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1 Uvod

Cilem kazdé firmy je uspéch. At uz si tento pojem firma definuje jakkoliv, vSeobecné to
predev§im znamena dobie prosperovat, vytvaiet zisk, udrzet si své stavajici zdkazniky
a neustale ziskavat zakazniky nové, odolavat tlaku konkurence a produkovat kvalitni
a technicky vyspélé vyrobky. Kazda firma by se méla snazit o to, byt nejlepsi v tom, co
déla, a naprosto vyhoveét pranim a potfebam svych zakaznikli. Pokud se tedy firma mize
zhodnotit jako UspéSna a je celkové spokojenda se svou situaci a postavenim
na tuzemském trhu, mize byt jejim dal$im strategickym cilem vstup na zahranicni trh.
Mnoho &eskych firem naslo odbytiité pro své vyrobky pravé v zahrani¢i. Ceské firmy
exportuji pfedevsim do sousednich statd, nejvice do Némecka, kam je vyvazeno celych
30% ceského exportu, na druhém misté je export na Slovensko a na tieti pozici je export

do Polska.

Ceské republika se stala ¢lenem Evropské unie 1. kvétna roku 2004, ¢imz se
podminky pro obchodovani se zahrani¢nimi firmami znaéné zjednodusily. Clenské staty
Evropské unie tvofi takzvany jednotny vnitini trh, ktery se fidi legislativou stanovenou
Evropskou unii. Hlavnim cilem Evropské unie bylo odstranit piekazky branici
obchodovani mezi ¢lenskymi staty, jednalo se piedevSim o odstranéni celnich,
obchodnich, dafiovych, administrativnich a technickych bariér. Diky vstupu Ceské
republiky do Evropské unie ma dnes kazdy cesky podnik moZnost vstoupit
na zahrani¢ni trh, ovSem diky tomuto vstupu se zvysil 1 pocet konkurentt, kterym musi

ceské podniky celit.

Pfi vstupu firmy na zahraniéni trh je kliCovym faktorem zplsob vstupu
na vybrany trh. Firma musi zvazit vSechny podminky a své moznosti a zvolit
nejvyhodnéjsi formu vstupu. Uspét na zahrani¢nim trhu je vZdy mnohem obtiznéjsi
nez uspét na trhu tuzemském. Proto je velmi dualezité analyzovat podminky

zahrani¢niho trhu a provést zodpovédné jeho prazkum.



2 Literarni prehled

2.1 Definice malych a stfednich podniki

Pro ceskou hospodaiskou sféru se pti vstupu do EU stava rozhodujicim pouzivani
pojmu a definice MSP tak, jak je EU stanovila. V tomto smyslu se podnikem rozumi
organizacni jednotka, ktera uskuteciiuje ekonomickou c¢innost (Vodacek, Vodackova,

2004).

Kategorie MSP
Tridéni EU
Kategorii stfednich podnikl tvofi organizacni jednotky, jejichz pocty pracovnikl jsou

v rozmezi mezi 50 az 250 zaméstnanych osob. Soucasné jejich ro¢ni obrat neptekracuje

50 miliontit EUR, nebo celkova bilan¢ni hodnota majetku neptesahuje 43 miliontt EUR.

Kategorii malych podniki tvoii organizacni jednotky, které maji méné nez
50 zaméstnanych osob. Soucasné jejich roc¢ni obrat, nebo celkova bilancni hodnota

majetku neptesahuje 10 miliont EUR.

V ramci malych podnikti lze vycletiovat 1 kategorii tzv. mikropodniki.
Jde o organiza¢ni jednotky, které maji méné nez 10 zaméstnanych osob. Soucasné jejich
rocni obrat, nebo celkova bilan¢ni hodnota majetku nepiesahuje 2 miliony EUR

(Vodacek, Vodackova, 2004).

Dalsi moznosti, jak tiidit MSP, je napt. t¥idéni dle Ceského statistického uiadu,

které déli podniky do tii skupin podle poctu zaméstnancti:

- malé — do 20 zaméstnanct
- stfedni — do 100 zaméstnancu

- velké — 100 a vice zaméstnancii (Bednatova, Parmova, 2010).



Vyznam MSP v EU

Velky pocet, vyse celkového obratu a podil na zajisténi zaméstnanosti ¢ini z MSP
zavazny faktor pro socialni a ekonomické podminky evropskych zemi. Plati totiz, Ze
valna vétSina Clent EU cCeli problémum hrozici ¢i redlné vysoké nezaméstnanosti.
Soubézné je nutné vyrovnavat se s potizemi pii pruzném vytvaireni novych pracovnich
mist a prilezitosti, jak nezaméstnanost snizovat. Relativné nizky objem vazanych
prosttedkit ¢ini z MSP vyznamny faktor, ktery =zajiStuje pruznost ekonomického
systtmu a vhodnou komplementaritu s velkymi podnikatelskymi organizacnimi

jednotkami, zejména pak formou subdodavatelskych vztaht.

Pro MSP ma klicovy vyznam tzv. Evropska charta pro malé podniky. Charta
deklaruje, Ze MSP jsou pro EU patefi evropské ekonomiky a hlavnim zazemim jeji
konkurencni schopnosti vii¢i ostatnimu svétu, zejména pak mohutné ekonomice USA.
Uvadi téz, ze EU povazuje MSP za kli¢ k feSeni citlivého socidlniho problému
zaméstnanosti, dale pak zakladnu pro u¢innou inovacéni politiku nizSich fadi, rozvoj
podnikavosti a vytvareni evropské ekonomiky zalozené na znalostech (Vodacek,

Vodackova, 2004).

Odhad pozice ¢eskych MSP v EU

Rozsiteni EU ma fadu dopadt pro stavajici zemée i1 pro nové Clenské staty. Je ziejmé, ze
v piipad¢ ekonomickych dopadii piijde jak o pozitivni, tak o negativni zmény, které se
neprojevuji okamzité, nebot’ ekonomicky systém se vyznacuje znacnou setrvacnosti

(Veber, Srpova, 2008).

V ptipadé¢ malych a stfednich podniki sice na jedné strané¢ rozSifeni EU

v v

riziko nastupu konkurence nejen ve vyrobkové sféfe, ale i v oblasti sluzeb (Veber,

Srpova, 2008).



Startovni podminky ¢eskych MSP pfi jejich postupné integraci do ekonomiky
zemi EU nejsou dnes zdaleka stejné. Ve vétSiné ptipadi plati, ze nepatii k ,,favoritim®,

a to ani konkurencni pozici, ani svou podnikatelskou aktivitou.

S cilem vytvofit alespon orientac¢ni charakteristiku konkuren¢ni pozice ¢eskych
MSP v ramci EU je zvoleno uspotfaddni MSP do skupin. Pfitom potadi charakteristik
MSP podle skupin jiz uvazuje jejich konkurenéni pozici, pocinaje nejlepsi skupinou A

a konce skupinou D s dosud nepfiznivou situaci (Vodacek, Vodackova, 2004).

Stiedni podniky a exportni malé firmy, které pracuji v riistovych oborech a maji
kratkodobéjsi zkusenosti z mezinarodni spoluprace, jsou pievazné MSP, které vznikly
v 90. letech. Ziskaly jiz prvni bezprostfedni zkuSenosti ze spoluprace i konkurence
s podniky EU. Integraci do EU obvykle povazuji za piirozené pokraCovani procesu
svého rozvoje a maji zajem o rychlé uplatnéni se v rdmci EU. VétSinou se na dalsi
spolupraci soustavné pripravuji a usiluji 0 to, aby =ziskaly pozici stabilnich
subdodavatelii velkych a vétSich zahrani¢nich stfednich podnikti. Opravnéné ocekavaji
silnou konkurenci ze strany zdrojové Iépe vybavenych a zpravidla siln€jSich
zahrani¢nich podnikii EU s globaln€jsim ptisobenim. Tim, Ze maji urcité¢ zkuSenosti
Z mezinarodni spoluprace, si jsou védomi své slabsi pozice, kterou vuci relevantni
konkurenci maji. Plati to jak pro jejich slabsi zdrojové vybaveni, tak i1 kapitdlové
moznosti, misto na trhu EU i pozici Vv distribu¢nich sitich, profesionalni zkuSenosti

V podnikani na trzich EU a globalni svétové ekonomiky (Vodacek, Vodackova, 2004).

Podminky hospodarské soutéze v EU

V souladu se Smlouvou o EU je hospodéiska soutéZ zaloZzena na péti zdkladnich

principech. Jedna se o:

- zékaz veSkerych smluvenych praktik, dohod a sdruzovani podnikd, které by
mohly ovlivnit podnikdni mezi €lenskymi staty EU a jejichz cilem nebo
vysledkem je vylouceni, omezeni nebo naruseni soutéze na spolecném trhu

EU:;



- zédkaz zneuziti dominantni pozice na spolecném trhu EU, pokud miZze

ovlivnit podnikdni mezi ¢lenskymi staty EU;

- kontrola podpor poskytovanych v jakékoliv formé c¢lenskymi staty nebo
ze statnich prostiedkli, pokud narusuji nebo hrozi narusit soutéz tim,

ze znevyhodnuji ur€ita odvétvi,

- preventivni dohled fuzi s evropskym rozmérem, ktery se provadi formou

schvalovani nebo zamitnuti;

- liberalizace urcitych odvétvi, ve kterych se doposud vefejné nebo soukromé
podnikatelské subjekty chovaly monopolné, jako jsou telekomunikace,

doprava nebo energetika (Vodacek, Vodackova, 2004).

Podminky hospodaiské soutéze v ramci EU si pfimo kladou za cil podporovat
rozvoj] MSP. Snazi se vytvaret ekonomické podminky pro zdravou iniciativu MSP,
snahu o rust jejich produktivity prace, inovacni rozvoj, kvalitu poskytovanych vyrobku

a sluzeb (Vodacek, Vodackova, 2004).

2.2 Podpora podnikani — Vladni organizace poskytujici
sluzby podnikateliim

Czechlnvest

Agentura pro podporu podnikdni a investic Czechlnvest je statni piispévkova
organizace zfizend Ministerstvem primyslu a obchodu CR. Jejim ukolem je predeviim
posilovani  konkurenceschopnosti  ¢eské ekonomiky prostfednictvim podpory
malych a stfednich podnikateld, podnikatelské infrastruktury, inovaci a ziskdvanim
zahrani¢nich investic, jak z oblasti vyroby, strategickych sluzeb, tak technologickych
center. Ukolem Czechlnvestu je dale propagace Ceské republiky v zahrani¢i jako
vhodné lokality pro umistovani mobilnich investic ¢i piredkladani zadosti o investicni

pobidky nadiizenym organtim (Srpova, Rehof a kol., 2010).



CzechTrade

CzechTrade je instituce specializovana na poskytovani informacnich a poradenskych
sluzeb ¢eskym vyvozciim a investorim. CzechTrade realizuje rozsahlou edi¢ni ¢innost.
Zpracovava teritorialni studie, pravidelné informuje o projektech a trendech
mezinarodnich  finan¢nich  instituci, zpracovavad expertni stanoviska  atp.

(Cernohlavkova, Machkova a kol., 1998).

Enterprise Europe Network

Enterprise Europe Network je celoevropska sit’, zalozena v roce 2008. Hlavnim cilem
sit¢ je poskytovat integrované sluzby na pomoc inovacnimu podnikani vcetné
legislativniho poradenstvi, vyhledavani vhodnych obchodnich a technologickych
partneri a podporovat Ucast malych a stfednich firem v ramcovych programech
Evropské unie souvisejicich s aplikovanym vyzkumem, vyvojem a inovacemi.
Enterprise Europe se skldda ze tifi moduli. Prvnim modulem je Poradenstvi
pro podnikatele, které navazuje na byvalou sit’ Euro Info Center a poskytuje predevSim

informace souvisejici s podnikanim na evropském trhu (Srpova, Rehof a kol., 2010).

Ceska exportni banka

Ceska exportni banka, a. s., (CEB) je specializovand bankovni instituce pro statni
podporu vyvozu. Poskytuje financovani vyvoznich uvéri a dalSich sluzeb, které
souviseji s vyvozem. Jednd se o financovani vyvoznich operaci, které vyzaduji
dlouhodobé zdroje financovani za urokové sazby a Vv objemech, které jsou
na bankovnim trhu nedosazitelné. Timto umozZiuje ceskym vyvozcim vstupovat
do soutéze na mezinarodnim trhu za podminek srovnatelnych s témi, které vyuziva

zahraniéni konkurence (Srpova, Rehof a kol., 2010).



Exportni garanéni a pojiStovaci spole¢nost

Exportni garancni a pojistovaci spolecnost, a.s., (EGAP) je statni uverova pojistovna
zaméfena na pojistovani vyvoznich Gvért, proti komerénim a teritorialnim rizikim
spojenych s vyvozem zbozi a sluZzeb. Spole¢nost EGAP je soucasti systému statni
podpory exportu, Gizce spolupracuje s Ministerstvem pramyslu a obchodu CR a Ceskou
exportni bankou. Pojistovaci sluzby poskytuje vSem Ceskym exportérim bez rozdilu
jejich velikosti, pravni formy a objemu pojisténého vyvozu (Srpovd, Rehof
a kol., 2010).

2.3 Globalni trhy

Globalni trhy se staly centrem pozornosti prakticky vSude. Proces globalni ekonomické
integrace slibuje opravdu mnoho. Globalni trhy vytvaii ptilezitosti k nakupu, prodeji
a praci, redukuji naklady na produkci a odpad, sméfuji jméni na nejvyssi a nejlepsi
vyuziti. Neni pochyb o pfijmech a vyhodach, které plynou z globdlni hospodarské
soutéze, ale existuji zde také obavy, jaké nasledky s sebou toto piinese. Lze
vypozorovat i to, Ze nékdy globalni trhy vice $kodi, nez prospivaji. Jeden okruh téchto
obav jsou obavy ekonomické. Individualita a urcita charakteristika dané¢ zemé se muize

ztratit praveé v rukach globalni hospodaiské soutéze (Gerber, 2010).

Zdroje a pirekazky globalniho soutéZeni

Firmy se mohou ucastnit mezindrodnich ¢innosti prostfednictvim tii zakladnich
mechanismi: poskytovani licenci, exportu a pfimych investic v zahrani¢i. Obvykle
mezi prvni zamotské pokusy firmy patii export nebo poskytovani licenci, a teprve poté,
az ziska ur€ité mezinarodni zkusSenosti, bude zvazovat piimou investici. Export nebo
pifimé investice v zahrani¢i se budou vyskytovat v odvétvich, kde je konkurence
skute¢né globalni. Vyznamny pohyb vyvozu mezi mnoha zemémi je spolehlivou

zndmkou globalniho soutéZeni, ale vyznamné piimé investice v zahrani¢i takovou



znamkou byt nemusi. Tyto investice se mohou skladat z v podstaté nezavislych pobocek
Vv zahranici, pfiCemz konkurencni pozice kazdé pobocky zavisi pievazné na jejich

aktivech a specifickych okolnostech v zemi, kde sidli (Porter, 1994).

Zdroje globalnich konkuren¢nich vyhod:

Diferenciace produktu.

V nékterych oborech, zejména v technologicky progresivnich, miize firmé piidat

na povésti a diivéryhodnosti.
Vlastnicka technologie vyrobku.

Globalni ekonomické vyhody mohou byt disledkem schopnosti aplikovat vlastnickou
technologii na nékolika ndrodnich trzich. Tato schopnost je zejména dillezita, jestlize
uspory z rozsahu ve vyzkumu jsou v poméru k odbytu na jednotlivych narodnich trzich
vysoké. Globalni konkurence mize také poskytnout firm¢ tadu spojeni
s technologickym vyvojem ve svété, coz muze zvysit jeji technologickou

konkurenceschopnost (Porter, 1994).

Prekazky globalni konkurence:

Odlisné naroky na produkt.

Globalnimu soutéZeni brani, jestlize ndrodni trhy poZaduji rtizné varianty produkti.
Z divodi kulturnich rozdili, stadia ekonomického vyvoje, Girovné piijmi, klimatu atd.
mohou néarodni trhy pozadovat varianty produktu, li§ici se v kompromisu mezi néklady,

kvalitou a vykonem, stylem, velikosti a v jinych smérech (Porter, 1994).



Zavedené distribu¢ni kanaly.

Potieba ziskat pfistup do distribuénich kanalii na kazdém narodnim trhu mize branit
globalnimu soutézeni. Jestlize je zdkazniki mnoho a jednotlivé zakoupené objemy jsou
malé pro uspéSné soutézeni firmy, mize byt nezbytny pfistup k jiz zavedenym

nezavislym zasobovacim distributoram (Porter, 1994).

2.4 Formy vstupu podniki na mezinarodni trhy

Formy vstupli podniku na mezinarodni trhy mizeme rozdélit do tfi velkych skupin.

Jedna se 0:
- obchodni metody (vyvozni a dovozni operace);

- formy nenaro¢né na kapitalové investice (licence, franchising, zuSlechtovaci

operace apod.);

- kapitalové vstupy podnikli na zahrani¢ni trhy.

Obchodni metody (vyvozni a dovozni operace)

Nejjednodussi formou vstupu na zahranicni trhy, kterou zacinaji obvykle rozvijet své
mezinarodni aktivity Ceské podniky, jsou tradi¢ni vyvozni operace. Podniky mohou
pii vyvozu vyuzit celou fadu obchodnich metod. Volba obchodni metody zalezi na celé
fad¢ faktort. Zékladni ramec vytvareji obchodnépolitické podminky. Vyvozce musi byt
velmi dobie obeznamen s celnim a devizovym reZimem v zemi vyvozu, musi védét
0 existenci tzv. netarifnich pfekazek ochodu, kterymi mohou byt dovozni kvoty,
tzv. dobrovolna omezeni vyvozu, povolovaci fizeni apod., a musi respektovat technické,

zdravotni, ekologické a jiné normy, které plati v zemi vyvozu.

Dalsim ¢initelem, ktery ovliviiuje volbu obchodni metody, je charakter vyrobku.
Pti vyvozu primyslovych vyrobkd, strojl, zafizeni a zejména investi¢nich celkd, jejichz

vyvoz je spojen s nutnosti zabezpeceni celé fady doprovodnych sluzeb, se projevuje



tendence Kk vylucovani obchodnich mezi¢lankt, a tudiz k vyuzivani pfimych vyvozi.
Kvalitni sluzby, vetné zajiSténi financovani, jsou dnes na ndro¢ném svétovém trhu

faktorem, ktery do zna¢né miry ovliviiuje rozhodovani spotiebitelti o nakupu.

Vzdy je tieba peclivé zvazit vybér obchodniho partnera, opatfit si co nejvice
informaci o jeho ekonomickém a pravnim postaveni. Zakladni informace pravniho
charakteru (forma spolecnosti, ru¢eni, osoby opravnéné jednat jménem firmy) je mozno
ziskat z obchodniho rejstiiku. Ekonomické informace o solventnosti a solidnosti
obchodnich partneri je tieba ziskdvat zvice zdroji. Informace je mozné ziskat
napt. 0d specializovanych informacnich kancelafi, obchodnich a primyslovych komor,
od bank formou bankovnich informaci, z odborného tisku, dotazovanim u obchodnich
partnert nebo zastupci apod. V souvislosti s liberalizaci zahrani¢niho obchodu vznikala
cela fada problémti souvisejicich s nezkuSenosti vyrobnich podnikt, které se rozhodly
bez dostatecné ptipravy samy realizovat obchodni operace na mezinarodnich trzich.
Vzhledem k ekonomickym problémum, se kterymi se potykaji, jsou mnohdy ochotny
dodat zboZi do zahranii za velmi riskantnich podminek. Casto se pak stava, Ze si
partner zbozi neodebere a podnik utrpi ztratu Vv disledku vynalozenych ndklada
na piepravu, pojisténi, skladovani atp., anebo dokonce partner zbozi pievezme
a nezaplati. V neposledni fadé je pak dilezité hledisko efektivnosti, tj. zejména poméru

vynaloZenych nékladu a rizik, kterd vyplyvaji ze zahrani¢niho obchodu, k cen€ zboZzi.

Obchodni metody jsou realizovany na zakladé smluvnich vztahli s obchodnimi
partnery. Muze se jednat o prostfedniky, obchodni zéastupce, mandatéie, komisionaie

a dalsi subjekty.

Smlouva o vyhradnim prodeji

Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel zavazuje, Ze zboZi urcené ve smlouvé
nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu prodejci.
Ve smlouvé musi byt vyhrazena oblast a druh zbozi a obchodni zédkonik ptedepisuje
pro tuto smlouvu pisemnou formu. Pokud neni stanoveno, na jakou dobu se smlouva

0 vyhradnim prodeji uzavira, pak zanikd po uplynuti jednoho roku po jejim uzavieni.
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Dodavatel maze odstoupit od smlouvy, pokud vyhradni prodejce odebird zbozi

od jiného dodavatele (Cernohlavkova, Machkova a kol., 1998).

Primy vyvoz

Pii pfimém exportu organizace vytvaii piimy kontakt se zemi vyvozu. Mezi vyhody
piimého exportu patii napi. vétSi potencidl navratnosti investice, pfimy kontakt se
zahrani¢nim trhem, lepsi kontrola nad vyrobky, distribuci, cenami, moznost realizace
vlastni marketingové strategie a ptimé vztahy pozitivné plsobici na loajalitu zakaznik.
Za nevyhodu lze oznacit vétsi riziko a vySi investice neZ pii nepifimém exportu, potiebu
specializovanych pracovnikil, potfebu znalosti mistnich podminek, jazykové bariéry,

casove rozdily, celni a danova opatieni a mozné distribucni obtize (Strach, 2009).

Cisté piimé obchodni metody se obvykle pouZivaji nejéastéji v primyslovém
marketingu pii vyvozu stroji, vyrobnich zatizeni a investicnich celkli. Dodavky téchto
vyrobkl jsou velmi komplikované a je S nimi spojena nutnost poskytovat celou fadu
odbornych sluzeb, u kterych je bezprostiedni pfitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu
nutnd. Pouziti pfimé obchodni metody vyzaduje dokonalou znalost technické 1 obchodni
problematiky a obvykle pozitivné plsobi na stabilizaci obchodnich vztahti. U ptimé
metody by mél vyvozce také docilovat vysSich cen, protoze sam zabezpecCuje celou

realizaci, a nese tudiz veskeré naklady i rizika mezinarodniho obchodu (Machkova,

2006).

