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1. Uvod

Mezinarodni obchod a mezinarodni marketing zaziwvapwasné dob prudky rozvoj,
ktery je ovlivren zejména procesy liberalizace internacionalizageohalizace sétové
ekonomiky a vyuzivanim modernich technologii. Tgtocesy oteviraji firmam nové
moznosti podnikani a zaravezvysuji celos¥tovou konkurenci. ¥Sina podnik je
dnes bd’ piimo, nebo alespozprostedkovar, zapojena do procesu mezinarodniho

podnikani.

Zahranéni obchod hraje vyznamnou roli v ekonomice kazdétéu. Cesti vyvozci
maji nelehkou Ulohu. Musi konkurovat kapitalosilnéjSim zapadnim firmam, které
maji dlouhodobjSi zkuSenosti se zapojenim do mezinarodnich aktikiteré jsou |épe
podporovany proexportni politikou svych viad. Nez@ipatelnym faktem je téz velké
mnoZstvi subjeki na strag nabidky, s neustalym vstupem novych. Alefegio maji
podniky zdjem uplatnit své vyrobky na zahtamich trzich, pop navazat spolupraci

s partnery ze zahrafii Je to ztoho wodu, Ze tuzemsky trh se jim zda byt jiz
nasyceny, fliS tésny pro dalsi usggny rozvoj firmy. Podnik se tak dostava do zcela
noveho postaveni zahréaniho podnikatele, ktery se setkava s celadou odliSnosti.
Aby na mezinarodnich trzich udpje nucen ziskavatadu nezbytnych informaci a na

z&klad jejich analyzy pijimat vyznamna rozhodnuti.

Rozhodnuti o tom, jakym #Zgobem vstoupi podnik na zahramii trhy, je klitovym
rozhodnutim mezinarodniho marketingu. Podnik &Zenzvolitfadu forem vstupu na
zahranéni trhy. Vyker konkrétni strategie ovliwji zejména nasledujici faktory:
investéni nar@nost vstupu na zahrami trhy, zdroje, které ma podnik k dispozici,
potencial cilového trhu, moznost kontroly mezin&iot podnikatelskych aktivit,
rizikovost podnikani na cilovém zahramim trhu a v neposlednfack i celkova

konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim prexsit

Pro svoji praci jsem si vybrala spétmst FARMTEC, a.s., zabyvajici se vyrobou,
montazi a prodejem kompletnich technologickych icelk zenddélské vyroby. Tato

spol&nost exportuje své vyrobkygdevsim na trhy vychodni a jihovychodni Evropy.



2. Literarni reSersSe

2. 1. Globalizace sétové ekonomiky

Postupg se integrujici s&t, v rizné hloubce, viznych oblastech i \viznych
teritoriich, vytv&i v sowasné dob zarodek dosud velmi nestejnorodé globalni
ekonomiky. Pojem globalizace se v podminkach imedgho asili stal mottem i
motivem investal, politiki a spoiebiteli. Motiv pfitom nespeiva v hladkém, pokud
mozno bezbariérovém systému, ale v dosazeni osmhinibkupinového prosghu.
Praw proto je Uplné zavedeni bezbariérového systétias, ghromny dosazeny pokrok,

dosud ve velmi raném stadiu zrodu (Zahradnik, ®032

Globalni ekonomika vznika a zvyiage se jako jisté poktavani vyvoje donedavna
nazyvaného internacionalizaci ¢twého hospodétvi; dnes je zcela novym
fenoménem v jiné kvalita intenzi¥, tj. globalizaci. Jedna se o proces, ktery zvySuje
zavislost trti a vyroby fiznych zemi diky dynamice obchodu se zboZzim a shgba
pohybem kapitalu a technologii. Probih&a transfoenae které vznikaji nove formy
hospodéstvi, mizi narodni produkty a technologie i narodagspodéstvi. Globalizace
zvySuje moznosti soukromym jednotlira a podnikm, ale sniZuje moZznosti politik

v tradiéni oblasti. Globalizace tedy znamena, Ze trhy, stige a mezinarodni vztahy
jsou stale meén urcovany narodnimi hranicemi. Globalizace je vSak &madstalou
existenci silného prvku statu, ktery nastupuje potése instituce a socialni struktury
ustali. Stat jako institucionalni struktura neupaalé vykonava noveé, slogj§i ¢innosti

Vv novém oteiensjSim a vzajema zavislém sute (Jenéek, V., 2002).

Dnes je prakticky kazda firma, velkdk mala, rgjakym zpisobem vystavena globalni
konkurenci. A jiz jde o firmu, kterd nakupuje ktiny z Mexika, ¢i o amerického
vyrobce elektroniky, kterému na tuzemském trhu kwoak gigantické japonské firmy,
od za&inajici obchodni spoteosti, ktera progednictvim internetu ziskava objednavky
z celého s#ta, az po velkého vyrobce speliniho zbozi, ktery vstupuje na ®ose
vytvarejici trh v zahrari (Kotler, P., Armstrong, G., 2004).

Jednim z pedpoklad UsgSnosti a konkurenceschopnosti firmy nadsmnych trzich je

dobra znalost prostdi a novych ekonomickych treindkteré ve spolaosti pisobi.



