzkouSenych obchodnich partnerd. [5]

Primy vyvoz

Jedna-li se o typ Cistych piimych exportt, 1ze fici, ze Se V mnoha ptipadech pouzivaji
pii vyvozu prumyslovych vyrobkl, vyrobnich zafizeni a investicnich celki. Typy
dodavek s témito vyrobky jsou v mnoha smérech komplikované a jsou s nimi spojena
nutnost poskytovat celou fadu specifickych sluzeb, u kterych je bezprostiedni
pfitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutnid. Vyuzitim pfimého vyvozu se od
vyvozce vyzaduje dokonald znalost technické i obchodni problematiky. Plusem v této
form¢ vstupu na trh je moznost ziskat kontrolu nad vyrobkem, cenami, moZnost
realizace vlastni podnikové marketingové strategic uréené piimo pro vybrany
mezinarodni trh a také informace o tom, Ze pfimé obchodni vztahy v mnoha ptipadech
maji pozitivni charakter na stabilitu téchto vztahli a pomahaji 1 zvysit loajalitu
zakaznikl obvykle pozitivné na jejich stabilizaci a zvySuji loajalitu zakaznikd. Piimé

vyvozy jsou uskute¢iiovany prostiednictvim kupnich smluv.[2]
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3.4.2. Kapitalové nenaroc¢né vstupy podniku na

zahranic¢ni trh

Pokud se podnik rozhodne, Zze nebude investovat kapital do zahranici, ale i tak chce
na tento trh vstoupit a rozsifit tak své mezinarodni obchodni aktivity a expandovat své
vyrobky na tento trh jinym nez klasickym zptsobem tykajicim se vyvoznich operaci
miiZze si zvolit nendro¢ny kapitdlovy vstup na zahrani¢ni trh neboli mize si zvolit

napfiklad licenci, vyuziti smlouvy o fizeni ¢i franchising. [5]

Licence

Dalsi z forem, kterou mize podnik vstoupit na zahrani¢ni trh je prodejem prav
K vyuziti vynalezu, uzitného ¢i primyslového vzoru ¢i ochrannych oznaéeni neboli lze

fici, Ze prava k vyuzivani ochranné znamky ¢i obchodniho jména.[5]

Mezinarodni obchod, ktery se tyka nehmotnych statki, se na této irovni uskutecnuje
v mnoha ptipadech pomoci smluv mezi podnikateli. Nejcastéjsi formou smlouvy je
smlouva licen¢ni, smlouva o dilo nehmotné a smlouva o pfevodu prav k nehmotnému

statku.[5]

V licenci se vyuziva také termin licence, ktery oznacuje moznost ¢i svoleni
poskytovatele k ¢innosti, ktera je jinak zakazana. Pokud se jedna o prava tykajici se
nehmotnych statkli, pouziva se k dovoleni ¢i svoleni termin licence téchto statkii tieti
osobou. Smluvni strana, kterd vznikne touto smlouvou udélenim licence je oznacovéana
jako poskytovatel neboli majitel, ten ktery ziska vyluéné pravo a na druhé strané stoji
nabyvatel. Poskytovatel poskytuje pravo nabyvateli ho vyuzivat a on toto pravo
prijima.[5]
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Franchising

Jesté, o to intenzivnéjsi, oproti ostatnim formadm je forma smlouvy o kooperaci
nazyvanad smlouva franchisova. Tato smlouva je uzavirdna jako v pfedchozich
smlouvach opét mezi pravné samostatnymi subjekty. Ten, ktery pfijima franchizu,
v mnoha ptipadech za pfedem dohodnuty jednorazovy poplatek nebo v jinych ptipadech
za prubézny poplatek ziskava za presné danych podminek od druhého subjektu, ktery je
nazyvan poskytovatel franchizy, ur€itd prava. Prava se tykaji naptiklad moznosti
pouzivat obchodni znacku nebo firemni jméno, moznost vyrdbét nebo prodéavat urcité
zbozi, pouzivat urCity postup nebo recepturu apod. Franchising je velmi specifickou

formou poskytnuti licence nebo také know-how. [11]

Ten, ktery poskytuje franchizu vétSinou pomaha 1 piijemci pii vystavbé a zatizeni
provozu, aby byl podle jeho ptedstav, ptipadné miize nabidnout pomoc i pfi bézném
vedeni provozu, zajiStuje proskoleni jeho persondlu a zafazuje piijeti piijemce

franchizy do obchodniho fetézce. [11]

V realné obchodni ¢innosti se velmi Casto vyuziva franchising, a to pfedevSim ve
vztahu mezi velko- a maloobchodnikem. Maloobchodnik ma sice oproti
velkoobchodnikovi provozni jednotku ve svém vlastnictvi, ale velkoobchodnik mu
muze nabidnout jiz pfipravenou a vyzkousenou koncepci jak vytvofit poptavany
sortiment, efektivni systém zasobovani, pofizovani a zpracovani dat o ob&¢hu zbozi,

koncepci dispozi¢niho a architektonického feseni interiéru atd. [11]

Smlouva o fizeni

V této formé smlouvy je zvlastnost, ze jeji typ je vyuzivan u firem z pramyslové
vyspélych zemi. Podle zakona je jejim pfedmétem poskytnuti fidicich znalosti od
Spi¢kovych manazeri a v mnoha piipadech je stanovena na dobu urcitou na zékladé
pisemné smlouvy. V tomto pfipadé mizZe jit napiiklad o fizeni vyrobniho zavodu, o

fizeni v oblasti sluzeb, nejCastéji v hotelnictvi, anebo o poradenské sluzby. V tomto
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pripad¢ lze nalézt podobné rysy, jako jsou franSizy. I v této formé¢ jde predevsim o

ptenos jiz osvédcené koncepce fizeni a to smérem do zahranicni firmy.

Odména mtize byt stanovena jako urcité procento z obratu, podil na zisku ¢i moznost
ziskat ¢ast akcii spole¢nosti za jiz pfedem stanovenych podminek. Manazerské know-

how je v této smlouvé povazovano za nehmotny vklad do podnikani. [2]

ZuSlechtovaci operace

Zakladni mySlenkou zuSlechtovaci operaci je zpracovani ¢i prepracovani surovin,
materialii nebo polotovard do vysSiho stupné finality, nebo v dal$im ptipadé lze
zuSlechtovaci operaci zpracovat suroviny, material ¢i polotovar pifimo do konecné
podoby hotového vyrobku. Z hlediska pravniho lze posuzovat v nékterych piipadech

zuSlechtovaci operaci jako smlouva o dilo. [15]

Pti sepsani smlouvy o dilo se zavazuje zhotovitel k provedeni urcitého dila, podle
piani objednatele a objednatel se zavazuje Kk zaplaceni ceny za jeho provedeni
zhotovitelem. Dilem v této smlouveé se rozumi zhotoveni urcité véci, montaz, udrzba,

oprava Ci uprava stavby nebo jeji ¢asti podle ptani objednatele. [15]

Vyuziti zuSlechtovacich operace je v mnoha ptipadech motivovano vidinou niz$ich
naklady na prepracovani zbozi v zahrani¢i. V tomto piipad¢ se jednd predevsim o nizsi
mzdové naklady, ale také i1 niz$i naklady na energii, suroviny, material, nadklady na

obaly, nizsi rezijni ndklady apod. [15]

Tato forma vstupu Ize rozdélit na operace aktivni a pasivni. Z pohledu zhotovitele se
jednd o aktivni operaci v ptipad€, Ze zahrani¢ni objednatel dodd podniku se sidlem
v Ceské republice material ¢i polotovary uréeny k zuslechténi. V ptipadé pasivniho
zuslecht'ovaciho styku, vezmeme-li piiklad, Ze objednatelem je Cesky subjekt, ktery
vyvazi své suroviny €i polotovary do zahranici, kde své suroviny ¢i polotovary necha

zpracovat je znovu doveze zpdt do Ceské republiky. [15]
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Mezinarodni vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperaci lze vysvétlit jako rozdéleni vyrobniho programu
mezi vyrobce, ktefi jsou zrtuznych zemi. Ale findlni vyrobek je na uplném konci
kompletovan bud’ jednim, nebo obéma vyrobci, ktefi se podileli na vyrobé zbozi.
Spoluprace mezi vyrobce miize probihat na riznych urovnich. Nejedna se pouze o Cisté
vyrobni kooperaci, ale tato spoluprace mize byt zamétfena i do oblasti vyzkumu a
vyvoje, do oblasti odbytu i poskytovani riznych sluzeb. Smlouva, kterd se uzavira v
piipad€ mezinarodni vyrobni kooperace, se nazyva smlouvou nepojmenovanou. Obsah
a forma smlouvy neni ddna zakonem, proto zalezi na ujednani mezi partnery, jak tato

smlouva bude vypadat.

Jednotlivé strany uzavirajici smlouvu mohou vyuZivat béhem mezinarodni vyrobni
kooperace rozdili vzniklych v ndkladovosti jednotlivych komponenti nebo finalnich
vyrobkll vV snadnosti a dostupnosti vyrobnich zdrojt, zdroji financovani, v disponibilité
vyzkumné-vyvojovych kapacit, a tak tedy mohou dosdhnout i sniZeni celkovych
naklad, které obou dvou strandm umozni realizovat vyrobky na urovni svétového trhu

za konkurenceschopné ceny. [5]
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3.4.3. Kapitalové vstupy podniku na zahraniéni

trhy

Forma vstupu na mezinarodni trh naro¢na na kapital patii do nejobtiznéjsi skupiny
vstupu na mezinarodni trh. Pfi rozhodovani o kapitalovém vstupu na zahrani¢ni trh
vychazi podnik z dlouhodobé firemni strategie, kterd musi byt podlozena celou fadou
analyz, kterd podporuji tuto formu vstupu. Mezi zdkladnimi formami tohoto vstupu jsou
portfoliové investice neboli investice do akcii a piimé investice neboli investice do
podniku. Pritbéh ptimych kapitdlovych investic v mezindrodnim obchodu se uskutecnuji
v mnoha ptipadech pomoci fize ¢i akvizic 1 to 1 se smiSenymi typy podnikéni, které do
sebe zahrnuji jak vyvoz hmotného zboZi a sluzeb, tak i pfimé zahrani¢ni investice.

Ptikladem této formy vstupu mize byt naptiklad vyvoz investicnich celkt. [6]

Tyto druhy vstupu se od sebe odliSuji pfedevS§im naro¢nosti na vloZené zdroje,
stupném kontroly podniku nad aktivitami, které jsou uskuteciovany na zahrani¢nich
trzich a to 1 vzhledem k rozsahu a druhy rizik, ktera jsou pii vyuziti formy kapitalového

vstupy na zahranicni trhy spojena. [6]

Prima zahraniCni investice

Mezi nejvyuzivanéjsi formy primych zahraniCnich investic patii fuze, akvizice ¢i
investice na zelené louce. Piima zahrani¢ni investice lze vysvétlit jako forma
pritomnosti podniku na zahrani¢nim trhu. V mnoha ptipadech se jedna obvykle o
investici, ktera je ve vztahu k velikosti matefské firmy a jejim zdmérim bud’to pomérné
velka nebo vyznamna. Velmi Casto podniky v této investici preferuje 100 % vlastnictvi
své zahrani¢ni aktivity, protoze tak se mize jednat o akvizici neboli pievzeti ¢i se to
nazyvéa odkoupeni firmy, ktera jiz existujici na zahraniénim firmy, dale se jednd o fuzi
neboli slouceni, splynuti obchodnich spolecnosti, ale v tomto ptipad€ jde o vybudovani
zcela nového provozu v zahrani¢i, tj. jak se nazyva investici na zelené louce. Tuto
formu vyuzivaji predev§im podniky, které pii investuji v Evropé piikladem lze uvést

podniky asijské. [6]
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Podnik formou pfimé zahrani¢ni investici ziska 100% vlastnictvi, poptipadé
investuje do podniku, v kterém ziska majoritni kapitalovou ucast. Pfimou zahrani¢ni
investici charakterizuji nasledujici vlastnosti: nezavislost podnikani, vlastni financovani,
statu a image zahrani¢ni firmy, samostatné a jednozna¢né rozhodovani, uplna kontrola
nad zahrani¢nim podnikem, samostatné stanoveni cenové politiky, plna zodpovédnost

za hospodarské vysledky. [6]

Joint Ventures

Pokud se podnik rozhodne vyuzit v mezinarodnich operaci joint venture, mize se
firma rozhodnout, zda zfidit v zahrani¢ni zemi vlastni dcefinou spolecnost ¢i se spojit
S jiz existujicim doméacim partnerem a vytvofit tak spole¢ny podnik ve formé Joint

Ventures. V tomto ptipad¢€ mtize jit i o spojeni vice partnert. [11]

Vznikla nova dcefina spolecnost ma tu nespornou vyhodu, ze lze v jednotném
rozhodovani, fizeni a moznosti usmérnit jeji ¢innost ma rozhodujici pravomoci centralni
podnik. Pfi¢inou zakladanim této formy Joint Ventures je moznost rozlozit riziko
podniku mezi vice partnert, ziskat lepsi spojeni s domacim partnerem a ziskd tak
dalezité kontakty, pristup do distribucni sit¢ zahrani¢niho partnera a znalost mistniho
prostiedi a podminek. Tyto divody byvaji ponékud spekulativni, protoZze mnoha z vlad
touto formou chce ziskat cizi kapital, pomoci n¢hoz vytvaii danovy ulevy, coz

donedavna platilo iu nas. [11]

Strategicka aliance

O strategickou alianci se jednd tehdy, spoji-li dv€ nebo 1 vice firem za uUcelem
spoluprace své zdroje do spolecného fondu. Mize vzniknout i novy subjekt, ale neni to
nezbytné. Casto jsou strategické aliance spojeny s akvizicemi celych firem a byvaji

zalozeny na transferu technologii, vyroby, ale také na ptistupu k distribu¢ni siti. [11]

Oba partnefi pfindseji do aliance své konkurenéni vyhody, pficemz se zda, Ze aliance

zalozené na vyuzivani spole¢nych distribu¢nich kanali maji v sou¢asném svéte nejvetsi
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vyznam. Ostatné¢ pokud sledujeme stup velkych zahrani¢nich firem do procesu
privatizace ¢eskych obchodnich podnikd, musi nam byt jasné, ze si vyznam pievzeti

fungujici nebo alesponi vytvorené distribucni sit¢ velmi dobie uvédomuji. [11]

Strategicky aliance pfinds$i vstupujicim podnikim, které vstupuji do tohoto
partnerstvi velké vyhody a to: podniky ziskaji moznost urychlit sviij vyzkum a vyvoj,
snizit své naklady tykajici se obéhovych procest, moznost snadnéji proniknout na nové
a neznam¢ trhy. OvSem na stran¢ druhé je fakt, Ze tato forma partnerstvi omezuje
hospodaiskou soutéz spolecnosti a dochazi k vyrovnani koexistence velkych giganti.
Mnoho firem pak nema na vybranou nez se spojit se svym potencionalnim konkurentem

a tim si udrzet svij trzni podil. [11]

Faktory rozhodovani o kapitalovém vstupu na zahrani¢ni
trh

Firma se miize rozhodnout vyuzit pro svou zahrani¢ni ¢innost kapitdlové naroc¢nou

formu vstupu, a to z téchto diuvoda

- Moznost bezprostfedni ptitomnosti na zahranicnim trhu umoziluje podniku
vyuzit vSechny marketingové néstroje, které do té doby vyuzivala pouze na trhu
domacim. Pfedni vyhodou této piitomnosti na zahrani¢nim trhu je moznost
vyuziti podniku pfimého kontaktu se spotiebitelem ¢i obchodnim partnerem.
Také ma moznost podnik zjistit ucinnost a efektivnost své komunikace a
sledovat jeji odezvy, realizovat marketingovy vyzkum a ziskat ptehled o

distribucnich cestach, které jsou pro podnik vyhodnéjsi a které méné€ apod.