Kapitalové vstupy podniku na zahrani¢ni trhy

Zakladnimi formami kapitdlovych vstupl na zahrani¢ni trhy jsou portfoliové investice
(ndkup akcii nebo jinych cennych papirtl) a pfimé zahranicni investice (kapitdlové
vklady, wvnitrofiremni puajcky). Piimé kapitalové investice v zahrani¢i probihaji
nejcastéji formou fuzi a akvizic, nové zakladanych podnikii (tzv. investic na zelené
louce), formou spoleéného podnikani a strategickych alianci. Ceské podniky obvykle

nejsou dostatecné kapitalove silné, a proto se Casto zamétuji na investice, které slouzi
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k podpoie obchodni ¢innosti. Formou podnikani na podporu exportu miize byt zfizeni
dcefiné spolecnosti (subsidiary company) nebo pobocky/organiza¢ni slozky (branch
office) i reprezentacni/ zastupitelské kancelare (liaison office). Nejcastéji ptsobi tyto
subjekty v zemich, do nichZ ¢eské podniky vyvazeji nejvice, tj. v ¢lenskych zemich EU.
Jednotny trh zarucuje vSem podniktim, které byly zalozeny podle prava nékteré ¢lenské
zem¢ a jez skutecné podnikaji na jejim uzemi, stejné tzv. narodni zachdzeni
(podnikatelé maji stejna prava i povinnosti jako tuzemské subjekty). Obchodni
spolec¢nost z ¢lenské zemé¢ EU mize oteviit v jiné ¢lenské zemi bez omezeni dcefinou
spole¢nost, organizacni slozZku anebo zastupitelskou kanceldt (Machkova,

Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Dceriné spole¢nosti

Dcetfiné spole¢nosti jsou samostatnymi pravnimi subjekty, které ftidi matetska
(zahranicni) spole¢nost. Dcefind spolecnost zahrani¢ni matefské spoleCnosti je
Z pohledu narodniho prava vzdy vlastni spoleCnost statu, ve kterém ma dcefina
spolecnost sidlo. Dcefina spolecnost tak podléha mistnim ptedpisim upravujicim
zalozeni a zapis do pfislusného obchodniho rejstiiku a podnika vlastnim jménem,
na vlastni Gcet a riziko. Matei'ska spolecnost mtize v zahrani¢i bud’ zalozit zcela novou
firmu, anebo mize dojit k akvizici (velmi ¢asto se jedna o odkup spole¢nosti, se kterou
mateiska spolecnost spolupracovala, napt. formou vyhradni distribuce nebo obchodniho

zastoupeni), ¢i spolecnému podnikdnim.

Hlavnim cilem zalozeni obchodnich dcetfinych spolecnosti v zahrani¢i je
obvykle dovoz a distribuce vyrobkll a sluzeb matefské spole¢nosti na cilovém
zahraniénim trhu. Vyhodou zfizeni obchodni dcefiné spolecnosti je bezprostiedni
pfitomnost na zahraniénim trhu, jez umoziuje jeho snazsi zpracovani, a zvySuje tak
prodejni moznosti. Vyhodou je lepsi pfistup k informacim, sledovani tendenci na trhu

a bezprosttedni kontakty se zakazniky.

I kdyZ zahrani¢ni pobocka nebo reprezentacni kanceldf nemaji vlastni pravni

subjektivitu, mohou plnit obdobnou funkci bezprostiedni ptfitomnosti na zahrani¢nim
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trhu jako dcefiné spoleCnosti v zahrani¢i. Nejsou vSak opravnény uzavirat smluvni
zavazky a pouze vyvijeji Cinnost, ktera podporuje podnikatelské aktivity na cilovém

trhu (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Vétsina zemi se snazi podporovat priliv ptimych zahrani¢nich investic do oblasti
vyroby, zejména do zpracovatelského primyslu a nékterych odvétvi a sluzeb. Ptimé
zahrani¢ni investice do téchto odvétvi piinaseji kapitdl nutny pro modernizaci
a restrukturalizaci podnikti a nové progresivni technologie (Machkova, Cernohlavkova,
Sato a kol., 2010).

Faktory ovliviiujici volbu formy vstupu na mezinarodni trhy

Na zahrani¢nich trzich mohou podniky vyuzivat rGzné strategie mezindrodniho
podnikani. Pfed rozhodnutim o tom, zda firma zafne samostatné podnikat
na mezinarodnich trzich, je tfeba vyhodnotit jak faktory vnitini, tak faktory vnéjsi.
Podnikdni na mezinarodnich trzich ma celou fadu specifik a je spojeno se zna¢nymi
naroky nejen na obchodni, marketingové a finan¢ni kapacity, ale vyzaduje i1 rozsifeni
vyrobnich kapacit, adaptace vyrobniho sortimentu podle podminek cilovych
zahraniCnich trhti a zmény v oblasti lidskych zdroji, napi. ndbor novych jazykove
vybavenych pracovniki se zkuSenostmi z oblasti realizace mezinarodniho obchodu

¢iproskoleni zaméstnancti stavajicich atp. (Machkova, Cernohldvkova, Sato a kol.,

2010).

Je mnoho faktord, které mohou ovlivnit firemni strategii pii vstupu na zahrani¢ni
trh. Nékteré z téchto faktort souviseji s charakteristikou trhu, ktery si firma zvolila jako
cilovy, a ostatni se tykaji charakteristiky produktu nebo vyvozce. Konkrétné¢ by mél
vyvozce podrobné analyzovat tyto determinanty: velikost trhu, rist trhu, potencionalni
trzni podil vyvozce, typ vyrobku, trzni strategii firmy a hlavni charakteristiky dané

zemé (David, Stewart, 2010).

Pti volbé strategie pro cilovy trh je vZdy nutno zohlednit zvlastnosti a vyspélost

trhu a celou fadu dalSich faktord. Jedna se zejména o:
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e Obchodnépolitické podminky — celni a devizovy rezim, kurzova politika,

netarifni nastroje obchodni politiky;

e Ekonomické prosttedi — hospodarsky rust, mira inflace, mira

nezaméstnanosti, rist prumyslové vyroby;

e Politické prostfedi — politicky systém, politicka stabilita, ¢lenstvi dané zem¢e

v regionalnich integracnich seskupenich a jeji politické vazby na dalsi staty;

e Pravni prostiedi — stabilita a divéryhodnost legislativniho prostiedi,
podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty, mozZnost nakupu

nemovitosti a pozemk,

e Charakteristika vyrobkli — primyslové vyrobky, zemédélské vyrobky,

spotfebni zbozi;

e (Charakteristika obchodniho partnera — pravni forma spole¢nosti, vlastnicka
struktura, ruCeni, osoby opravnéné jednat jménem firmy, postaveni na trhu,

velikost firmy, reference;

e Efektivnost vybrané formy podnikani — pomér vynaloZenych nékladu a rizik,

navratnost vloZenych prostiedki, predpokladanad mira zisku,

Mezinarodni podnikdni mize mit celou fadu forem, jez obvykle ¢lenime do tfi
zakladnich skupin. Jedna se o vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb (obchodni operace), formy
nenarocné na kapitalové investice (licence, fanchising atp.) a kapitalové narocné formy
vstupu na mezindrodni trhy - napf. pfimé zahrani¢ni investice (Machkova,

Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

Uzavirani mezinarodnich kupnich smluv

Kupni smlouva je jednim z nej€astéji uzivanych smluvnich ujednéni, ktera podniky
uzaviraji v obchodu se svymi zahranicnimi obchodnimi partnery. Ptedstavuji pravni

zaklad pro uskute¢néni jednotlivych obchodnich operaci. Uzavird se mezi prodavajicim
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a kupujicim a jeji obsah vymezuje zakladni prava a povinnosti obou stran. Jeji
podminky do zna¢né miry ovliviuji, jakych ekonomickych vysledkti podnik v dané
vyvozni ¢i dovozni operaci dosahne. V obchodni terminologii byva nazyvana kontrakt.
Kupni smlouvou se prodavajici zavazuje odevzdat kupujicimu predmét koupé a umoznit
mu, aby knému nabyl vlastnického prava, a kupujici se zavazuje piedmét koupé

odebrat a uhradit kupni cenu (Machkové, Cernohlavkova, Sato a kol., 2010).

2.5 Narodni kultura

Narodni kulturu lze definovat jako kulturu, kterou v pribéhu historie vyvinulo velké
mnozstvi lidi, ktefi se jako pfisluSnici urCit¢ého ndroda narodili nebo se tak citi
a definuji si ji jako zavaznou a ,byti urcujici®. Narodni kultura ztélesniuje pravidla
chovani (zvyk, zdkon, obycej), eticko-moralni systémy a z toho odvozené obrazy svéta
a ¢loveka (Novy, Schroll-Machl, 2005).

2.5.1 Némecké kulturni standardy
Existuji empiricky orientované vyzkumy (Thomas, 1993, 2000), které se pokouseji

odhalit typické znaky nérodnich kultur ze zkuSenosti, které shromazdili lidé rtiznych
kultur pfi vziajemnych setkanich a spolupraci. Mezi zahranicnimi odbornymi
a vedoucimi pracovniky, studenty a védci, ktefi spolupracovali ve své domoviné nebo
v Némecku s némeckymi partnery, byla uspofddana anketa. Respondenti méli uvést,
¢eho napadného si vSimli u svych némeckych partnerti nebo na chovani Némci mezi
sebou a co bylo jinak, nez ¢ekali, jinak, nez byli zvykli ze své kultury. Z odpovédi
odbornych a vedoucich pracovnikli z tak rozdilnych narodd, jako jsou Francie, Anglie,
gpanélsko, Ceska republika, USA, Japonsko, Cina, Korea a Indonésie, Ize sestavit Sest
znakili némecké kultury, které se objevily v interkulturdlnich setkanich vSech

dotazovanych cizinct:

1. vécna orientace,

2. ocenovani struktur a pravidel,
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3. planovani Casu,
4. internalizovana kontrola,
5. odd¢lovani osobnostnich a zivotnich oblasti,

6. slaby komunika¢ni kontext.

Vécna orientace

Pro vzajemnou spolupraci jsou pro Némce rozhodujici vécné zalezitosti, 0 kterych se
jednd, pracovni role a odborné zptisobilost zicastnénych. V pracovnich rozhovorech se
,.Jde rovnou Kk véci“ a ,,zlistava se u tématu®, ocenuje se ,,vécné“ chovani, to znamena
predevSim uplna kontrola emoci. Pravé to povazuji Némci za synonymum

profesionality (Novy, Schroll-Machl, 2005).

Pozitivni hodnoceni a vyuZivani struktur a pravidel

V Némecku existuje nespocet pravidel, predpist, nafizeni a zakont. Jejich rozmanitost
i jejich omezeny a strnuly vyklad, striktni dodrZzovani nebo pokuta pfi jejich poruSeni
jsou potom béZznou samoziejmosti. V kontrastu K ostatnim kulturam, ve kterych
samoziejmé pravidla rovnéz organizuji spole¢ny zivot, jsou tato pravidla v Némecku
dasledné dodrZzovana a jejich porusovani neni spoleCensky piijatelné (Novy, Schroll-
Machl, 2005).

Planovani ¢asu

Cas je nejen dilezitym tématem pro Némce samé, ale predevsim pfislusnici ostatnich
kultur maji pocit, ze Némci jsou prondsledovani terminy a ¢asovymi harmonogramy, Ze
jsou posedli ptedev§im dlouhodobym planovanim a dodrzovanim terminti. Tento faktor
vychazi z nasledujiciho vychodiska: v zasad€ prevlada néazor, Ze Cas je vzacny statek,

ktery se nesmi nesmysIné promrhéavat, nybrz musi byt efektivné vyuzivan.
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Vnitrni internalizovana kontrola

Némci se siln¢ identifikuji s vlastni pracovni ¢innosti. Berou svoji praci, svoji pracovni
roli, tilohu a s tim spojenou odpovédnost velmi vazné. Chtéji délat to, co dé€laji, dobie
a koncentruji se pfitom pouze na pravé vykondvanou ¢innost. Pokud toto ¢loveék déla,
je povazovan za spolehlivého, korektniho a svédomitého, je cenénym spolupracovnikem
a kolegou a zaslouzi si divéru. Této spolehlivosti se nedosahuje piednostné tim, ze by
existovaly instance, které by uvedené skutec¢nosti kontrolovaly zvenci, ale tim, ze kazdy

dé€la na svém misté to, co se od n¢j ocekava.

Oddélovani jednotlivych oblasti Zivota a osobnostnich aspekti

Némcei striktné od sebe navzajem oddéluji jednotlivé oblasti svého Zivota. Vyrazn€ méni
své chovani jednak podle toho, vjaké sféfe svého zZivota pfichdzeji
s jinou osobou do kontaktu. Zaméstnani Némci jasné rozliSuji oblast pracovni a oblast

soukromého Zzivota (Novy, Schroll-Machl, 2005).

Slaby komunikaéni kontext

Némci pouzivaji komunikacni styl zalozeny na vysoké mife piimosti
a explicitnosti. To, co je pro n¢ dalezité, formuluji verbalné slovy a oznacuji pfitom
vécné obsahy piimo, nestrojen¢ a velmi oteviené. Co je mysleno, byva také feceno, a co
je teceno, bylo také mysleno. Existuje jen velmi maly prostor pro dodatecné domysleni

se ¢i dodateénou interpretaci fe¢eného (Novy, Schroll-Machl, 2005).

2.6 Zahranicni obchod a jeho funkce v ekonomice

Zahranicni obchod je historicky nejstar§i a dosud vyznamnou formou vnéjsich
hospodarskych vztaht. Jejich vliv na hospodaisky rozvoj jednotlivych zemi

se podstatné prohloubil v celém obdobi po 2. svétové valce, v poslednich desetiletich
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pak vyvoj mezinarodniho obchodu patfi k nejdynami¢téjSim prvklim vyvoje svétové

ekonomiky (Plchova a kol., 2007).

Standardni modely zahrani¢niho obchodu ukazuji, Ze zahrani¢ni obchod zvySuje
ucinnost a troven dané ekonomiky. V této dané ekonomice jsou zdroje transformovany
do zbozi a vSeobecné se tim zlepSuji Zivotnich podminky, ale i sluzby. Rozsifeni
mezinarodniho obchodu tedy ptedstavuje prudky technologicky pokrok (Van Den Berg,
Lewer, 2007).

Existuji dva zékladni typy obchodu mezi zemémi: prvni, ve kterém importni
zemé bud’ nemiliZze vyrabét toto zbozi, nebo poskytovat konkrétni sluzby, nebo ho ma
nedostatek, a druhy, ve kterém ma schopnost vyrabét zbozi nebo poskytovat sluzbu,

ale stale importuje (Reuvid, Sherlock, 2011).

Pti pohledu na fungovani zahrani¢niho obchodu v ekonomice jednotlivych zemi
nalezneme vyrazné rozdily v zavislosti na typu ekonomiky co do jejich ekonomického

rozméru a ekonomické vyspélosti. Presto 1ze oznacit nékteré funkce jako obecné platné:

- transformacni funkce, tzn. vliv zahrani¢niho obchodu na utvareni stavu vnitini

ekonomické rovnovahy;

- funkce rastova, tzn. napliovani hlediska ,,ekonomie ¢asu“ s vysledkem uspory

narodni prace pfi zapojeni do mezinarodni délby prace;

- zahrani¢ni obchod mtize za urcitych specifickych podminek ptisobit jako bariéra

rustu domaci ekonomikys;

- vzdjemnd interakce mezi ristem (¢i poklesem) narodniho dichodu, ristem (¢i

poklesem) dovozu a ristem (¢i poklesem) vyvozu (Plchova a kol., 2007).

18



Zahrani¢ni obchod EU

Obchod EU lze rozdélit na dvé samostatné ¢asti:

1. Obchod v ramci samotné EU, tak zvany intra obchod (tedy obchod realizovany
mezi jednotlivymi c¢lenskymi staty EU, mezi nimiz neexistuji (alesponl

Vv teoretické roving) zadné bariéry omezujici vzajemnou obchodni sménu.

2. Obchod s neclenskymi zemémi EU (,tietimi zem&mi), oznaCované jako tak
zvany extra obchod (vn&j$i obchod realizovany jiz ne mezi jednotlivymi
Clenskymi staty EU, ale mezi EU a ,tietimi“ zemémi). EU v tomto piipadé
vystupuje jako jednotny trh, to znamena, Ze trhy dnes jiz 27 ¢lenskych stati EU
jsou vnimany pouze jako jeden jediny trh zemi EU (Svatos, 2009).

Podil EU (v€etné intra ochodu) na svétovém exportu se pohybuje na urovni asi

38% a samotnd EU importuje pies 39 % hodnoty svétového dovozu.

Vice nez dvé tretiny exportl (asi 67,3 %) nepoustéji EU (jsou obchodovany
mezi jednotlivymi Clenskymi staty EU, kromé zemi SNS), piiblizné 8,6 % exportil
sméfuje do Severni Ameriky, 6,5 % exportii do evropskych zemi (neclenti EU) a 2,9 %
exportil do zemi spoleCenstvi SNS — zejména do Ruska, 7,4 % exportl jde do Asie,
2,4 % do oblasti Sttedniho vychodu, 2,5 % do Afriky a méné nez 1,5 % exportii do Jizni
a Sttedni Ameriky (Svatos, 2009).

Realizace vyzkumu zahrani¢niho trhu

Vyzkum zahrani¢niho trhu probih4 zpravidla ve dvou etapach. Prvni etapa spociva
ve sbéru zékladnich informaci, které slouzi k ovéfeni skutecnosti, ze dany trh ma redlny

potencial a Ze na ném lze pisobit a nazyva se vyzkum od stolu.

Druhé etapa spociva v prizkumné préaci v konkrétnich podminkach sledované

zemé a nazyva se terénni priizkum (Cernohlavkova, Machkova a kol., 1998).
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Vyzkum od stolu

Vyzkum od stolu je organizovan z exportujici zemé¢ a spociva v ziskavani vsSech
dostupnych informaci tykajicich se zahrani¢nich trhii. Vyhodou této etapy jsou nizké
naklady a zpravidla snadna dostupnost informaci. Zdroje téchto informaci jsou bohaté
a riznorodé¢; lze je ziskat z oficidlnich prament statistickych uradi, za veérohodné
a predevsim specificky zaméfené jsou povazovany informace poskytované obchodnimi
a pramyslovymi komorami, profesnimi svazy, Zivnostenskymi komorami
a specializovanymi agenturami. Tyto tzv. sekundarni udaje tvofi nutny vSeobecny
zéklad znalosti o charakteru kazdé zem¢, o moZnostech a tendencich rozvoje,
o postaveni dané¢ zemé v projektech mezinarodniho srovnavéani, o zdrojich
surovinovych, kapitadlovych a lidskych, tj. informace nutné pro strategické rozhodovani
podniku, napf. pravé pro rozhodovani o moZnostech vstupu na zahraniéni trh

(Cernohlavkova, Machkova a kol., 1998).

Terénni prizkum

Pokud sekundarni data neposkytuji dostate¢né podklady pro rozhodovani, je nutné
ziskat potfebné informace pfimo na misté. Terénni prizkum je obvykle velmi nakladny
(doporucuje se proto ziskavat informace zejména v hlavnim mésté) a vyzaduje dobré
znalosti prace v terénu a piedevSim znalosti socidlné-kulturniho klimatu sledované

zeme.

Terénni pruzkum tedy umoziluje ovérovat a aktualizovat Ciselné udaje ziskané
od stolu a doplnit je informacemi spiSe verbalnimi, které se tykaji konkrétni situace

na trhu urcitého vyrobku. Mezi néstroje terénniho prizkumu patii predevsim:

- Testovani vyrobki a koncepci.
- Testovani cen.
- Analyza konkurence.

- Navazani kontaktl s dovozci, obchodnimi a primyslovymi partnery.
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- Navazani kontaktd s organy centralni a mistni spravy sledované zemé¢.
- Navazani kontakt s mistnimi bankami.

Vyzkumem zahrani¢niho trhu ziskdme fotografickou (statickou) piedstavu
zachycujici stav v urcitém okamziku. Kazdy trh se vSak stale rozviji a objevuji se nové

faktory, které dany trh ovliviuji a méni (Cernohlavkova, Machkové a Kol., 1998).

2.7 Analyza vstupu na zahranicni trhy

Analyza zahrani¢nich trhii je zadkladnim piedpokladem obchodniho uspéchu firmy
vstupujici na cizi trhy, nebo dovazejici konkrétni zboZzi ze zahrani¢i. Je to nezbytny
klicovy krok pfed vstupem na dosud nezndmy trh, pifed zahdjenim exportni nebo
importni operace. Solidni analyza zahrani¢niho trhu je zvlasté nutna pro malé a stfedni
firmy, pro které pfipadny neuspéch na zahrani¢nim trhu miize znamenat ztraty, casto
i dlouhodobé, a mozna i likvidaci. Dvacaté prvni stoleti ptfineslo ve sféfe mezinarodniho
obchodu mnoho podstatnych a zavaznych zmén. Trhy mnoha komodit slabnou, rizné
¢asti svéta Celi finanéni krizi, je velka ménova a financni nestabilita, svétova urokova
sazba zna¢n¢ kolisa a situaci na svétovych trzich lze tézko odhadnout. Tradi¢ni bariéry
zahrani¢niho obchodu piestavaji existovat, nové (hlavné administrativni) se objevuji.
Na vSech trzich panuje mimotfadné silnd mezinarodni konkurence, ceny pfirodnich
zdroju se neustale zvysuji a svétova poptavka zvlasté po zakladnich surovinach casto
pievysuje nabidku. To jsou jen nékteré z vyznamnych faktord, které ovliviiuji prostiedi
na svétovych trzich. Tyto faktory zdiraziuji vyznam analyzy zahrani¢nich trha

a zvySuji naroky jak na obchodni manaZery, tak na obchodniky (Svatos, 2009).
Vsechny prizkumy tohoto druhu by mély dat jasnou odpoved’ na tyto otazky:

e Je spravné na dany trh vstoupit?
e Jaka je atraktivita trhu z hlediska kratkodobého i dlouhodobého?
e Jaky je predpokladany objem prodeje?

e Jaka je spravnd strategie vstupu a uc¢inkovani na tomto trhu?
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e Jaké jsou socidlni, ekonomické, politické a legislativni zvlastnosti, které

ovliviiuji chovani kone¢nych zakaznik?
e Jaky je spravny zpusob distribuce na daném trhu?
e Jaka jsou spravna kritéria pro segmentaci trhu?
e Jaka je konkurence na daném trhu a jaké metody pouziva?
e Jaka je spravna vyrobni, cenova, komunikacéni a distribu¢ni politika?

e Jakd jsou rizika prichdzejici vuvahu se vstupem na trh a jsou wvibec

akceptovatelna?
e Jaké jsou findlni pfinosy vstupu na trh?