Mezi tyto hlavni trendy saasnosti pat globalizace, kterou rozumime celéswou
drovel organizace a integrace, kterd reStje narodni, regionalni a mistni systémy.
Akceleraci tohoto ekonomického, socialniho a pakigho fenoménu umoznily jednak
politické podminky a zny po roce 1989, jednak odstewani obchodnichipkazek,
deregulace finamich trha, prohlubujici se regionalni integrace a vyznamné
technologické zrny zejména v oblasti komunikaich technologii, doprav atd.
(Swetlik, J., 2003).

2. 2. Specifika podnikani v mezinarodnim obcha#

Podnikani na mezinarodni Urovni se liSi od ryze éadim podnikani v mnoha snech.
OdliSnost spéiva uz v pouhém jednoduchém poznani, Zeé&zgwu navzajem odlisSné.
Zeme se liSi svymi kulturami, politickymi i ekonomickyraystémy, pravnimi systémy a
odliSnou urovni ekonomické vy&psti a rozvoje. A to navzdory vSem trémal
smetujicim ke globalizaci trhu. Mezinarodni podnikanizaduje ngnit praktiky pro
kazdou zemi zvIaS K tomu je zapdtbi, aby manaZeméli nejen cit pro odliSnosti, ale
umeli se také pizpusobit a pijmout odpovidajici politiku a strategii a dokazak
s odliSnostmi vyrovnat. Hlavnimi@dpokladem usjghu mezinarodniho podnikani je
pochopit a porozuwt politickému a ekonomickému kontextu, ve kterénchazi
k mezindrodnimu obchodu a investovani (Machkova(drnohlavkova, E., Sato, A.,
2003).

Prodej do zahradi je ,jiny“ nez prodej zboZi na domaci trhieBtoZze ekonomicke
faktory jsou dlezité, odliSné modely sp@aby ve dvou iznych statech s podobnymi
narodnimi dchody v gepcitu na jednoho obyvatele lze vyht pouze faktory
neekonomickymi. Obchod se zahkdm v solé zahrnuje nejen aspekty ekonomicke,
ale i kulturni. Pro obchodovani v mezinarodnindtithu je nutné pochopit, jakym
zpisobem fidi spol€nost svoje ekonomické aktivity a jaké technologiguiva.
Nap‘iklad velké potiZze by asi #fa firma, ktera by clta vyvazet mikroelektroniku do
statu, jehoz ekonomika je zaloZzena na primitivnamsiélstvi. V takovém pipact by
vétsSi Sanci na usgeh mel vyrobce ,,odpovidajici technologie” (Jobber, Darcaster G.,
2001).



Do této oblasti pai zakladni znalosti prava v ZO, nebu prvni fazi je vysledkem
aktivity zahrantniho obchodnika pravni akt — uzami kupni smlouvy. Kazdy pravni
smluvni akt je platny pouze Yipad, Ze se ngfii pravu zem vyvazejici, ani pravu
zent dovazejici, jestlize je jeho obsah dovolen a jgmypa také je-li osoba, ktera do
smluvniho zavazku vstupuje, ktomuto aktu op&énn Nejde pouze o znalost
piislusného zakona, ktery upravuje vlastni smluvrialvzale o cely pravni systém.
Zahranéné obchodni praxi mohou dale ovlivnit riddad celni zakon, bankovni a cela
fada dalSich pravnich norem. Krémpravnich pedpisi existuji i mzné
zahraninéobchodni zvyklosti a praktiky, které svymizobem vymezuji prostor pro
budouci obchodni spolupréci. Vétsich podnicich je B této problematiky roztena
(Benes, V., 2004).

2. 3. Vykeér zahraniénich trha

Pred vstupem na zahr&ni trh musi firma definovat své mezinarodni cikdrategii —
urcit, jakého objemu prodéj chce dosahnout. dkteré firmy se spokojuji jen
s omezenym rozsahem svych zahfa¥obchodnich aktivit a nehodlaji je nijak
vyznamm rozSiovat ani v budoucnu. Prodej vyrabka zahrarinich trzich povazuji
jen za zlomek své prodejtinnosti. Existuje vSak tada firem, které naopak préna
zahranénich trzich vidi svou ifleZitost. Prodej na zahraniim trhu povazuji za stejn
vyznamny jako prodej na trhu tuzemskeérgkdy dokonce za vyznanijsi.

Firmy se museji row rozhodnout, do kolika zemi budou svoji produkgvazet.
Zvoleny trh by nerd byt zbyt&né ohranteny nebo omezeny. Neirby vSak byt ani
piiliS rozsahly, alespp ne vokamziku, kdy firma teprve &aa vyvijet
zahrantnéobchodni aktivity. Firmy se museji rozhodnout, jakypisobem vstoupi na
zahranéni trh. Jeho atraktivnost je dana perspektivou bk ktery se nadm bude
prodavat, geografickymi faktory,fipmovou hladinou i p&tem obyvatel, politickou
situaci a dalSimi faktory. ProdavajiEsto davaji fednost triim jen rékterych zemgi
n¢kterymcéastem swta (Kotler, P., 2004).