- Faktor prekonéani ptekazek tykajicich se vstupu na vybrany zahrani¢ni trh.
Formy vstupu tykajici se vyuziti kapitalu se vyuzivaji pfedevS§im pro ptfekonani
obchodné-politickych prekazek mezi, které patii napiiklad nadklady na zaplaceni
dovoznich cel. Vyuziti kapitdlovych investic miZe slouzit i k pfekonani
negativnich vztahi a postoji vznikajici u spotfebitele vii¢i zahranicnim

vyrobclim a jejich vyrobkim.
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Faktory ekonomické maji také vyznamnou roli pii rozhodovani firmy o vstupu
na zahrani¢ni trh. Formy vstupu kapitdlové ndro¢né umoziuji firmam v Sir§Sim
slova smyslu vyuzivat vyhod mezi, které patii naptiklad: niz$i ndklady z vyroby
zbozi ur¢eného na obchod se zahrani¢im, vyhody danové ¢i investi¢ni pobidky

apod. Vsechny tyto vyhody se tykaji snizovani nakladi. [6]

Pokud se podniky koncentruji pomoci kapitalové Uc¢asti, mizou vzniknout tyto

zakladni podoby:

a)

b)

Ptimé ovladani dcefiné spole¢nosti spole¢nosti matetskou

Tato koncentrace nastane tehdy, kdyZz jedna spolecnost zalozi dalsi, kterd si
ponechd svou vlastni pravni subjektivitu, ale diky vytvofenym vlastnickym

vazbam je ovladana zakladajici firmou nazyvanou téz matefskou firmou.

Nepiimé ovladani diky zavislosti dalsi organizace

V této koncentraci jde 0 vznik koncernu s kapitalovym vedenim. V této formé
jedna spole¢nost vlastni majoritni podil ve spolecnosti druhé a tato druhd
spolecnost md majoritni podil na spoleCnosti tfeti. Tato forma je obvykla ve

statech s fungujicim kapitalovym trhem.

Holdingova spole¢nost

V holdingu koncernové podniky nechaji vSechna nebo vétSinovou cast svych
akcii jedné zastieSujici spole€nosti. Spole¢nosti, které jsou v koncernu, pfitom
maji stale svou pravni samostatnost. V nekterych ptipadech mé firma, ktera
zastfeSuje ostatni firmy ctvrtinovy podil na zédkladnim kapitélu firem zavislych.
Spolecnost, kterd je kontrolni a ziroveil fidi spolecnosti vlastni polovinu
zakladniho kapitalu zavislych spole¢nosti a ptima fidici spolecnost vlastni tfi

¢tvrtiny zakladniho kapitalu ostatnich podnik.
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d) Vzajemna tcast

Ne zrovna neobvyklad je vznik formy, kterd se nazyvd vzajemna ucast. Tuto
formu lze vyjadrit tak, Ze jedna spolecnost vlastni akcie patici spole¢nosti druhé

a ta opét vlastni akcie ve srovnatelném podilu spole¢nosti prvni. [11]
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3.5. Strategie

V praxi si firmy mohou vybirat z vice moznych strategii, které si mohou vybrat podle
svého zamérfeni. Velké firmy mohou pii vstupu vyuzivat dokonce i vice strategii

najednou avSak malé firmy se zamétuji predevsim na jednu.

V této prehledné tabulce lze vycist jak velké a jaké druhy strategii pro vstup existuji.

Dle marketingového mixu - Vyrobkové strategie
- Cenove¢ strategie
- Distribucni strategie

- Komunikaéni strategie

Rustova strategie - Strategie podle Ansolfa
- Strategie pro vybér segmentli

- Strategie integrace

Zaméteni na konkurenci - Strategie podle Portera

- Bowmanovy strategické hodiny

Dle velikosti trzniho - Strategie podle Kotlera

odilu a miry inovace “ .
P y - Inovacni strategie

Dle cyklu zivotnosti trhu - Zavadéni — strategie pro vstup na nové trhy
- Rust — strategie pro rostouci trhy
- Zralost — strategie pro zralé a nasycené trhy

- Pokles — strategie pro klesajici trhy

Dle trendu trhu - Rustové strategie
- UdrZovaci strategie

- Ustupova strategie

Dle chovani na trhu - Ofenzivni (proaktivni) strategie

- Defenzivni (reaktivni) strategie
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- Obranné strategie
- Expanzivni strategie
- Uhybné strategie

- Bojové strategie

Dle chovani vzhledem - Kooperacni strategie

K prostfedi, konkurenci - Konfronta¢ni (konfliktni) strategie

Dalsi typy strategii - Strategie positioningu
- Konkurenéni strategie zaméfené na odbératele
- Strategie pro celosvétové trhy

- Strategie zaméfené na zprosttedkovatele

odbytu
- Strategie zam¢étfené na zajmové skupiny
- Internetové strategie

- Strategie v meznich situacich = zahajeni,
podnikatelskych aktivit, krize,

restrukturalizace, prodej podniku ...

Zdroj [17]

Nekteré vybrané strategie budou déle rozepsany.

Strategie podle chovani na trhu:

1. Ofenzivni strategie — znamena, Ze se firma zamé&fi na slabé stranky konkurence.
Musi dobie rozpoznat konkurenci jeji nedostatky ve vyrobg, vyrobcich, slabé
stranky a dalsi jeji faktory. V této strategii mize jit o piisobeni ceny firmy proti

cen¢ konkurence ¢i vyrobku firmy proti konkurenénimu vyrobku.

2. Defenzivni strategie - jednd se zde o ochranu firmy kvalitou vyrobku,

patentovou ochranou, cenou ¢i specialni formou distribuce.
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Strategie podle Kotlera jsou rozdéleny do 4 skupin:

1. Strategie trzniho viidce — firma vétSino usiluje o udrzeni své trzni pozice. Firmy

jsou konfrontovany se tfemi tkoly: rozsiteni celkového trhu, udrzeni trzniho
podilu uvniti celého trhu a vedle toho zvySeni trzniho podilu. Rozsifeni
celkového trhu Ize naptiklad docilit ziskdnim novych skupin uzivateli nebo
novym zpusobem pouziti dosavadniho produktu. Udrzeni trzniho podilu mize
byt zajisténo vyraznou inovaci, upevnénim trzni pozice naptiklad posilovanim

hodnoty znacky

Strategie trzniho vyzyvatele — firma planuje ofenzivni zvySeni trzniho podilu
utokem na trzniho viidce nebo na malé podniky v oboru. K tomu pouziva
napiiklad politiku nizkych cen a mensi jakosti, nebo naopak nabidku Spickovych

produktt, produktové inovace a;.

Strategie ndsledovatele — firma se ptizptisobuje konkurenci v oboru, zejména
trznimu vidci. UspéSné strategie trznich nasledovatelil se Casto vyznacuji

uvédomélou segmentaci trhu a zaméfenim na rentabilitu misto na trzni podil.

Strategie obsazovani trznich vyklenkl — je vhodna zejména pro mensi podniky,
obsluhujici takovou ¢ast trhu, ktera vyzaduje specialni schopnosti a pro vétsi
podniky je malo atraktivni, ale také ji nékteré pouzivaji. Pfitom muize jit o
specializaci podle trhu, skupin zakaznikl, produkt, technologii apod. s cilem

ziskani konkuren¢ni vyhody v urcité oblasti. [18]

Strategie podle Portera jsou rozdéleny do 3 konkurencnich strategii:

1.

2.

3.

Strategie nakladového vidcovstvi — zde se firma soustfedi na snizeni svych

nakladi tykajicich se vyroby a distribuci zbozi. Pomoci tohoto poklesu je firma

v v

Strategie diferenciace — firma klade velkou snahu na uréity prvek
marketingového mixu a to napiiklad na jakost, kvalitu ¢i tieba cenu, ktery je
povazovan spotiebitelem za dllezity. Tak si firma vytvoii preferenci u
spotiebitelil a vytvorti si tim 1 konkuren¢ni vyhodu.

Strategie konfrontace — v této strategii se firma rozhodne pro jeden nebo nékolik
uzsich segmentl zdkaznikl na trhu. Vytvofii si hluboké informace o jednotlivych
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segmentech ¢i segmentu a pomoci téchto znalosti dokaze vytvoftit bariéry
pomoci, kterych zabrani ostatnim firmam ziskat tento segment a firma je

pokladana zakazniky za specialistu v oboru. [18]

otrategie integrace — tyto strategie jsou vyuzivany predevsim pro odpovéd’ firmy, na
otazku jakym smérem by méla dale rust. Tyto strategie jsou vytvoreny tak, aby firma

ziskala odpovéd’ na svou otazku.
Druhy:

1. Horizontalni integrace — je vyuzivana firmou, kterd se rozhodla Ze proda své
vyrobky na vice trzich a pro tuto skutecnost si zalozi nékolik svych viastnich
pobocek. Kazda z téchto nove zaloZenych pobocek bude zamérena na jiny

segment zakazniku ¢i geografickou oblast.

2. Vertikalni integrace — vyuziva se u vertikalné spojenych firem, které jsou spojeny
hierarchicky a maji jednoho stejného viastnika. V mnoha pripadech kazdy clen
tohoto spojeni vyrabi jiny vyrobek ¢i nabizi jinou sluzbu a kombinovany vyrobek

techto firem pak uspokojuje spolecnou potrebu spotrebitele.

3. Vertikalni integrace vpred — firmy ma ve svem viastnictvi jak podniky, které
vyrabeji vyrobky, které nasledné vyuziva ve vyrobé, ale distribuuje si sama své

vyrobky.

4. Diverzifikace — firma je propojena s firmou, kterd s ni nemusi mit viitbec nic

spolecného s danou firmou.

5. Horizontalni diverzifikace — podnik se rozhodne vyvinout vyrobek zcela novy a
tak prilakat soucasné zakaznik, avsak nové vyrobky nemuseji byt technologicky

spojeny s vyrobkem soucasnym, ktery firma vyrabi.

6. Konglomeratni diverzifikace — existuje v pripade, ze neexistuje zdadna

technologicka ¢i marketingova synergie, a proto je potreba, aby firma zaujala

CINT

nove skupiny zakazniki. *“ [17]
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Strategie dle Ansoffa jsou rozdéleny do 4 skupin

1. Strategie rozvoje firmy — byva v praxi velmi ¢asto vyuzivana. Pouziva se tehdy,
pokud firma udrzuje své stavajici vyrobky na trhu a to na souc¢asném trhu a tim

si zajisti zvySeni prodeje tohoto vyrobku.

2. Strategie rozvoje trhu — pokud se rozhodne firma umistit sviij soucasny vyrobek
na jiny trh, mize vyuzit strategii pronikani na trh. Jinym trhem muze byt bran i
Jiny segment nebo zcela odlisny trh.

3. Strategie diverzifikace — jedna se o vyvoj nového vyrobku pro zcela novy trh. Je
to velmi naro¢na strategie, ktera je spojena s vysokym rizikem, které¢ je vétSinou
spjato s vysokymi naklady na vyzkum a vyvoj nového vyrobku a marketing pro
toto zboZi.

4. Strategie vyvoje nového vyrobku — posledni skupinou je Casto vyuzivana

strategie, pomoci niz,, se na stavajici trh umistuje novy vyrobek od firmy. [16]
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4.Vlastni prace

4.1. Charakteristika firmy Ledenicky nabytek,
vyrobni druzstvo

Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo vzniklo v roce 1951. V dnesni dob¢ je v této
firm¢ zaméstnano okolo 20 pracovnikt. V zavode¢, ktery se nachazi nad Ledenicemi,
vyrabi druzstvo nabytek dyhovany, laminovany a z masivniho dieva. Jejich vyrobni
zavod je vybaven modernimi technologiemi, jez umoznuji vyrab&t druzstvu Siroky

sortiment zboZi a umoziuje 1 jejich povrchovou Upravu.

Béhem let, kdy firma plsobi na trhu, pfeSla ze zpracovani materidlu z masivni
borovice na material z listnatych dievin, pfedev§im olSi, buk, bfizu atd. V poslednich
deseti letech se druzstvo zaméfilo na vyrobu zbozi pro zahrani¢ni trhy, kam vyvazi

kolem 80% své produkce.

Vice nez 80 % vyvozu tvofi nabytek a zafizeni urcené pro hotelové pokoje, vétsina

tohoto zbozi se expeduje pro italské zakazniky.

Druzstvo ma zapsano jako predmét svého podnikéni:

truhlafstvi,

Koupé€ zbozi za ucelem jeho dalsiho prodeje a prodej,

prakticka vyuka a ubytovani zakl v oboru truhlat,

— Ubytovaci sluzby.
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4.2. Portfolio firmy

Portfolio firmy je tvofeno vyrobky z dfeva. Cilem firmy je uspokojeni jejich
zakazniki, predevsim kvalitnim zpracovanim jejich vyrobkll. Vyroba je orientovdna na

vyrobu nabytku z masivu.

Mezi sortimentni nabidku druzstva patfi:

Interiéry:

Zatizeni nabytkem pro interiéry vétSich i mensSich kancelafi, hoteld, jednacich sini,
radnic, domd, bytt ¢i Skoly. Nabytek mtize byt vyroben na miru podle prani zékaznika.
Piesné pozadavky na zafizeni (z jakého materialu, jeho rozméry, mnozstvi...) se posilaji
na e-mailovou adresu pattici firmé, ktera podle ziskanych informaci od zakaznika

vypracuje na miru nabytek a dalsi zafizeni interiéru.

Kuchyn¢:

Kuchyné ¢i celé kuchynské linky se zpracovavaji také na miru a to z lamina nebo

masivu.

Postele:

Firma se zaméfuje na vysokou kvalitu, pevnost a na atraktivni design. Postele jsou
vyrabény z masivniho materialu, jehoz sila je 40 mm. Zakaznici maji moznost si vybrat
z vice druhti dfevin. Postele jsou vyrabény Vv standardnich rozmérech (Sirka: 180, 140,
90 cm, délka: 200 cm), ale dle ptani zakaznika je mozné vyrobit postel s jinymi

rozmery.

Material, jenz se vyuziva k vyrobé je olse, buk, dub, btiza, borovice ¢i hevea, pokud

by zakaznik chtél vyuzit materidl jiny, je zde moznost této volby.

Pila;

Pila (jedna se o pasovou pilu) je vyuZivana k potezu dfeva do priméru 90 cm,

maximalni délka, kterd lze zde nafezat je 9,5 m. Je zde také moznost dodani riznych
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profilii a materiali dle pfani ¢i pofez dieviny dodané samotnym zékaznikem. Na pile se
prodava truhlaiské fezivo, suSené fezivo, rizné dieviny, stavebni fezivo a dilce dle

specifikace.