Vysledky této ¢asti prizkumu trhu slouzi jako zékladni poznatek pro zpracovani
studie vstupu na trh. Na zakladé vystupu z tohoto prizkumu lze ziskat poznatky, které

nam napovi, zda je rentabilni na dany trh vstoupit (Svatos, 2009).

Prizkum a priprava na zahrani¢né-obchodni operace

Podle obsahu a zaméru lze délit pruzkumy takto:

1. Teritoridlni prizkum;

2. Obchodné-politicky prazkum,;

3. Komoditni prizkum;

4. Prlizkum spotiebitelsky;

5. Prizkum konkurence;

6. Prizkum cen a s tim souvisejicich faktora;
7. Prizkum obchodnich metod;

8. Technicky prizkum;

9. Prizkum dopravni cesty a prostiedk;
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10. Prizkum kontraktni mény, platebnich podminek a instrumenta;
11. Pravni prizkum,;
12. Danovy pruzkum;

13. Prizkum socialnich a kulturnich zvyklosti (Svatos, 2009).

2.7.1 Teritorialni pruzkum
Je dilezity zejména v ptipadech, kdy ma vyvozce moznost realizovat v pfislusné zemi

investice, zalozit afilaci nebo filidlku, nebo vyvézt jeden nebo vice investicnich celkd.
V soucasné dob& poskytuji teritoridlni informace o svych trzich vSechny staty svéta.
Jsou to analyzy obchodnich komor, narodnich a obchodnich bank, riznych ministerstev
(obchodu, zahrani¢nich véci, financi), nékterych specializovanych organizaci, jako

vladni agentury na podporu obchodu, statistické urady.
Hlavni cile teritorialniho priizkumu zahrani¢niho trhu jsou v zésadé¢ tyto:
e sbér zédkladnich informaci o teritoriu, samoziejm¢ vSeobecnych informaci
o daném trhu, ale i dat tykajicich se solventnosti a povésti trhu;
e pruzkum politické struktury a hospodaiské politiky statu;

e pruzkum makroekonomickych ukazateld. PfiCemz mezi charakteristiky

makroekonomické situace fadime tyto:

a) HDP — charakteristika celkového objemu ekonomiky, obecné vyjadieni

velikosti trhu;

b) HDP na hlavu — ukazatel Girovné ekonomiky, zakladni srovnavaci ukazatel

pozice daného statu v mezinarodnim métitku;
c) Stav platebni bilance daného statu a zahrani¢ni obchod daného statu;
d) Inflace — cenova troven v daném staté;

e) Nezaméstnanost, zaméstnanost;
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e pruzkum existence a ulohy organizaci a instituci, které néjakym zplsobem

ovliviiuji obchodni a investi¢ni podminky trhu;
e prizkum obchodni politiky statu;

e prizkum demografickych ukazatell: zivotni urovenn obyvatelstva; pocet

a struktura obyvatelstva; piijmy a vydaje obyvatelstva (Svatos, 2009).

2.7.2 Obchodné politicky prizkum

Zde jde hlavné€ o zjisténi, jakym piekdzkam a ptipadné vyhodam je vystaveno zbozi,
které¢ do konkrétni zemé chceme vyvazet. Vyznamna je 1 znalost omezeni napiiklad
z davodi kvantitativnich (pro celou EU), znalost podminek pro dovozni licence a dalsi.
Je tfeba znat smluvni podminky, tedy rizné druhy smluv, dohod a memorand, které
podepsala EU s pfislusnou zemi. Zvlastni pozornost musi podnikatelé vénovat
piipadiim, kdy chtéji prohloubit svoji tiast na trhu vytvofenim filidlky nebo afiliace

(Svatog, 2009).

2.7.3 Komoditni pruzkum

Zabyva se predevSim studiem pozice vybranych druhii zbozi, se kterymi firma chce

obchodovat na daném trhu, a v§im, co s tim n¢jakym zptisobem souvisi.

Priizkum se soustfed’'uje na sbér nasledujicich informaci:

celkové idaje o produktu, jeho vlastnostech, cenovém vyvoji, uzitné hodnoté

produktu, zptisobu vyroby, technickych pozadavcich na dany produkt;

e objem svétové produkce daného produktu, jeho hlavni vyrobni oblasti, stav jeho

vyroby na zkoumaném teritoriu;
e objem svétové produkce dané¢ho produktu, jeho hlavni vyrobni oblasti;

e investicni aktivity v pfisluSném vyrobnim odvétvi, véda a prizkum spojené

s danym produktem na zkoumaném trhu;

24



e informace souvisejici se zahrani¢nim obchodem dané¢ho produktu, tedy jeho

celkovy svétovy vyvoz a dovoz, hlavni svétovi vyrobci;

e podminky a moznosti vyroby produktu na daném trhu, podminky a moznosti
castecné vyroby (vybudovani montaznich linek, moznost kooperace s jinymi
vyrobci v daném odvétvi), vyhody a nevyhody domaci vyroby ve srovnani

s dovozem prislusného produktu (Svatos, 2009).

2.7.4 Spotiebitelsky priazkum

Zabyva se zkoumanim chovani zdkaznikl a je soucasti marketingového vyzkumu
zahrani¢niho trhu. Spokojenost, chovani a ptfani zdkaznika na zahrani¢nim trhu
ovlivituje veSkeré exportni aktivity a fungovani firmy. Z tohoto divodu je poznani
zakaznika — jeho projevy na trhu a nasledky jeho chovani — nutnosti. Méli bychom tedy
velmi dobfe znat spottebni chovani (kupni chovani) zdkaznika na daném trhu.
Nejpouzivangj$i je vymezeni chovani spotiebitele vychazejici z nasledujicich slozek:

spottebitel, vyrobek, okoli (Svatos, 2009).

2.7.5 Priuzkum konkurence
Konkurenci se rozumi vSechny subjekty na strané nabidky, jez maji totozny zajem

ziskat ptizen urcité skupiny zakazniki, o nizZ usiluje i nase firma s cilem prodat jim své
zbozi. Konkurenty jsou firmy na trhu (domaci i zahrani¢ni), které se snazi uspokojit
stejné potieby zdkaznikil a jejichz nabidka je velmi podobna. Je tfeba sledovat strategii
vSech konkurentii pro identifikaci jejich nejblizSich cilli a pfijeti adekvatnich opatieni.
Je nutno znat zdmery a cile konkurentd, na jejichz zéklad€ bude mozné odhadnout jejich
dalsi aktivity. Jakmile firma zisk4 dostate¢né informace o svych konkurentech, dokaze
rozvinout a sledovat strategii, pii které ziskda vyhody tam, kde ma své silné stranky

(Svatos, 2009).
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2.7.6 Prizkum cen
Zahraniéné¢ obchodni cena na konkrétnim trhu se odviji od svétové ceny a ta je

pramérem ceny hlavnich svétovych exportérii a importérii. Od této imaginarni ceny se
odviji konkrétni cena jmenovitého vyrobku, v zavislosti na konkurenci, platebnich
podminkach, jedine¢nosti vyrobku, jeho image, pozice dodavatele na trhu a podobné¢.
Marketingové pojeti ceny vychazi z pojeti ceny v trznim hospodaistvi, kdy cena je
zékladni trzni kategorie. Na zdklad¢ tohoto se cena stava faktorem, ktery vyjadiuje
konkurencni schopnost firmy a ovliviiuje jak poptavku, tak vyrobni efektivnost firmy
a jeji obchodni ¢innost. Cena vyrobku urcuje a limituje jeho poptavku. Cena zaroven
slouzi jako komunikacni faktor. To znamena, Ze udava informace o ekonomické
podstaté daného produktu, o ndkladech s nim souvisejicich a zaroven signalizuje uzitek,
ktery mizeme ocekavat. Existuje n¢kolik zplsobi tvorby cen. Pokud ceny vychazi
z nabidky je jednou znejvice uzivanych metoda nakladové orientované ceny. Jeji
podstatou jsou kalkulace nakladi, k nimZ ptiddme ziskovou ptiraZzku. Tento zplsob je

nejrozsifenéjSim zptisobem tvorby cen u vyvazejicich vyrobct (Svatos, 2009).

2.7.7 Pruzkum obchodnich metod

Nedilnou soucasti analyzy zahrani¢niho trhu je 1 rozhodnuti o obchodni metodé
(zpisobu vstupu) a nasledné¢ vyhledani optimalniho obchodniho partnera na daném trhu,
nebo jde o nalezeni nejlepSich distribu¢nich cest ke koneCnym spotiebitelim.
Konkurenci nemusime vzdy brat jako ,.konkurenta®. Je-li vyrobek firmy doplikem
k sortimentu konkurence, napiiklad z technického pohledu (li$i se svymi parametry ¢i
vykonem) nebo cenové (je poptavan chudSimi zakazniky nebo naopak bohatou vrstvou),
konkurence muze usoudit, Ze takova spoluprace muze byt prospes$nd i pro ni a mize
snizit své naklady souvisejici s nabizenymi sluZbami. V takovém piipadé miZeme
vyuzit distribu¢ni kanaly konkurence. Spoluprace s konkurenci miZze firmé poskytnout

zavedenou sit’ skladd, distribu¢nich center a vyuZziti zavedeného servisu (Svatos, 2009).
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2.7.8 Technicky prizkum

Zahrani¢né obchodni operace neni moznd, pokud obchodnik neprokéze shodu vyrobku
S platnymi normami daného trhu. Vyvdzeny vyrobek musi z technického hlediska
odpovidat normam dovozni zemé. Procedura této shody se nazyva homologace. Je proto
nezbytné podrobné¢ se seznamit s jednotlivymi technickymi normami, se zékony
souvisejicimi s vyvazenym vyrobkem a s procesem vlastni homologace. Technicka
harmonizace, sblizovani technickych predpisi a norem, jsou jednim ze zakladnich
prvkil, zajistujicich funkci vnitfniho trhu Evropské unie. Vstupem CR do EU se proto
pro Ceské vyrobky uvolnily diive existujici bariéry. Technické normy ptedstavuji
zakladni dokumentaci, s jejiz pomoci se prokazuje shoda s pfisluSnymi technickymi
piedpisy, jakymi jsou v nagem piipadé &eské statni normy — CSN, piipadné natizeni
vlady a evropské smérnice. Technické normy jsou zcela nezbytnymi pomocniky pfi
konstrukci stroji a zatizeni, pii projektovani staveb vSeho druhu, technologickych celk
a podobng. Technické normy lze tedy povazovat za vyrobni prostfedky, tak jako

vybaveni dilen ¢i kancelaii (Svatos, 2009).
Strucné zde uvedeme ty nejznamé;jsi normy:

CSN — ceské statni (technické) normy schvalené a vydané CNI, jejichz vydani bylo
oznameno ve Véstniku Ufadu pro technickou normalizaci, metrologii a statni

zkuSebnictvi;

EN — evropské normy, které vydava Evropsky vybor pro normalizaci v elektrotechnice

CENELEC (Europen Committee for Electrotechnical standardization);

ISO — mezinarodni normy, které vyddvd Mezindrodni organizace pro normalizaci

(International Oraganization for Standardization) se sidlem v Zeneve;

IEC — mezindrodni technické normy, které vydava a publikuje Mezinirodni
elektrotechnicka komise (International Electrotechnical Committee) se sidlem v Zenevé.
Tyto normy je nutno respektovat pii vyvozu vyrobkd do piislusnych zemi (Svatos,
2009).
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2.7.9 Prizkum dopravni cesty a prostredki
Nova ekonomika a sni spojené nékteré atributy, piedevsim vyroba v ndkladové

vyhodnéjsich lokalitdich, se projevuje ve vyrazném posileni vyznamu logistiky
a dopravy. Ta sehrava kli¢ovou roli jak z hlediska zabezpecovani vstupti do vyrobniho
procesu, tak i opaénym smérem, tj. zajiSténi pfepravy od vyrobce ke spotiebiteli.
Vyrazny narast tohoto fenoménu lze vidét denné na dopravnich komunikacich. Ackoliv
ve vyspeélych statech Evropy je z hlediska dopravy vyuZzivana zejména zelezni¢ni
doprava, které je mnohem Setrn&jsi k Zivotnimu prostiedi, v Ceské republice jsou to
piedevsim silnice a dalnice, jeZ tvori nejfrekventovangjsi ¢ast dopravy (Kislingerova

a kol. 2008).

Doprava hraje mimotfadné dualezitou ulohu a vtadé piipadi podstatnym
zpusobem ovlivituje realizaci zahrani¢niho obchodu. V zahrani¢nim obchodé€ je vyznam
dopravy patrnéjsi, nebot’ vyvozce a dovozce (vyrobce a spotiebitele) od sebe oddélu;ji
hranice a vét§i vzdalenosti, nez je tomu pii ,,domacim obchodovani“. V zahrani¢nim
obchodé nerozhoduje pouze vyrobek a jeho cena, ale i zpisob jeho prfepravy a dalsi

faktory s ni souvisejici (Svatos, 2009).

2.7.10 Pruzkum kontraktni mény, platebnich podminek

a instrumentii
V dlouhodobém vyvoji se v posledni dobé stal zejména pro malé a stfedni Ceské

podniky ,.kazdodenni ¢ernou mtrou vyvoj ¢eské koruny, jeji trvalé posilovani. Mnoho
firem z tohoto duvodu omezilo vyrobu, nékteré ukonlily c¢innost. Tady muzeme
na ¢eském ptikladu podtrhnout dileZitost analyzy kurzového vyvoje, vybéru kontraktni
mény a jeji zajiSténi pro zahrani¢énéobchodni operace. DalSim faktorem zahrani¢niho
obchodu je financovani vyvozu. Existuji zemé, které z diivodii potizi platebni bilance
vyZzaduji od svych dovozct, aby pfi sjedndvani platebnich podminek poZadovali odklad
VvV placeni, nejlépe dlouhodoby uvér. Pokud vyvozce neni schopen nabidnout

financovani, je vyfazen ze hry (Svatos, 2009).
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2.7.11 Pravni pruzkum

Pravni priizkum teritoria, na jehoz uzemi ma sidlo nebo bydlist¢ budouci zahranic¢ni
partner, je rovnéz nezbytnou soucasti predkontrakéniho prizkumu. Je tieba zjistit,
Z jakych zasadnich principti vychédzi mistni pravni fad, zda pravni Gprava zavazkovych
vztahl je dana pravnimi pfedpisy ¢i nepsanym pravem a judikaturou, zda stat je vazan
uréitymi  mezindrodnimi  smlouvami  unifikujicimi  mezindrodni  obchodni
a hospodaisky styk. Dilezita je 1 forma, v jaké jsou uzavirany zdvazkové smlouvy se
zahrani¢nimi partnery, zda se vyZaduje pouze pisemnd podoba ¢i smlouvy lze uzavirat
I vjiné formé. V této souvislosti je také dulezité, zda lze se zahrani¢nim partnerem
dohodnou rozhodné pravo pro zavazkovy vztah ¢i o takové volb€ nemiize byt ani fec

a zahraniéni partner bude vyslovné trvat na svém narodnim pravu (Svatos, 2009).

2.7.12 Danovy prizkum

Daii je povinna, zdkonem ulozend platba, ktera plyne do vefejného rozpoctu.
Je nendvratna, neekvivalentni a zpravidla neucelova. Dané¢ piedstavuji kvantitativné

nejvyznamnéjsi vetejny piijem (Vancurova, Lachova, 2008).

Dan¢ zajimaji exportéry zejména v souvislosti s dani s ptfidanou hodnotou,

nebot’ jeji vyse de facto zdrazuje produkt na trhu a ovliviiuje jeho prodej (Svatos, 2009).

Dodani zbozi do jiného ¢lenského statu

Dodéanim zbozi do jiného ¢lenského statu se podle § 13 odst. 2 zdkona o DPH rozumi
dodani zboZi, které je skuteéné odeslano nebo piepraveno do jiného cClenského statu.
Pfi tomto dodéani zboZi je platce povinen pfiznat dan na vystupu, pfipadné osvobozeni
od dané s narokem na odpocet dan€, pokud jsou pro toto osvobozeni splnény stanovené
podminky. Dodéni zbozi do jiného ¢lenského statu je osvobozeno od dané za podminek
stanovenych v § 64 zdkona o DPH. Kli¢ovou podminkou je, ze zbozi je dodéano
do jiného ¢lenského statu osobé registrované k dani v jiném c¢lenském staté. Jestlize

neni tato zékladni podminka splnéna, vznika povinnost pfiznat dan pifi dodani zboZi
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platci, ktery zbozi dodava. Pokud se nejedné o zasilani zbozi, pfi némz se prenese misto
plnéni za splnéni stanovenych podminek do zemé kupujiciho, vzniké povinnost pfiznat

dan platci, ktery dodava zbozi do jin¢ho Clenského statu (Benda, Tomicek, 2007).

Preprava zboZi mezi €lenskymi staty

Stanoveni mista plnéni u pfepravy zbozi je zcela zdkladni otdzkou, protoZe vstupem
do EU se pteprava zbozi mezi ¢lenskymi staty stala plnénim, které je pfedmétem dané,
coZ znamena, ze takova pteprava podléha dani. Pii dodrZeni zasady, Ze takova pieprava
podléha dani, uruje misto plnéni, kde bude splnéna datiovd povinnost, resp. dan
kterého c¢lenského statu bude uplatnéna, protoze preprava zbozi mezi ¢lenskymi staty je
vzdy provadéna minimalné ptes izemi dvou Clenskych stati. Vzdy mize byt uplatnéna

pouze dan ¢lenského statu, ve kterém je stanoveno misto plnéni (Galoc¢ik, Lousa, 2013).

2.7.13 Prizkum socialnich a kulturnich zvyklosti
Dobry obchodnik usiluje o vytvofeni co nejlepSich vztaht s partnerem. K tomu

potiebuje znalost narodnich zvyklosti a kulturnich specifik, véetné ndbozenskych tradic,
které byvaji klicem ke zdarnému zvladnuti obchodnich jednani. Za jednotlivé ¢lanky
(elementy) narodni kultury se béZzné povazuje narodnost, nabozenstvi, pfistup k ¢asu,
jazyk, prislusnost ketnickym skupindam a nékteré¢ dalsi. Cilem vzdé€lanych
a perspektivnich obchodnikii neni ziskat na jedné operaci maximalni efekt (zisk),
ale ziskat optimalni podminky, které jsou piijatelné i pro partnera, a to v dlouhodobém

horizontu (Svatos, 2009).

2.7.14 Analyza rizik exportnich operaci
S pritbéhem kazdého ekonomického procesu je spojeno riziko, ze vysledky skutecné

dosazené se budou v dlsledku plsobeni mnoha riznorodych faktord liSit

od pfedpokladanych ¢i plivodné zamySlenych. Objektivnost rizika vyplyva z toho, Ze
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pribéh ekonomickych procesii je ovlivilovan mimo jiné nahodilymi jevy, které lze jen

stézi predvidat (Machkova, Sato, Zamykalova a kol. 2002).

Pro zahrani¢néobchodni operace je charakteristicka jejich zvySena mira rizika.
Rizeni rizik patfi proto k dilezitym ukoliim obchodni firmy. Vyzaduje piedeviim
vytvareni opatfeni preventivniho razu, kterd maji zabranit vzniku ztrat a predev$im
vzniku nedobytnych pohledavek. Preventivni opatfeni spocivaji v identifikaci
rizikovych faktorti, souvisejicich s exportem ¢i vstupem na zahranicni trh (Svatos,
2009).

Analyza rizik obchodni operace se obecné vztahuje ke dvéma fazim:

e Rizika pred dodavkou (Pre-Shipment). V této etapé mohou vzniknout
ztraty v dusledku pteruseni vyroby nebo nedokonceni obchodni operace
z diivodi vyhlaSeni konkurzniho fizeni na subjekt obchodniho partnera,

nebo jeho odstoupeni od smlouvy.

e Rizika po dodani (Post-Shipment). V této etapé je nejvyznamnéjSim
rizikem platebni riziko. Vedle platebniho rizika muaze v této exportni
etap¢ zpusobit Skodu rozvnéz neodebrani zbozi obchodnim partnerem.
Dalsim vyznamnym rizikem je riziko kurzové v dusledku pohybu

ménového kurzu (Svatos, 2009).

Rizeni hlavnich rizik obchodnich (exportnich operaci):

Rizeni trinich rizik — tato rizika nese kazdy podnikatelsky subjekt i ve vnitini
ekonomice, Vv zahrani¢nim obchodé vSak mohou pisobit modifikované napiiklad pii
rozdilném vyvoji trzni situace v riznych zemich. Trzni rizika mohou zplsobit,
ze v disledku zmény trznich podminek podnik nedosédhne predpokladaného vysledku
nebo utrpi ztratu. Vyvoj vSak mlZe byt 1 pfiznivéjsi oproti plivodnimu piedpokladu
a pozitivné ovlivnit podnikatelsky vysledek. Ve vyvozu a dovozu se toto riziko vztahuje
pfedevSim na obdobi mezi uzavienim kontraktu a jeho splnénim (Machkova, Sato,

Zamykalova a kol., 2002).
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Rizeni p¥epravnich rizik — piepravni rizika jsou typem rizik, kterd provazej
mezindrodni obchod s hmotnym zbozim. Béhem dopravy mize dojit ke ztraté nebo
poskozeni zbozi a Skodu utrpi ten, kdo v daném okamziku riziko nesl. Prevence tohoto
rizika spo¢iva v jasném vymezeni mista a okamziku piechodu rizika ztraty nebo
poskozeni zbozi z prodavajiciho na kupujiciho (napf. odvolani na Incoterms) v kupni
smlouvé, a dale ve vhodném ptepravnim zajiSténi dodavky zbozi (napf. vybérem
spolehlivého dopravce). Piepravni rizika v mezinarodnim obchod¢ se vétSinou pojistuji.
V tomto sméru je nutno veénovat pozornost fadnému sjednani pojistné smlouvy

(Machkova, Sato, Zamykalova a kol., 2002).

Rizeni komerénich rizik — takto se oznaduji rizika vyrobni, rizika neodebrani
objednaného zbozi a platebni riziko. Na zakladé¢ vyhodnoceni téchto rizik jsou
formulovany platebni podminky. Nejcastéji ptichdzi v ivahu vhodny platebné-
zajiStovaci instrument (dokumentdrni akreditiv) nebo zajiStovaci nastroje - pojiSténi,
bankovni zaruky (Svatos$, 2009). ZvysSena rizikovost v oblasti komercnich rizik muze
negativné ovlivnit vysledky dosahované v obchodu s hmotnym zbozim, ale i v obchodu
se sluzbami a v dalSich oblastech hospodaiské spoluprace se zahrani¢im. Projevuje se

nejCastéji v nekteré z téchto forem:
- odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,
- nesplnéni ¢i vadné plnéni kontraktu dodavatelem,
- bezdlvodné neptevzeti zbozi odbératelem,
- platebni neviile dluznik
- platebni neschopnost dluznika (Machkova, Sato, Zamykalové a kol., 2002).