Volbou cilového segmentu (targeting) owilijyi zejménait faktory: velikost segmentu,
rastovy potencial a atraktivnost segmentu. Zvolengvgi trh musi byt dostase¢
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velky, aby bylo pro podnik rentabilni nagjnptsobit vybranymi marketingovymi
nastroji. Podnikani v mezinarodnim pitesti umo#uje firmam koncentrovat Usili na
velké homogenni segmenty nat®wem trhu a zvySovat tak rentabilitu mezinarodniho
podnikani. Mnohé firmy vstupuji na zahrami trhy i v gripac, Ze cilovy segment neni
zatim @ilis velky, nicmég m4, dle jejich nazoru, dostétey rastovy potencial. Vstup
na zahrarini trh berou firmy jako investici do budoucna. $mii, u které neni
uprednostin kratkodoby zisk, ale dlouhodoba navratnost ingegtvolila nap. fada
transnacionalnich firemtpvstupu na trhy $edni a vychodni Evropy a na dalSi

rozvijejici se trhy, zejména na ttmsky (Machkova, H., 2006).

Pro vlastni provathi mezinarodnich obchodnich operaci, ale i pro ex@sktrategicka i
takticka rozhodovani podniku o zahrarich ekonomickych vztazich, je nezbytny
soustavny vyzkum tith Na zaklad tohoto vyzkumu ziskava podnik informace o
celkovém podnikatelském prostii daného teritoria, o jeho makroekonomické a
politické situaci, hospodské politice statu, o jeho socialnich a kulturrdgtastnostech
apod. Podle vlastni podnikatelské orientace firnigk&vaji informace o hlavnich
konkurentech, o vztahu nabidky a poptavky, o paterdnich distribtnich cestach, o
obchodnich partnerech, o cenovém vyvoji, o vySiladika dalSich podminkach, které
vyuZivaji ve své obchodni politice. Podminky naraakinich trzich mohou byt velmi
promenlivé, a proto je pro ug@nost obchodni prace nezbytné poznatky o
zpracovavanych trzich soustavaktualizovat (Machkova, HGernohlavkova, E., Sato,
A., 2003).

2. 3. 1. Zasady pi vybéru zahraniéniho partnera
Pfi hledani zahragniho partnera se dopauje, aby exportujici firma dodrzZovala

ne¢kolik zakladnich zasad:

« vybirat za své partnery pouze subjekty s dobrou étemn powsti, bez
financnich problén, tyto skuténosti hodnowrné owerit,

« vybirat ze subjekt odborré zdatnych, zagtenych na exportovanou komoditu;
firmy, které nabizeji svoje sluzby v Sirokétamorodé Skale komodit posuzovat
zvla¥ opatré, mohou byt k takovému postupu nuceni ifEpvou

ekonomickou situaci,
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« vyZaduje-li komodita distribtni st’, je dobré, ma-li partner svoji, nebo ma k
n¢jaké siti dobry fistup,

« pro zahraniniho partnera musi byt hlavnim motivem zisk a oldcii@pojeni s
exportujici firmou musi byt pro¢ho natolik zajimavé, aby si ho vaZil,

« pii uzavirdni smlouvy tuto uz#év tak, aby se vzajemny vztah dal vipac
potreby bezproblémayrozvazat; je to velmiiezité zejména wth zemich, ve
kterych legislativa neadnné své oltany \ici zahranénim firmam chrani,

« upfednostnit vytvéeni komplexniho vzajemného vztahu, tj. hap dodavek
strojirenskych vyrobk uzawit i smlouvu servisni, zajistit odborné proskoleni
obsluhy apod.,

« smlouvy uzavirat vzdy v osdéeném textu a pisemn tj. vyuZivat
pied@ipravené (standardizované) texty smiluv, které exypdirmé zarwu;ji, Ze

7

ast opomenuta, nebo nevhédarmulovana,

Z W

nebude pro nidezitac
« peilivé prostudovat fislusné souvisejici pravnirgapisy, platné v dané zemi.

Mnohdy Ize platnou legislativu ze&mmaijit v plném z#éni na internetugasto

zcela bezplat) znalost legislativy usnadni volbu pravni formyhmniniho

partnera (www. businessinfo.cz).

2. 4. Volba formy vstupu na zahranéni trhy

Internacionalizace obchodéinnosti podniku nize mit Gzné faze. Jednotlivym stadiim
internacionalizace odpovida jak orgariziastruktura mezinaro@ncinnych podniki,
tak i jednotlivé zfsoby vstupu na zahramii trhy. U &tSiny mezinarod& operujicich
podniki je pitom béZné, Ze viiznych zemich vyuzZivajitené metody a Ze jednotliva
stadia internacionalizace u nich existuji paralelda zakladni zgsoby vstupu na
zahranéni trh Ize pi vyrob¢ v tuzemsku povazovat niégmy a gimy export, pi vyrobé

v zahranti pak gedani licence, uzaeni smlouvy o managementu, vyieai podniku
se zahrani majetkovou dasti (joint — ventures) a zakoupeni nebo vybudoviasitni
vyrobni jednotky v zahradii (Foret, M., Prochazka, P., Urbanek, T., 2003).