CNC centrum:

Druzstvo nabizi také moznost zpracovani dieva na obrabécim centru od firmy
SAHOS - FC 4000 CNC FASTER. Maximalni velikost u obrabéného dilce bez
prestavéni je 4 000 x 1 800 x 100 mm.

Vyrobni druzstvo ma velky pocet stroji, proto si musi davat predev§im pozor na
zastaravani techniky, kterou pouziva. StarS$i stroje sebou piinasi problém velké
energetické naro¢nosti a jejich ndkladné udrzby. V poslednich letech si vyrobni
druzstvo potidilo obrabéci CNC stroj — obrabéci centrum, pomoci kterého jsou méné
zavisli na odbératelich konkrétniho zbozi. Diky tomuto obrdbécimu centru ziskalo

druzstvo vétsi flexibilitu a dostupnost zdroji ptijmu.

V sortimentu suseni feziva druzstvo nabizi:
- 2 x komorova teplovzdusna susarna s maximalni délkou 6,2 m,
- 1 x vakuova suSarna s délkou 6,2 m,
- 1 x vakuova suSarna s délkou 9 m.

Cenik se odviji dle pouzité dieviny a po¢atec¢ni vlihkosti dieva.

Vyrobni druzstvo nové zatadilo do svého sortimentu vyrobu zahradni architektury.
Do této skupiny lze zatadit zahradni domky, altanky, pergoly, pfistfesky pro auta a dalsi

zahradni architekturu podle piani zakaznika.
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4.3. Pest analyza

Pest analyza je analyza vnéjSiho prostfedi firmy, které firma nemuze ovlivnit ve
velké mife. Tato analyza se stala soucasti strategického managementu ve firm¢. Tuto
analyzu lze rozdé€lit na casti analyzy politicko-pravniho, ekonomického, socialné-
kulturniho a analyzu technologického prostfedi. Firma tuto analyzu vytvari v piipadeé,
kdy ptipravuje dlouhodobé planovani, které ma velky dopad na Cinnost a fungovani
firmy. Lze ji rovnéz vyuzit pro pfipravu realizace velkych projektt, kterymi mize byt i

vstup na novy trh, vybudovani nové pobocky atd.

4.3.1. Politicko-pravni prostredi

Jako kazda firma na tzemi Ceské republiky, tak i Ledenicky nabytek vyrobni
druzstvo je povinno dodrzovat =zakony, vyhlasky, nafizeni vlady vcetné
administrativnich procedur s tim spojeny. Dal§imi pifekazkami je slozita vymahatelnost
prava, legislativa a danovy systém spojeny s byrokratickymi opatfenimi, ve kterych se

jen Spatn¢ orientuje.

vvvvvv

splinovat normy, které¢ jsou zptisnovany kazdy rok a udrzet si tak konkurenceschopnost
na trhu. Jedna se predevSsim o normy, které se tykaji bezpecnosti prace, technologii
vV podniku, ale také piedpisy tykajici se personalistiky. Pfi velkém mnozstvi
zaméstnanci ma podnik 1 vyss$i personalni néklady, proto se pak mensi firmy jako je
mnou vybrané druzstvo soustfed’uji na technologii, kterd nevyzaduje tolik pracovnich

sil.

Se vstupem do Evropské unie pfiSla také zména v legislativé a zakonech, které firmy
musi spliiovat, pokud chtéji obchodovat na zahrani¢nim trhu. Na druhé strané tento
vstup piinesl pfisun nového financniho kapitdlu, ptimé zahrani¢ni investice, rozsiteni
regionalniho trhu o evropsky, na kterém mohou prodavat své vyrobky nebo poskytovat
sluzby, ¢i si zde zalozit svoji pobocku. V této souvislosti také doslo k pfilivu novych

konkurentli ze zahranici, ktefi mohou mit lepsi zkuSenosti a lepsi postaveni, nebot’ se
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miiZze jednat o velké firmy jako je The Coca-Cola Company, ktera dokaze proniknout na

jiny trh sndze nez mensi a stiedni firmy.

Jednim z vlivii vstupu do Evropské unie je také odstranéni celni bariéry, ktera ma
pomoci firmam snizit naklady na tento druh dan¢ a na jejich zaplaceni. Tento vliv
prinesl také odstranéni administrativy s feSenim téchto cel. Pro Ledenicky nabytek
vyrobni druzstvo je odstranéni této dan¢ vyhodné, protoze ma v zahrani¢i stalé
odberatele, kterym dodava své vyrobky. DoSlo tak ke zrychleni vyvozu zboZzi témto
firmam a nakonec i kone¢nému zakaznikovi. Odstranéni téchto nakladl ptineslo snizeni
cen Vporovnani s pfedchozim obdobim, ve kterém firma vyvazela své zboZi do

Evropské unie, jejimz ¢lenem v té dobé Ceska republika jesté nebyla.

Postoj vlady Ceské republiky k pomoci mensim a stfednim podnikatelim na
mezinarodnim trhu je kladny, coZ doklada existence organizaci, které ziidil stat pro
podporu Ceskych podnikatelli na mezindrodnim trhu. Ptfikladem takovychto organizaci
jsou: Ceska exportni banka, a.s., Czech Trade, Czech Invest, Exportni garan¢ni a
pojistovaci spole¢nost a.s. a dalsi. Dalsi krokem k pomoci podnikatelim je zvefejnéni
seznamu prioritnich zemi S vyznamnym potencionalem rustu vyvozu, ktery vydava

Ministerstvo prumyslu a obchodu.

Seznam prioritnich zemi je flexibilni a prochdzi pravidelnou aktualizaci minimalné
po dvou letech. Poté, co byla provedena analyza vyvoje v obchodné-ekonomické oblasti
se zemémi, které byly zatazeny do seznamu, se jejich pocet snizil z 19 na 12. Pro
jednotlivou prioritni zemi je vypracovan ak¢éni plan, jenz obsahuje planované

proexportni akce, jez jsou nejvyznamnéjsi ve vztahu k danému teritoriu.

4.3.2. Ekonomické prostredi

Tato analyza se zaméfuje predevSim z mikroekonomického pohledu na DPH,
spotfebni dané, dané¢ z pifevodu nemovitosti, atd. Naopak z makroekonomického

pohledu se vénuje Kkurzu domovské mény spole¢nosti, Urokovym sazbam,
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makroekonomickym ukazatelim napi. HDP. Mohou sem patfit i nejriznéjsi pobidky

pro zahrani¢ni investory pro spolecnost.

Do faktori ekonomického prostiedi také mizeme zatradit vliv nezaméstnanosti,
devizové kurzy, kupni silu, hospodarské cykly, vyvoj cen energii, primérnou mzdu ¢i
energetickou naro¢nost nebo emise. Tento vycet nékolika faktorii samoziejmé nemize

obsahnout vSechny faktory, které plisobi v ekonomickém prostiedi zemé.

Rist HDP pro firmy také signalizuje rist poptavky, nebot je to jeden z ukazatel,
ktery ovliviiuje kupni sily spotiebiteli a méni vysi piijmu domacnosti. To ma za
nasledek, ze spottebitelé nevynakladaji tak velké vydaje do potravin, ale s vy$Sim
piijmem nakupuji spiSe zbozi dlouhodobé spotieby. Takto mize byt vyjadien jeden ze
zpusobu, jak HDP ovlivni poptavku po sluzbach a zbozi firem. Cim vyssi tato poptavka
je, tim vyS$i se stava objem vyroby firem a mohou tak ziskat vys$$i trzby a nasledné

zZisk.

Zaméstnanost, ktera je brana z pohledu narodniho Ucetnictvi rostla i pfi poklesu
ekonomiky, coz lze ziejmé z urcité Casti pricist vétSinou opozdéné reakci trhu prace.

Stouply pocty podnikajicich, ale i zaméstnancti.

Jelikoz Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo zaméstnava mensi pocet zaméstnanct,
ktery byl v posledni dob¢ ustalen na poctu 14, informace o riistu zaméstnanosti pro né
neni dualezitd. AvSak pocet stoupajicich podnikajicich je pro druzstvo informace

zajimava, nebot’ s ristem podnikatell roste 1 konkurence.

Ekonomika zemé byla v minulych letech také ovlivnéna krizi, kterd zasahla riznou
silou jednotliva odvétvi, coz ovlivnilo pfedev§im mensi a stiedni firmy. Tyto firmy to
nemalou mérou ovlivnilo, podobné tak i Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo, které
bylo nuceno snizit pocet svych zaméstnancl, aby obstalo Vv této zhorSené situaci a

zaroven nahradili tuto lidskou praci strojovou praci. Toto vedlo Ledenicky nabytek
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vyrobni druzstvo K zaméfeni se na takovou techniku, ktera potiebuje k obsluze

minimalni pocet lidi, ktefi zdroven dokézi obslouzit vice strojt.

4.3.3. Socialni prostredi

Tento faktor je zaméfen na obyvatelstvo a definici jeho vlastnosti. Hlavni
vlastnosti je zivotni styl obyvatelstva, ktery ovliviiuje, co budou spotiebitelé nakupovat
a vytvaifi rizné segmenty obyvatel. Dale se zabyvd mobilitou obyvatelstva,
demografickym vyvojem, urovni vzdélani obyvatelstva a pfistupem k praci a volnému
Casu, muzeme sem také zafadit strukturu obyvatelstva, pohlavi, vék, rodinny stav,

etnicitu, nabozenské vzdélani a dalsi faktory.

Firma se mulze zaméfit na vlastnosti, které je zajimaji nejvice. V piipadé
Ledenického nabytku vyrobni druZstvo se milZe zaméfit na vékovou strukturu
obyvatelstva ¢i rodinny stav, nebot’ druzstvo vyrabi predevS§im masivni nabytek. Tento

vvvvv

primérny piijem a tudiz si tento nabytek mohou dovolit.

Dftive firma také méla svou vlastni uc¢fiovskou skolu, ktera pro né byla vyhodna
V tom, Ze si mohla vychovat své budouci zaméstnance. Ziskali tak pracovni silu, ktera
méla pro n¢ pottebnou urovenn vzdélani. Studenti méli 1 moznost si vyzkousSet praci
piimo ve vyrobnim druzstvu. V dusledku ekonomické situace a krize, ktera pfisla,
muselo vedeni rozhodnout o zruseni tohoto uciliste, které bylo umisténo pfimo v misté
sidla druzstva. Vyhodou vSak mlze byt snaz$i ziskdvani pracovnich sil s nizsi
kvalifikaci. Druzstvo nepotiebuje vysokosSkolsky ¢i stiedoSkolsky vzdé&lané studenty,
staéi mu kvalifikovani délnici z ucilist. Ledenicky nébytek vyrobni druzstvo nyni
neshani Zddné zaméstnance, proto by se méla zamétit na socidlni faktory tykajicich se
segmentu spotiebitelli, kterému prodava své vyrobky. Z vySe popsaného Vvtomto
okamZiku neni ohroZena politika zaméstnanosti i1 z divodu rychlé moznosti obmény
zaméstnanci za nové vystudované, diky kratké dob& studia. I pies tento divod
doporucuji firmé sledovat pracovni trh vreakci na zvySené poptavce po takto

vzdélanych pracovnicich.
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4.3.4. Technologické prostredi

Mezi technologické faktory se mohou zaradit nové objevy, zmény technologie,
rychlost zastaravani, vladni podpora, stav technologii, infrastruktura, stav primyslu a

dalsi faktory.

V nébytkatském primyslu prevazuji pfedevSim cinnosti montdzni, pii vyrobé
nabytku se totiz vyuziva riznych surovin od dieva a panelll na bazi dieva, az po kovy,
plasty, textil, kiizi a sklo a dal$i materidl. Existuji rizné typy nabytku (napft. zidle,
pohovky, stoly, Satni skiin¢, kuchyné, regaly, nocni stolky atd.) Sriznymi zpisoby

vyuziti (napf. doméacnosti, Skoly, kancelafe, chalupy, stodoly atd.).

Nejen stroje a zafizeni, které pouziva druzstvo, jsou dilezité také i dalsi metody pti
vyrobg, které mohou snizit nakladovost vyroby. Poté, co Ceské republika vstoupila do
Evropské unie, se piisun novych technologii a objevli zvysil, proto je velmi slozité u

mensich firem s vyvojem udrzet krok.

Také cena téchto technologii se zvySuje, proto kazdy podnik musi dobie zvazit, zda
pofizeni tohoto pfistroje se mu v budoucnu vrati ¢i nikoliv. Vyrobni druzstvo se
rozhodlo pro inovaci stroju, které nepotiebuji obsluhu, ktera by u tohoto stroje musela
stat cely den. Takto mohou snizit pocet pracovnich sil, zbavit se nakladl na tyto sily, a

jeden pracovnik pak mize obslouzit vice stroju.

V dnesni dobé se také nesmi zapominat na internet, pfes ktery dnes velké mnozstvi
obyvatel nakupuje a pfedev§im komunikuje. Je dulezity také pro druzstvo, nebot
prostfednictvim internetu komunikuje se svymi dodavateli a odbérateli. Na internetu
druzstvo také muize nalézt informace o vyvoji svého oboru, moZznych podporach od
statu a vyuzivat jej jako jeden ze svych marketingovych nastroji. DruZstvo ma své
vlastni webové stranky, kde poskytuje informaci o sob&, vyrobcich s rozméry téchto

vyrobkd, jejich fotkami a cenou.
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4.4. Porteruv model péti sil

4.4.1. Rivalita mezi konkurenénimi podniky

Jen v jihoCeském kraji, kde sidli i firma Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo,
existuje pres 1 000 malych firem, které se zabyvaji vyrobou bytového nabytku jako
vybrané druzstvo. Nesmime také zapomenout na firmy, které se nezabyvaji pfimo
vyrobou bytového nabytku, ale naptiklad vyrobou zahradnického nabytku, nabytku pro
firmy €1 vyrobou détského a studentského nabytku.

Nabytkarskému odvétvi dominuji predevS§im mikropodniky (maji méné nez 10
zaméstnanctl), které tvoii skoro vétSinovou cast celého odvétvi. Ledenicky ndbytek
vyrobni druzstvo se od téchto firem snaZzi odliSit pfedev§im svou kvalitou nabytku, ktery

je vyrabén z masivu a také prodejem polotovart, které vyrabé&ji ostatnim podniktim.

Za své nejvetsi konkurenty povazuje druzstvo firmy:

- JITONA — Zaujima misto jednoho z nejvétsich vyrobel a exportérii nabytku. Na
Ceském trhu se prezentuje dvéma znackami a to: JITONA Design Collection a
JITONA Classic Collection.

- Nabytek Tel¢ - Firma Sadilek Nabytek, kterda ma sidlo v Tel¢i, nabizi nabytek,
bytové doplnky, obrazy, zaclonové tyce, povleceni, prouténé zbozi apod. Firma

také poskytuje rozvoz zbozi do 15 km zdarma.