Rizeni teritorialnich rizik — souviseji piedeviim s ekonomickou, politickou
a socialni situaci v daném staté (Svatos, 2009). Teritorialni rizika souviseji s nejistotou
politického a ekonomického vyvoje jednotlivych zemi, ale mohou byt také disledkem
pifirodnich katastrof, embarga, bojkotu zboZi apod. Jde vétSinou o rizika ,,negativni*
a jejich pravdépodobnost se da predem jen obtizng piedvidat. ReSeni

makroekonomickych problému jednotlivych zemi vyusti zpravidla v pouzivani riznych
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forem administrativnich opatteni v oblasti hospodatské a obchodni politiky, smérujicich
k ovliviiovani vyvoje platebni bilance, poskytovani ochrany domacim producentiim,
ovliviiovani cenového vyvoje na vnitinim trhu apod. Nejucinn€j$im preventivnim
opatienim je ziskavani informaci o jednotlivych zemich (Machkova, Sato, Zamykalova
a kol., 2002).

Rizeni kurzovych rizik — Kurzové riziko lze charakterizovat jako moznost, ze
v disledku vyvoje kurzi mén bude muset ucastnik zahrani¢nich ekonomickych vztahti

Vv

vynalozit vyssi naklady oproti ptivodnimu pfedpokladu nebo dosdhne nizsich vynost,
eventualné se v disledku kurzovych zmén snizi stav jeho devizovych aktiv nebo zvysi
devizova pasiva. Vliv vyvoje kurzii mén vSak miize byt i opa¢ného charakteru a puisobit
na dosazené¢ vysledky pozitivné. Kurzové riziko je spojeno se vSemi formami
mezinarodnich hospodarskych vztahi a vyplyva z proménlivosti vyvoje kurza

jednotlivych mén (Machkova, Sato, Zamykalova a kol., 2002).

Strategicka podnikova rozhodovani jako vychodisko pro mezinarodni

aktivity

Rozhodovani o rozvoji mezinarodnich aktivit patfi ke kliCovym dlouhodobym
strategickym rozhodnutim. Jedna se o rozhodnuti zavazné, které musi byt podlozeno
celou fadou analyz. Vypracovani strategie mezinarodniho rozvoje mtizeme rozclenit

do Ctyr zakladnich etap:

1. Analyza vn¢jSiho a vnitiniho prostiedi a analyza silnych a slabych stranek

podniku.
2. Urceni cild.
3. Volba formy vstupu na mezinarodni trh.

4. Realizace mezinarodnich aktivit.
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Podnik, ktery vstupuje na zahrani¢ni trhy, bude casto rozvijet cinnost
Vv prostiedi, které se velmi li§i od prosttedi domaciho trhu. Musi pldnovat dopad rozvoje
svych mezinarodnich aktivit, a proto musi ziskat a vyhodnotit Siroké spektrum
informaci, které se ho zdanlivé bezprostiedné nemuseji tykat. Jedna se o informace
makroekonomického charakteru, informace o politickém, pravnim a v neposledni fad¢
1 socialné-kulturnim prostedi. Vzhledem k zna¢né narocnosti a nakladim spojenym se
ziskavani informaci je tfeba se zaméfit zejména na analyzu trzniho potencidlu
a podminek zahrani¢niho trhu, analyzu konkurence a vyhodnoceni silnych a slabych

stranek podniku (Cernohlavkova, Machkova a kol., 1998).

Podpora prodeje a osobni prodej na internetu

Internet jako ndstroj podpory prodeje se uplatni jak ve vztahu k cilové skupiné
stavajicich zdkaznikd, tak u nékterych specifickych produktli, ve vztahu
k potencionalnim zakazniktim. V pfipad¢ stavajicich zakaznikd je cilem komunikace
poskytnout dodate¢né informace o nabidce firmy jeSté pred uskutecnénim nakupu
a zvySeni a podpoieni jejich vérnosti, pondkupni servis vcetn¢ feSeni reklamaci
a nestandardnich situaci, poradenstvi v obdobi po ndkupu vyrobkli nebo sluzeb firmy,
nabidka a prodej novych verzi stavajicich produkti, dopliikovych produktt k jiz
prodanym produktiim, ¢i jen motivace k prostému opakovanému ndkupu jiz jednou
zakoupeného produktu. Ve vztahu k célové skupiné potencidlnich zékaznikli jsou pak
hlavnimi cili komunikace prodej vyrobku, dojedndni osobniho setkani prodejce
se zédkaznikem, dojednani programu takového jedndni a poskytnuti prvotnich informaci

pted uskute¢nénim osobniho jednani (Machkova, Tauser a kol., 2007).

2.8 SWOT analyza

SWOT analyza je jednoduchym nastrojem zaméfenym na charakteristiku kli¢ovych
faktorti ovliviiujicich strategické postaveni firmy. Cilem SWOT analyzy je identifikovat

to, do jaké miry jsou soucasnd strategie firmy a jeji specifickd silnd a slabd mista
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relevantni a schopna se vyrovnat se zménami, které¢ nastavaji v prostiedi (Jakubikova,

2012).

SWOT analyza podava informace jak o silnych (Strength) a slabych (Weakness)
strankach firmy, tak i o moznych pftilezitostech (Oportunities) a hrozbach (Thereaths).
Cilem firmy by mélo byt omezit své slabé stranky, podporovat své silné stranky,
vyuzivat prilezitosti okoli a snazit se predvidat a jistit proti ptipadnym hrozbam. Pouze
tak dosahneme konkuren¢ni vyhody nad ostatnimi. K tomu vSak potfebujeme dostatek
kvalitnich informaci z firmy 1 jejiho okoli. Siln¢ a slabé stranky se vztahuji k vnitini
situaci firmy. Vyhodnocuji se predev§im zdroje firmy a jejich vyuziti, plnéni cilt firmy.
Ptilezitosti a hrozby vyplyvaji z vnéjSiho prostfedi (makroprostiedi, konkrétni trh),
které obklopuje danou firmu a pusobi na ni prostfednictvim nejriznéjSich faktora
(Kozel, 2006).

SWOT analyza vyuzivd zavéri predchozich analyz tim, Zze identifikuje hlavni
silné a slabé stranky podniku a porovnava je s hlavnimi vlivy z okoli podniku, resp.
piilezitostmi a ohroZenimi a sméfuje k syntéze jako vychodisku pro formulaci strategie.
Uplatnéni SWOT analyzy je vedeno zékladnim cilem rozvijet silné stranky a potlacovat,

resp. utlumovat slabé a soucasn¢ byt piipraven na potencidlni ptilezitosti a hrozby

(Sedlackova, Buchta, 2006).

Analyza SWOT zjistuje na zdklad¢ strategického auditu kliCové silné
(Strengths) a slabé stranky (Weaknesses), prilezitosti (Opportunities) a hrozby
(Threats). Audit nabizi nepfeberné mnozstvi dat rtizného vyznamu a spolehlivosti.
Analyza SWOT tato data zpracovava a zdiraziiuje klicové polozky vyplyvajici
Z interniho 1 externiho auditu. V zajmu vétsi piisobivosti se jedna o maly pocet polozek,

které ukazuji, kam by mél podnik upfit svou pozornost (Kotler, Wong, Saunders,

Armstrong, 2007).

Smyslem externi a interni analyzy, tzv. strategické analyzy, je odhalit pfileZitosti
a ohroZeni v okoli podniku a najit silné a slabé stranky podniku. Nicméné jako kazda
jind analyza musi i strategicka analyza vyustit v syntézu a zavéry, které se stanou

vychodiskem pro formulaci strategie. Strategie by méla na tyto zavéry citlivé reagovat
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a Vmaximalni mife vyuzit silnych stranek k ziskéni pftilezitosti v okoli podniku

(Dedouchova, 2001).

SWOT analyza poméfuje silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby. Silné
a slabé stranky, jsou charakteristické faktory pro vnitini prostfedi, nad nimiz ma firma
kontrolu. Silné stranky jsou oblasti, kde organizace vynikd v porovnani s jejimi
konkurenty, pficemz nedostatky jsou oblasti, kde organizace miize byt v konkuren¢ni
nevyhod¢. Prilezitosti a hrozby se vztahuji k faktorim vnéjsiho prostiedi, nad kterymi

ma firma mnohem mensi kontrolu (Henry, 2008).

Silné a slabé stranky se vztahuji k vnitfnimu prostfedi podniku, pfilezitosti

a hrozby ptichazeji z vnéjsiho prostiedi (Ticha, Hron, 2006).

Prilezitosti a hrozby

Vedeni musi rozpoznat hlavni piileZitosti a hrozby, jimZ spoleénost ¢eli. Uéelem této
analyzy je donutit manazera predvidat dilezité trendy, které mohou mit dopad na firmu

(Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2007).

Prilezitosti

Prilezitostmi se oznacCuji piiznivé situace, které zvyhodnuji jednoho oproti druhému.
Nachézeji se predevsim tam, kde je podnik s neuspokojenymi potiebami, a to jak

na trzich existujicich, tak za hranicemi trhli souc¢asnych (Hordkova, 2003).

Hrozby

Jednd se o vyrazné nepfiznivé situace v podnikovém okoli znamenajici prekazky
pro jeho ¢innost a postaveni. Podniky je hodnoti podle zavaznosti a pravdépodobnosti

vyskytu (Hordkova, 2003).
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Silné a slabé stranky

Silné a slabé stranky v analyze SWOT nezahrnuji vSechny charakteristické rysy
obchodni spolecnosti, ale jen ty, které maji vztah ke kritickym faktortim uspéchu. Ptili§
dlouhy seznam prozrazuje nedostate¢nou koncentraci a neschopnost rozliSit, co je
dilezité. Silné a slabé stranky jsou relativni, nikoli absolutni. Je hezké byt v néem
dobry, ale pokud je konkurence lepsi, je to i nadale vasSe slaba stranka. Silné stranky by
mély byt zaloZeny na faktech (Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2007).

Silné stranky

Jedna se o uspésné podnikové Cinnosti a zpusobilosti (schopnosti, dovednosti, zdroje)
zajistujici jeho prosperitu. NejlepSimi silnymi strankami jsou ty, které piindseji zisk

a které je zaroven tézké okopirovat.

Slabé stranky

Jsou pravym opakem silnych stranek. Znamenaji urcita omezeni nebo nedostatky, které

brani pInému efektivnimu vykonu (Hordkova, 2003).

Vyuziti SWOT analyzy — muze velmi dobfe poslouzit jako voditko pro dalsi
rozhodovéni, protoZe pro svoji jednoduchost je snadno realizovatelnd. SWOT analyza
poskytuje informace, které jsou uzitecné pii hledani souladu mezi podnikovymi zdroji
1 schopnostmi a konkurenénim prostfedim ¢i trhem, ve kterém se firma pohybuje.
Vysledky SWOT analyzy mohou byt vyuZity pii celopodnikovém a marketingovém
planovani a také pti formulaci 1 vybéru vhodné marketingové strategie. Na druhé strané
ma vSak 1 sva omezeni. Je velice subjektivni, nebot’ kazdy hodnoti jednotlivé faktory

odliSnym zpiisobem, a je zjednoduSujici (Blazkova, Hron, 2007).
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Tabulka 1 PFiklady jednotlivych faktori ve SWOT matici

Priklady jednotlivych faktori ve SWOT matici

Silné stranky Slabé stranky
e silnd znacka e nedostatek marketingovych
e dobré povédomi mezi zdkazniky zkuSenosti

cenova vyhoda diky know-how

exkluzivni pristup k prirodnim

Spatné umisténi firmy

Spatna reputace mezi zékazniky

zdrojiim
e aktivni pfistup k vyzkumu a e vysoke naklady
vyvoji
PrileZitosti Hrozby

nové technologie
nenaplnéné potieby zakaznikl

odstranéni mezinarodnich bariér
rozvoj novych trhia

akvizice, joint ventures

vstup novych konkurentt na trh

konkurenti s niz§imi naklady,
lepSim vyrobkem

nova regulacni opatteni

zmény \% zakaznikovych
preferencich

Zdroj: Blazkova, Hron, 2007.

Silné a slabé stranky, které jsou vyjadiené komplexnimi kritérii, poskytuji pouze

hruby piehled o situaci ve firmé. Je tfeba za nimi vidét konkrétni dilci kritéria

hodnoceni, z nich SWOT analyza vychéazela. Proces zlepSeni je proto nutné zaméfit

na ony konkrétni oblasti, u nichZ lze posoudit vzadjemny vztah zdvaznosti a vykonnosti.




Ne kazda silna stranka firmu posiluje a ne kazda slaba stranka firmu oslabuje.

Proto se firma musi soustfedit predev§im na posileni silnych stranek velké zavaznosti

(Vaitikova, 2008).

Fakta pro SWOT lze shromazdit pomoci nejriiznéjSich technik, naptiklad
pfevzetim zjiz uskuteénénych dil¢ich analyz, porovnanim s konkurenty
(benchmarking), = metodou interview, piipadné fizené  diskuze  expertd
(brainstormingem). Inspiraci mohou byt jiz diive zpracovan¢ SWOT, ptipadné zavéry
vyzkumil z této oblasti. SWOT miize byt vyuzivana 1 pii retrospektivni analyze vyvoje
subjektu analyzy. Jsou-li SWOT analyzy pro tentyz subjekt periodicky zpracovavany
Vv del§im Casovém horizontu, pak lze naptiklad vyhodnocovat, zda slabiny a hrozny
Vv zasad¢ ubyvaji nebo pfibyvaji, a z toho l1ze usuzovat na negativni nebo pozitivni vyvoj

firmy (Ketkovsky, Vykypél, 2006).

Ziskavani prvotnich kontaktii na némecké obchodni partnery

Klicovou aktivitou pfi vstupu na zahranicni trh je nalezeni vhodného obchodniho
partnera. Je nékolik zplsobii, jak nalézt kontakty na vhodné zahrani¢ni partnery.
Pro tuto diplomovou praci jsem se zamétila pouze na némecky trh, aby informace byly

co nejpresnéjsi a tykaly se konkrétni problematiky.

2.9 Némecké statni agentury na podporu obchodu

Némecka statni agentura na podporu investic a obchodu Germany Trade & Invest
provozuje internetové stranky www.gtai.de, kde lze ziskat fadu uzite¢nych informaci k
ekonomice a zahdjeni podnikani zahrani¢nich subjektii v SRN vcetné praktickych udaji
k zaloZeni podniku, k dafiové problematice apod. Informace jsou zdarma (v angli¢ting)

a lze je nalézt v sekei ,,Investment” pod ndzvem ,Investment Guide to Germany*.

Spolkova agentura na podporu zahrani¢nich hospodaiskych styku Bfai

(Bundesagentur fiir AufBlenwirtschaft) provozuje informacni sluzbu pro zahrani¢ni
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obchodniky exportujici do SRN "German Business Portal", kterd obsahuje informace
vhodné z hlediska pohybu zboZi. Jde o soucast vladni iniciativy na podporu importu -
zejména subdodavek ze zahranici pro finalni exportni primysl SRN expandujici na tteti
trhy. Na internetovych strankach systémového portdlu IXPOS lze nalézt prakticky
veskeré informace tykajici se ,,techniky zahrani¢niho obchodu* pfi styku s Némeckem.

Portal je v angli¢tiné, veskeré informace jsou zdarma (www.businessinfo.cz).

Internetové kooperacni burzy a dal§i mozZnosti inzerce

Vychazime-li z toho, Z¢ o prosazeni na trhu maji zdjem spiSe Ceské malé
a stredni firmy, navic firmy, které jsou bud’ dodavateli ¢i subdodavateli (kontakt B2B)
a nikoliv hra¢i na pfimém konzumentském trhu, jevi se ndm jako vhodné&jsi dale
informovat o riznych moznostech publikace (resp. inzerce) nabidek a informaci
(v€. vyhledavéani partnerti) zejména prostiednictvim internetu u specializovanych
hospodaiskych organizaci, nadaci, svazii, komor aj. Vyhodou jsou vétSinou nulové
naklady a zzeni cilové skupiny sdéleni pouze na potencialni partnery. Uvadime

vybrané hlavni moznosti.

Inzerce v kooperaé¢nich internetovych burzach

e Uvefejnéni nabidky v B2B koopera¢nich burzdch Primyslové a hospodaiské
komory. Zvetfejnéni nabidky c&eské firmy v casopisech, které vydavaji
napf. obchodni a primyslové komory (IHK, v Némecku je celkem 83 téchto
komor a jejich piehled lze nalézt na adrese www.ihk.de vV kapitolach
»Kooperationsborse®), je ve vétSiné piipadi zdarma. Totéz plati pro jejich

internetové stranky.

e Uvetejnéni nabidky v databazi némeckého zahrani¢niho obchodu Bundesagentur
fir AuBBenwirtschaft, Bfai. Zaneseni firemni nabidky do databaze neni spojeno
na dobu 1 mésice s Zddnymi naklady. Poptavky jsou v prvnim mésici zvefejnény

rovnéz zdarma v tydennim bulletinu Geschéftskontakte a dale - rovnéz zdarma -
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v dennim listu Nachtrichten fiir Aussenhandel (Foreign Trade News) a navic
v centralnim  datovém poolu hospodaiské kooperace E-Trade-Center

www.e-trade-center.com.

e E - Trade — Center. Celonémecka internetova burza pro kooperace a obchod se
zahrani¢im. MozZnost publikovat nabidky zbozi, sluzeb a zajem o kooperace
s némeckymi firmami. Zdarma. Soucasné¢ je mozno si vyhledat si partnery.

http://www.e-trade-center.com

e Uvefejnéni nabidky v databance subkontraktorii ve spolkovych zemich
Braniborsko a Berlin. Moznost vyhledavat partnery, zapis do databaze zdarma.
http://lwww.bb-subcontractor.de.

Komunikace s médii

Infoportal NOV-OST Info. Uvetejiiuje tiskové zpravy a informace ze zemi SVE.
Oblast uzivatelli portalu zahrnuje ,,decision makers* v obchodu s regionem SVE, déle
némecké, rakouské a Svycarské firmy a média. Internet:http://www.nov-ost.info.

Za mensi poplatek vyda firemni zpravu, miize zajistit i pieklad CJ-N.

Infoportal Deutsch-Tschechische Presseagentur DTPA - Cesko-némecké
tiskova agentura mtze uvefejnit firmam zdarma hospodarské informace. Partnery
projektu je fada oficidlnich mist ze Saska a Duryiiska vcetn¢ hospodatskych komor
a partnerl z Ceské strany. Jde o spolecny ¢esko-némecky projekt s vyuZitim fondi EU.
Redakce si vyhrazuje pravo obsah sdéleni piezkoumat. Zajistuje rovnéz preklady, resp.

korekturu néméiny. Internet: http://www.dtpa.de, e-mail: dtpa@kabeljournal.de.

Publikace tiskovych zprdv na veletrzich prostfednictvim veletrznich sprav.
Vsechny mezindrodni veletrhy a dal$i velké veletrzni akce v Némecku uvetejiuji
zdarma na svych internetovych strankach (servis pro novinafe a vefejnost) tiskova
sdéleni vystavovatelli. Lze doporucit pro vSechny Ceské vystavovatele na oficidlnich

akcich MPO a dalsich ceskych instituci. Jde o vhodny zptlsob, jak upozornit novinare
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a dalsi vystavovatele na svij stanek, produkci, obchodni zaméry atd. Databanky

Z minulych ro¢nikti jsou navic k dispozici i v dalsich letech.

OTS Originaltextservice NEWSAKTUELL. Agentura OTS Newsaktuell je
dcefinou spoleénosti némecké tiskové agentury DPA. Sifi firemni PR materidly
z domova i ze zahraniCi; prostfednictvim satelitu zpravodajstvi odebira denné 320
némeckych médii a dalsich 100 000 predplatitela elektronickych zprav, mezi které patii
ministerstva, Ustfedni organy, hospodaiské svazy, nadace, firmy, stranickd grémia aj.
Veskeré zpravy jsou dale bézn¢ dostupné (zejména jako podklad pro média) v archivu
na portale www.presseportal.de. Jednorazové vydani zpravy s rozsahem do 300 slov

stoji kolem 300 Euro. Kontakt: http://www.newsaktuell.de.

Seminare, workshopy, setkani podnikatelii, obchodni mise

Obecné Ize doporucit, aby ¢eské MSP vénovaly zvySenou pozornost vS§em moznostem
ucasti na Ceskych proexportnich akcich tohoto druhu potfddanych v SRN zastupitelskym
tfadem CR, generalnimi konzulaty v Drazdanech a v Mnichové, konzulitem
v Diisseldorfu, CzechTradem a dal§imi oficialnimi institucemi CR (MPO, MZV, HK,
SPaD, oborovymi  svazy, krajskymi ufady aj.). O jejich  konani
a podminkach tyto instituce ¢eskou podnikatelskou vefejnost pravidelné informuji

svymi komunika¢nimi kanaly.

V této souvislosti chceme upozornit rovnéz na finanéné nenarocny zpiisob
setkani a navazani kontaktl s potencidlnimi némeckymi partnery na akcich potddanych
némeckymi institucemi a organy piimo v Ceské republice. Kazdoro¢né se uskute&ni
napiiklad nékolik oficidlnich casti némeckych spolkovych zemi na Mezindrodnim
strojirenském veletrhu v Brné (Sasko, Duryiisko, Poryni- Falcko) a na dalSich veletrzich
véetné nékolik podnikatelskych némeckych misi a workshopii v CR a fady dalsich
obdobnych akci. Jejich zdkladni ptehled sestaveny oficidlnim informaénim portalem
»1xpos“ Spolkového ministerstva hospodaistvi a technologie BMWi lze nalézt

na internetovém portalu Www.ixpos.de, respektive se informovat o moznostech ucasti
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u Cesko-némecké hospodaiské komory v Praze, kterd je ve vét§ing piipadi jejich

¢eskym realizatorem (www.dtihk.cz).

(www.businessinfo.cz)
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3 Cil a metodika

3.1 Cil

Cilem diplomové prace je analyza podminek vstupu vybraného podniku
na zahrani¢ni trh a ndvrh na uplatnéni podniku na tomto trhu. Dil¢im cilem je
ekonomické zhodnoceni Spolkové republiky Némecko a s tim souvisejici provedeni

pruzkumu némeckého trhu.