2. 4. 1. Vyvoz produkfi
Nejjednodussi formou vstupu na zahtaiitrh je vyvoz produki Firma miZe ¢as od

casu vyvézt pebyte&né zbozi na zahramii trh nebo Mze Winit vyvoz zbozZi na ity
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trh sowasti své strategie. V obotipadech firma vyrabi v tuzemsku. Pro zahtanhtrh
mohou byt produkty upraveny. Vyvoz prodakipiedstavuje nejmenSi zdsah do

vyrobkovychiad, organizacei investic firmy (Kotler, P., Armstrong, G., 2004).

a) prostirednické vztahy

V mezinarodnim obcha@dse nmiizeme setkat s celotadou prosednild, tj. subjeki,
které obchoduji vlastnim jménem, na vlastretia podnikaji na vlastni riziko.
Prostednici prodavaji nakoupené zbozi dalSiméoatelim a jejich odminou je rozdil
mezi nakupni a prodejni cenou, tzv. cenova mardeziH sluzeb prosédnika nize byt
vyhodné pro malé aigtdni podniky, pro které je vyvaz dovoz okrajovou zalezitosti a
ziizovani vlastniho specializovaného ékahi by bylo gilis nakladné, pap pro
podniky, které se za&m¢ specializuji na vyrobu atrenechavaji obchodniinnost

specializovanym obchodnim firméam.

b) obchodni zastoupeni

V oblasti mezinarodniho obchodu se setkavame sidaldou subjekt pasobicich na
zastupitelské bazi. Vybudovani kvalitni zastupkélsit v zahranii je velmi obtizné,
ale pra¢ kvalita této st ¢asto rozhoduje o Usphu podniku na zahratich trzich.
Smlouvou o obchodnim zastoupeni se zastupce zavdilyhodob vykonavattinnost
smetujici k uzavirani ufitého druhu smluv nebo sjednavat a uzavirat obchoéynem

zastoupeného a na jehéeti(Machkova, H., 2003).

c) komisionarské a mandatni vztahy

Komision&skou smlouvou se komisioh&avazuje, Ze @i vlastnim jménem pro
komitenta na jehodet ukitou obchodni zalezitost a komitent se zavazujdatiapmu
Uplatu. Komisiongska smlouva se liSi od smlouvy o zptegkovani tim, Ze komisioha
se zavazuje iffmo k uzaveni ugité konkrétni smlouvy, zatimco zpréstikovatel se
zavazuje zproggdkovat pilezitost k uzakeni smlouvy. Komisionrauzavira smlouvy
vlastnim jménem, ale na&ét komitenta.

Smlouvou mandéatni se mandatéavazuje, Ze pro mandanta na jeRetzdidi za
Uplatu utitou obchodni zalezitost uskdt&nim pravnich Ukolh jménem mandanta
nebo uskuténénim jiné ¢innosti a mandant se zavazuje zaplatit mu za tatupl

Mandatni smlouva se uzavira pouze mezi podnikatainaiadu shodnych rysse
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smlouvou komision&kou. Rozdil spdva predevsim v tom, Ze mandajédné jménem

mandanta.

d) piggyback
Piggyback znamena spolupraci vice firem ze stejnéhoru podnikani v oblasti

vyvozu, [ které obvykle velka a znama firma dava za uplatansim firmam

k dispozici své zahragi distribieni cesty. Vyhodou pro malé firmy je moznost vyuZziti
jména a zkuSenosti velké firmy, ktera poskytujaray@artneroviadu marketingovych
a logistickych sluzeb. Vyhodou pro velkou firmu jeoznost nabizet zakaziiik
kompletni sortiment a Uplata, kterou ziskava od cBvyobchodnich partnér

V nekterych gipadech pouZzivaji piggyback jako formu mezifirerapoluprace i velké
firmy(Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002)

e) primy vyvoz

Cisté @imé obchodni metody se obvykle pouzivaji ¢asfji v pramyslovém
marketingu pi vyvozu strofi, vyrobnich z&izeni a investinich celki. Dodavky &chto
vyrobki jsou velmi komplikované a je s nimi spojena nutnosskytovat celodadu
odbornych sluzeb, u kterych je bezpfedhi gitomnost vyrobce na zahr&nim trhu
nutna. Pouziti Pmé obchodni metody vyZzaduje dokonalou znalostiiekk i obchodni
problematiky a obvykle pozitivnptisobi na stabilizaci obchodnich vztalyhodou je

moznost kontroly nad realizaci vlastni marketingstréategie na mezinarodnich trzich.

f) sdruzeni malych vyvozé

Malé a stedni podniky nemajéasto dostatsmé zdroje ani zkuSenosti, aléepto maji
zajem vyvazet. V&kterych vysglych zemich si tyto podniky zakladaji vyvozni
sdruzeni a vyvazeji spdi®. Neiastji se jedna o sdruzeni vyvazee stejného oboru
podnikani, jejichz nabidka se tde vhodeg dophovat. Pravni forma zélezi na
zvyklostech a pravnirfadu zem pavodu. Hlavnimi vyhodami, které vyplyvaji Zasti
ve sdruzeni exportnich firem, jsou Uspora nakladoZznost omezeni exportnich rizik,
moznost docilovani vyhodjsich cen atp. Nevyhodoutibe byt nevyvazenost vztah
v ramci sdruZeni, a tudiz moznost nerovnopravnémhazeni s ménvyznamnymi

¢leny a ztrata wité miry samostatnosti (Machkova, H., 2003).
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2. 4. 2. Spoléné podnikani

Pro své zahratini aktivity miZze firma zvolit i spoléné podnikéni. NavaZze spojeni
s dalSi firmou a spode¢ s ni vyrabi nebo prodava svou produkci. Sgradepodnikani
se liSi od vyvozu zbozi, kdy si firma pouze vyhled#hraniniho partnera, kterému
prodava svou produkci. Spoteé podnikani se odliSuje i odimé zahrariini investice,
kdy firma sama zaklada pravnicky subjekt, ktery pékno pisobi na zahratiim trhu
(Kotler, P., Armstrong, G., 2004).