- lkea - Tento velkoobchod nabizi velké spektrum vyrobku, které ma rozdélené
do 21 skupin, které jsou dale jesté ¢lenény. Ikea patii do 5 nejvétSich fetézcu,

které vladnou ¢eskému trhu s nabytkem.
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4.4.2. Rivalita zpusobena substituénimi

produkty

V dne$ni dobé& patfi dievo do konstrukéniho materidlu, ktery dokdze nahradit i
material jako je ocel, beton ¢i cihly. A i pfesto se mize pti vyrob¢ nabytku nahradit
materidlem jinym. Jednim znich jsou laminované dfevotfiskové desky
(laminotiiskové), které se daji pouzit zcela univerzalng. Jak pro vyrobu nabytku, tak i
pfi obkladani vnitfnich stén, u podhledi, ¢i oblozeni stropti. Tyto desky vyuzivaji
predev§im velké obchodni fetézce, které takto ziskaji levnéj$i vyrobky S menS$imi

naklady na jejich vyrobu.

Dalsim substitutem také mohou byt MDF desky (Medium Density Fibreboard —
sttedné husta vlaknita deska), coz jsou dievovlaknité desky. Pouzivaji se pti frézovani.
Jejich vyhoda je v tom, Ze dokézou snést velké mechanické zatizeni. Z téchto desek se

napiiklad vyrabéji vehodové a kuchynské dverte.

V ramci vyroby néabytku existuje fada substitutl, které zpisobuji, ze Ledenicky
nabytek vyrobni druzstvo musi vyvijet znacné usili pro dosazeni konkurenceschopnosti.
Z tohoto duvodu se specializuje na vyrobu nabytku na miru a z masivu. Pro tento
nabytek jsou suroviny draz$i a i1 findlni vyrobek ma vysS§i cenu v porovnani

s nabytkarskym sortimentem velkych obchodnich fetézci.

4.4.3. Vyjednavaci pozice dodavatelu

Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo ma pouze dva dodavatele. Jednim je dodavatel
ze Svycarska a druhy z t&chto dodavateli mé sidlo v Praze. Od t&chto dodavateli si
nechava zasilat predevSim rizné dopliky, kterymi jsou uchytky, kovové panty,
umélohmotné drzaky a podobné. Druzstvo s témito dodavateli spolupracuje uz delsi
dobu, nebot’ mu vyhovuji jak z hlediska ceny, tak i kvality. Jiné dodavatele jiz nema,
nebot’ hlavni material, kterym je dfevo, si druzstvo zpracovava zcela samo. Pomoci
nového obrabéciho centra a suseni dfeva se druzstvo mlze stit dodavatelem pro jiné

podniky. Na trhu existuje mnoho dodavatelti kovovych doplnkd, proto pro druzstvo neni
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problém piejit k jinému dodavateli. OvSem vyjedndvani o cenach a dodacich
podminkach s témito novymi dodavateli, by bylo pro druzstvo casové narocné. Ve
findle by tento krok mohl byt pro druzstvo nakladnéjsi, nebot’ by nemuselo ziskat
takovou kvalitu, jakou potifebuje, proto zlstava u svych stalych dodavateld. Pii
vyjedndvani o ceny ma druzstvo velmi dobrou vyjednavaci pozici, nebot’ dodavatelé si

uvédomuji, ze mohou byt nahrazeni.

4.4.4. Vyjednavaci pozice odbératelu

Mezi nejvétsi odbératele z Ceské republiky lze zatadit Spectrum United Markets
S.r.0., Dievotvar styl s.r.o. Tito klienti zaujimaji vyznamné misto u druzstva z hlediska
realizovanych objednavek a trzeb, vyuzivaji tuto pozici pro tlak na ceny, dodaci
podminky a kvalitu vyrobkid. Také velké mnozstvi firem vyrabé&jici nabytek na trhu
umoziuje odbératelim zvysit svou vyjedndvaci pozici, nebot’ vi, Ze mohou vyménit

jednoho dodavatele za druhého.

Druzstvo dodava vyrobky pifimo i kone¢nému spotiebiteli. Zde se snazi davat daraz
na moznost vyroby nabytku na miru z kvalitniho materidlu, kterému také odpovida

vysledna cena.

Dalsimi odbérateli jsou také vyznamni klienti z Némecka, Rakousko a Italie. Tito
zakaznici nevytvaieji az tak velky tlak na cenu, nebot' si uvédomuji, Zze dostavaji

vyrobky vyrabéné z masivu, jehoZ cena je vyssi nez u jiného materialu.

4.4.5. Novi konkurenti v odvétvi

Vstup novych konkurentii do nabytkéaiského odvétvi je naro¢ny, jelikoZ jsou zde
zapotiebi znacné investice do technologické vybavenosti podniku a dal§ich vyrobnich
zatizeni, které jsou potiebné k vyrobé kvalitniho a konkurenceschopného sortimentu
zboZzi. Zalinajici podnikatelé vtomto oboru nesmi zapomenout na investice do
kancelarskych prostor, skladovani, na nakup materidlu potfebného pro vyrobu, na

splnéni potifebnych povoleni dané statem. V dnesni dobé se vyvinul velky tlak na
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snizovani nakladi na vyrobu. Vstup je slozity také tim, ze toto odvétvi je jiz relativné
nasycené velkym mnozstvim mensich firem. Tyto firmy se snazi udrzet dlouhodob¢ své
misto na trhu a nechtéji ho pfenechat jinému podniku. Proto hrozba nové vstupujicich
podnikatelti neni tak aktualni, nebot’ ne kazdy podnikatel ma tak velké finance pro vstup

na tento trh a vyrobu konkurenceschopnych vyrobki.
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4.5. Finanéni analyza vybranych ukazatelu

V dalsi kapitole se budu zabyvat finan¢ni analyzou druzstva. Analyza byla
vypracovana z udaji za rok 2007 — 2011. Udaje z rozvahy a vysledovky za rok 2012
zde nebudou zahrnuty, nebot’ druzstvo nema uzavien tento rok, proto také nema dosud

zpracované tyto udaje.

4.5.1. Ukazatelé likvidity

Likvidita vyjadifuje schopnost ekonomického subjektu zaplatit své zavazky
penéznimi prosttedky. Do této skupiny ukazateli patii likvidita béznd, pohotova,

okamzita.

Pro béznou likviditu lezi doporuc¢ena hodnota v rozmezi 1,5 — 2,5. Pokud podnik
dosahne likvidity 1 a méné, znamend to, ze ekonomicky subjekt neni schopen své
zévazky zaplatit z obéznych aktiv, nybrz musi byt uhrazeny z finan¢nich zdroji

dlouhodobych.

V pohotové likvidité se odecitd od obéznych aktiv zasoby, které nelze okamzité
pireménit na potfebné penézni prostredky. Doporucend hodnota pro tuto likviditu kolisa

mezi 1 -1,5.

Okamzita likvidita ndm vyjadiuje schopnost ekonomického subjektu okamzité splatit

své kratkodobé zavazky. Jeji doporucena hodnota by se méla pohybovat mezi 0,2 — 0,5.

Tabulka 1: Ukazatel¢ likvidity Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo za rok 2007 - 2011

2007 2008 2009 2010 2011
Bézna likvidita 1,936 1,334 1,433 1,637 1,560
Pohotova likvidita 0,969 0,538 0,613 0,533 0,434
Okamzita likvidita -0,095 0 0,029 0,082 0,003

Zdroj: autorka 2012
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Graf 1: Vyvoj ukazateli likvidity vyrobniho druzstva Ledenicky nabytek vyrobni
druzstvo za rok 2007 - 2011
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Zdroj: autorka 2012

Ztabulky 1 a grafu 1 lze vidét vyvoj jednotlivych likvidit. Bézna likvidita se
pohybuje kolem hodnoty 1,5, ktera je doporuc¢enou hodnotou. Nejvyssi hodnota byla
vroce 2007, pak nasledoval pokles a v poslednich 3 letech tato hodnota pomalu
narUstala. Tento pokles byl zplisoben sniZzenim obé&znych aktiv v roce 2008, kdy také
zacala finan¢ni krize, kterd se téz dotkla i obchodni Cinnosti Ledenického nabytku
vyrobni druzstvo. Tato krize zpusobila, ze se druzstvo rozhodlo snizit sviij majetek.
V roce 2011 doslo k mensimu poklesu nez v piedchozich letech a to z divodu snizeni
kratkodobych pohledavek a kratkodobého finan¢niho majetku, jejichz snizeni mélo za
nasledek snizeni celkovych obéznych aktiv a i obézné likvidity. Z pohledu bézné
likvidity mé druzstvo dobrou schopnost dostat svym kratkodobym zavazkiim. Pohotova
likvidita se doporu¢enym hodnotam piiblizila pouze v roce 2007, od tohoto roku tato
hodnota pouze klesd. V roce 2008 je nejvyssi pokles, jenz je zplsoben ptichodem
finanéni krize. Narast ptiSel v roce 2009, kdy druzstvo ziskalo vyssi pocet zakazek.
Tento ukazatel znaci, ze druzstvo nema velkou schopnost kryti svych kratkodobych
Cislech®, v této dobé mélo druzstvo nejvyssi zadluZenost, kdy platilo své zavazky
pfedevsim z uvért od bank. Od tohoto roku se druzstvo snaZi sniZovat svou zadluZenost

a zvysit tak svou schopnost okamzité splatit své zavazky. Druzstvo by se mélo vyhybat
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situaci, kdy by muselo dostat okamzit¢ svym zavazkim. Nejvice se priblizila

doporuc¢enym hodnotam v roce 2010, kdy hodnota okamzité likvidity byla 0,082.

4.5.2. Ukazatelé rentability

Tyto ukazatelé jsou také nazyvani jako ukazatelé navratnosti nebo vynosnosti.
Ukazatelé rentability vyjadiuji pomér mezi ziskem vaci zdroji, kterym mize byt

naptiklad kapitél ¢i celkova aktiva.

Ukazatel ROA neboli rentabilita aktiv nam fika, jaké vynosnosti dosahuje podnik a
zda je schopny zhodnotit své investované prostiedky. U aktiv se nepohlizi na to, zda

jsou financovany z cizich zdroji nebo vlastnich.

Ukazatel ROE neboli rentabilita vlastniho kapitalu je dilezitym ukazatelem pro
majitele podniku, akcionatfe a i1 pro investory, ktefi by chtéli investovat do vybraného
podniku. Tento ukazatel nam vyjadiuje vynosnost vlastniho kapitalu, ktery je vloZzen do

podniku.

Pro vypocet téchto ukazateli byl pouzit v itateli EBIT neboli zisk pied odectenim

uroku a danového zatizeni.

Tabulka 2: Ukazatelé rentability Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo za rok 2007 —
2011

2007 2008 2009 2010 2011
ROA 0,076 | -0,153 | -0,007 | -0,035 | -0,053
ROE 0,124 | -0,388 | -0,019 | -0,097 | -0,178

Zdroj: autorka 2013
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Graf 2: Vyvoj ukazateli rentability Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo za rok 2007 —
2011
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Zdroj: autorka 2013

Na grafu 2 a v tabulce 2 lze vidét vyvoj ukazatelt ROA a ROE. Rentabilita ROA
a ROE nejvice poklesla z roku 2007 na rok 2008, kdy se druzstvo potykalo s finan¢ni
krizi a ptiSlo o velké mnozstvi zakazek, proto také nasledujici rok si muselo vzit
opétovné Gveér a vice se tim zadluzit, aby zmenSilo tak velky pokles rentability.
V dalSich letech neni kolisani az tak velké. U ukazatele ROA lze fici, ze firma
neefektivné vyradbi zisk ze svych aktiv, nebot’ tento ukazatel se nachdzi v ,,Cervenych
Cislech®. Ukazatel ROA je velmi maly a to znaci, ze firma neni schopna si vyd¢lat tolik,
aby byla dokazala splatit své bankovni uvéry. Ukazatel ROE se také nachazi v
»cervenych cislech®, to nam tikd, Ze druzstvo neefektivné rozhodovalo pti rozdélovani
svych financi. V roce 2009 se druzstvu podatilo zvysit sviij vlastni kapital, avSak
v nasledujicich letech ho snizilo a pro banky se stalo druzstvo v poslednich letech

rizikovym klientem.

45.3. Ukazatelé zadluzenosti

Tyto ukazatele nam vyjadiuji, zda podnik vyuzivd ve velké mife cizi zdroje
Kk financovani. Informuji nas o uv€rovém zatizeni firmy. Investofi a vétitelé preferuji
tento ukazatel niz§i, nebot’ jim vznikne mensi riziko, ze pfijdou o své investované
penize v podniku. Ptipustna mira zadluzenosti se pohybuje kolem hodnoty 50 %, nebot’
financovani z vlastniho kapitdlu je financné naro¢né, a proto je zde pfipustnd hranice,

které by mél podnik maximalné dosahnout.
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Tabulka 3: Ukazatelé zadluzenosti Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo 2007 - 2011

2007 2008 2009 2010 2011
ZadluZenost firmy (v %) 38,828 60,587 62,076 64,002 69,903
Mira zadluzenosti 0,635 1,537 1,637 1,778 2,323

Zdroj: autorka 2013

Graf 3: Vyvoj zadluzenosti Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo 2007 — 2011
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V tabulce 3 a grafu 3 lze vidét vyvoj zadluZenosti za 5 let. Zadluzenost druzstva od
roku 2007 stale roste a od roku 2008 ptevySuje doporucenou hodnotu 50 %. V roce
2008 druzstvo, jako i n€které firmy v tomto odvétvi, zasahla finan¢ni krize. Druzstvo
z divodu stabilizace svého postaveni na trhu pfistoupilo k navySeni miry svého
zadluzeni. Mira zadluZenosti piesdhla v roce 2011 hodnotu 200%, kdy toto zjisténi
poukazuje na negativni vyvoj financovani majetku druzstva z ciziho kapitalu.
V duisledku této skuteCnosti se stalo druzstvo pro banky rizikovym klientem. Ty jiz
nemusi poskytnout s vysokou pravdépodobnosti druzstvu zadny dalsi Givér. Druzstvo by
se proto mélo pokusit v nasledujicich letech cizi kapital nezvySovat a pokusit se navysit
svij vlastni kapital, napfiklad zvySenim poctu €lenti druzstva, kteti by platili povinné

Clenské prispévky.
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4.6. SWOT analyza

Informace pottebné pro sestaveni SWOT analyzy jsou ziskany z ptedchozich analyz

a z informaci ziskanych z rozhovort s pfedsedou druzstva. Pomoci této analyzy se

stanovuji silné a slabé stranky druzstva, které vychazeji ptedevSim z analyz vnitiniho

prostfedi podniku, ohrozeni a pfilezitosti, které¢ vychazi z faktor piisobicich z vnéjsku

na podnik. Poté se jednotlivé faktory parové porovnavaji, pro lepsi piehlednost bude

toto porovnavani provedeno na zaklad¢ Fullerova trojuhelniku. Na zékladé dulezitosti

jednotlivych faktorti je nalezena strategie, kterd je nejvhodnéj$i pro dalsi rozvoj

druzstva.