3.2 Metodicky postup

3.2.1 Struktura prace

Literarni reSersSe

Ke splnéni zadanych cila bylo nutné studium odborné literatury s tématikou tykajici se
analyzy podminek pii vstupu firmy na zahrani¢ni trh. V literarni resersi je pozornost
zaméfena na zahraniéni obchod a jeho podminky, na vyznam malych
a stfednich podnikt v Evropské unii a nejcastéjsi formy vstupu na zahrani¢ni trhy.
Pro vypracovéani detailni analyzy podminek pro vstup na zahrani¢ni trh jsou zde
vyjmenovany jednotlivé prizkumy, které je zapotiebi provést. Kazdy prizkum je zde

charakterizovan a jsou zdiiraznény jeho hlavni body.

Vlastni prace

Vlastni  praci  tvoifi  charakteristika  vybraného  podniku, jeho  historie
a charakteristika hlavnich vyrobkd. SWOT analyza vybraného podniku charakterizuje

faktory, které jsou klicové pfi vstupu firmy na zahrani¢ni trh.

Dalsi ¢asti je analyza vstupu firmy na zahrani¢ni trh. Tato analyza je rozdélena

na 13 samostatnych prizkumii trhu — teritoridlni prizkum, obchodné — politicky,
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komoditni, spotfebitelsky, prizkum konkurence, cen, obchodnich metod,
technicky prizkum, prizkum dopravnich cest a prostiedki, kontraktni mény, pravni,

danovy a priizkum socidlnich a kulturnich zvyklosti.

V zavérecné Casti prace jsou zhodnoceny moznosti a podminky vstupu

na zahranicni trh a stanoven navrh na uplatnéni podniku na zahrani¢nim trhu.

3.2.2 Pouzité metody

Rizeny rozhovor

Pro zjiSténi nezbytné nutnych informaci o vybraném podniku byl nékolikrat proveden
fizeny rozhovor s jednatelem a se zakladatelem firmy BT STEEL. Rozhovor se tykal
piredevSim hlavni charakteristiky podniku, vyrobkd a jejich cen, metod vyroby,
budouciho vyvoje podniku a postoje vedeni firmy k planovanému zahrani¢nimu

obchodu.

SWOT analyza

Za pomoci SWOT analyzy byly charakterizovany silné a slabé stranky firmy BT
STEEL, ale také hlavni pfilezitosti a ohrozeni. Do SWOT matice byly vybrany ty

faktory, které jsou kli¢ové z hlediska vstupu firmy na zahraniéni trh.

Fulleriv trojihelnik

Fulleriv trojuhelnik je jednou z nejlepSich metod, ktera srovndva jednotlivé faktory

vvvvvv

podnikatelské aktivity, vychéazejici ze SWOT analyzy.
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Komparace

Metodou komparace byly srovnany ceny piislusenstvi ke stavebnim strojim, které ma

firma BT STEEL, s cenami béZznymi pro tentyz vyrobek v Némecku.

3.2.3 Zdroje informaci
K vypracovani diplomové prace byla pouzita data zodborné literatury

a informace dostupné na webovych strankach, zabyvajicich se tématem zahrani¢niho
obchodu. Data pro vlastni praci byla ziskana ptedevsim z internich materiali firmy
BT STEEL, zvefejnych statistik uvedenych na webovych strankich Ceského
statistického ufadu a Némeckého spolkového statistického ufadu, z informaci
zvefejnénych Hospodaiskou komorou Ceské republiky a Ministerstvem zahrani¢nich
véci a z informaci nalezenych na webovych strankach Hospodarského regionu Dolni

Bavorsko.
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4 Charakteristika firmy

BT STEEL
e Rok zalozeni: 2000
e Obor podnikani: Kovoobrabéni

Vyroba stroji s mechanickym pohonem

e Pravni forma spole¢nosti:  Spole€nost s ru¢enim omezenym

e Pocet zaméstnancti: 8

e Velikost vyrobni haly: 450 m?

e Cinnosti firmy: Kovoobrabéni, svareni, piskani, lakovani, montaz
e Sluzby: Doprava zbozi

Montaz vyrobki vlastnich i dodanych
Servis a opravy vyrobku

Odborné poradenstvi

Sidlo firmy BT STEEL se nachazi v Pravétiné u Vimperka spadajici pod Jihocesky
kraj. Firma si vroce 2008 postavila zcela novou provozovnu s halou
o rozmérech 450m?. Sidlo firmy je nedaleko od Némecka, piesné 25 km od Cesko-
némeckych hranic, proto by bylo velmi vyhodné, kdyby firma BT STEEL nasla své

obchodni partnery pravé v této zemi.
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4.1 Historie firmy

Firma BT STEEL vznikla v poloviné roku 2000 jako spole¢nost s ru¢enim omezenym.
Jedna se o maly rodinny podnik, ktery byl zalozen panem FrantiSkem Ttiskou. Firma
vznikla za i¢elem nakupu zbozi a jeho dal§iho prodeje, jednalo se pfedevsim o nakup
kovli, plechi a dalSich potiebnych surovin. Firma hledala vhodné
a nejlevnéjsi dodavatele, odkupovala od nich zbozi, zdokonalovala ho a opracovavala
ho a dale prodavala ¢eskym odbératelim. Po roce ptisobeni na trhu ale nastaly urcité
zmény. Firma BT STEEL zacala tak dokonale a kvalitné zpracovavat dané¢ nakoupené
produkty, ze se vedeni rozhodlo, ze firma plynule piejde pouze na vyrobu vyrobkl

z oceli a bude slouzit jako hlavni dodavatel konkrétnim tuzemskym odbératelim.

4.2 Charakteristika hlavnich vyrobki

Firma BT STEEL je vyrobcem pfisluSenstvi ke stavebnim strojim. Jednd se
o velice kvalitni vyrobky z oceli. Tyto vyrobky jsou urcéené pro kraciva rypadla, ktera se
o né opiraji 1 celou svou vahou. Proto musi byt sestaveny specialni technologii, fadn¢
vyztuzeny a musi byt vyrobeny z té nejkvalitngj$i oceli. Tato firma ma jedinecné
a specifické portfolio vyrobki, velkd vyhoda je v zakdzkovém prodeji, firma je tedy
schopna vyrobit jakykoliv dil z pfisluSenstvi pro stavebni stroje v jakychkoliv

rozmérech, které jsou zde piesné na setiny milimetru.

Hlavni vyrobky firmy BT STEEL:

e Skalni drapaky

e Drapéaky na sypké hmoty
e Prosévaci lzice

e Svahovaci lZice

e Bagrova lZice

e Planyrovaci a naklap&ci planyrovaci 1zice
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4.3 Cile firmy

Hlavnim cilem firmy BT STEEL je produkovani kvalitnich vyrobki z oceli,
za pouziti nejnovéjSich metod, technik a také materidlt, které uspokoji vSechny jejich

odbératele.

Cile ekonomické

Ekonomickym cilem podniku je zvySeni obratu. Ke zvySeni obratu by jisté pomohlo
proniknout se svymi vyrobky na zahrani¢ni trhy a to pfedev§im pomoci piimého

exportu do zahranici.

Clile na trhu

Hlavnim cilem na trhu je pro firmu BT STEEL proniknout na zahrani¢ni trh. Konkrétné
by nejvice vhodnou zemi bylo Némecko, nebot firma sidli pouhych 25 km
od némeckych hranic. Zde by firma chtéla najit zahrani¢niho obchodniho partnera
¢ipartnery a stat se jednim z jeho hlavnich dodavateli konkrétnich vyrobkt, které by

byly komplementy k vyrobkiim némeckého partnera.

Déle se firma neustdle snazi hledat nové a levnéjsi dodavatele. Svou dobrou
pozici na tuzemském trhu ji zaruCuje také dlouholeta tradice a fakt, Ze se jedna
0 rodinnou firmu. SnaZzi se vyhovét svym zakazniklim ve vSech smérech, poskytuje jim

odborné poradenstvi a také kompletni servis svych vyrobkt.
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4.4 SWOT analyza

SWOT analyza je velmi pouzivanou metodou, ktera srovnava silné a slabé stranky
podniku, poukazuje na mozné pfrilezitosti a naopak varuje pred hrozbami,
na které¢ by si mél podnik dat pozor. Vystupy ze SWOT analyzy mohou vedeni firmy
BT STEEL pomoci s rozhodnutim, zda na zahrani¢ni trh vstoupit a jakym zpsobem, ¢i
by bylo vhodnéjsi na zahrani¢ni trh nevstupovat. SWOT analyza byla vypracovéna s cO
nejveétSim mnoZzstvim konkrétnich informaci o podniku, aby co nejvérohodnéji popsala

situaci, ve které se podnik nachazi.

Tabulka 2 SWOT analyza firmy

SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky

1 Kvalita vyrobki 12 Nedostate¢na reklama a marketingové

2 Cenova politika

3 Vhodna geograficka poloha
4 Specializovana nabidka

5 Prizpisobeni se zakaznikovi
6 Rychlost vyhotoveni zakazky
7 Tradice a dobré jméno firmy

8 Vyhodna lokalizace z hlediska vstupu

na zahranié¢ni trh
9 Vyborna infrastruktura
10 Vlastni zajisténi logistiky

11 Ochota vedeni zavést novy

technologicky lepsi vyrobek

aktivity

13 Nedokonala znalost odborného

technického némeckého nazvoslovi

14 Mala zkuSenost se zahrani¢nim

obchodem
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PrileZitosti

Ohrozeni

15 Vstup na novy trh

16 Spoluprace s némeckou firmou
17 MoZnost prodavat své vyrobky
v némeckych specializovanych
obchodech

18 Ziskani novych ziakazniku a stalych

odbérateli na novém trhu
19 RozsiFeni nabidky vyrobki

20 Zavedeni novych technologii

21 Zavedeni novych povinnych

strojirenskych norem pro vyvozni zbozi
22 Obtizné nalezeni novych pracovnikt

23 OhroZeni ze strany némeckych

konkurentu

V tabulce jsou vypsany a ocislovany jednotlivé faktory. Pro to, abychom zjistili,

tfeba provést parové srovnani. K tomuto srovnani a naslednému vystupu nam nejlépe
poslouzi tzv. Fulleriv trojuhelnik. V fadcich tohoto trojihelniku je kazdy faktor
porovnavan s kazdym dalSim faktorem a ten, ktery je pro dalsi vyvoj firmy diilezité;jsi,
je zvyraznén modie. Ke srovnavani kazdého faktoru s kazdym byla pro uptednostnéni
jednoho faktoru ptfed druhym pouzita otazka: Ktery z téchto faktorti je vyznamnéjsi
pro rozvoj podniku? Nasledné¢ byly seCteny absolutni Cetnosti jednotlivych faktora

a zaneseny do tabulky, k t¢émto absolutnim ¢etnostem byla dale vypoctena relativni

¢etnost dle vztahu:

V.__ fi
nn-1)
2
kde:

Zdroj: Vlastni zdroj

vvvvvv

fi je pocet preferenci i-tého kritéria, n je pocet kritérii,

n*(n-1)/2 je pocet uskute¢nénych srovnani kritérii.
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Tabulka 3 Fullertv trojuhelnik

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1.1 1 1 1 1
2 3 4 5 6 7 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
3 45 6 7 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
4 5 6 7 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
5 6 7 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

5 5

6 7

6

7

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23

00 |00 |00 UT|00 |00 W00 N0 -

10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8 8
10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
999 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9 9
10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11
12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
12 12 12 12 12 12 12 12 12 12 12
13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
13 13 13 13 13 13 13 13 13 13
14 15 16 17 18 19 20 21 22 23
14 14 14 14 14 14 14 14 14
15 16 17 18 19 20 21 22 23
15 15 15 15 15 15 15 15
16 17 18 19 20 21 22 23
16 16 16 16 16 16 16
17 18 19 20 21 22 23
17 17 17 17 17 17
18 19 20 21 22 23
18 18 18 18 18
19 20 21 22 23
19 19 19 19
20 21 22 23
20 20 20
21 22 23
21 21
22 23
22
23
Zdroj: Vlastni zdroj

© 00O N|O O|O© U1|O© (O WO NO -
a1
o1
o1
o1
o1
(62}
a1
(62}
o1
o1
o1
o1
o1
o1
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Tabulka 4 Vyhodnoceni jednotlivych faktora SWOT analyzy

Cislo a nazev faktoru Absolutni Poradi Relativni
cetnost faktori cetnost

16 Spoluprace s némeckou 19 1. 7,51 %
firmou
17 MoZnost prodavat své 16 2. 6,32 %
vyrobky v némeckych
specializovanych obchodech
7 Tradice a dobré jméno firmy 16 2. 6,32 %
15 Vstup na novy trh 15 3. 5,93 %
1 Kvalita vyrobku 14 4, 5,53 %
8 Vyhodna lokalizace z hlediska 14 4, 5,53 %
vstupu na zahranicni trh
18 Ziskéani novych zakaznikl a 14 4. 5,53 %
stalych odbératelti na novém trhu
4 Specializovana nabidka 13 5. 5,14 %
5 Ptizpiisobeni se zakaznikovi 13 5. 5,14 %
2 Cenova politika 12 6. 4,74 %
10 Vlastni zajiSténi logistiky 12 6. 4,74 %
6 Rychlost vyhotoveni zakazky 11 7. 4,35 %
21 Zavedeni povinnych norem 11 7. 4,35 %
pro vyvozni zbozi
3 Vhodné geograficka poloha 10 8. 3,95 %
9 Vybornd infrastruktura 9 9. 3,56 %

53




11 Ochota vedeni zavést novy 9 9. 3,56 %
technologicky lepsi vyrobek

12 Nedostateéna reklama a 9 9. 3,56 %

marketingové aktivity

23 Ohrozeni ze strany 9 9. 3,56 %

némeckych konkurentd

14 Mala zkuSenost se 8 10. 3,16 %

zahraniénim obchodem

22 Obtizné nalezeni novych 6 11. 2,37 %
pracovniki

19 Rozsiteni nabidky vyrobkt 5 12. 1,98 %
20 Zavedeni novych technologii 5 12. 1,98 %
13 Nedokonalé znalost 3 13. 1,19 %

odborného technického

némeckého nazvoslovi

Zdroj: Vlastni zdroj

SWOT analyza firmy BT STEEL, konkrétné parové srovnavani za pomoci Fullerova
trojuhelniku, vyhodnotila jako nejvyznamnéjsi faktor spoluprace s némeckou
firmou. Tento faktor je ve SWOT matici firmy BT STEEL zafazen
mezi prilezitosti. Je zfejmé, ze by firma méla zkusit své uplatnéni na némeckém trhu

a pokusit se navazat kontakt a spolupraci s nékterou z firem v Dolnim Bavorsku.

Druhy vyznamny faktor je opét jedna z ptilezitosti SWOT matice a to konkrétné
ta, Ze by firma prodavala své vyrobky ve specializovanych prodejnach v Bavorsku.
V Némecku je opravdu velky pocet firem, které prodavaji ptisluSenstvi ke stavebnim
strojim a to jak nova, tak i pouZitd. Nevyrabi je, jen se zabyvaji prodejem tohoto zboZzi
¢1 jeho prondjmem. Proto by bylo velmi vhodné, aby firma BT STEEL kontaktovala
n€kolik vybranych podnikii a nabidla jim své vyrobky a stala se dodavatelem

do nékterého z téchto obchodu.
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Se stejnym poctem absolutnich Cetnosti, tedy také na druhém misté, je jedna
ze silnych stranek firmy — tradice a jeji dobré jméno. Firma BT STEEL se zabyva
vyrobou piisluSenstvi ke stavebnim strojim jiz od roku 2000, tedy 13 let.
Na tuzemském trhu ma velmi dobré renomé a ma své stalé odbératele. Jednd se

o rodinny podnik, coz Némci velmi ocenuji.

Ttretim vyznamnym faktorem je vstup firmy na novy trh. To opét jen
potvrzuje, Ze nejveétsi a nejperspektivnéjSi moznosti rozvoje vybraného podniku je
vstoupit na zahrani¢ni trh. Silnou strankou firmy a ¢tvrtym faktorem je kvalita
vyrobki, ktera je velmi vysoka. VSechny vyrobky firmy jsou vzdy do detailu precizné
vyhotovené, na jejich vyrobu se pouzivaji jen nejkvalitn€jsi ocelové plechy a jsou
vyrobeny s piresnosti na desetiny milimetri. Vyhodna lokalizace v pohrani¢i je dalsi
silnou strdnkou, kterd je také na ctvrtém misté. Se stejnym poctem bodi byla

vyhodnocena i prileZitost ziskat nové zakazniky a odbératele na novém trhu.

NejvyraznéjSim ohrozenim je zavedeni novych strojirenskych norem
¢i narizeni, které by musely vyrobky spliiovat, aby mohly byt exportovany do jiného
Clenského statu. V soucasné dobé musi vyrobek spliiovat urcitd kritéria, aby byl
na zahrani¢nim trhu zddany ¢i aby se zde mohl viibec prodavat. Pokud by Evropska
unie nafidila konkrétni vysoké pozadavky na strojirenské vyrobky, mohl by to byt
problém, ktery by brénil firmé¢ k exportu jejich vyrobka.

Slabou strankou podniku je nedostateéna reklama a jiné marketingové
aktivity, které by firmu zviditelnily. Podniku by velmi prospélo, pokud by se o ném
a jeho vyrobcich dozvédélo vice lidi, a to i ze $irSiho okoli. Proto se podniku doporucuje
inzerovat v regionalnich novinach a na regionalnich a méstskych webovych strankach.
Tyto stranky navstévuje denné velké mnozstvi obyvatel, naptiklad pokud chtéji nalézt
informace o novinkach ve svém mésté, je zcela bézné, Ze v postrannich panelech mayji
reklamy podniky z okoli, proto by ji zde mohla mit i firma BT STEEL. Dale se
doporucuje, zaplatit si zvyraznéni webovych stanek firmy, aby pfi vyhledavani byla

firma jedna z prvnich, kterou vyhledava¢ ukaze.
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5 Analyza podminek zahrani¢niho trhu

5.1 Teritorialni pruzkum

Spolkova republika Némecko

Némecko (Bundesrepublik Deutschland) je stfedoevropsky stat sousedici
S 9 zemémi. Na severu sousedi s Danskem a je omyvan Baltskym a Severnim motem.
Jeho vychodni sousedé jsou Polsko a Ceska republika, na jihu sousedi se Svycarskem

a Rakouskem a na zapadé¢ s Francii, Lucemburskem, Belgii a Nizozemskem.

Vroce 1952 bylo Zapadni Némecko zakladajicim clenem Evropského
spolecenstvi uhli a oceli a v roce 1957 bylo jednim ze zakladajicich ¢lenit Evropského
hospodarského spolecenstvi. Némecko je v Schengenském prostoru a od roku 2002 je

jeho ménou euro.

Obrazek 1 Mapa Spolkové republiky Némecko
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Némecko, federativni demokraticka parlamentni republika s hlavnim méstem
Berlinem, je tvofeno Sestndcti spolkovymi zemémi, némecky Bundesldnder. Némecko
je jednou z nejvétsich exportnich zemi na svété a jeho Zivotni Groven je velmi vysoka.
Pokud bychom srovnavali zemé& Evropské unie z pohledu HDP na obyvatele, za rok
2011 bylo Némecko na 7. pricce. V roce 2012 se némecka ekonomika i pies evropskou
recesi rostla, némecké hospodaistvi dosahlo v roce 2012 ristu HDP o 0,7%. Ackoliv
hospodaistvi rostlo oproti predeslym rokiim jen mirnym tempem, export se zvysil
0 4,1%, coz jen potvrzuje, Ze Némecko je svétovym exportérem a jeho ekonomika je

dlouhodobé jednou z nejsilngjSich a nejstabilnéjsich.

Spolkova republika Némecko je jednim z nejdilezitéjSich obchodnich partnert
Ceské republiky. Nejvétsi import ale i export mame pravé s touto zemi. Pro malé
a stiedni podniky z Ceské republiky je pro exportni vztahy Némecko velmi atraktivni
destinaci a to hlavn¢ kviili své poloze. Naklady na dopravu jsou tudiz relativné malé
a vyuzivana je nejvice silniéni doprava. Ceska republika je od roku 2004 ¢lenem
Evropské unie a od roku 2007 Schengenského prostoru. Podminky pro export se tedy
velmi zjednodusily a diivéjsi bariéry byly odstranény. Exportni podminky Ceské
republiky jsou naddle zjednoduSovany a stat se snazi co nejvice podporovat export
a zvySovat informovanost ceskych podnikateli o moZnostech exportu zbozi

do zahranici.

Rozloha Némecka je 357 021 km?a rozdéluje se na 16 spolkovych zemi. Hlavou
statu je spolkovy prezident. Némecko ma 29 vladnich kraji, 444 okresii nebo
statutarnich mést, pifiblizn€ 14 800 obci. Primérna hustota obyvatelstva v SRN je 229
obyvatel na km?2.

Tabulka 5 Némecké spolkové zemé

nazev némecky nazev Cesky hlavni mésto
Baden-Wiirttemberg Badensko- Virtemebersko Stuttgart
Bayern Bavorsko Miinchen
Berlin Berlin Berlin
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Brandenburg Braniborsko Potsdam
Bremen Brémy Bremen
Hamburg Hamburk Hamburg
Hessen Hesensko Wiesbaden
Mecklenburg-Vorpommern | Meklenbursko-Piedni Pomotansko | Schwerin
Niedersachsen Dolni Sasko Hannover
Nordhrein-Westfalen Severni Poryni-Vestfalsko Diisseldorf
Rheinland-Pfalz Poryni-Falcko Mainz
Saarland Sarsko Saarbriicken
Sachsen Sasko Dresden
Sachsen-Anhalt Sasko-Anhaltsko Magdeburg
Schleswig-Holstein Slésvicko-Holstynsko Kiel
Thiiringen Duryiisko Erfurt

Zdroj: Némecky statisticky urad, 2013
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Charakteristika spolkové zemé Bavorsko

Oficialni nazev zni Svobodny stat Bavorsko (Freistaat Bayern), oznaceni ,,svobodny
stat™ (,,Freistaat”) ma demonstrovat demokraticky a republikansky charakter zemé.
Bavorsko je uzemn¢ nejvétsi ze vSech spolkovych zemi Némecka, jeho rozloha cCini
70 549 km?. Pocet obyvatel je 12,539 mil., takze Bavorsko je druhou nejlidnat&jsi
spolkovou zemi. Hlavnim méstem je Mnichov. Tato spolkova zemé je jednou z téch
nejbohatSich v celém Némecku. Dale se Bavorsko déli na 7 vladnich obvodi, jsou to
tyto: Dolni Bavorsko, Dolni Francko, Horni Bavorsko, Horni Falc, Horni Francko,

Stiedni Francko a Svéabsko.