a) licence

Nékteré vlady mé# rozvinutych zemi omezuji zamé dovozy hotovych vyrohk a
davaji grednost licetni vyrobs, ktera zvySuje zadstnanost, je nositelem transferu
technologie afinasi i dalSi ekonomické efekty. DalSiivddem — na strarnvyvozce —
muze byt obava z investic v zahréi nag. z divodu politické nebo ekonomické
nestability ¢i nedostatené ochrany zahragich investoi. Licence niize tvdit
vyznamnou satast nehmotného vkladu fip spol&ném podnikani, i vyvozu
podnikatelskych dodavek investich celki, mize byt formou technické pomoci atp.
Muze dojit i ke vzdjiemnému poskytnuti licence formowss licencingu. Jde o
vzajemné poskytnuti licence mezi édva partnery, kigé tak pedchézeji ztratam

zpasobenym duplicitnim vyzkumem a vyvojem (Plchova,Z2801).

b) franchising

Franchising je smluvni vztah mezi partnery, ve éterfranSizér (poskytovatel fransizy)
oprawviuje a zavazuje jednotlivé franSizanty (nabyvataldyat obchodi jméno a nebo
obchodni znamku a pravo uzivaegmet podnikani své spoteosti, tj. poskytuje své
know-how, «etné systémuftizeni, zabezp®vani sluzeb poskytovanim prodejni a
technické pomoci, a nabyvatel (franSizant) se ageazaplatit smluvé stanovenou
odmenu a provozovat obchodginnost v souladu s koncepci franSizéra (Machkova, H
2003).

c) smlouvy ofizeni
Smlouvy 0 managementu — &hto smlouvach jde o vykofizeni, takze bychom
vlastre méli hovotit o smlouvach o manazerském know — how. Jsamd hlavi tam,

kde se dodavaji tovarniizzeni na ki a odEratel neni schopen totoizzeni santidit.
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Po ugitou dobu, nez se zaSkoli domaci persofidi, frmu management dodavatele.
Tuto formu najdeme tak#&asto v hoteliérstvi (Baikova, J., 2003).

d) spolany podnik

Spole&ny podnik se zaklada za&e&lem podnikani na zahra&nim trhu. Jde o spalaou
investici, spolénici se podileji na vlastnictvi a kontrole. Firma@za projevit zdjem
investovat do jiz existujici firmy anebo se dsiavice partnek dohodnou na zalozeni
noveho subjektu. Zakladani spégch podnik je ¢asto motivovano i politickymi a
ekonomickymi dvody. Jeden z partnemedisponuje dostateymi finarcnimi zdroji,
dostaténou kvalifikaci viizeni apod., aby mohl sdm uskirtié swvij zamer. Nekdy
vstup firmy na trh v oblasti spaleého podnikani podmuji viady majetkovou &asti

tuzemskeho partnera (Kotler, P., Armstrong, G.4200

e) zusleclovaci operace

Podstatou zuSle€hbvacich operaci je zpracovani nelfegracovani surovin, material
¢i polotovafi do vysSiho stupn finality, pop. do podoby hotového vyrobku.
ZuSlechovaci operace jsou¢kdy ozn&ovany jako tzv. prace ve mgd pop.
outsourcing. Hlavnim w/odem jejich realizace jsou niZsi naklady n@ppacovani
v zahranti (mzdové, energetické, surovinove, materialovéopravni naklady), pdap
mere prisna legislativa v oblasti pracaspravnici ekologické. Z pravniho hlediska jsou

zuSlecltovaci operace obvykle posuzovany jako smlouvy @. dil

f) vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperace je zalozena na dend vyrobniho programu mezi
vyrobce tiznych zemi, aniz by dosSlo k jejich kapitalovému jepd nebo dokonce
sloweni. Finalni vyrobek je pak kompletovan dbyednim nebo odma vyrobci.
Spolupréace rize probihat naiznych Urovnich a kromgisté vyrobni kooperace tize
byt zangfena i do oblasti vyzkumu a vyvoje, do oblasti odbgtmiZze existovat i ve
sluzbach. Smlouva o mezinarodni vyrobni koopegtzy. nepojmenovanou smlouvou.

Obsah a forma smlouvy zalezi na ujednani mezi grifMachkova, H., 2003).

2. 4. 3. Kapitalove vstupy podniki na zahraniéni trhy
Kapitalové vstupy podnik na zahramini trhy jsou nejvySSim  stupm

internacionalizace firemnich aktivit a vzhledemnkéasttni nar@nosti jsou typické
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zejména pro velké firmy. N&sgji maji formu gimych nebo portfoliovych investic.
Zahranéni investice ovliviuji vyznamri rozvoj swtové ekonomiky. Zahradmi
investdi piinaseji do zem kapital nutny pro modernizaci a restrukturalizaodniki,
progresivni technologie, technické i manazerskékadow, mohou umoznit vytvani
novych pracovnich iflezitosti, usnadnit vstup vyrobkna zahrarini trhy atp.
(Machkova, H., 2006).