Tabulka 4: Silné, slabé stranky, ptilezitosti a ohrozeni druZstva

Silné stranky

Slabé stranky

1.Kvalitni vyrobky

2.Inovace vyrobniho zatizeni a vyrobnich
postupt

3.Nezavisli na dodavatelich

4.Dlouhé¢ piisobeni na trhu

5.Nizké fluktuace zaméstnanct
6.Zkusenosti obchodovani se zahrani¢imi

odbérateli

7.Zastaraly areal — energeticky naro¢ny
8.Nedostatecna znalost jména firmy na trhu,
nizké naklady na marketing a reklamu
9.Kapitalova situace druzstva

10.Sezonnost odbytu — vyssi odbyt na jate a
v 1éte

11.Niz8§i mzdové ohodnoceni zamé&stnanct

12.Vyssi cenova hladina vyrobkl druzstva

PrileZitosti

OhroZeni

13.Znovu otevieni uc¢novské skoly
14.Proniknuti na zahrani¢ni trhy
15.Rozsifeni sortimentu

16.Zména Zivotniho stylu zakaznikti —

vyssi zajem o vyrobky z masivu

vvvvvv

norem

18.Ptichod novych velkych zahrani¢nich
firem na trh

19.Moznost ztraty stavajicich velkych
odbératell

20.Velky podil platebni neschopnosti jejich
odbératelt

21.Vysoka zavislost na dodavatelich kovani

Zdroj: autorka 2013
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Na zaklad¢ udaji v tabulce 4 bylo provedeno parové srovnani, které je graficky

znazornéno ve schématu 1Fullerova trojihelniku.

Schéma 1: Matice Ledenicky nabytek vyrobniho druzstva
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Zdroj: autorka 2013

Tabulka 5: Cetnost faktort SWOT analyzy

relativni
cetnost
(%)

¢islo absolutni
faktoru | d&etnost

[EEN

10 4,76

15 7,14

9 4,29

6 2,86

7 3,33

12 5,71
13 6,19

8 3,81

OO N|O|OI D WIN

16 7,62

[EEN
o

1,90

0,48

B
N |
NI ES

3,33

57



13 1 0,48
14 17 8,10
15 12 571
16 15 7,14
17 15 7,14
18 8 3,81
19 15 7,14
20 13 6,19
21 6 2,86
celkem 210 100

Zdroj: autorka 2013

Tabulka 6: Vaha jednotlivych stranek SWOT analyzy

Silné stranky 28,10

Slabé stranky 23,33

Prilezitosti 21,43
Ohrozeni 27,14

Zdroj: autorka 2013

Z vysledkt SWOT analyzy vychazi pro firmu jako nejlepsi strategie rozvoje firmy
konfrontace. Tato strategie se zaméfuje na silné stranky, které maji minimalizovat jeji
faktory ohrozeni. Mezi silné stranky druzstva patii kvalitni vyrobky, nezavislost na
dodavatelich ¢i dlouhé plisobeni na trhu. Do ohrozeni byla zatazena ztrata nejvétSich

odberatell druzstva a stéle slozité¢js$i dodrzovani stanovenych norem.
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4.7. Vybér vhodné strategie vstupu

Pii vybéru vhodné strategie pro vstup firmy, byly po konzultaci s vedoucim

pracovnikem vybrany tyto strategie:

- strategie rozvoje trhu,

strategie diferenciace,

- strategie defenzivni.

Bodova stupnice hodnoceni faktorti u vybranych strategii:
- 1 =nejméné silny vliv,
- 2 =stfedné silny vliv,

- 3 =silny vliv.

Tabulka 7: Vybér vhodné strategie pro Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo

typ strategie
¢islo vaha ] - . .
faktoru | faktoru diferenciace defenzivni rozvoj trhu

vliv souin vliv soucin vliv soucin
1 4,76 3 14,28 2 9,52 3 14,28
2 7,14 3 21,42 2 14,28 3 21,42
3 4,29 1 4,29 3 12,87 1 4,29
4 2,86 2 5,72 1 2,86 2 5,72
S 3,33 1 3,33 1 3,33 1 3,33
6 5,71 2 11,42 3 17,13 3 17,13
7 6,19 1 6,19 2 12,38 2 12,38
8 3,81 3 11,43 3 11,43 3 11,43
9 7,62 2 15,24 2 15,24 3 22,86
10 1,9 2 3,8 1 1,9 1 1,9
11 0,48 1 0,48 1 0,48 2 0,96
12 3,33 1 3,33 2 6,66 2 6,66
13 0,48 1 0,48 1 0,48 1 0,48
14 8,1 1 8,1 2 16,2 2 16,2
15 5,71 3 17,13 2 11,42 3 17,13
16 7,14 3 21,42 3 21,42 3 21,42
17 7,14 2 14,28 3 21,42 2 14,28

ul
Y]



18 3,81 3 11,43 3 11,43 3 11,43
19 7,14 3 21,42 3 21,42 3 21,42
20 6,19 2 12,38 2 12,38 2 12,38
21 2,86 1 2,86 1 2,86 1 2,86
celkem 100 210,43 227,11 239,96

Zdroj: autorka 2013

Na zakladé rozhodnuti vedouciho pracovnika byly vybrany tyto strategie: strategie
zaméfend na chovani firmy na trhu, strategie cilend na konkurenci a ristova strategie.
S pomoci SWOT analyzy, kdy jednotlivym faktorim z pfedchoziho vypoctu byly
piirazeny vahy, byl vybran vliv faktor na strategii. Po stanoveni vlivu k jednotlivym
strategiim, byl vypocitan soucin vdhy a vlivu strategie. NejvySsi sou€in znamena
nejvyhodnéjsi strategii. Nejvhodnéjsi strategii pro vstup na zahraniéni trh viz tabulka 7:
Vybér vhodné strategie pro Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo je strategie rozvoje

trhu. Tato strategie se zamétfuje na ziskani novych trhii pomoci stavajicich vyrobk,

které firma ma.
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4.8. Vyhodnoceni analyz a diskuse

Na zaklad¢ provedené PEST analyzy a Porterova modelu péti sil lze usuzovat, ze
zajem o produkty nabytkarského primyslu stale roste a do budoucna bude tento trend
pozvolna pokracovat. U trhu sprodukty ze dieva lze usuzovat na rozvijejici se
atraktivitu a zvySeny zajem u lidi a to z ddvodu stile vétsi oblibenosti ptrirodnich
materiali a péce o zivotni prostiedi. Maji vSak lidé zajem o Cesky ndbytek? Bohuzel
lidé na nasem trhu vyhledavaji spiSe ekonomicky vyhodnéjsi varianty nabytku, a proto
ve vE&t§im mnoZzstvi nepoptavaji produkty z masivniho materidlu, které vyrabi i
Ledenicky nabytek vyrobni druZstvo a kupuji ndbytek v nizSich cenovych kategoriich.
Poté co v roce 2008 probehla financ¢ni krize, 1idé zacali vice Setfit a tento trend nekolik
let pretrvaval. V poslednich dvou letech vSak lze fici, ze lidé opét zacali nakupovat.
Podle Aktualné.cz ([19]) nakupuji lidé piedevsim ve velkoobchodech, a to pfedevsim
v fetézcich IKEA. V téchto velkoobchodech se zpravidla jedna o nabytek méné kvalitni
a cenove dostupnéjsi, nez vyrobky z masivu. Kolem 40 % domécnosti za cely rok utrati
za nabytek kolem deseti tisic korun, coz piinasi informaci pro mens$i firmy, jez se
specializuji na vysokou kvalitu, Ze lidé stale nemaji velky zajem investovat vyssi ¢astky
do nabytku. V posledni dob¢ se také vysoké mnozstvi zakazniki nau¢ilo nakupovat pies
internet, a proto bych doporucila firm¢ vytvofit na svych strankach také mozZnost

nakupu nabytku pies internet.

Pro mensi podniky, jako je i druzstvo Ledenicky nabytek, je velmi tézké se udrzet
v konkurenci velkych obchodnikti, kteti vyrabeji vyrobky méné kvalitni ovSem levnéjsi.
Na zakladé tohoto zjisténi by se mél Ledenicky ndbytek vyrobni druzstvo zaméfit spise
na segment zakaznikd, ktefi maji vyS$$i piijmy a mohou si vyrobky z masivu dovolit.
Nejen kvalita vyrobk, ale i technologie, které pouzivaji firmy, jsou rozhodujici, nebot’
S lep$im vybavenim se dosahne menSich nakladd. S lep$imi technologickymi postupy
muize pak firma nabidnout i $ir§i portfolio sluzeb, a tak zaujmout véEtsi segment
zakazniki. Ledenicky ndbytek vyrobni druZstvo se snazi inovovat své technické
postupy a technologie a pomoci toho zmenSit ndklady na vyrobu a personalni naklady.
OvSem 1 administrativa v téchto provedenych analyzach hraje vyznamnou roli, protoze
mensi firmy nejsou schopny se rychle pfizplisobovat stile pfisnéjSim normam a udrZet
si pfitom své postaveni mezi ostatnimi konkurenty na trhu. Pokud by si firma pofidila

takovéto technologie, které jsou nenaro¢né na potiebu pracovnikli, mohla by dosdhnout

61



snizeni svych nakladd, jak na provoz podniku, tak i administrativni naklady a investice

do téchto technologii by se druzstvu v budoucnu mohlo vratit.

Pfi vypoctu vybranych ukazateli ve finan¢ni analyze bylo zjiSténo, ze u ukazatele
bézné likvidity ma druzstvo uspokojujici hodnoty, nebot’ se tato likvidita pohybuje
kolem doporu¢enych hodnot. OvSem likvidita pohotova dosahovala doporucenych
hodnot pouze v roce 2007 a to z divodu, ze Vv nasledujicich letech firma neméla tak
vysokou vysSi pohledavek a kratkodobych zéavazkii. Okamzita likvidita nedosahla
v zadnych letech doporucenych hodnot, nebot’ druzstvo financuje sviij majetek
pfedev§im pomoci kapitalu ciziho, a proto md velmi nizké hodnoty kratkodobého
finan¢niho majetku. Druzstvu bych doporucila vyhnout se okamzitému splaceni svych
kratkodobych zavazki. Ukazatelé rentability vychazeli v ,,Cervenych ¢islech®. Ukazatel
ROA tikd, ze firma nedokdze vytvofit ani korunu zisku ze svych aktiv, 1 kdyz jsou
financovany z ciziho kapitalu. U ukazatele ROE lze vycist, ze druzstvo neefektivné
vklada svij kapital, a proto nedosahuje kladnych cCisel a dostate¢né vynosnosti svého
vlastniho kapitalu. Z ukazateli zadluzenosti Ize vycist vysokou a stoupajici tendenci
zadluzenosti druzstva. Prvni velky skok zadluzeni Ize pozorovat vroce 2008 a to
z divodu dopadu finan¢ni krize na druzstvo. Pro udrzeni svého podilu na trhu a svych
zékazniktl, spoleCnost i nadéle vyuzivala Gvéry. Timto zvySovanim se vSak firma stala
rizikovym klientem pro banky, nebot’ vyse jeji zadluZenosti v poslednim roce dosahuje
hodnoty ptes 200%. Dalsi ziskani uvéru je pro druzstvo velmi komplikované, a proto
mélo by uvazovat o snizeni svych cizich zdroji. Druzstvo by mohlo naptiklad pfibranim
novych c¢lend, ktefi by odvadéli povinné prispévky, navysit svlij vlastni kapital Ci se
zamétit na ziskani dotaci a grantli pro malé a stfedni podniky, které by mohli zlepsit

finanéni analyzu druZstva a i jeho postaveni na trhu.

Dalsi analyzou byla analyza SWOT, ze které vyplynulo, ze by druZstvo mélo jako
svou strategii pro rozvoj vyuzit strategii konfrontace. Druzstvo by mélo davat velky
diraz na své silné stranky a tim zabranit moznosti vzniku ohroZeni. Mezi silné stranky
patii také kvalitni vyrobky, pomoci niz by druzstvo mohlo ziskat segment zdkazniki,
ktefi disponuji vy$8i nakupni silou ¢i se zaméfit na inovaci vyrobniho zafizeni a
vyrobnich postupll, které mohou zvysit konkurenceschopnost druzstva. Dalsi silnou
strankou je dlouhé piisobeni firmy na trhu. Z mého pohledu by druzstvo na této strance
mélo vice pracovat, protoze jméno druzstva nema na trhu u zakaznikd dostate¢né

povédomi. Posilovani silnych stranek by mélo pfispét velkou mirou k minimalizaci
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stanovenych norem ¢i pfichod novych velkych zahrani¢nich firem na trh, moZnost
vzniku velké zavislosti na dodavatelich kovani ¢i ztrata velkych stavajicich odbératelt,
kteti maji velky podil na zakadzkdch druzstva. Doporucuji druzstvu nepodcenovat
jakékoliv z jeho moznych ohrozeni a neustdle pracovat na silnych strankach dle

doporucené strategie konfrontace.

Pti vybéru vhodné strategie pro vstup na zahrani¢ni trh byla nalezena jako
nejvhodnéjsi strategie rozvoje trhu. S vyuzitim této strategie se firma orientuje na vstup
na novy trh a zaroven lze tuto strategii také vyuzit i na tuzemském trhu, kdy se pomoci
stavajicich vyrobkd rozsiii pisobnost na dosavadnim trhu. V tomto piipadé druzstvo
miZe vyuZit sviij stavajici vyrobek a vstoupit s nim na novy trh. Usp&$nost prodeje
vyrobku by mohlo podpofit marketingovou strategii nebo ziskdnim smlouvy o
vyhradnim prodeji ¢i si vytvotit obchodni zastoupeni, kdy by druzstvo sepsalo smlouvu
mandatni nebo komisionafskou. Pomoci mandatafe ¢i komisionafe by firma mohla
ziskat rtizné nabidky, aniz by sama vynalozila pti hledani svlij ¢as. Vyuziti riznych
vystav a veletrhii v zahrani¢i je také jedno z doporuceni, které by druzstvo mohlo
vyuzit, nebot’ na tematickych veletrzich a vystavach je zastoupen segment, ktery by

druzstvo mohlo oslovit ¢i by zde mohlo najit potencionalniho odbératele.

Jakou formu vstupu by mélo druzstvo pouzit? Druzstvo jiz v minulosti vyuzivalo pro
vstup na zahrani¢ni trhy formu dovoznich a vyvoznich operaci. S porovndnim S
ostatnimi mensimi nabytkarskymi firmami lze fici, Ze i ostatni podniky vyuZzivaji
piredevsim formu dovoznich a vyvoznich operaci, protoze se jednd o nejjednodussi
formu vstupu na zahrani¢ni trh. Z tohoto lze usuzovat, Ze se jedna o efektivni a
vyzkousenou formu vstupu. Z hlediska finan¢ni analyzy by nebylo dobré pro firmu
vyuzivat kapitdlovy vstup na zahrani¢ni trh, a proto lze pouze doporucit pokracovat ve

vyuzivani dovoznich a vyvoznich operaci pfi vstupu na zahrani¢ni trh.
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4.9. Vybrané potencionalni staty pro vstup
druzstva

Na zaklad¢ fizenych rozhovort s vedoucim pracovnikem jsem se rozhodla, ze se
zamefim na vstup na Italsky trh, o kterém se nyni rozhoduji. Dal§imi dvéma
potencionalnimi staty pro vstup druzstva jsou Rakousko a Némecko, které jsou vyhodné

predevsim z hlediska geografické polohy.

Ve vybranych zemich jsem se po konzultaci s vedoucim pracovnikem zamétila na
prumysl difevozpracujici a nabytkatrsky, nebot’ v obou téchto sektorech Ledenicky

nabytek vyrobni druzstvo ptsobi.