Obrazek 2 Mapa Bavorska
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Charakteristika vladniho obvodu Dolni Bavorsko

Dolni Bavorsko je vychodni region némecké spolkové zemé Bavorsko. Hranici
s Ceskou republikou a s Rakouskem. Diky tomuto sousedstvi se v souasné dobé rozviji
projekt s nazvem Ekonomika®. Jde o navazani hospodaiské spoluprace mezi Dolnim
Bavorskem, Hornimi Rakousy a Jiznimi Cechami. Hospodai'ské komory téchto tii zemi
se spolupodileji na tomto procesu rustu a usiluji o UspéSny a trvaly vyvoj celého
regionu, piicemz se drzi hesla: Ekonomika®. Na strategické orientaci se podileji
prumyslova a obchodni komora Dolniho Bavorska, femeslnickd komora Dolniho
Bavorska a Horniho Falcka, hospodaiska komora Hornich Rakous a Jihoceska
hospodatska komora. V regionu Dolniho Bavorska, Hornich Rakous a Jiznich Cech se
nachazi okolo 280.000 aktivnich podniki a zije zde 3,24 milionti obyvatel — z toho tvofi

okolo 1,7 milioni zaméstnanych osob.

Primyslova a obchodni komora bude dolnobavorskou ekonomiku podporovat
v jejimusili o mezistatni aktivity v daném regionu. Viceprezident primyslové
a obchodni komory Thomas O. Leebmann vidi v hospodarské orientaci tohoto regionu
navic ohromny potencial pro podniky: ,,Uskutecni-li se tato vize, jsem si jisty, ze
Vv poméru k metropolitnim regionim a hospodarské soutéze lokalit zaujmeme dobrou

vvvvvv

cestami a otevrit oblasti, slibujici hospodaisky rast.
Zdroj: www. ihk-niederbayern.de

Politicky systém

Prezidentem Spolkové republiky Némecko byl 18. bfezna 2012 zvolen Joachim Gauck,
ktery nahradil Christiana Wulffa. Prezident je v Némecku volen Spolkovym
shromézdénim a to na dobu péti let. PfiSti fadny termin volby spolkového prezidenta
bude tedy v roce 2017. Némecko je federativni republika, ktera ma 16 spolkovych zemi.
Némecko mé jednokomorovy parlamentni systém. Némecky parlament je tvofen
Némeckym spolkovym snémem (Deutcher Bundestag), ktery ptedstavuje jediny piimo

voleny organ na federdlni urovni. Standardni délka volebniho obdobi je Ctyfi roky.
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V téchto volbach se rozdéluje vzdy min. 598 mandéati. Spolkova rada

(Bundesrat) je samostatny ustavni orgdn reprezentujici zajmy spolkovych zemi

na federalni trovni. Cleny Spolkové rady nevoli pfimo obc¢ané, ale stavaji se jimi

zastupci zemskych vlad na ministerské urovni. Ve Spolkové radé zaseda 69 Clenti.

Hlavni politické strany:

o Kiestanskodemokratickd unie (CDU)

e Socialnédemokraticka strana Némecka (SPD)

e Kiestanskosocialni unie (CSU)

e Svobodna demokraticka strana (FDP)

e Spojenectvi 90 - Zeleni (Biindnis 90/Griinen)

e Levice (Die Linke)

e Piratska strana (Piratenpartei)

Obyvatelstvo

Tabulka 6 Pocet obyvatel Némecka

Pocet obyvatel v roce | 2006 2007 2008 2009 2010 2011

Celkem v tisicich 82314,9 | 82217,8 | 82002,4 | 81 802,3 | 81 751,6 | 81 843,7
muZzi 40 301,2 | 40 274,3 | 40 184,3 | 40 103,6 | 40 112,4 | 40 206,7
Zeny 42 013,7 | 41 943,5 | 41 818,1 | 41 698,7 | 41 639,2 | 41 637,1

Zdroj: Némecky statisticky urad, 2013

Pocet obyvatel Spolkové republiky Némecko je 81 843 700 obyvatel. Zhruba 92,3 % je

némecké narodnosti. Némecko ma negativni pfirtstek obyvatelstva, ktery nabyva

hodnot okolo 0,1 % - 0,2 % (2010 saldo nové narozenych vuci umrtim -2,2 na 1000

obyvatel) ro¢né. Pii tomto vyvoji vychdzeji statistické prognozy s vyhledem

do roku 2050 z celkového poklesu poctu obyvatelstva na 65—70 miliond. V tomto
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relativné nizkém poklesu hraje velkou roli pfist¢hovalectvi. Pokud bychom ho

nezapocitavali, v roce 2050 by SRN mélo asi 59 miliénti obyvatel.

Tabulka 7 Obyvatelstvo Némecka podle vékovych skupin

Rok/ vékova skupina | 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Celkem 82 314,9 | 82217,8|82002,4 | 81802,3 | 81751,6 | 81843,7
Méné nez 6 let 42452 (41923 (41541 [4117,3 |4099,6 |4089,7
6 az 15 let 7196,2 | 70894 |69850 |69053 |68416 |6742/4
15 az 25 let 9610,6 |94985 [9379,5 |92515 |9136,4 |90404
25 az 45 let 23 319,0 | 22 896,6 | 22 353,3 | 21 818,3 | 21 387,6 | 21 081,8
45 az 65 let 21 644,6 | 22 022,3 | 22 401,5 | 22 808,0 | 23 442,2 | 24 008,9
65 a vice 16 299,3 | 16 518,7 | 16 729,0 | 16 901,7 | 16 844,3 | 16 880,6

Zdroj: Némecky statisticky arad, 2013

Nejpocetnéjsi skupina obyvatel jsou obyvatelé ve véku 45-65 let, v roce 2010
jich bylo 23 442 200 a v roce 2011 jejich pocet stoupl na 24 008 900 obyvatel. Z tohoto

je jasné patrné, ze obyvatelstvo Spolkové republiky Némecka starne. V dichodovém

véku, tedy ve v€ku 65 a vice let je 16 880 600 obyvatel. Velkou mérou obyvatelé

Vv diichodovém veku pievysuji skupinu mladych mezi 15-25 lety, kterych v roce 2011

bylo asi 9 040 400. V nejproduktivnéjsim veéku v rozmezi 25-45 let bylo v roce 2011

21 081 800 obyvatel, coz je 25,7 % z celkového poctu obyvatel v tomto roce.
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Nezaméstnanost

Obrizek 3 Vyvoj miry nezaméstnanosti v Némecku

2005 2006 2007 2008 2009 2010 01 iz 013 2014

Zdroj: Némecky statisticky arad, 2013

V roce 2005 byla v Némecku nejvys$si nezaméstnanost za poslednich 40 let.
Mira nezamé&stnanosti se pohybovala okolo 13 %, coz ptfedstavovalo 5 216 434 oficialné
registrovanych nezaméstnanych osob. Tento fakt byl zpiisoben slabym hospodarskym
rustem. V roce 2006 klesla nezaméstnanost jen o jedno procento, tedy na 12 %.
Az zacatkem roku 2007 zacala mira nezaméstnanosti prudce klesat a to pod 10 %. Tento
trend pokracoval i v letech 2008 a 2009. Az v roce 2009 se zacala projevovat svétova
recese a mira nezaméstnanosti zacala opét narGstat. Stat zacal reagovat na svétovou
ekonomickou recesi zavedenim systému Kurzarbeit, kde se jednalo a zkracovani
pracovni doby, aby nedoSlo k propousténi zaméstnancii, stat doplacel Cast uslé mzdy
zaméstnanciim a zaméstnavateliim uhrazoval az polovinu socialniho pojisténi, které se
odvadi statu. Firmy proto snizovaly produkei, ale nepropoustély. Diky tomuto systému
nezaméstnanost zacala klesat, coz vidime na grafu mezi roky 2010 a 2011. V roce 2011
¢inila nezaméstnanost 7,1 %. V roce 2012 se némecky pracovni trh vyvijel velmi dobie
a nezaméstnanost klesla na 5,3 %. V lednu roku 2013 byla mira nezaméstnanosti 6,8 %

a stejna mira nezaméstnanosti platila i pro ¢ervenec.
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Hruby domaci produkt

Obriazek 4 Tempo ristu realného HDP v Némecku, Ceské republice a 27 zemich EU
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Zdroj: EUROSTAT, 2013

V roce 2007 ¢inil ptiristek HDP 2.5 % a podil na tomto rstu mély predevSim
exporty. V roce 2008 byla zaznamenana stagnace a zpomaleni tempa rtstu HDP. V roce
2009 zaznamenala némecka ekonomika nejvétsi propad HDP a to o 5,1 %. V roce 2010
doslo k oziveni ekonomiky a HDP vzrostl 3,7 %. Nasledujici rok byl ovlivnén krizi
eurozoény a HDP vzrostl o 3 %. Rok 2012 se nesl ve znameni odolat hospodatské recesi
a hodnota HDP vzrostla o 0,7 %. V prvnim c¢tvrtleti roku 2013 ekonomika stéle
stagnovala a analytici hodnotili tento rust jako nulovy. Ve druhém ¢tvrtleti roku 2013
vSak némecka ekonomika vzrostla ve srovnani s predchozimi tfemi mésici 0 0,7 %.
Tempo ristu bylo nejrychlej§i za vice nez rok a vyS§i nez se ocekavalo.

K riistu pfispéla hlavné domaci spotieba. Tento nariist se u nas projevi se zpozdénim,

vvvvv
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Inflace

Obriazek 5 Vyvoj inflace v Némecku, Ceské republice a EU (27)
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Z grafu je patrné, Ze nejvyssi mira inflace v Némecku, v Cechach i v zemich EU
byla v roce 2008. Naopak Vv roce 2009 byla mira inflace velmi nizka, v CR i SRN byla
nizsi, nez byl evropsky pramér. V roce 2010 dosahovala mira inflace v Némecku 1,1 %.
O rok pozdé&ji se primérnd mira inflace zvysila o celé jedno procento, tedy na 2,1 %.

V roce 2012 byla primérna mira inflace v Némecku 2 %.
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Zahrani¢néobchodni vztahy

Obrizek 6 Cesko — némecky zahraniéni obchod (v mld. EUR)
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Zdroj: Cesky statisticky ufad, Némecky spolkovy statisticky tGfad, 2013

v v

prvni misto jak v dovozu, tak i ve vyvozu a to jiz nékolik let. Ceska republika vyvazi
v roce 2013 celych 30,4 % do Némecka, pro predstavu za mésic Cerven se jedna o zbozi
V hodnot¢ 77 822 milionti K¢ za rok 2013, pro cerven roku 2012 to byla celkova castka
81 803 miliont K¢.

Dovoz z Némecka za mésic Cerven predstavoval 26 % podil ze vSech dovozi

do CR, pro piedstavu je to zboZi o hodnoté 58 038 miliont K¢&.

Pokud bychom se podivali na souhrnnd data pro zménu z némeckého
statistického ufadu, Némecko vyvezlo do CR vroce 2010 zbozi za 26,7 mld. EUR,
2011 za 30,8 mld. EUR a v roce 2012 byla celkova ¢astka 31,5 mld. EUR.

Do Némecka bylo dovezeno v roce 2010 zboZi za 28,7 mld. EUR, pro rok 2011
za 32,7 mld. EUR a v roce 2012 33,1 mid. EUR.
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Tabulka 8 Zahrani¢né obchodni partnefi Ceské republiky v roce 2013

Vyvoz Procentni podil Dovoz Procentni podil
1. Némecko 30,4 % Némecko 26 %
2. Slovensko 8,6 % Cina 9,7 %
3. Polsko 6,1 % Polsko 7,7 %
4. Spojené 51% Slovensko 5,8 %

kralovstvi
5. Francie 51% Ruské federace 52 %
6. Rakousko 4,4 % Italie 4,3 %
7. Ruska federace 3,8 % Nizozemsko 3,5 %
8. Italie 3,8% Francie 3,3%
9. Nizozemsko 2,9 % Rakousko 3,2%
10. Mad’arsko 2,6 % Mad’arsko 2,3%

Zdroj: Cesky statisticky tiad, 2013
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5.2 Obchodné — politicky prizkum

Némecka ekonomika je charakteristicka svym vysokym stupném otevienosti svétovému
trhu. Neémecko nabizi spolupraci v Sirokém spektru pramyslovych obort
a komodit. Obstaravani subdodavek na némeckém trhu uz neni doménou pouze velkych
firem a vyrobctl, v dnes$ni dob¢ jsou to praveé i malé a sttedni némecké a Ceské firmy,
které navazuji kooperacni obchodni vztahy. Jde ptedev§im o oblast zakdzkové vyroby,
kooperace a subdodavek ve zpracovatelském pramyslu, zejména pak v oblasti
strojirenského primyslu. Ceska republika je zde vhledem ke své priimyslové tradici, ale
i ke své geografické poloze uznavanym a vyhledavanym partnerem. V budoucnu by
vSak méla zménit své postaveni z pozice jednoho ze subdodavatelli na pozici hlavniho
dodavatele, ¢imz by si Ceské firmy zvySily svou konkurenceschopnost. DalSim
vyznamnym a souvisejicim faktorem je pifechod od cenové strategie levnéjSiho zbozi
ke strategii, ktera si klade za cil kvalitativni faktory a prvotnim cilem je co

nejkvalitng;si vyrobek, ¢imz by se zvysil ptinos exportu nékolikandsobné.

Tento fakt jen potvrzuje cil firmy BT STEEL, kterd chce nalézt v Némecku
svého koopera¢niho partnera. Mélo by se jednat o firmu, kterd ma stejné zaméteni
na vyrobu ptisluSenstvi ke stavebnim strojim a vhodné;jsi by bylo nalézt maly ¢i stfedni
podnik, ktery by nasi firmu mél zpocatku jako jednoho ze subdodavatelii a po Case by
bylo idealni, pokud by se BT STEEL stal jednim z hlavnich dodavateli konkrétni

zahrani¢ni firmy.

5.3 Komoditni pruzkum

Do Némecka v roce 2012 nejvice vyvazela Ceska republika predeviim tyto komodity:
e Stroje a dopravni prostfedky — 552 173 828 K¢
e TrZni vyrobky tfidéné hlavné podle materialu — 165 806 758 K¢

e Primyslové spotiebni zbozi — 117 420 325 K¢&
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Stroje a dopravni prostfedky jsou tedy komodity, které jsou na némeckém trhu
7adané, a Ceska republika je jejich hlavnim vyvozcem. I to je dalii faktor, ktery nam
ukazuje, ze vstoupit na zahranicni trh skryvéa nové prilezitosti a moznosti vyvoje firmy
BT STEEL. Co se ty¢e vyrobku z oceli, je zde kladen velky diiraz na kvalitu, jak
pouzitého materialu, tak samotného vyhotoveni. V tomto ohledu je firma BT STEEL
na velmi vysoké trovni, nebot’ v tomto odvétvi je kvalitni, poctiva a na setiny milimetru

pfesnd prace zakladem.

Ve srovnani s nabidkou vyrobkli némeckych firem ma zakladni druhy lzic
a drapakl shodné, avSak nabizi inovace, které¢ na némeckém trhu chybi, nebot’ tyto
konkrétni druhy 1Zic ¢i technicky vylepSenych jinych vyrobkil jsou pfimo sestavovany
a koncepcné navrzeny pravé jen ve firmé BT STEEL, proto md co nabidnout
tzv. nadstandardné svému koopera¢nimu partneru, ktery si napiiklad z divodu velkych
sériovych  zakazek  nemtze  dovolit  vyrdbét na  zakdzku  jedineéné
a nové lzice jen v n¢kolika kusech. Jedine¢nd nabidka firmy BT STEEL byla vzdy
jejich silnou strankou a konkuren¢ni vyhodou oproti ostatnim firmam, které nekladly

daraz na vyvoj a inovace.

5.4 Pruzkum spotrebitelsky

Némecti spotiebitelé jsou zvykli na kvalitu. Pro n¢ znamena kvalita standard, ktery
ocekavaji a pfijimaji ho jako samoziejmost. Pokud jsou surCitym vyrobkem
a jeho znaCkou spokojeni, nemaji diivod ho ménit a kupuji si ho stile. VSechny
némecké vyrobky jsou po celém svété zndmé svou kvalitou, masivnim a do detailu
provedenym zpracovanim. Pokud bychom se jen namatkou zamétili na automobilovy
prumysl, jsou némecké vozy ty, které plati po celém svété za nejkvalitnéjsi. Némecky
zakaznik je tedy zékaznik ndrocny. Némci si potrpi na dodrZzovani norem, zékonu
a vSech vyhlasek, bez nich by si nedokdzali ani provoz vyroby pfedstavit. Némci maji
radi fad, jsou pfesni, vzorni, pokud jsou presvédceni o kvalit¢ vyrobku, je pro né

mnohem piednéjsi neZ cena.
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Firma BT STEEL si urcité své stalé odbératele na némeckém trhu najde, protoze
vyse popsané kulturni zvyklosti jsou zavedeny i v této firm¢. Vyrobky firmy BT STEEL
nepatii k levnym vyrobkim, a¢ se firma snazi minimalizovat naklady na vyrobu, tim
padem 1 snizit cenu, nemohou a hlavné nechtéji, snizit kvalitu svych vyrobki, coz by
bylo i proti celé firemni kultufe spolecnosti. Vyrobky firmy BT STEEL jsou kvalitni,
propracované a velmi peclivé zpracované, protoze i ten sebemensi detail hraje roli
a musi byt pfesn¢ takovy, jaky je v ndkresu. Toto CeSti zdkaznici mnohdy nedocenili
a nakoupili levnéjsi, ale nekvalitni vyrobky u konkurence a pozdéji jezdili na servis
pravé k firmé BT STEEL a stali se jejimi zakazniky. VétSinou az diky témto
zkuSenostem zjisti Cesky zakaznik, Ze je lep$i davat diraz na kvalitu nez cenu.
V Némecku je to automatické, 1 kdyz cena hraje také roli, tak kvalita je na prvnim

misté.

5.5 Pruzkum konkurence

Tuzemské firmy, které jsou konkurenty firmy BT STEEL, byly jiz zkoumany
v bakalaifské praci. Analyza konkurence firmy BT STEEL byla provedena
Vv celorepublikovém méfitku. Byla zaméfena na firmy, které nabizeji stejné nebo
podobné vyrobky jako dand firma. Hlavnimi tuzemskymi konkurenty jsou tyto firmy:
TRIGA — MF, Otavskeé strojirny, KAME — VM, NEKR SERVIS, RENOMAG.

Hlavnim konkurentem je firma TRIGA — MF, ktera je nejvétsi Cesky vyrobee
ptidavnych zafizeni ke stavebnim strojim. Tato firma ma sidlo v Lomnici nad
Popelkou, coz je vice nez dv¢ sté kilometri vzdalené od sidla firmy BT STEEL. I ptes
tuto velkou vzdalenost maji firmy nejvice podobnou nabidku vyrobkii. Lomnicka firma
vyrabi pitidavnad zafizeni pro bagry, traktorbagry, celni nakladace, dale rizné zuby
a brity, hydraulické komponenty a servisni nafadi pro automobily. S nabidkou firmy
BT STEEL se shoduje v prvnich tfech bodech, dale uzZ ma firma TRIGA — MF vyhodu,
protoze nabizi i daldi zbozi. Na primyslovém trhu Ceské republiky zaujima prvni
pozice, ma 110 zaméstnancii, je tedy mnohem vétSi nez vybrany podnik. Hlavni

vyhodou firmy TRIGA — MF je spoluprace s velkymi firmami, a to i automobilovymi
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(Bakalarska prace: Analyza konkurenceschopnosti vybraného podniku, Iveta Kucerova,

2011).

Na némeckém trhu dominuji ve vyrob¢ pfislusenstvi ke stavebnim strojim
piedevs§im velké znamé firmy, na piiklad CATERPILLAR, FUCHS, LIEBHERR,
SENNEBOGEN, VOLVO, KOMATSU nebo ZEPPELIN.

Pro analyzu konkurentti byla tedy stanovena urcitd kritéria pro konkrétni
a jasn¢jSi pfedstavu byla zvolena pouze oblast Bavorska a vybirany byly firmy, které

jsou do velikosti srovnatelné s firmou BT STEEL.

Prvnim konkurentem je firma Weigl-Baumaschinen sidlici v Konigsbrunnu.
Konigsbrunn je mésto za Mnichovem, od sidla firmy BT STEEL vzdalené 326 km. Tato
firma nabizi prodej stavebnich strojl, jejich servis, pronajem a také vyrabi ptislusenstvi
ke stavebnim strojim. V jejich nabidce vyrobkli nalezneme kolem deseti druht 1Zic

a drapakt, zakladni druhy jsou stejné, jako nabizi firma BT STEEL.

Druhym konkurentem je firma Z&P Baumaschinen GmbH, kterd ma sidlo
ve 244 kilometri vzdaleném mésté jménem Hallertau, které lezi mezi Ingolstadtem
a Regensburgem. Tato firma se specializuje na prodej novych stroji JCB, prodava ale
I stroje pouzité, pronajima je a vyrabi prisluSenstvi ke stavebnim strojim. Jedna se
o rodinny podnik, ktery byl zalozen roku 2000. Firma nabizi mnoho druhii pfislusenstvi

ke stavebnim strojim, které¢ ulehci praci jak ve stavebnictvi, tak napiiklad 1 v lesnictvi.

Dalsim konkurentem je firma sidlici ve mésté Grafenau, které je vzdaleno pouze
62 km. Jednd se o firmu Maschinen und Fahrzeughandel Johann Miiller. Tato firma
prodavd mimo jiné techniku pro lesnictvi a zahradnictvi, ale pfedevsim se specializuje
na vyrobu prtisluSenstvi ke stavebnim strojim. Mezi jejich hlavni vyrobky se fadi
rotacni prosévaci a demoli¢ni 1Zice, specialni frézy, hydraulick¢é bouraci kladivo,

hloubkové 1Zice, prosévaci 1zice a dale dalSich patnact druhi 1Zic.

Tradler-Baumaschinen GmbH je firma sidlici ve mésté Traunstein-Wolkersdorf,
197 km vzdaleného od sidla firmy BT STEEL. Tato rodinna firma byla zalozena roku

v

1933 a jiz tfi generace se vénuji této profesi. Vyrabi pfisluSenstvi pro mnoho znamych
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znaCek, mezi hlavni vyrobky fadi kolovd rypadla, kolové a pasové nakladace,
teleskopické manipulatory, a hydraulickd rypadla. Jeji nejvetsi prednosti je predevsim

spoluprace s firmou LIEBHERR.