2. 5. Rizika mezinarodniho obchodu

Podniky, které se rozhodnou zapojit do mezinaraapibdnikani, si musi bytédomy
nejen pilezitosti, které jim vstup na nové trhy nabizie al rizik, se kterymi je
mezinarodni podnik&ni spojeno. Mezinarodni podrikéovliviiuje rizikovost

Vv pozitivnim snéru i ve snéru negativnim. Riziko nelze nikdy z hospésiée ¢innosti
zcela vylodit, ale je mozné je vakterych gipadech omezit, vyhnout se mugpést na
jiny subjekt, pop. rozclit mezi mizné subjekty. Nepodstupovani rizik by znamenalo
vzdat se moznosti vyuzivat novych podnikatelskytitepitosti. Vzdy je teba mozna
rizika analyzovat a vyhodnotit, které riziko je mikl schopen nést a v jakém rozsahu
(Machkova, H., 2003).

Rizika spojena s mezinarodnim obchodaedptavuji porérné potetnou skupinu, ktera
byva ¢lenéna z fiznych pohled. Pokud je analyzujeme podlé€ign vzniku, jsou to
zejména rizika cenova, odbytova, irfd, obchods-politicka. Podle procés ve
kterych se rizika projevuji, by bylo moznélitirizika na obchodni, igpravni, Ugrova,
investiéni a dalsi.Casto se riziko irazuje k utitému subjektu, jako moZnost jeho
potencialniho ,selhani“. Howo se o riziku banky, riziku klienta, riziku zematd.
(Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

2. 5. 1. Rizika trzni
Tato rizika gedstavuji moznost, ze visledku zmdny trznich podminek podnik

nedosahne fedpokladaného vysledku nebo utrpi ztratu. Vyvojtral vSak nize

viv s
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kazdy podnikatelsky subjekt i ve vimf ekonomice, v zahramim obchodu vSak
pusobi modifikovag nagiklad rozdilnym vyvojem naiznych trzich.

Vyvozce a dovozce &Sinou toto riziko vnimaji fedevsim ve vztahu k uzaviranym
obchodim, zvlas¢ u dodavek s delSim vyrobnim obchodnim cyklem,é&jsou typické
pro dodavky kompletnich gaeni a investinich celki. Vzhledem kéetnosti a intenzit
zmeén ekonomickych podminek na trzichibe toto riziko postihnout i operace, u nichz
jsou poskytovany kratkodobé &ry, dlouhodobé kontrakty na dodavky surovin apod.
Nékteré podminky kontraktmohou snsiovat k ochraé pied €mito riziky (Machkova,
H., Cernohlavkova, E., Sato, A., 2003).

2. 5. 2. Rizika komegni

Do této skupiny rizik byvaji Zzazovana rizika vyplyvajici z nesgim zavazku
obchodnim partnerem. S riziky kormieimi se podnikatelé setkvaji i na ¥nitm trhu.
Na trhu zahragnim vSak vystupuji tato rizika v d@efSi podob vzhledem
k odliSnostem dchto trhi z hlediska pravnich a ekonomickych podminek, otofah
zvyklosti, mentality podnikatélapod. Informace o zahr&nich obchodnich partnerech
byvaji méné dostupné a navic postaveni jednotlivych firem i tse nize nenit

v zavislosti na faktorech, které Ize bekihdné znalosti trhu jeriko predvidat.

Miru podstupovanych koma@rich rizik ovliviuje podnikatel zejména vytem
obchodnich partnér fddnym pravnim zaji®vanim obchodnich vztédh volbou
vhodnych platebnich podminek a zégigacich nastrdja rozsahem, ve kterém vyuziva
moznosti pojidni. Nej&inngjSi zpisob @Fedchazeni tomuto riziku je rozvijeni
dlouhodobych obchodnich spojeni zaloZzenych na we#gedivéie (Machkova, H.,
2003).

2. 5. 3. Rizika grepravni

Prepravni rizika jsou typem rizik, ktera provazeji zimdrodni obchod s hmotnym
zbozim. Bhem dopravy riize dojit ke ztrat nebo posSkozeni zbozi a Skodu utrpi ten,
kdo v daném okamziku toto riziko nesl.ét¥inou to byva bdi prodavajici, nebo
kupujici. Rechod rizika ztraty nebo poskozeni zbozZi se zplawgslovreé sjednava

v kontraktu stanovenim ¢&ité dodaci podminky (parity). Toto riziko vSakihe nést i

dopravce nebo speditér tim, Zelpiraji odpo¥dnost za zboZidhem dopravy.
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Prepravni rizika v mezinarodnim obclioske &tSinou poji$uji. V tomto snéru je nutno
vénovat pozornostadnému sjednani pojistné smlouvy (volbou spolehtiggst’ovny,
vybérem takoveho rozsahu pogatych rizik, ktery je piméreny pro dany druh zboZi a

zvolenou dopravni cestu apod.) (Machkova, H., SataZamykalova, M., 2002).