4.9.1. Italie

Italie vznikla v roce 1861, v roce 1949 vstoupila Italie do svétové organizace NATO.
Stala se také spoluzakladatelem Evropského hospodaiského spolecenstvi v roce 1957,
které se v roce 1993 stalo Evropskou unii. Italie také patii do skupiny nejvyspélejsich
zemi svéta do G8 Nebot' je Ceska republika a Italie ¢lenem Evropské unie nemusi se
druzstvo zabyvat doklady pro dovoz, které by muselo vypliovat, pokud by bylo v zemi,
které neni ¢lenem Evropské unie. Jeji rozloha ¢ini 301 338 km2, pocet obyvatel v tomto
staté je 60 626 442. Jejim hlavnim méstem je Rim, od roku 2002 zde bylo zavedeno
euro jako meéna. Italie pozaduje velmi striktni dodrzovani norem na kvalitu produktt a

norem, které se tykaji ochrany spottebitele. Italie je osmou nejvétsi ekonomikou svéta.

Tabulka 7: Hlavni exportni a importni trhy z pohledu Italie

Poradi Export Import
1. Némecko Némecko
2 Francie Francie
3 USA Cina
4. Svycarsko Nizozemi
5 Velka Britanie Rusko
6. Spanélsko Spanélsko

Zdroj: Businessinfo.cz 2013
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Z hlediska hlavnich exportnich trhii se Ceska republika umistila na 19 misté a
z hlediska dilezitych importnich trhii podle Italie se umistila Ceska republika na 20
misté. Nejdulezitéj$imi trhy pro Itdlii je Némecko a Francie, kterd se umistila na
nejvyssich prickach. Z pohledu nejvétsich obchodnich partnertt Ceské republiky se

nachazi [talie na 6 misté.

Perspektivni obory
Mezi perspektivni obory Italie patii:
- Stavebnictvi a stavebni materidly
- Strojirenstvi - vyroba stroji
- Uzitkové sklo, bizuterie a drobné zbozi
- Energetika

- Potravinarsky priamysl

Tabulka 8: Nejvyznamnéj$i komoditni polozky exportu a importu Italie

Vyvozni komodity Dovozni komodity
Stroje a zatizeni Ropa a zemni plyn
Kovové vyrobky Chemikalie
Chemikalie Kovové vyrobky
Motorova vozidla, pfivésy a navesy Elektronika, pocitace, optika,

elektrolécebné ptistroje

Koks a produkty ziskané z rafinace | Motorova vozidla, piivésy a navésy

ropy

Zdroj: Businessinfo.cz 2013

Z hlediska dovozu ani vyvozu neni hlavni komoditou ndbytek ¢i vyrobky
z dtevozpracujiciho primyslu. Pii podrobnéjSim rozdé€leni vyvoznich a dovoznich
komunit byla nalezena komodita nabytek ve vyvozu. Nabytek se podili v poslednich

dvou letech stejnym podilem na vyvozu, a to 2,1 %.
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PEST analyza ltalie

Ekonomické prostiedi

Tabulka 9: Ekonomické faktory Italie

Zakladni makroekonomické ukazatele 2011 2012
Rust HDP 0,4 -2,1
Mira nezaméstnanosti (v %) 8,4 10,6
Inflace (v %) 1,6 2,9
Vertejny dluh (v % HDP) 120,7 127,1
Deficit vefejnych rozpocta (v % HDP) -3,8 -3,0
M¢éna Euro Euro

Zdroj: autorka 2013

Z tabulky 9: Ekonomické faktory Italie lze vycCist vysoky pokles HDP.
V nasledujicim roce se ocekava znovu jeho narust. Itdlie ma nejvyssi vetfejny dluh
Z vybranych stati, v budoucnosti je ocCekavan dalS$i nariist tohoto zadluzeni. Mira
nezameéstnanosti v tomto staté roste a je o¢ekavan dalsi nartst tohoto ukazatele. Snizeni
rustu HDP naznacuje mensi poptavku, kterd mize mit nasledek méné prace a v tomto
kontextu 1 VvéE€tSi nezaméstnanost. Z ekonomického hlediska dosdhlo snizeni

ekonomickych ukazatell Italie oproti ostatnim vybranym stattm.

Tabulka 10: Socialni prostiedi Italie

Zemé Italie
Rozloha 301 338
Pocet obyvatel 60 626 442
Hustota zalidnéni na km2 201
Mira popula¢niho riistu 0,38%
0 ické
Nabozenstvi 9% kat,o l}cke
Vyznani
Ekonomicky ¢inné obyvatelstvo (v %) 58,7
Gramotnost lide 1 é,a vice ,let
umi Cist a psat
Porodnost (na 1000 obyvatel) 9,06

66



Umrtnost (na 1000 obyvatel) 9,93

Utedni jazyk ItalStina

Slozeni obyvatelstva 98 % Italové

Zdroj: autorka 2013

Italie ma z vybranych stati druhou nejvétsi rozlohu a pocet obyvatel. Nebot ma
Italie delsi vzdalenost od Ceské republiky, musi druZstvo poditat s tim, Ze doprava
vyrobkll do tohoto statu bude ndkladngj$i. Pocet ekonomicky ¢innych obyvatel je pies
50 %. Ptes 43 % obyvatel se nachazi ve véku mezi 25 — 54 let a okolo 20 % obyvatel ve
véku nad 65 a vice let. Tato informace je dilezitd pro druzstvo z hlediska segmentu
zékaznikli nebot’ lidé stiedniho veéku maji vetsi koupéschopnost a proto si mohou

dovolit pak i drazsi vyrobky. Praimérny vék obyvatelstva v tomto statu je 43,8 let.

Technologické prostredi

Investice do védy a vyzkumu od zahrani¢nich investorii se za posledni roky
zmenSila. Vice prispévkli do této oblasti jdou prevazné do severni Itdlie nez do jizni

casti. Italie se fadi mezi zemé s dobrou technologickou zékladnou.

Rizeni vyzkumu a vyvoje je rozdéleno v Italii do dvou urovni. Na prvni je
Ministerstvo univerzit a védeckotechnického vyzkumu. Jedna se o nejvétsi koordinacni
organizaci Vv této oblasti, je propojena také s dal§imi univerzitami, vyzkumnymi ustavy

a védeckymi pracovisti.

Politické prostiedi

Poté co se stala Italie ¢lenem Evropské unie, pfijala spolecnou obchodni politiku
vici tfetim zemim a dalSi zakony, pfedpisy a podminky, které byly dany jako
podminkou vstupu. Vyhodou je pro dovozce, ze nebudou muset své zbozi zatéZzovat
clem. Na druhou stranu vzdalenost Italie a Ceské republiky je vétsi nez u daldich dvou

vybranych statli, proto vyrobky musi byt vice zatizeni naklady na dopravu. DalSimi
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ptekazkami pro obchodniky muze byt slozitd byrokracie statu, zhorSeny ptistup

Kk avérim, danové zatizeni, korupce nebo zvyseny prodej na cerném trhu.

Poptavka v dievozpracujicim a dievaiskym primyslu a nabytkarském pramyslu

Mezi exportni prilezitosti v roce 2013 v oboru dievozpracujicim a dievarskym

pramyslu jsou poptavka po dievénych paletach a dfevéné biomase.

Dutivody pro¢ by méla firma vstoupit na tento trh

Dobré jméno Ceskych vyrobcti na trhu
- Znalost tohoto trhu druzstvem
- Neexistuji omezeni pohybu zboZi v rdmci Evropské unie

-V roce 2013 byli exportni ptilezitosti po dievozpracujicim primyslu

4.9.2. Rakousko

Rakousko vzniklo vroce 1918 poté, co se rozpadla Rakousko-uherska
monarchie. Béhem druhé svétové valky bylo Rakousko pfipojeno k Némecku, svou
samostatnost ziskalo zpét v roce 1955. V roce 1995 piistoupilo Rakousko do Evropské
unie. JelikoZ je Rakousko také ¢lenem unie musi respektovat pravidla volného pohybu

zbozi a jednotného vnitiniho trhu viici ostatnim ¢lenskym zemim.

Mezi ptedni sektory v Rakousku patfi sluzby, které zaujimaji témét 70 % HDP. Na
rozdil od Ceské republiky neni zde tak silny primysl. V oblasti zeméd&lstvi se
produkuje predevSim obili, brambory a ovoce. Primyslovy sektor je zaméfen na

strojirenstvi a stavebnictvi.

Rozloha je 83 879 km2, pocet obyvatel 8 443 018, platidlo, které se zde pouziva je
euro. Rakousko v ramci ochrany vnitiniho trhu, vyuziva nejen normy dané EU, ale i své
vlastni ochranafskd opatfeni. Pozaduje na vyrobcich rGzna technickd osvédceni a

ovéteni zplsobilosti coZ mizZe dovoz do této zemé zpomalit. Platebni moralka, na

68



kterou si dava vyrobni druzstvo pozor je u odbératelii docela dobra, ovSem i tak si musi

podnik ochranit obchod pomoci pisemné smlouvy.

Rakousko se méfi mezi celosvétové vyvozce feziva. Toto odvétvi patti v Rakousku

mezi sektor, ktery nabizi velky pocet pracovnich prilezitosti. V tomto sektoru pievazuji

predevsim malé a stiedni firmy, které jsou vlastnény soukromniky.

Tabulka 11: Hlavni exportni a importni trhy z pohledu Rakouska

Poradi Export Import
1. Némecko Némecko
2 Italie Italie
3 USA Svycarsko
4. Svycarsko Cina
5 Francie Ceska republika
6. Ceska republika USA

Zdroj: Statistik Austria 2013

Mezi hlavni exportni a importni trhy Rakouska jsou Némecko a Italie. Na rozdil od
Italie ma Ceska republika lepsi umisténi. V exportu zaujima 6 misto a v importu se
nachazi na 5 misté. Z pohledu nejvétsich obchodnich partnert Ceské republiky se

nachazi Rakousko na 7 misté¢.

Perspektivni obory
Mezi perspektivni obory pro Rakousko patii:

- Elektronika a elektrotechnika
- Stavebnictvi a stavebni materidly
- Potravinatsky pramysl

- Strojirenstvi - vyroba stroji
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Tabulka 12: Nejvyznamnéjs$i komoditni polozky exportu a importu Rakouska

Vyvoz z CR do Rakouska

Dovoz z Rakouska do CR

Silni¢ni vozidla

Elektricka zatizeni, pristroje a

spotiebice

Elektricka zatizeni, ptistroje a

spottebice

Zelezo a ocel

Kancelarské zdroje a zatizeni

k automatickému zpracovani dat

Ropa, ropné vyrobky a piibuzné

materialy

Kovové vyrobky

Kovové vyrobky

Ropa, ropné vyrobky a piibuzné

Silniéni vozidla

materialy

Zdroj: Businessinfo 2013

PEST analyza Rakouska

Ekonomické prostiedi

Tabulka 13: Ekonomické faktory Rakouska

Zakladni makroekonomické ukazatele 2011 2012
Rust HDP (v %) 3,1 0,8
Mira nezaméstnanosti (v %) 4,2 4,3
Inflace (v %) 2,2 2,4
Vetejny dluh (v % HDP) 72,2 74,2
Deficit vetfejnych rozpoctt (v % HDP) -2,6 -3,0
Me¢éna Euro Euro

Zdroj: autorka 2013

Z tabulky 13: Ekonomické faktory Rakouska lze vidét, ze HDP v roce 2012 oproti
roku 2011 pokleslo 0 2, 3 %, v nasledujicim roce se o¢ekava zvyseni téméf o celé 1 %.
Vysoky pokles HDP signalizuje snizeni poptavky. Inflace se pohybuje v poslednich
dvou letech kolem 2 %, v dal§im roce je ptedpokladano jeji snizeni. Vefejny dluh zemé
se zvySuje a tento vyvoj je o¢ekavan i v budoucnu, kdy zemé dosahne dal§iho nartstu

zadluZeni.
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Tabulka 14: Socialni faktory Rakousko

Zemé Rakousko
Rozloha 83 879

Pocet obyvatel 8443 018
Hustota zalidnéni na km2 100

Mira popula¢niho riistu 0,03%
Nabozenstvi Rimsko-katolické 73,6 %
Ekonomicky ¢inné obyvatelstvo (v %) 72,1
Gramotnost Lidé 15 a vice let umi Cist a psat
Porodnost (na 1000 obyvatel) 8,69

Umrtnost (na 1000 obyvatel) 10,23

Utedni jazyk Némgéina

SloZeni obyvatelstva 90,9 % RakuSané

Zdroj: autorka 2013

Rakousko ma z vybranych stati nejmensi rozlohu a pocet obyvatel Zijicich na uzemi.
Pocet ekonomicky ¢inného obyvatelstva tvoii pies 72 %, toto poukazuje na velmi
nizkou miru nezaméstnanosti obyvatelstva. Vékova struktura obyvatelstva je rozdélena
do nékolika v€kovych skupin. Nejveétsi skupinu zaujima obyvatelstvo ve véku 25 — 54
let, ktery pfedstavuje 43,4 % obyvatel. Druhd v€kova skupina je ve véku nad 65 a vice
let, zaujima podil 18,5 % z poctu obyvatel. Vyhodou pro druzZstvo je, Ze segment
zakazniki, na ktery se orientuje, zde zaujima skoro 50 %. Na druhou druzstvo nemiize
veédét, zda tato skupina ma vys$i pfijmy, aby si mohla dovolit kvalitni vyrobky

Z masivu, které vyrabi nebo zda jejich zivotni styl je zamétfen na kvalitu.

Technologické prostiedi

Rakousky vyzkum a vyvoj se zamétfuje predevSim na export svych technologii
predevsim v oblasti nanotechnologie a telematiky. Rakouské podniky v oblasti
dfevovyroby maji ve svété velmi dobrou povést predevsim ve zpracovani dieva, odvétvi
celuldzy z hlediska technologii, které pouzivaji. Investice od zahrani¢nich investort do

oblasti vyzkumu a vyvoje v Rakousku jiZ n€kolik let rostou.
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V Rakousku je vyzkum a vyvoj financovan dvou fondd, a to Fondu pro zabezpeceni

védeckého vyzkumu (FWF) a Fond pro zabezpeceni priimyslového vyzkumu (FFF).

Politické prostredi

Rakousko je ¢lenem EU, proto musi dodrzovat pravidla dana timto spolecenstvim.
Musi dodrzovat pravidla v oblasti pohybu zbozi jednotného vnitiniho trhu vici dal§im
¢lenskym zemim ¢i dodrzovat spolecnou celni politiku viici tietim zemim. Vyhodou pro
druzstvo je, Zze nemusi platit pti vyvozu zbozi do Rakouska cla, jeho zboZi je zatizeno
pouze naklady na dopravu a dodrzovanim piedpisi danych Rakouskou vladou. Ta
V ramci ochrané svého vnitiniho trhu poZaduje po dodavatelich technickd osvédceni Ci

oveteni zpiisobilosti vyrobki.

Poptévka v dievozpracujicim a dievarskym primyslu a nabytkatském pramyslu

V tomto roce zatim doposud nebyla zddnd poptavka ze strany Rakouska po

vyrobcich z téchto prumysli.