5.6 Pruzkum cen a s tim souvisejicich faktoru

Cena vyrobku je jednim z hlavnich faktort, ktery rozhoduje o jeho prodeji. Firma BT
STEEL ma nakladové orientovanou tvorbu cen. Cena vyrobku se tedy odviji od
nakladi, které firma vynalozila na jeho vyrobu, ke kterym se pripocte marze. Cena
jednotlivych vyrobku se lisi, vzdy zalezi na velikosti, materialu a technologické arovni
vyrobku. Pokud bychom srovnavali cenu stejného nebo velmi podobného vyrobku
zhotoveného firmou BT STEEL a némeckymi vyrobci pfisluSenstvi ke stavebnim

strojiam, je vzdy cena némeckého vyrobce mnohem vyssi.

Pro konkrétni ptedstavu tvorby cen firmy je zde nasledujici tabulka, ve kter¢ je

uvedena kalkulace na Skalni 1zici special 1000 mm.

Tabulka 9 Kalkulace LZice skalni 1000 mm

LZice skalni special 1000 mm

Material Cena/l kg vypalku Vaha (kg) Cena (K¢)
1. hardox 400 60 K¢/ kg vypalku 120 kg 7200 K¢
2. S355J2 44,44 K&/ kg vypalku | 340 kg 15 120 K¢
Celkem 360 kg 22 320 K¢
Prace 11 160 K¢
Marze 2 520 K¢
Cena celkem bez DPH 36 000 K¢
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Cena skalni 1zice special 1000 mm je tedy 36 000 K& bez DPH. Pokud by si
tento vyrobek chtél koupit spotiebitel, ktery neni osobou registrovanou jako platce
DPH, cena by byla vyssi. V roce 2013 je zékladni sazba dané z ptidané hodnoty 21 %,
coz je 7 560 K¢. Cena lzice skalni special 1000 mm je tedy véetné¢ DPH 43 560 K¢.

Stejny typ lzice, ktery souhlasil jak rozmérove, tak byl zhotoven ze stejného
typu materidlu, jsem hledala v nabidce némeckych vyrobct a zjistovala jsem ceny.
K pfevodu mény byl pouzit prevodnik mény na webovych strankiach Ceské narodni

banky, kurz byl platny dne 25. 8. 2013

Tabulka 10 Srovnani cen némeckych vyrobeii s cenou firmy

Cena (eur) | Cena (K¢) | Cenovy
rozdil (K¢)
Vyrobce 1 2710 69 552,15 33552
Vyrobce 2 2 499 64 136,84 28 136
Vyrobce 3 1750 44 913,75 8913
Vyrobce 4 1500 38 497,50 2 497

Zdroj: Internet, CNB, interni material firmy

Z tabulky je na prvni pohled zfejmé, ze v Némecku za stejny vyrobek zaplatime
skoro dvojndsobek ceny. Nejvyssi rozdil cen je 33 552 K¢, druhy vyrobce na svych
webovych strankach uvadél cenu o 28 136 K¢ drazsi. Prvni dva vyrobci jsou firmy
srovnatelné velké jako firma BT STEEL, které se rovnéZz zabyvaji vyrobou pfisluSenstvi
ke stavebnim strojim. Vyrobce ¢islo 3 nabizel svlij vyrobek na némeckém inzertnim
portalu se stroji a jejich pfisluSenstvim, jeho cena byla vyssi o 8 913 K¢&. Poslednim
Vv tabulce je srovnani 1Zice, kterou vyrobce nabizel na serveru ebay. Cena je sice skoro
srovnatelna, je pouze o 2 497 K¢ drazsi, ovsem kvalitu ani to, zda je tato cena kone¢na,

server jiZz neuvadi.
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5.7 Pruzkum obchodnich metod

Zvoleni vhodné obchodni metody neboli formy vstupu na zahraniéni trh je
pro firmu vzdy kli¢ovou zalezitosti. Firma BT STEEL neptfedpoklada, ze by si
vV Némecku zalozila svou pobocku. Tento vstup by byl pro firmu piili§ nakladny
a nevyhodny. Zpravidla pouze velké a silné podniky si mohou dovolit zalozit
v zahrani¢i poboCku své spole¢nosti, nebot’ se jedna o vyznamny investi¢ni krok,
pfi kterém musi firma dikladné znat pravni a danové prostiedi daného zahrani¢niho
trhu. Firma BT STEEL by méla vstoupit na zahrani¢ni trh prostfednictvim pfimého

exportu.

Ve spolkové zemi Bavorsko se nachazi hned nckolik firem, které se zabyvaji
vyrobou piislusenstvi ke stavebnim strojim. Nejvyhodnéjsi by pro firmu BT STEEL
bylo, pokud by nasla svého zahrani¢niho partnera co nejblize, coz znamena ve vladnim
obvodu Dolni Bavorsko. Pfi zkoumani tohoto teritoria jsem nalezla nékolik firem, které
maji velmi podobnou nabidku vyrobka jako ma pravé firma BT STEEL a na svych
webovych strankadch nabizeji kooperaci a spolupraci firmam. Proto by bylo velmi
vhodné, pokud by jednatelé firmy kontaktovali nékolik vybranych zahrani¢nich firem
a nabidli jim spolupraci. Velmi dobré by bylo, pokud by se nasSe firma stala

subdodavatelem konkrétniho vlastniho vyrobku pravé pro nékterou z téchto firem.

V Dolnim Bavorsku je ale mnohem vice firem, které se zabyvaji pouze prodejem
bagrii, stavebnich stroji a jejich pfislusenstvi. V tomto prodeji zahrnuji 1 vykup novych
ale i pouzitych piislusenstvi. Proto se jako dalsi moznost, jak vstoupit na zahrani¢ni trh,
jevi také zde. Doporucuje se tedy, aby firma BT STEEL kontaktovala tyto prodejce
a nabidla jim své vyrobky. V okamziku, kdy by byl konkrétni vyrobek poptavan, by ho

firma zhotovila a dovezla do zahrani¢ni prodejny.

Dale se firmé¢ BT STEEL doporuuje ucastnit se veletrhi a vystav, vétSina
némeckych firem zabyvajicich se vyrobou bagrt a ptisluSenstvi ke stavebnim strojlim se
V roce 2013 zacastnila vystavy Bauma. Bauma je mezinarodni veletrh stavebnich strojt,
stavebniho materidlu a dalnich stroji, ktery se kona v Mnichové€. Dalsi veletrh Bauma

se uskutecéni v roce 2016.
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Nejlepsi moznosti by bylo navazat spolupraci s firmou Mortlbauer
Baumaschinen Vertriebs GmbH, ktera ma sidlo ve meésté Fiirstenzell, okres Passau,
které je vzdalené 96 km od sidla firmy BT STEEL. Tato firma byla zalozena roku 1973
panem Walterem Mortlbauerem seniorem. V soucasné dobé vedou tento podnik jeho
synové. Firma se zabyvd od samého pocatku predevSim pronajmem a obchodem
se stavebnimi stroji a jejich prislusenstvim. V roce 2011 se ale stala vyrobcem velmi
jedine¢nych a vysoce technicky vyspélych prislusenstvi ke stavebnim strojim. Mezi
jejich hlavni vyrobky patiti demoli¢ni ttidici drapaky, stavebni drti¢e, prosévaci Izice,
demoli¢ni klesté, rotacni klesté (niizky) na velmi silnou ocel, hydraulickd automaticka
kompresni 1zice a Celistové drti¢e. Diky této nabidce je firma Mortlbauer Baumaschinen
Vertriebs GmbH jednim z nejvétSich specialistii na trhu v Bavorsku a jak sama tvrdi,
jeji nabidka je co se regionalniho trhu tyce ta nejsilng€js$i. Firma si velmi zaklada na tom,
ze se jedna o rodinny podnik a na kvalité¢ svych vyrobkt, které jsou doloZeny velkym
poctem doporucujicich referenci od jejich klient. Firma BT STEEL by 1 na tomto faktu
méla stavét, 1 ona je rodinnym podnikem, ktery zalozil pan Ttiska a ve vedeni firmy
jsou v soucasné dobé také jeho synové, stejné tak jako ve vySe popsané némecké firmé.
Vyrabéji velmi podobné a inovativni a technicky slozité vyrobky, obé firmy pouzivaji

jako materidl kvalitni material HARDOX a jejich spoluprace by byla velice vyhodna.

Druhou vybornou volbou by bylo kontaktovat firmu, ktera jiz byla vySe zminéna
jako firma konkuren¢ni, ov§em pokud by firma pfijala nabidku spoluprace od firmy BT
STEEL, vznikla by z tohoto spojeni velmi zajimava spoluprace. Jedna se o firmu pana
Johanna Miillera nesouci ndzev Machinen und Fahrzeughandel, coz ve volném piekladu
do ceStiny znamend obchod se stroji a jejich ptislusenstvim. Firma sidli v nedalekém
mésté Grafenau, které je vzdaleno pouhych 62 km od sidla firmy BT STEEL, kterym je
Pravétin u Vimperka. Némeckd firma ma shodnou nabidku zdkladnich drapaki a 1Zic,
sviij obchod ale rozsifila o prodej ochrannych pomicek a techniky pro lesnictvi.
Spole€nost zaloZil v roce 1998 pan Johann Miiller a jednd se o stfedné velky podnik.
Rozhodn€ si myslim, Ze by tato firma spolupraci s ceskou firmou uvitala, nebot’
i na svych webovych strankach piimo uvadi, Ze mé zajem o spolupraci s dalSimi vyrobci

a pfimo pod timto odkazem je i kontakt na pana Miillera a dalsi zaméstnance.
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5.8 Technicky prizkum

Ceska republika vstoupila dne 1. 5. 2004 do Evropské unie, ¢imz se velmi zjednodusily
podminky zahrani¢niho obchodu. Evropské spolecenstvi se opird o jednotny vnitini trh,
ktery charakterizuje odstranéni ptekazek volnému pohybu zbozi, osob, sluzeb a kapitalu
mezi ¢lenskymi staty. Evropska unie natizuje dodrzovat rozsahlé technické a hygienické
standardy a normy. Technické normy slouzZi jako prostfedek k tomu, aby se vyrobky
mohly pohybovat na narodnim nebo evropském trhu a slouzi i jako jednotny technicky

jazyk i v mezinarodnim prosttedi.

International Organization for Standardization (ISO) — svétova federace
narodnich normaliza¢nich organizaci; zabyva tvorbou mezindrodnich norem ISO a
jinych druht dokumentii (technickych specifikaci — TS, technickych zprav — TR a
vefejné dostupnych specifikaci — PAS, dohod o technickych trendech — TTA, dohod z
pracovni konference primyslu — IWA, pokyni ISO atd.) ve vSech oblastech

normalizace kromé elektrotechniky.

European Committee for Standardization (CEN) — neziskova asociace
védecké a technické povahy registrovana podle belgickych zdkonii zabyvajici se
tvorbou evropskych norem (EN-), pfedbéznych evropskych norem (ENV-), technickych
zprav (CR-) a pracovnich dohod(CWA-).

Deutsches Institut fiir Normung e. V. (DIN) — némecky ustav pro

prumyslovou normalizaci (normy vydavané s prefixem DIN).

Uiad pro technickou normalizaci, metrologii a statni zku$ebnictvi ((NMZ)

— soustava &eskych norem CSN.

5.9 Priizkum dopravni cesty a prostiredku

Dopravni infrastruktura spojujici jizni Cechy se spolkovou zemi Bavorsko je

na velmi vysoké trovni. Vzdalenost z Vimperka k némeckym hranicim je pouhych
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25 km, pro ptejezd se pouziva byvaly hrani¢ni ptechod Strazny. Pro ptevoz vyrobkl
firmy BT STEEL bude vyuZzivana silni¢ni doprava.

Firma disponuje né¢kolika osobnimi vozy a dvéma uzitkovymi vozy,

které vyuziva pti piepraveé materidlu nebo pti dopravé svych vyrobkt zakaznikim.

Protoze firma sidli v blizkosti ¢esko-némeckych hranic, zelezni¢ni, vodni nebo

letecka pteprava neptipadaji v ivahu.

Pro firmu BT STEEL jsem dle vysledkti analyz zvolila konkrétni dva
nejvhodnéj$i obchodni partnery. Prvnim vhodnym partnerem je firma Mortlbauer

Baumaschinen Vertriebs GmbH, ktera ma sidlo ve mésté Fiirstenzell, okres Passau.

Druhym je firma pana Johanna Miillera nesouci ndzev Machinen und
Fahrzeughandel, coz ve volném piekladu do CeStiny znamena obchod se stroji a jejich

prislusenstvim. Firma sidli v nedalekém mésté Grafenau.

Dalsi obchodni partnery by firma mohla nalézt ve vétSich méstech jako je

Deggendorf nebo Passau.

Tabulka 11 Vzdalenosti z Vimperka do vybranych mést Dolniho Bavorska

Vzdalenosti z Vimperka do vybranych mést Dolniho Bavorska

Cilové mésto vzdalenost doba jizdy

 Fiirstenzell ~ 95km 1 hod 28min
Grafenau 62 km 1 hod
Passau 84 km 1 hod 21 min
Deggendorf 119 km 1 hod 37 min
Miinchen 260 km 2 hod 53 min

Zdroj: http://maps.google.com, 2013
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Pokud bude firma vyuzivat pro pfepravu svych vyrobkid do Némecka vlastni
automobilovou dopravu, je naprosto samoziejmé, ze musi dodrzovat némecké zakony
tykajici se silni¢ni dopravy. Némecky autoklub ADAC (Allgemeiner Deutscher
Automobil-Club) na svych webovych strankach informuje o dilezitych informacich,

které musi kazdy ucastnik silni¢ni dopravy znat.

V Némecku plati mnohem pfisnéj$i pravidla silni¢niho provozu ve srovnani
s c¢eskymi. Uz pét let plati zadkon o povinném prezouvani vsech automobilii v obdobi
od 1. listopadu do 15. dubna na zimni pneumatiky. V Némecku musi mit vzorek zimni
pneumatiky hloubku minimalné 1, 6 mm, ADAC doporucuje v§ak minimaln¢ 4 mm
hluboky  vzorek. Mezi povinnou vybavu patii vystrazny trojuhelnik
a lékarnicka, dale je povinné pro uZitkova vozidla, véetné osobnich automobilii mit
reflexni vestu. Hasici pfistroj neni soucésti povinné vybavy. V Némecku auta nemusi
pfes den svitit, coz je rozdil ve srovnani s Ceskou republikou. Vozidlo musi byt
jednozna¢né oznaCeno statem registrace. V Némecku je na rozdil od ostatnich
evropskych jizda po délnici pro fidie osobnich automobil bez poplatku. Plati se pouze
mytné, které plati jen vozidla nad 12 tun. Cena za prijezd vozii TIR je odvozena
od druhu délnice a hmotnosti vozu pfi¢emz se pohybuje v hodnotach 10 — 30
EUR/100km coz je vzhledem k poplatkim v okolnich statech cena piimérend. Povoleny

obsah alkoholu v krvi je 0,5 promile. U fidi¢t do 21 let se snizuje na 0,0 promile.

Tabulka 12 Maximalni povolena rychlost v Némecku

Maximalni povolena rychlost osobnich automobili

Dalnice “Neomezena rychlost

Doporucena rychlost je

130 km/h
Mimo mésto 100 km/h
Ve mésté 50 km/h

Zdroj: www.ibesip.cz
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5.10 Prizkum kontraktni mény, platebnich podminek

a instrumentu

Némecko bylo jedno zprvnich zemi, které zavedlo jako svou ménu euro.
Od 1. ledna 1999 se v Némecku plati eurem. Pokud tedy firma BT STEEL bude
prodavat své vyrobky na némecky trh, je samoziejmé, ze bude dostavat zaplaceno prave
V této meéné. Z tohoto diivodu je velmi dualezité znat sménny kurz a jeho prepokladany

vyvoj vi¢i Ceské korung.

Obrazek 7 Vyvoj devizového kurzu EUR/CZK

EUR/CIK

Zdroj: www.kurzy.cz

Graf zobrazuje, jaky byl vyvoj sménného kurzu EUR/CZK od ledna roku 2012

cvwvr

2012, kdy byl kurz 24, 434. Nejvyssi hodnota je na grafu zobrazena mezi mésicem
kvétnem a cervnem leto$niho roku, kdy se hodnota eura pohybovala okolo 26,12 K¢ za

1 euro.
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5.11 Pravni prizkum

Ceska republika se stala ¢lenem Evropské unie 1. kvétna roku 2004, ¢imZ se podminky
pro obchodovani se zahrani¢nimi firmami znaéné zjednodusily. Clenské staty Evropské
unie tvofi takzvany jednotny vnitini trh, ktery se fidi legislativou stanovenou Evropskou
unii. Hlavnim cilem na tomto trhu bylo odstranit piekazky branici obchodovani mezi
Clenskymi staty. Vnitini trh pomohl odstranit tradi¢ni, vétSinou staleté bariéry mezi trhy
zucCastnénych zemi: celni, obchodni, danové, administrativni, technické a dalsi. Mezi
nejdilezitéjSi soucasti této legislativy patti zakony o Volném pohybu zbozi, sluzeb,

osob, kapitalu a patou svobodou je volny pohyb poznatkii.

5.12 Danovy prizkum

Firma BT STEEL je c¢tvrtletnim platcem dané z pfidané hodnoty. Tato firma vyuziva
sluzeb danového poradce, proto miize své danové pfiznani za dan z piijmu odevzdat

finanénimu Afadu az do 30. ¢ervna.

Evropsky wnitini trh, jak jiz bylo vySe zminéno, umoznuje ¢lenskym statim
obchodovat bez cel a celnich kontrol, mnozstevnich omezeni a dalSich ptrekazek.
Co vsak stale zlistava je povinnost platit dan¢€. VSechny vyrobky podléhaji zdanéni dani
z ptidané hodnoty, né¢které jsou zatizeny i1 dani spotiebni. Evropskd unie se od samého
zaCatku zabyva otdzkou harmonizaci nepfimych dani. V roce 1987 s platnosti
od zacatku roku 1993 zacal platit zakon, ktery se snazi o sblizeni neboli harmonizaci
sazeb nepfimych dani. V ném je stanoveno, Zze DPH bude mit dvé zakladni hodnoty,
zakladni a snizenou sazbu. Zikladni sazba dané by se méla pohybovat od 15%
do 25 %, pro snizenou sazbu dané bylo zvoleno rozmezi od 5 % — 9 %. Jedna se vSak
o zakony stanovené pred 10 lety. Dnes je v Ceské republice zékladni sazba DPH 21%
a snizend sazba je 15 %. V Némecku je zékladni sazba DPH 19 % a sniZzena 7%.
Béhem poslednich tii let vétSina zemi EU zvySila sazbu dané z pfidané hodnoty,

Némecko vSak ne a vySe této sazby zlistava stejna.
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Dan z pridané hodnoty v Némecku (Umsatzsteuer / Mehrwertsteuer)

V Némecku se stale pouziva nazev ,Umsatzsteuer — UStG*, coz v ptekladu do cestiny
znamena dan z obratu. V principu je to vSak obdoba Ceské dané z ptidané hodnoty,
kterou nazyvaji Mehrwertsteuer. DPH v Némecku je stanoveno ve dvou sazbéch.
Zakladni sazba DPH v Némecku je 19%. SniZend sazba je 7%, tato sazba se vztahuje na
zbozi nebo sluzby denni potieby jako jsou na ptiklad potraviny, noviny ¢i vefejna
doprava. Povinnost Kk registraci k dani vznika pro podnik v okamziku, kdy obrat
v ptedchozim roce pievySil 17 500 eur nebo ocekavany obrat vroce soucasném
pievySuje 50 000 eur. Danové ptizndni se v Némecku podava elektronicky pomoci

programu ELSTER.

Pokud se tedy zamétime na konkrétni ptipady platby DPH, je tieba rozliSovat to,
zda dodavame zbozi platci DPH registrovanému v Némecku ¢i neplatci DPH. Pokud
tedy zbozi dodavame platci DPH, cesky dodavatel vyfakturuje dodané zbozi bez DPH
(nérok na osvobozené zdanitelné plnéni z titulu dodani zbozi do jiného ¢lenského statu).
Povinnost odvést dait ma tedy némecky obchodni partner. Cesky platce je viak mimo
jiné povinen uvést na fakturu platné DIC odbératele, dale sdéleni, Ze se jedna o plnéni
osvobozené od dané a musi mit také dikaz o dodani zbozi do Némecka, jakym je na

priklad potvrzeny dodaci list.

Pokud cesky vyvozce dodava zbozi osobé, ktera neni v Némecku registrovana
jako platce DPH, vystavi Cesky podnik fakturu za zbozi a to vcetn¢ DPH, kterou
nasledné standardné odvede finanénimu tfadu v CR. Dal3i situace miZe nastat, pokud
Cesky platce DPH dodavd béhem jednoho kalendainiho roku némeckym neplatciim
DPH zbozi o celkové hodnoté vyssi nez 100 000 eur, po té se jedna o tzv. zasilani zbozi
a Cesky platce je povinen se zaregistrovat k DPH i v Némecku, kde se toto dodané zbozi

ptiznd a zaplati z jeho hodnoty 19 % dan z ptfidané hodnoty.
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Daii z pFidané hodnoty v Ceské republice

Ceska republika vstoupila do Evropské unie 1. ledna 2004. Diky tomuto kroku byl
vydan Zakon ¢. 235/2004 Sb., o dani z ptidané hodnoty. Tento zakon prosel je neustale
novelizovan, jedny z poslednich dvou novel jsou tyto: Zakon ¢. 500/2012 Sb., o zméné
danovych, pojistnych a dalSich zakonti v souvislosti se snizovanim schodkl vetejnych
rozpoctl (predevSim uprava tykajici se zmény sazeb DPH) a Zakon ¢. 502/2012 Sb.,
kterym se méni zdkon <¢. 235/2004 Sb., o dani z pfidané hodnoty,
ve znéni pozde€jsich predpist, a dalsi souvisejici zakony. Tyto zakony stanovuji zakladni
sazbu dané z ptidané hodnoty na 21 % a sniZenou sazbu 15 %. Dale jsou zde stanoveny
piislusné danoveé doklady, zdanovaci obdobi, misto pln€ni, ruceni nespolehlivého
platce, povinnost zvetejiiovani bankovnich uctti pouzivanych pro ekonomickou ¢innost

a dalsi véci.