2. 5. 4. Rizika teritorialni

Teritorialni rizika souviseji zejména s politickoa ekonomickou nestabilitou
jednotlivych zemi, ale mohou byt také&istedkem pirodnich katastrof, embarga,
bojkotu zboZi atd. Pra¥godobnost teritorialnich rizik Ize vzhledem k jéjicharakteru
piedem jen obtizh predvidat. Jejich @kledkem mohou byt n&p nedobytné
pohledavky, anulovani uzganych kontrakt, po@. nemoznost disponovat majetkem
nebo zbozim v dané zemi. Tato rizika se dotykdi jeezindrodniho obchodu, tak i
vSech dalSich forem mezinarodniho podnikani (nepmgji se projevuji u
mezinarodnich rovych vztali a gimych zahrariinich investic). Teritorialni rizika
pusobicasto dlouhodaba wtSinou vedou k nenapdni strategickych podnikatelskych

zameri na daném trhu.

NejiinngSim preventivnim op&tnim proti teritoridlnim rizikm je ziskavani
informaci o jednotlivych zemich. Podnikatelské sibj se mohou chranitied
negativnimi dopady teritorialnich rizikadou preventivnich i zajiévacich opaeni
(Cernohlavkova, E., 2002).

2. 5. 5. Riziko kurzové

Je jednim z nejtyptejSich rizik mezinarodniho podnikani. Kurzové rizikgplyva, jak
jiz bylo konstatovano, z proinlivosti vyvoje kurz jednotlivych ngn. Fredvidani
ménového vyvoje je obtizné, protoze vyvoj kiurzneni ovliviovan pouze
ekonomickymi faktory, ale vyplyva i z fakior neekonomickych. K néastji

pouzivanym nastrGm na omezeni kurzového rizika fiavthodna ndnova struktura
pohledavek a zavaik volba ngny, vyuzivani zajiovacich nastrdj a prodej
pohledavek.

V piipact vzniklé ztraty subjekt hleda #pob, jak ztratu eliminovat. MozZni&sSeni,

ktera gfichazeji v ivahu, jsou:
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e zvySeni prodejni ceny (vzahrani meén¢), coz je sice krok relativn
nejjednodussi, ale e mit nefijemny disledek: ztratu konkurenceschopnosti
na zahrardinim trhu

» vytvoienim rezervy na kryti kurzového rizika v ¢en

« zvySenim produktivity prace (ve vyrobnim zawod CR), ale i zde jsou
moznosti limitovany

e zameieni dovoz na zems, kam je vyvazen finalni vyrobekeSeni vhodné pro
multinacionalni  firmy, nafiklad pro automobilovy gimysl, dovoz
komponent), tedy omezeny okruh vyvézc

e zajiS€ni kurzovych rizik prosednictvim finagnich derivat, jako jsou:
forwardy, futures, swapy — ty se ozod jako nepodmiéné, pevné derivatove
obchody, opce, které jsou podrmrigmi derivatovymi obchody (Janatka, F.,
Bohm, A., Handl, J., 2001).

2. 5. 6. Metody sniZzovani podnikatelského rizika

Management firmy ma moznost zasadnimisgibem ovlivnit podnikatelské riziko.
Manazé&i musi rozpoznat mozna rizika, ktera stofeg firmou, musi #dét, kterymi
metodami a jakymi cestami Ize riziko snizit (redpek jak riziku ¢elit) pri realizaci
podnikatelského zagnu. Jednim z nejlepSich dgohi preventivni obrany ied

podnikatelskym rizikem ve firthje ofenzivnitizeni (Smejkal, V., Rais, K., 2003).

2. 6. Vystavy a veletrhy

Principem jakékoli prezentace jec¢or nekamuflovat — @ jiz Umyslre nebo

z nedikovnosti, nybrz je naopak vystavovat na obdspsna prezentace je v prufaics
takova prezentace, ktera upouta pozornost na @, jejim gedmétem, jednak bychom
totiz efektivre popreli jeji vlastni @el. To plati nejen pro ,rodinnou“ prezentaci, ale i
pro prezentace s kommim cilem, knimz pai také veletrh. Veletrh je ovSem
jedingny tim, Ze davy lidi nejsou nehybné nebo se nepghybnéjakém Fedem
stanoveném rytmuc¢i formaci. Nejde o organizované davy, nybrz o mnozi
jednotlival, ktefi se pohybuji zcela libovoinpodle svych vlastnich individualnich
preferenci nebo podle toho, co upouté jejich poastimicmén pohybuji se v relativh

uzaweném prostoru. Je podstatanazsi a lew)Si a caso¥ neskonale nenatngjsi
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setkat se se svym stasnymci potencialni obchodnim partnerem z Rugk8pojenych
stifi na tradinim a reprezentativnim oborovém veletrhu s mezivéirokasti
v tuzemsku nez za nim cestovat do jeho is&te zemd nebo se ho dokonce snazit

piimét, aby on navstivil vas v sidle vasi firmy (Burk51999).

Ucast na zahradinim veletrhu je satésti marketingovych aktivit podniku a jeji
uskuté&néni zavisi na rozhodovacim procesu vrcholového memagtu. Vyskytuji se
raizné nazory — od negace vseghnosti a vydaj spojenych s&asti na veletrhu az po
ocekavani velkych finosi ve vice nez fmeé ungrnosti k investovanym néklédh.
Z Ucasti na veletrhu plyne pro podnik cékda vyhod i nevyhod.ifhosy gedstavuji
zvySeni image firmy, prezentaci vyrahkale i kometnich zastupt firmy, a tim
moznost ziskani¢i upevréni pozice na trhu, zvySeni znalosti o konkdréoh
vyrobcich, vyménu a skr informaci, a zejména rozpracovani a uzaviranitriagi.
Dnesni trend ve vystavnictvi &p ke specializaci jednotlivych veletrhkteré umo#uji
setkani odbornik v kratkéméasovém Useku na jednom ndisBpecializované veletrhy

jsou organizovanyiedevsim v zemich s vy&pu ekonomikou (Benes, V., 2004).