Duivody pro¢ by méla firma vstoupit na tento trh

vvvvvv

- CR je umisténa mezi 6 nejdilezitéjsich obchodnich partnerti Rakouska
- Nejvyssi podil ekonomicky ¢inného obyvatelstva

- Nejmens$i mira nezaméstnanosti

- Neexistuji omezeni pohybu zbozi v ramci Evropské unie

- Geograficka blizkost, nizké ndklady na dopravu

4.9.3. Némecko

Novodobé Némecko vzniklo v roce 1990, kdy se po druhé svétové valce spojila
zapadni a vychodni ¢ast Némecka. Tento stat patfi mezi zakladajici cleny NATO a
Evropského hospodaiského spoleenstvi.  Ma rozlohu 357 127 km2 a pocet obyvatel
82 329 758, penézni jednotkou od roku 2002, kterou se zde plati, je euro jako

Vv ostatnich zemich. Export v této zemi md dominantni roli, v importu pfevazuje dovoz
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potravin, polotovart a dili. Némecko patii mezi ¢lenské staty Evropské unie, proto zde
odpadé potieba platby cel a dalSich opatfeni, kterd jsou platnd pro tieti zemé. Pro

Ceskou republiku je Némecko jednim z nejvyznamnéjsich dodavatelt.

Némecko je znamo jako evropska primyslova velmoc s velkym podilem prumyslu
ve své ekonomice. Primysl je zaméfen piedev§im na automobilovy primysl,
strojirenstvi a pramysl chemicky. V lednu v roce 2013 zaznamenal némecky primysl

pokles rastu vyroby o 0,4 % a zpracovatelsky primysl pokles o 0,2 %.

Podnikatelé z Némecka maji v mezinarodnim obchodovéani velmi dobrou povést.
ZnaCka made in Germany je povazovana za zndmku kvality. Nejen znacky velkych
firem jsou celosvétové znamé, ale i jména menSich a stfednich podnika tvoii zndmé
znacky v zahrani¢i. Podnikatelé v Némecku stavi na dobrych hospodaiskych
podminkach a na vysoké kvalifikaci zaméstnanctli, kterd je zndma 1 u zahrani¢nich 1

investoru a obchodnikd.

Némecko bude v kvétnu tohoto roku poradat svétovy veletrh zaméteny na lesnicky a

dfevozpracujici priumysl.

Tabulka 15: Hlavni exportéfi a importéfi Némecka

Poradi Export Import
1. Francie Nizozemsko
2 USA Cina
3 Spojené kralovstvi Francie
4. Nizozemsko USA
5 Cina Italie
6. Rakousko Spojené kralovstvi

Zdroj: Statistic Bundesamt 2013

Prednimi exportni trhy jsou Francie a USA, mezi pfedni importni trhy patii

Nizozemsko a Cina. Ceské republika se nachazi jak v importu tak i exportu Némecka na

73



12 misté. Z pohledu nejvétsich obchodnich partneri Ceské republiky se nachazi

Némecko na 1 misté.

Perspektivni obory

Mezi perspektivni obory pro Némeckou jsou:

Elektrotechnicky

- Stavebnictvi a stavebni materidly
- Zdravotnicka technika

- Energetika

- Voda, odpady a zivotni prosttedi

- Shuzby

Tabulka 16: Nejvyznamnéjsi komoditni polozky exportu a importu Némecka

Exportni komodity Importované komodity
Motorova vozidla Stroje
Stroje Zatizeni pro zpracovani dat
Chemikalie Vozidla
Pocitacové a elektronické vyrobky Chemikalie
Elektricka zatizeni Ropa a zemni plyn

Zdroj: Cesky statisticky ufad 2013

Prodej nabytku z Ceské republiky za posledni roky pomalu stoupa. MiiZe to
znamenat zvétSujici se zijem o nabytek vyrobeny v Ceské republice a Sanci pro Geské
exportéry nabytku. V roce 2011 mé&l nabytek podil na vyvozu CR 45,8 % oproti roku
2006, kdy ¢inil podil na vyvozu 45 %. Podil vzrostl 0 0,8 % za 5 let.
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PEST analyza Némecka

Ekonomické prostiedi

Tabulka 17: Ekonomické faktory Némecka

Zakladni makroekonomické ukazatele 2011 2012
Rust HDP 3,0 0,8
Mira nezamé&stnanosti (v %) 5,9 55
Inflace (v %) 2,5 2,1

Vetejny dluh (v % HDP) 80,5 81,7
Deficit vefejnych rozpocta (v % HDP) -0,8 -0,2
M¢éna Euro Euro

Zdroj: autorka 2013

Z tabulky 17: Ekonomické faktory Némecka muze byt vidét, ze tempo ristu HDP se
nyni snizilo a mize byt ocekavano, ze tento vyvoj bude v dal§im roce podobny. Inflace
se pohybuje stale kolem 2 % a v dal$im roce je piedpokladano jeji snizeni. Inflace se
dotkla pfedevsim zvySenim cen energii. Vefejny dluh zemé se snizuje a tento vyvoj je

ocekavan i v budoucnu, kdy zemé dosdhne svého mensiho zadluzeni. Ostatni zemé& by

se timto mohli inspirovat.

Tabulka 18: Socialni prostfedi Némecka

Zemé Némecko

Rozloha 357 127

Pocet obyvatel 82 329 758

Hustota zalidnéni na km2 229

Mira popula¢niho riistu -0,20%
katolici 29,4 %,

Nabozenstvi

evangelici 29,4%, bez
vyznani 34,8%

Ekonomicky ¢inné obyvatelstvo (v %) 50,2

Gramotnost lidé 15 a vice }et umi Cist
a psat

Porodnost (na 1000 obyvatel) 8,33

Umrtnost (na 1000 obyvatel) 11,04

Utedni jazyk Némcina
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Slozeni obyvatelstva 91 % Némcové

Zdroj: autorka 2013

Némecko ma ze vSech vybranych statd nejveétsi pocet obyvatel a rozlohu. Pocet
ekonomicky ¢inného obyvatelstva tvoii pies 50 %, toto poukazuje na velmi dobrou
zaméstnanost obyvatel. Velky pocet obyvatel umoziuje vytvofit vstupujicimu podniku
velky pocet segmentd zdkaznikii, kterym mize prodavat své vyrobky. Vyhodou pro
druZstvo, z hlediska vstupu na tento trh je, Ze obyvatelé zde maji vyssi pfijmy, proto si
mohou dovolit nakoupit drazsi vyrobky. Pfes 40 % obyvatel se nachazi ve v€ku mezi 25
— 54 let a ptes 20 % obyvatel ve ve€ku nad 65 a vice let. Toto obyvatelstvo nachéazejici se
Vv téchto v€kovych hranicich jsou pro druzstvo z hlediska segmentu zakaznikii nejvice
prijatelni. Jelikoz jejich Zivotni styl miize byt vice zamétfen na vybaveni svého bydleni

kvalitnim nabytkem.

Technologické prostiedi

V poslednich letech se Némecko zamétilo na obnovitelnou energii, ktera vyzaduje
velké naklady na inovace v této oblasti. Némecko se snazi podporovat védu a vyzkum,

prave proto je také uvadeéno jako jeden z prednich statl v technologickém vyvoji.

Klicovymi institucemi ve véd¢ a vyzkumu zastavaji tyto tfi instituce, a to spolkova
komise pro planovani a podporu vyzkumu, stald konference zemskych ministri kultury

v SRN, védecka rada.

Politické prostiedi

Nejvetsim problémem pro exportéry do této zemé je byrokracie a pravni
zakonodarstvi, které upravuje poZadavky na baleni dovazeného zboZzi, normy C¢i
certifikaty, které musi mit dovozce. Némecko vyuziva spole¢nou obchodni politiku vici
tfetim zemim, kterou maji spole¢nou vSechny clenské staty EU. Pii vstupu do EU
muselo Némecko odstranit celni bariéry pro ostatni ¢lensky. Toto je vyhoda pro vybrané

druzstvo, nebot’ jeho sidlo je v Ceské republice, ktera je ¢lenem. Némecko dba na
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ochranu svého zahrani¢niho trhu tim, Ze poskytuje jednorazové dotace, vyhodné pijcky
¢i vefejné zaruky svym vyrobcim. Pro vstupujici firmu tak mize byt tézs$i zde
proniknout na trh, zvlasté pokud by se zamétila na kapitalovy vstup. V tomto piipadé by
bylo lepsi vyuzit kapitdlové nendro¢né vstupy jako je franchising ¢i vyuzit formu

vyvozu a dovozu zboZi a sluzeb na zahrani¢ni trh.

Poptavka v dievozpracujicim a dievaiskym primyslu a nabytkarském pramyslu

V tomto roce zatim doposud nebyla zddnd poptavka ze strany Rakouska po

vyrobcich z téchto primysli.

Diivody pro¢ by méla firma vstoupit na tento trh

- Neexistuji omezeni pohybu zboZi v rdmci Evropské unie

- Zakaznici ddvaji dlraz na kvalitu a technickou Uroven vyrobki
- Blizka geograficka poloha statu

- Spolehlivi obchodni partnefi

- Patif nejvétsi obchodni partnery Ceské republiky

- Nejmensi veiejny dluh
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494, Vyhodnoceni trhu

Tabulka 19: Vyhodnoceni trhi

Zemé Italie Rakousko |Némecko
Ekonomické prostiedi 2 4 5
Politické prostiedi 2 3 4
Socialni prostiedi 3 4 3
Technicko-technologické prostredi 4 3 5
Celkem 11 14 17

Zdroj: autorka 2013

Ze ziskanych informaci o potenciondlnich zemich byla sestavena tabulka 19:
Vyhodnoceni trhi. Jednotlivym faktorim vybranych zemi bylo pfifazeno bodové
hodnoceni od jedné do péti bodl, kdy pet bodi je nejvyssi hodnoceni (nejlepsi pro
druzstvo). U ekonomického prostiedi bylo pififazeno Némecku bodové hodnoceni 5,
nebot’ ma velmi silnou ekonomiku, kterd je v mnoha oblastech cenotvorna a obchodnici
zde maji garanci ziskdni pohledavky pro zahrani¢ni obchodniky. Némecko ma také
obchodnim zahrani¢nim partnerem. Rakousko je v porovnani s Némeckem na niz§im
stupni, ale vzhledem ke geografické blizkosti, je jeho poloha pro ¢eské obchodniky
dulezita. Italie ma nejméné bodd vzhledem K neznalosti prostiedi a slozitéjsi kultura
Vv obchodovani, kterd se 1iSi od zplusobu obchodovani, kterou znaji podniky na
tuzemském trhu. Také i1 vySe vefejného dluhu, ktery neustale nariista, signalizuje
zhorSeni ekonomiky tohoto statu. V politickém prostiedi ziskala Italie body 2, nebot’ je
jeji politika nestabilni pfikladem mulze byt rychld zména premiér, ktetfi ve své funkci
vydrzi kratkou dobu. Némecko ma 4 body jeji politicka sféra je z vybranych statd
nejvice stabilni. V soucasné dob€ je v zde u moci politickd strana CDU, ktera zastava
kiestanské hodnoty, obhajuje soukromé vlastnictvi a odmita piehnané zasahy statu do
ekonomiky. Rakousko ma relativné stabilni politiku oviem je zaméfena proti CR, kvilli
nesouhlasu s Temelinem.

Z tabulky vySe vyplyvd, Ze nejvyhodnéjsi trhem pro vstup pro Ledenicky nabytek

vyrobni druzstvo je Némecko, poté Rakousko a nejméné ptiznivy je vstup do Italie.
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4.10. Podpora obchodovani malych a

strednich podnikii

Jednou z ¢innosti vlady CR je podpora malych a stfednich podnikd v jejich
podnikani na zahrani¢nich trzich a zvyseni jejich konkurenceschopnosti na téchto trzich.
Podil podnikt, které maji méné nez 20 zaméstnanct je vice nez 90 % vsech podnikateld

v CR.

Existuje mnoho dal$ich instituci na podporu ¢eského exportu, do kterych lze zatadit
Ceskou exportni banku, CzechIndustry, CzechInvest, Ceska rada na podporu podnikani
a exportu ¢i Exportni garancni a pojistovaci spolecnost, kterd poskytuje svym klientim
uvéry pro financovani exportu nebo bankovni zaruky. Jednou ze spoleCnosti také je
CzechTrade, na kterou se po konzultaci s vedoucim pracovnikem zaméiim vice.
V ramci poskytovanych sluzeb poskytuje agentura exportni balicky, které jsou

rozdéleny do tfech skupin.

Prvni skupina je nazvana Basic. Je urena pro zacinajici exportéry, ktefi se rozhoduji o
vstupu na zahrani¢ni trh. Agentura pomize exportérim s vyhledavanim obchodnich
kontaktii v databazi CzechTrade a v dalSich informacnich zdrojich podle segmentu
skupiny, kterou si stanovy sadm klient. Maximaln¢ agentura nalezne klientovi 30
potencionalnich kontakti. Pomize se zmapovanim jednoho vybraného trhu a oboru.
Zakladni informace o trendech a obchodnich pftilezitostech ve vybrané oblasti agentura
poskytne informace tykajici se teritoria, konkurence a pomtize klientovi identifikovat
prilezitosti a sluzby. Balicek Basic také poskytuje 4 libovolné seminaie, doporuci
klientovi veletrhy a vystavy zaméfené na vybrany obor podnikani klienta. Poskytuje
pisemnou konzultaci pies dotaznik se zastupci 3 vybranych zemi a ucast na meeting

point CzechTrade. Také balicek nabizi doporuceni dalSich krokti pro dané teritorium

Tabulka 20: Cenik balickua

Basic Business
Prioritni zemé& 5000 K¢ 10 000 K¢
Zajmové zemé 10 000 K¢ 15 000 K¢&
Zem¢é EU 15 000 K¢ 20 000 K¢
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Zdroj: CzechTrade.cz 2013

Pro Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo byl vybran balicek Basic, v kterém by si
mohlo druzstvo vyzkouset vyhody této podpory poskytované agenturou. Bali¢ek by byl
vybran pro zem¢ EU, nebot” se druzstvo zaméfuje na zeme, které nepatii do prioritnich
¢i do zajmovych zemi. Tato podpora by firmu stala 15000 K¢. Tyto vydaje by
vV budoucnu mohli byt pro druzstvo zanedbatelné vzhledem k moznostem a podpore,

kterou by ziskalo.
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4.11. Navrhy a doporuceni

Druzstvo by se mélo orientovat na snizeni svého ciziho kapitalu, nebot’ z vybranych
ukazateli financni analyzy lze vidét, ze podil vlastniho a ciziho kapitalu je
nevyrovnany. Velky podil ciziho kapitdlu zptsobil, ze druzstvo je v pozici vysoké
zadluZenosti a stal se pro banky rizikovym klientem, a proto by dalsi ziskani avéru bylo
zna¢né komplikované a tento krok bych tudiz nedoporucovala. Druzstvo by se mélo
zaméfit na snizeni cizich zdroji, naptiklad ziskat nové Cleny druzstva, ktefi by platili
¢lenské piispévky nebo se zaméfit na ziskani dotaci a grantd pro malé a stiedni podniky,

které by mohly zlepsit finan¢ni analyzu druzstva a 1 jeho postaveni na trhu.