Tabulka 13 Daii z piidané hodnoty

Dan z pridané hodnoty pii dodani zboZi do jiného ¢lenského statu

Dodani zbozi do jiného ¢lenského statu osobé registrované k DPH

Dodavatel zbozi Odbératel zbozi
Platce DPH Platce DPH
Pfi dodéni zbozi do jiného clenského statu | Pofizovatel  zbozi,  ktery  je

osobé, ktera je registrované¢ k DPH v tomto
Clenském staté se jednd o osvobozené plnéni
s narokem na odpocet DPH. Cesky platce tak
dodava zbozi za cenu bez dané¢ a toto dodani
dolozi ve svém danovém piiznani k DPH jako
dodani zbozi do jiného c¢lenského stitu. O
dodani zbozi, které platce osvobodil od DPH,

rovnéz informuje ve svém souhrnném hlaseni.

registrovan ve svém clenském state,
je povinen toto zbozi fadné ptiznat a

tyto

V podavaném piiznani k DPH.

zdanit a  uvést udaje
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Dodani zboZi do jiného ¢lenského statu osobé, ktera neni registrovana k DPH

Dodavatel zbozi Odbératel zbozi

Platce DPH Neplatce DPH

V tomto pfipadé je =zbozi dodéavano | Pofizovatel zbozi, ktery neni platcem
s cenou, kterda je vcetné DPH dle sazby | DPH, zaplati za zbozi c¢astku, ktera je
vV tuzemsku. Nejednd se o osvobozené | véetn¢ DPH. Nevznikd narok na dalsi

plnéni. danové vyporadani.

Zdroj: Ministerstvo financi Ceské republiky, 2013

Systém VIES

Syst¢ém VIES (VAT Information Exchange Systém) je elektronicky systém
pro vyménu informaci v oblasti DPH. VIES je informaéni systém, ktery slouzi
Kk zajisténi vymény informaci a uskute¢nénych intra-komunitarnich plnéni a také jsou
V ném zaneseny udaje o osobach registrovanych k DPH Vv jednolitych ¢lenskych statech.
Umoznuje spravetiim dané nahlédnout, zda plnéni dodavatel mohl osvobodit ¢i nikoliv.
Zemi urCeni umoziuje zkontrolovat, zda pofizovatel dodané zbozi tadné piiznal
a odvedl z né¢j dan. Tento systém slouzi ke kontrole, aby nedochazelo k danovym
podvodim a unikim. V tomto systému si miize Cesky exportér také vyhledat to,
zda DIC pofizovatele opravdu v Némecku existuje &i nikoliv. Ale vzhledem k ochrang

osobnich Gidaji uz exportér nezjisti, komu zadané DIC patii.

Souhrnné hlaSeni

Platce dan€¢ ma povinnost podavat tzv. souhrnné hlaSeni. V tomto souhrnném hlaSeni
platce informuje o dodanich, které uskutecnil do jiného ¢lenského statu osobé
registrované k dani v jiném c¢lenském staté. Toto hlaSeni musi za kazdy kalendaini
meésic odevzdat platce dané piisluSnému mistnimu spravei dané a to maximalné
do 25 dnu po skonceni kalendainiho mésice. Nedoslo-li v daném kalendainim mésici
k dodani zbozi do jiného ¢lenského statu Evropské unie, souhrnné hlaseni se nepodava.
Diky témto souhrnnym hlaSenim je mozZné v systému VIES evidovat vSechna

uskutecnénd intra-komunitarni plnéni.
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5.13 Priazkum socialnich a kulturnich zvyklosti

Obchodni partneri

Pti jednani s obchodnimi partnery z Némecka se pouziva zpravidla jako komunikaéni
jazyk némcina. Némcina je v kazdé oblasti Némecka odlisSna a to hlavné diky
dialektim. Pokud némecky obchodni partner ale vidi snahu a predevSim znalost
némciny u ¢eského obchodniho partnera, vzdy tento fakt velmi oceni a snazi se mluvit
co nejjasngji a nejjednoduseji. AZ jako druhym komunikacnim jazykem je pouzivana
angliCtina, zde je predevSim vyhodou rovnost obou obchodnich partnerti, nebot’ oba

vV dany moment mluvi cizim jazykem.

Pro Némce je charakteristicka vécna orientace. Pokud domlouvaji obchod, mluvi
jasné a piimo k véci, zlistavaji u tématu a to, co feknou, piesné tak i mysli. Reknou
piimo, co od obchodu ocekévaji a co pozaduji, naprosto presné¢ zdlrazni, co je pro né
dalezit¢ a co presn¢ vyzaduji a chtéji. Némci si libuji v pravidlech, ptiruckach,
piedpisech, nafizenich i zakonech. Je pro né€ naprosto samoziejmé, ze tyto pravidla jsou
piesné¢ dodrzovana a jejich nerespektovani je pro n¢ samotné spolecensky nepiijatelné.
Schiizka s némeckym obchodnim partnerem musi byt vzdy napldnovana. Ptijet
neplanované je zde povazovano za drzost a eticky nevhodnou zalezitost. Némci vzdy
dodrzuji terminy, schiizky, harmonogramy a casové plany. Na schiizku s obchodnim
partnerem by mél ¢esky obchodni partner ptijet vzdy 10 — 20 minut pfedem, piijit pozdé
vyvolava dojem nespolehlivosti a nediivétivosti v obchodniho partnera i jeho préaci.
Némci jsou vSeobecné povazovani za spolehlivé a korektni obchodni partnery, to samé

ocekavaji 1 od zahrani¢nich obchodnich partnera.

84



Rodiny

Dle Némeckého statistického ufadu zije v Némecku v soucasné dobé v jedné
domacnosti 2, 01 osob. Ve spolkové zemi Bavorsko je evidovano celkem 6,161 milionti
domacnosti. Ztoho 2,485 milionu jsou domacnosti, které jsou jednoclenné.
Viceclennych domacnosti je 3,676 milionu. V Bavorsku Vv jedné domacnosti Zije

primérné 2, 06 osob, coz je o trochu vice nez je celkovy némecky primer.

Obrazek 8 Struktura domacnosti v Némecku

Struktura domacnosti v Némecku dle
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Zdroj: Némecky spolkovy statisticky utad, 2013

Nérodnostni sloZzeni Némecka je takové, ze 90, 9 % obyvatel tvofi Némci,
zbyvajicich 9,1 % tvoii cizinci. Nejpocetnéj$i narodnosti skupiny cizinct, Zijicich
v Némecku jsou na piiklad Turci, kterych je 1 658 083, Italli zde zije 517 474, Polakt
398 513 a pro srovnani Cechii v Némecku Zije 34 337. V Bavorsku Zije 12 655 260

obyvatel a z toho 1 200 443 jsou cizinci.
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Nabozenstvi

V Némecku je oficialné nejvice lidi bez vyznéani a to dle statistik celych 34,8 %
obyvatelstva. Dalsi dvé nejpocetnéjsi skupiny se stejnym 29,4 % podilem jsou
obyvatel¢, ktefi vyznavaji katolickou a evangelickou cirkev. V Némecku zije 0,2 %
Zida. Muslimi je 4,6 % obyvatel. K ostatnim, tedy jinym neZ zde uvedenym, se hlasi
1,8 % obyvatel Némecka.

Obrazek 9 Struktura nabozenstvi v Rakousku

Struktura naboZenstvi v Némecku (v %)
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Zdroj: Ministerstvo Zahraniénich véci CR, 2013
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6 Zhodnoceni podminek  vstupu firmy

na zahranicéni trh

Firma BT STEEL byla zalozena roku 2000 a zabyvd se vyrobou pfislusenstvi

ke stavebnim strojiim z vysoce kvalitnich druhti oceli.

Vysledky SWOT analyzy firmy byly velmi dobré a uspokojivé, co se vstupu
firmy na zahrani¢ni trh tyce. Bylo zjisténo, Ze firma vyborné vyuziva svych silnych
stranek, kterymi jsou napiiklad tradice a dobré jméno spolec¢nosti, kvalita vyrobki,

rychlost vyhotoveni zakazky ¢i pfizptisobeni se pozadavkiim svych zakaznika.

Hlavni ptilezitosti této firmy je vstup na novy trh, spoluprace s némeckou firmou
a moznost prodavat své vyrobky v némeckych specializovanych obchodech. Mezi slabé
stranky firmy patifi nedostatecnd reklama a marketingové aktivity, které by firmu
zviditelnily v jejim okoli. Proto se firmé doporucuje inzerovat v regionalnich novinach

a také na oficialnich webovych strankach mést, které lezi v okoli podniku.

Nejvyraznéjsim ohrozenim je zavedeni novych strojirenskych norem ¢i natizeni,
které by musely vyrobky spliiovat, aby mohly byt exportovany do jiného c¢lenského
statu. V soucasné dobé ovSem vSechny tyto kritéria vyrobky firmy BT STEEL spliuji.
Dalsim ohrozeni by mohlo nastat ze strany némeckych konkurentli, ovSem pokud by
firma nalezla vhodného a silného obchodniho partnera, jejich spoluprace by velmi

zvysila konkurenéni silu obou podnikii, a proto se i toto ohrozeni nejevi jako zasadni.
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/7 Navrh na uplatnéni podniku na zahrani¢nim

trhu

Doporucuje se, aby firma BT STEEL vstoupila na zahrani¢ni trh prostfednictvim

ptfimého exportu. Klicové bude nalezeni vhodného zahrani¢niho obchodniho partnera

Ve spolkové zemi Bavorsko se nachazi hned nékolik firem, které se zabyvaji
vyrobou piislusenstvi ke stavebnim strojim. Nejvyhodnéjsi by pro firmu BT STEEL
bylo, pokud by nasla svého zahrani¢niho partnera co nejbliZze, coz znamena ve vladnim
obvodu Dolni Bavorsko. Pti zkoumani tohoto teritoria bylo nalezeno nekolik firem,
které maji podobnou nabidku vyrobka jako ma pravé firma BT STEEL a na svych
webovych strankach nabizeji kooperaci a spolupraci firmam. Proto by bylo velmi
vhodné, pokud by jednatelé firmy kontaktovali nékolik vybranych zahranicnich firem
a nabidli jim spolupraci. Piinosné by bylo, pokud by se firma BT STEEL stala

subdodavatelem konkrétniho vlastniho vyrobku pravé pro nékterou z téchto firem.

V Dolnim Bavorsku je ale mnohem vice firem, které se zabyvaji pouze prodejem
bagrii, stavebnich stroji a jejich pfislusenstvi. V tomto prodeji zahrnuji 1 vykup novych
ale 1 pouzitych ptisluSenstvi. Proto se jako dal$i moznost, jak vstoupit na zahrani¢ni trh,
jevi také zde. Doporucuje se tedy, aby firma kontaktovala tyto prodejce
a nabidla jim své vyrobky. V okamziku, kdy by byl konkrétni vyrobek poptavan, by ho

firma zhotovila a dovezla do zahrani¢ni prodejny.

Nejlepsi moznosti by bylo navdzat spolupraci s firmou Mértlbauer
Baumaschinen Vertriebs GmbH, ktera ma sidlo ve mésté Flrstenzell, okres Passau,
které je vzdalené 96 km od sidla firmy BT STEEL. Tato firma byla zalozena roku 1973
panem Walterem Mdrtlbauerem seniorem. V soucasné dobé vedou tento podnik jeho
synové. Firma se zabyva od samého pocatku pfedevSim prondjmem a obchodem se
stavebnimi stroji a jejich pfislusenstvim. V roce 2011 se ale stala vyrobcem zcela
jedine¢nych a vysoce technicky vyspélych ptisluSenstvi ke stavebnim strojim. Firma si
velice zaklada na tom, Ze se jedna o rodinny podnik a na kvalité svych vyrobkd,

které jsou doloZeny velkym pocétem doporucujicich referenci od jejich klientt.
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Firma BT STEEL by i na tomto faktu m¢la stavét, i ona je rodinnym podnikem,
ktery zalozil pan Ttiska a ve vedeni firmy jsou v soucasné dob¢ také jeho synové, stejné
tak jako ve vySe popsané némecké firme¢. Vyrabéji podobné, inovativni a technicky
slozité vyrobky, obé firmy pouzivaji jako material kvalitni material HARDOX a jejich
spoluprace by byla nadmiru vyhodna.

Druhou moznou variantou by bylo kontaktovat firmu, ktera byla zminéna
v prizkumu konkurence, ovSem pokud by firma prijala nabidku spoluprdce od firmy
BT STEEL, vznikla by z tohoto spojeni velmi zajimava spoluprace. Jednd se o firmu
pana Johanna Miillera nesouci nazev Machinen und Fahrzeughandel, coz
ve volném prekladu do CeStiny znamend obchod se stroji a jejich prisluSenstvim. Firma
sidli v nedalekém mésté Grafenau, které je vzdaleno pouhych 62 km od sidla firmy
BT STEEL. Némecka firma ma shodnou nabidku zakladnich drapaki a Izic, svij
obchod ale rozsitila o prodej ochrannych pomicek a techniky pro lesnictvi. Spole¢nost
zalozil v roce 1998 pan Johann Miiller a jedna se o stiedné velky podnik. Rozhodn¢ si
myslim, Ze by tato firma spolupraci s ¢eskou firmou uvitala, nebot’ i na svych webovych
strankach ptfimo uvadi, Ze ma z4jem o spolupraci s dal§imi vyrobci a pfimo pod timto

odkazem je i kontakt na pana Miillera a dal$i zaméstnance.

Ob¢ vyse zminéné firmy se zabyvaji vyrobou i prodejem piisluSenstvi

ke stavebnim strojim.

Treti moznosti by bylo kontaktovat obchody v Dolnim Bavorsku, které se
zabyvaji pouze prodejem prislusenstvi ke stavebnim strojum a nabidnout jim své
vyrobky. Diky rychlosti, s kterou je firma BT STEEL schopna své vyrobky vyrobit
a také diky vhodné lokalité, by bylo moZzné, aby firma dany vyrobek zhotovila az
v momenté, kdy by ji némecky prodejce oznamil poptavku po tomto konkrétnim

vyrobku.
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8 Zavér

Vstup firmy na zahrani¢ni trh je velmi dilezitym krokem, ktery casto ovlivni jeji
budouci vyvoj. Prosadit své vyrobky na zahrani¢énim trhu neni viibec snadny tkol.
Firma BT STEEL se zabyva vyrobou pfislusenstvi ke stavebnim strojim jiz od roku
2000 a ma velmi dobré postaveni na tuzemském trhu, jejim cilem je prosadit se i na trhu
zahrani¢nim, konkrétné¢ na trhu némeckém. Ze SWOT analyzy podniku je ziejmé,
7ze BT STEEL pln€ vyuZiva vSechny své silné stranky a fadi se mezi Gsp&Sné firmy
na tuzemském trhu. Dle vysledki SWOT analyzy je nejvétsi prilezitosti firmy

proniknout na zahrani¢ni trh, kde by firma méla nalézt svého obchodniho partnera.

Firma sidli v Pravétiné u Vimperka. Toto jihoCeské mésto je vzdaleno pouze
25 km od cesko-némeckych hranic, coz je velmi vyhodnd poloha z hlediska vlastni

piepravy zboZi do némeckych mést.

Spolkova republika Némecko je velmi vhodnym obchodnim partnerem
pro Ceské podniky z hlediska geografického, tak i1 z hlediska hospodarské vyspélosti
tohoto statu. Pro Ceskou republiku je Némecko nejdilezitéjsi partner a mnoho statistik
také poukazuje na uréitou provazanost obou ekonomik. Ceska republika nejvice
exportuje do Némecka a z hlediska importu do Ceské republiky je Némecko opét
Cislem jedna. Tyto statistiky dokazuji vysokou obchodni kooperaci obou zemi a Ceské
firmy jsou v Némecku uznavanymi a vyhleddvanymi obchodnimi partnery. V soucasné
dobé se objevuje novy trend, kterym je spoluprace Ceskych a némeckych malych
a stiednich podnikl. Tento fakt je velmi pozitivni, protoze v diivéjsi dobé mezi sebou

spolupracovaly spiSe velké spole€nosti.

Zvoleni vhodné obchodni metody neboli formy vstupu na zahrani¢ni trh je
pro firmu vzdy kliCovou zélezitosti. Firma BT STEEL neptfedpoklada, Ze by si
vV Némecku zalozila svou pobocku. Tento vstup by byl pro firmu piili§ nakladny

a nevyhodny.

Zpravidla pouze velké a silné podniky si mohou dovolit zalozit v zahrani¢i

pobocku své spolecnosti, nebot’ se jednd o vyznamny investicni krok, pii kterém musi
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firma dikladné znat pravni a dafové prostfedi dan¢ho zahrani¢niho trhu. Firma

BT STEEL by méla vstoupit na zahrani¢ni trh prostfednictvim ptfimého exportu.

Proto bylo firmé navrzeno, aby oslovila firmy z Bavorska, nejlépe z vladniho
obvodu Dolni Bavorsko a nabidla jim spolupraci. Tato spoluprace je podporovéana
1 hospodarskymi komorami v projektu Ekonomika®. V tomto projektu jde o navazani
hospodatské spoluprace mezi Dolnim Bavorskem, Jiznimi Cechami a Hornimi
Rakousy. Konkrétné¢ se na tomto projektu podileji priimyslovd a obchodni komora
Dolniho Bavorska, femeslnicka komora Dolniho Bavorska a Horniho Falcka,
hospodarska komora Hornich Rakous a JihoCeska hospodaiskd komora. V regionu
Dolniho Bavorska, Hornich Rakous a Jiznich Cech se nachazi okolo 280.000 aktivnich
podniki a Zije zde 3,24 miliont obyvatel — z toho tvofi okolo 1,7 milioni zaméstnanych

osob.

Z komoditniho prizkumu vyplyva, Ze nejvice Zddané jsou na némeckém trhu
stroje a dopravni prostiedky a Ceska republika je jejich hlavnim vyvozcem. I to je dalsi
faktor, ktery nam ukazuje, Ze vstoupit na zahrani¢ni trh skryva nové pftilezitosti
a moznosti dalSiho vyvoje firmy BT STEEL. Co se tyce vyrobki z oceli, je zde kladen
velky daraz na kvalitu, jak pouzitého materidlu, tak samotného vyhotoveni. V tomto
ohledu je firma BT STEEL na velmi vysoké urovni, nebot’ v tomto odvétvi je kvalitni,

poctiva a na setiny milimetru pfesna prace zakladem.

Dle spotiebitelského prizkumu je pro némeckého zékaznika kvalita faktor
¢islo 1, ktery rozhoduje o koupi vyrobku. Na druhé pticce je cena. Cena vyrobkl
BT STEEL je ve srovnani s ceny némeckych vyrobcii o mnoho tisic nizsi. Cenovy

prizkum tedy opét prokazal, Ze vstup firmy na némecky trh je tim spravnym krokem.

Pro pravni priizkum byl klidovy fakt, Ze je Ceska republika jiz od roku 2004
¢lenem Evropské unie, ¢imZ se podminky pro obchodovani se zahrani¢nimi firmami
znaéné zjednodusily. Clenské staty Evropské unie tvoii takzvany jednotny vnitini trh,

ktery se tidi legislativou stanovenou Evropskou unii.

Vnitini trh pomohl odstranit tradi¢ni, vétSinou staleté bariéry mezi trhy

zucastnénych zemi: celni, obchodni, danove, administrativni, technické, a dalsi.
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Dafiovy priizkum piinesl srovnani sazeb DPH. Zakladni sazba DPH v Ceské
republice je 21% a v Némecku 19%. Firma BT STEEL je ¢tvrtletnim platcem dané
z ptidané hodnoty. Pokud bude dodévat némeckému odbeérateli, ktery je v Némecku
registrovan jako platce DPH, jednd se o osvobozené plnéni s ndrokem na odpocet DPH.
Firma BT STEEL je jako dodavatel povinna ovéfit danové identifikani Cislo
kupujiciho. Toto ovéfeni mulze provést v informaénim systému VIES a nebo
na strankach Ministerstva financi Ceské republiky. Firma BT STEEL bude tedy dodéavat
zboZi za cenu bez dan¢ a toto dodéani dolozi pomoci potvrzeného dodaciho listu ve svém
datiovém ptiznani k DPH jako dodani zboZi do jiného ¢lenského statu. O dodani zboZi,
které firma osvobodi od DPH, je rovnéZ povinna informovat ve svém souhrnném

hlaseni, které podava mistné prisluSnému spravci dané.

Némecka ekonomika je charakteristickd svym vysokym stupném otevienosti
svétovému trhu. Némecko nabizi spolupraci v Sirokém spektru pramyslovych obort
a komodit. Obstaravani subdodavek na némeckém trhu uz neni doménou pouze velkych
firem a vyrobcil, v dnesni dob€ jsou to praveé i malé a stfedni némecké a Ceské firmy,
které navazuji kooperacni obchodni vztahy. Jde pfedevsim o oblast zakazkové vyroby,
kooperace a subdodavek ve zpracovatelském pramyslu, zejména pak v oblasti
strojirenského pramyslu. Ceska republika je zde vhledem ke své pramyslové tradici,
ale 1 ke své geografické poloze uznavanym a vyhledavanym partnerem. Ve vladnim
obvodu Dolni Bavorsko je spoluprace némeckych a cCeskych firem velmi bézna,
proto je Sance na uspéSné navazani spoluprace firmy BT STEEL s nékterou

Z némeckych firem pomérné vysoka.
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9 Summary

The aim of this thesis is to analyze the conditions of entry selected company
on a foreign market and the proposal of application on this market. I have chosen
the company BT STEEL for my thesis. The company was founded in 2000 and it is
engaged in the production of accessories for construction the machines. The company
wants to export its products to the German market.

Many Czech companies found outlets for their products in foreign markets.
Czech companies export mainly to neighbouring countries, mostly to Germany, where it
export 30 % of Czech exports.

On entering the company on the foreign market there is the key factor
in the mode of entry on the selected market. The company must consider all the
conditions and their options and choose the best form of input. It is always more
difficult to suceed in a foreign markter than in the domestic market. Therefore it is very
important to analyze the conditions of the foreign market and responsibly perform his

research.

It is recommended that the company BT STEEL entered the foreign market
through direct export. The key will be to find a suitable foreign business partner.
It would be very appropriate if the manager of company contacted a few selected
foreign companies and offered them cooperation. Another option would be to contact
businesses in Lower Bavaria, that sell accessories for construction machines and offer
them products of the BT STEEL company.

SWOT analysis of the BT STEEL company, specifically paired comparisons
using Fuller's triangle assessed as the most important factor cooperation with
the German company. This factor is the SWOT matrix company BT STEEL classified

as opportunities.
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