Z provedené SWOT analyzy vyplyva, Ze druzstvo by mélo vyuzit strategii
konfrontace, ktera dava diraz na silné stranky a tim zabranit moznosti vzniku ohrozeni.
V této souvislosti by bylo vhodné, aby se druzstvo zamétilo na své silné stranky,
napiiklad na jeho dlouhé ptsobeni na trhu a vyuzit této skuteCnosti pro zvySeni
povédomi o této firmé mezi potencionalnimi odbérateli. Podle mého nazoru znalost

tohoto druzstva je mezi spotiebiteli nizka.

Pti vybéru vhodné strategie pro vstup na zahrani¢ni trh byla vybrana za nejvhodné;jsi
strategii strategie rozvoje trhu. Zde by druzstvo mohlo vyuzit svych stavajicich vyrobku
a vstoupit s nimi na novy trh. Usp&snost prodeje svych vyrobkds by mohlo podpofit
marketingovou strategii nebo ziskanim smlouvy o vyhradnim prodeji ¢i si vytvofit
obchodni zastoupeni, kdy by druzstvo sepsalo smlouvu mandatni nebo komisionaiskou.
Také lze druzstvu doporucit vyuzit tematickych veletrhii a vystav, kde by mohlo

reprezentovat své vyrobky a i jméno firmy.

Druzstvo jiz v minulosti pro vstup na zahrani¢ni trhy vyuzivalo formu dovoznich a
vyvoznich operaci. Z tohoto lze usuzovat, Ze se jedné o efektivni a vyzkousenou formu
vstupu. Z hlediska finan¢ni analyzy, neni vhodné pro tuto firmu vyuzivat kapitalovy
vstup na zahrani¢ni trh. Zde lze doporucit 1 nadale vyuzivat pti vstupu na zahrani¢ni trh

formu dovoznich a vyvoznich operaci.
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5.Zaver

Bakalaiska prace na téma MoZnosti vstupu firmy na zahrani¢ni trh byla zpracovana
pro firmu Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo, kterd zpracovava dievo a vyrabi
nabytek z masivu. Firma obchoduje pfedevSsim v tuzemsku, ovSem spolupraci se
zahrani¢im si jiz vyzkouSela také a chtéla by tuto cinnost rozvijet. Vyrobky
Ledenického nabytku vyrobni druzstvo jsou produkty vyssi cenové hladiny
s odpovidajici vysokou kvalitou. Jednd se o maly podnik, jehoz konkurenceschopnost je

mensi a musi vydavat vyssi naklady na udrzeni svého trzniho podilu na trhu.

Zajem o produkty ze dfeva na tzemi Evropy zaznamenava pozvolny narist, a to
z divodu ochrany zivotniho prostfedi ze strany spotiebitelii. Tuto informaci potvrzuje
veletrhem pro obchodniky po celém svété. Na tomto veletrhu obchodnici ziskdvaji
informace o aktualnich trendech v oblasti vyroby nabytku. Z poznatkti ziskanych
Z tohoto veletrhu vyplyva, Ze u nabytku je kladen diraz pfedevS§im na jeho kvalitu a
detaily zpracovani. Z tohoto zjisténi vyplyva, ze spotiebitelé pii svém rozhodovani
preferuji kvalitu zpracovani produkti. I pies tento vzriistajici trend spotiebitelé v Ceské
republice i nadale davaji prednost ekonomicky vyhodnéj$im variantam. VétSina
spotfebitelti na tuzemském trhu nakupuje nabytek ve velkoobchodech, kde vyrobky
maji nizsi kvalitu a cenu. Necelych 40 % domacnosti investuje okolo deseti tisic korun
do ndkupu nabytku za rok. Tyto udaje pfinaseji men$im podnikim informaci, Ze
zékaznici nemaji zajem investovat vyssi Castky do nabytku a radé€ji zvoli levnéjsi
variantu. Finanéni krize, ktera zasahla obyvatele Ceské republiky v roce 2008, se
odrazila i v ndkupech nabytkaiskych produktd a lidé omezili vydaje vynaloZzené na

nakup nového nabytku.

Cilem této bakalaiské prace bylo provedeni analyzy moznosti vstupu firmy
Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo na potencionalni zahrani¢ni trh. Zjistit, zda ma
druzstvo moznosti pro vstup na novy trh, provést analyzy vybranych trhi a na jejich

zaklad¢ stanovit vhodnou strategii pro vybranou firmu.

Zacatek vlastni prace je vénovan PEST analyze. Z této analyzy lze potvrdit pozvolna
rostouci zdjem o nabytek. Z analyzy politického prostiedi by bylo vhodné poukazat na
neustale zpfisnovani norem a zdkont, které museji obchodnici spliiovat. Tyto vyhlasky

navysuji naklady, které museji korporace vydavat na jejich dodrzovani. V oblasti
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technologii se neustale objevuji nové vyrobni metody a stroje. Druzstvu lze doporucit
pokracovat v obnové techniky, pomoci niz dosahne snizeni nakladd na zastaraly areél

druzstva.

Z finan¢ni analyzy vybranych ukazateli byl zjistén vysoky podil ciziho kapitalu.
U ukazateli likvidity lze fici, Ze doporucenych hodnot dosahuje jen likvidita bézna.
Pokud by druzstvo bylo vyzvano k zaplaceni svych kratkodobych zavazki, muselo by
prodat sva obéznd aktiva, aby mohlo dostat své povinnosti. Nizka hodnota
kratkodobych finan¢nich ukazateli nedovoluje podniku splatit své zavazky okamzité.
Druzstvu lze doporucit, aby se takovéto situaci vyhybalo. Ukazatelé¢ rentability
nedosahuji optimalnich hodnot, naopak vychazi v ,Cervenych cislech®. Vybrany
ukazatel ROA vyjadiuje, ze druzstvo nedokaze ze svych aktiv vytvofit ani korunu zisku.
Zaporné hodnoty u ukazatele ROE vyjadiuji neefektivni rozhodovani pii rozdéleni
finan¢nich prostfedkii. Druzstvu lze navrhnout, aby se pfi rozdélovani volnych
finan¢nich prostfedkii vice zaméfilo na jejich investovani. Vybrané ukazatele
zadluZenosti poukazuji na stile vysSi hodnotu uvérd. Prvni velky skok, ktery byl
zaznamenan V roce 2008, byl zptuisoben z diivodu finan¢ni krize, kdy druzstvo zazadalo
o pujcku. Neustalym zvySovanim uvéru se stala firma pro banky rizikovym klientem.
Druzstvu lze doporucit snizeni podilu ciziho kapitalu. Tohoto snizeni by mohlo
dosahnout naptiklad zvySenim poctu ¢lent, ktetfi by odvadéli ¢lenské ptispévky, a tim
by druzstvo navysilo svij zakladni kapital. Dalsi moznosti by bylo ziskani dotaci ¢i
grantli poskytovanych malym a stifednim podnikim. Z velkého podilu ciziho kapitalu
a vysoké miry zadluZenosti nelze druzstvu doporucit kapitalovy vstup, nebot’ by byl pro
firmu ptili§ naro¢ny.

V sestavené SWOT analyze bylo provedeno parové srovnani jednotlivych faktord.
Pomoci tohoto srovnani lze pro dal$i rozvoj podniku navrhnout vyuZziti strategie
konfrontace. Tato strategie je zaméiena na kladeni velkého dirazu na silné stranky
firmy a pomoci tohoto zaméfeni by spolecnost snizila ¢i omezila vznik mozného
ohrozeni. Napiiklad lze druzstvu doporucit pouzit jeho silnou stranku — kvalitni
vyrobky a prezentovat je segmentu zakazniku, jez disponuji vy$§im pfijmem. Firma by
také mohla vyuzit svoji dalsi silnou stranku - dlouhé puisobeni spole¢nosti na trhu, kdy
tato informace by mohla vyvolat v zékaznicich vyssi duvéru k této spoleCnosti. Pti
vybéru strategie vhodné pro vstup na zahrani¢ni trh byly navrhnuty po konzultaci

s vedoucim pracovnikem tfi strategie. Po vyhodnoceni téchto strategii byla vybrana
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strategie rozvoje trhu jako nejvhodnéjsi strategie. Pfi vyuziti této strategie se firma
orientuje na vstup na novy trh pomoci svych stavajicich vyrobkt, které jiz ma ve svém
sortimentu. Firma tento postup muze také vyuzit i na tuzemském trhu pro rozsiteni
svého pusobeni a tim zvysit svij trzni podil. Pfi vstupu se stavajicim vyrobkem na
zahrani¢ni trh by bylo vhodné vyuzit marketingovou podporu vyrobku, aby firma
zviditelnila sviij produkt. Dale bych druzstvu doporudila vyuzit veletrhy a vystavy,
tykajici se nabytku. Firma by tak ziskala moznost zviditelnéni svého sortimentu.
Vyhodou také je kontaktovani se s moznymi potencionalnimi kupci. DalSi ¢ast prace
byla vé€novana vybranym trhiim a vyb&rem nejvhodnéjSiho trhu pro vstup druzZstva
Ledenicky nabytek. Po ziskani informacich o teritoriu a sestaveni PEST analyzy byla
pomoci prosté bodové metody sestavena tabulka. Z této tabulky byl vyhodnocen trh
Némecky jako nejlepsi. Tento stat dosahl nejvyssiho bodového ohodnoceni v oblasti
ekonomiky a techniko-technologického prostiedi. Némecko ma velmi silnou ekonomiku
a je dulezitym mezinarodnim obchodnim partnerem Ceské republiky. V oblasti techniky
ma nejvyssi trovenl oproti ostatnim vybranym statim. DruzZstvu lze z téchto divodi

navrhnout vstup na tento trh.

Sluzby poskytované agenturou CzechTrade mohou usnadnit vstup druzZstva
na zahrani¢ni trh. Druzstvu lze poradit vyuziti balicku Basic, ktery stoji 15 000 K¢.
CzechTrade pomutze podniku s vyhledanim obchodnich kontaktl, ziskd informace o
potencionalnim trhu, segmentu zakaznikt, ktery si firma vybere sama. Tento krok je
vhodny piedev§im z hlediska usnadnéni vstupu na zahrani¢ni trh, ziskani dualezitych

informaci a uSetfeni casu, ktery by jinak sama firma musela provadét.

Po ziskani vSech udaju z jednotlivych analyz a shromazdéni potiebnych informaci
lze potvrdit stanovené hypotézy. Z provedené analyzy, ktera byla zaméfena na
vyhodnoceni nejvhodnéjsi strategie pro vstup na zahraniéni trh, byla vybrana strategic
rozvoje trhu jako nejlepsi. Tuto strategii lze také poradit firmé Ledenicky nabytek
vyrobni druzstvo K vyuziti pfi vstupu na zahraniéni trh. Také lze potvrdit i druhou
hypotézu, nebot’ z finan¢ni analyzy vyplyva, ze druzstvo ma vysoky podil ciziho
kapitalu a vysokou miru zadluzenosti, a proto pro druzstvo neni vVhodné zvolit formu
kapitalového vstupu. Vyuziti formy dovoznich a vyvoznich operaci se jiz v minulosti
ukazalo pro firmu nejefektivnéjsi a z tohoto diivodu druzstvu navrhuji i nadale zdstat u

této formy vstupu na trh.
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6.Summary

The theme of the Bachelor thesis is Options for company to entry to the foreign
markets, for the company Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo. The focus of this
company is wood processing and the production of solid wood furniture. The products
solid wood furniture are in higher price group. Ledenicky nabytek vyrobni druzstvo is a
small company operating primarily on domestic market but also on foreign markets.
The company would like to extend their activities in foreign markets.

Interest in wood products in Europe recorded increase. This information confirms too
fair in Milano. The exhibition shows that the furniture is a focus on the quality and
detail processing. Despite this trend by the consumers in the Czech Republic prefer
economically advantageous variants. These data provide small businesses with
information that customers are reluctant to invest greater amounts in furniture. The
financial crisis in 2008 was the cause of why people reduce expenses incurred for the

purchase of new furniture.

Goal of the Thesis is analysis possibilities for entry of the company Ledenicky
nabytek vyrobni druzstvo to foreign markets. Determine whether the company has
options for new market entry, perform market analysis and on their basis to determine

an appropriate strategy for the selected company.

The begining of own work is focused to the PEST analysis. The analysis can
confirm the growing interest in furniture. An analysis of the political environment it’s
appropriate to emphasize tougher standards and laws that traders have to comply with.
In the technological environment are new production methods and machines discovered.
The company can be recommended to continue in recovery technique. With this
recovery reaches cost reduction. The financial analysis has identifited a high proportion
of foreign capital. Only current licquidity reaches the recommended values. The low
value of shor-term financial indicators does not allow the company to pay its liabilities
imidiately. The company can be recommended avoided this type of situation.
Profitability ratios do not reach optimal values. Selected indicators ROA indicates that
company can not make a penny of its assets. Negative values of ROE indicate
inefficient decision-making in distribuion of funds. The company should make better
decision where to invest their money. Debt indicators point to a higher value loans. The

firm may recommended reducing the share of foreign capital. This reduction can be
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achieved for example by increasing the number of members who must pay membership
dues. In this way it can be raised capital. Or get a grant to small and medium-sized
enterprises. The company has a hight proportion of foreign capital and high level of
debt, and that is why can’t be firm recommended form of capital investment. From the
obtained information was conducted SWOT analysis. The results of this analysis show
that the best strategy for the company is confrontation for its further development. For
the company is advised to focus on your strengths and use them to eliminate or
minimize the risks to the company. For example companies can recommend the use of
its strenghts — quality products and presents a segment of cutomers, who have a higher
income. The company could also use his other strenghts — long aktivity in the market,
where this information may result in customers confidence in the company. When
choosing a strategy for entering to foreign markets has been evaluated as the best
strategy for market development. In this strategy, the company focuses on new market
entry through its existing products, which already includes in its range. When launching
a current product into the foreign market it is recommended to use a marketing support
or rather to publicize company (and its” product) itself at the trade fairs and exhibitions.

There is a possibility to use the contact opportunity with potential traders/buyers.

Another section is devoted to the selection of a suitable market for entry, were
selected after consultation with the executive officer three potential markets. In the first
time were found basic information about the territory and field in these markets. After
that was prepared STEP analysis of individual markets. The analysis show, that the best
foreign market is Germany, which is also a recommendation to enter the company. In
the analysis has good evaluation the Austrian market and as the least profitable came

out an Italian market.

Before entering the foreign markets the company has to analyze the market, with this
activity can help us for example agency CzechTrade. Company can choose package
Basic, which cost 15 000 K¢. Czech trade can help firm with searching of business
contacts, obtain information about the potential market or customer segment. This may

help the company enter foreign market.

After getting all the data from individual analysis and important information can be
confirmed hypotheses at the beginning of the Bachelor thesis. The analysis, which was
focused on the eveluation strategy for entering a foreign market, has been selected as a

market develeopment strategy best. This strategy can be recommend a company for
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entering a foreign market. Also can be confirm the second hypothesis. The company has
a hight proportion of foreign capital and high level of debt, and that is why can not be
firm recommended form of capital investment. Historical usage of the import and export
transactions resulted in the most effective and proactive expansion policy for the

company.

Key words: foreign market - input options - selected markets -woodworking and
furniture industry - PEST analysis — SWOT analysis - Porter's five forces model -

support for small and medium-sized enterprises
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Schéma 1: Matice Ledenicky nabytek vyrobniho druzstva