Predvadni zboZi a vystavy jsowasto povazovany zargpych v marketingovém
rozpaitu firmy. Vystavni stanek personal povazégesto spiSe za odgiaek od Eznych
pracovnich povinnosti. Sp@leosti si u¢domuji vyznam a smysl vystav &eplvadcich
akci v kontextu celkového marketingu a prodejnihsili afirmy, proto z&inaji
organizovat a ifehodnocovat zalezZitosti tykajici setegvadni a vystav
profesionalgjsim zpisobem. Vyuzivani vystav arguvadni zboZi je na vzestupu a
firmy se snazi vyuzivat nejn&gich metod k tomu, aby co nejlépe vyuzily vysténni
stanku jako zfisobu prezentace firmy a jejich vyrabgred Sirokym publikem (Jobber,
D., Lancaster, G., 2001).

Podobs jako gimy marketing a osobni prodej jsou vystavy a veletrice osobnim, a
tedy podlinkovym komunikaim nastrojem. V tomto médiu je spojentegvadni,
piimé kontakty mezi jednotlivci,ipmy prodej a vztahy k ¥ejnosti a jeho vyhodou je,
Ze psobi na vSechny smysly (sluch, zrak, hmat,tcadich) najednou. Diky novym
meédiim, jako je nafklad ,Event TV", televizni stanice Zévvysilajici z vystav, lze
rovneéZ docilit nadlinkového efektu (Pelsmacker, P., Gsu&l., Bergh, J., 2003).
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3. Cil prace

Cilem bakalgské prace bylo analyzovat moZnosti vstupu na zahwartrhy pro
vybranou spolénost a provést sitdai analyzu trf. Dil¢im cilem bylo stanoveni
nejlepSi moznosti vstupu na zahgami trhy na vybraném ifkladu a navrzeni
optimalnihoteSeni. Prace byla z&hena na firmu FARMTEC, a.s., ktera se zabyva

vyrobou zemdélské technologie a jejim prodejem &&ském i zahratinim trhu.

Metodika

Metoda Face to face byla vyuZzita pro g¢gigani a ziskavani konkrétnich informaci od
zamestnand firmy FARMTEC, a.s., Tyto informace byly ziskdvafgrmou osobnich
navstv, telefonickych konzultaci a elektronickych zpréweoretické informace byly
ziskany studiem dokumenta odborné literatury, zatfené na tuto problematiku.
K analyzovani moznosti vstupu na zah&anitrhy byla pouzita PEST analyza. Tato
analyza se zabyva zkoumanim makroekonomickéhoipistoz je politické a pravni
prostedi, ekonomické prosdi, sociala-kulturni prostedi a technologicka
vyspilost.Vysledky byly pouzity pro stanoveni nejlep3banosti vstupu na zahranii

trhy a k navrZzeni optimalnineseni.
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4. Vlastni prace

4. 1. Zakladni udaje o spolénosti

Obchodni jméno spataosti: FARMTEC, a. s.
Logo:
FARMTEC je ochranna znamka, registrovanaradii piimyslového vlastnictvi.
Sidlo vedeni spotmosti: Jistebnice 326
391 33 Jistebnice
Pravni forma: akciova spaleost
Z&kladni kapitél: 1.005.000&K
Nominalni hodnota akcie: 1.00@&K
Patet vydanych akcii: 1.005 kais

4. 1. 1. Historie spolé&nosti

Spoleénost FARMTEC, a.s., vznikla 14. 2. 1996 registracKrajského obchodniho
soudu vCeskych Budjovicich. Rivodre fungovala pouze jako obchodni firma, ktera se
zabyvala pedevsim poradenstvim v oblasti technologii Ziswé vyroby a projekci v
oblasti zemidélstvi. Od dubna 1996 v pronajatych prostorectalea postup#é vyroba
technologii pro ZivéiSnou vyrobu a dojeni. V roce 1997 doslo k rozhadawstupu na
zahranéni trhy prostednictvim dc&inych spolénosti a v roce 1999 byl ziskan certifikat
ISO 900Q prokazujici shodu ve vSechegnetech ¢innosti spolénosti od DNV —
Veritas s fisobnosti v Evrop a dalSich zemich &ta. Dale se roz&valy ¢innosti
spol&nosti do oblasti financovani, uvedl se novy fié@in produkt spolénosti —
FARMTEC-leasing ve spolupraci s OB Leasingemii pfinancovani vyrabnych
technologii. Velmi vyznamnym krokem je spirit programu OP RVMZ v roce 2004,
kdy spolénost napomaha zemuklcum k zisk&ni dotace na investice do Zddéské
prvovyroby z fond EU.

4. 1. 2. Vyrobni program
Vyrobni program FARMTEC, a.s., v sbbzahrnuje vyvoj, vyrobu a montaz
kompletnich technologickych ceéildo:

» staveb pro vSechny kategorie skotu,
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« staveb pro vSechny kategorie prasat,
- dojiren a dojicich z&eni pro skot,

« dojiren pro ovce a kozy,

« staveb pro uskladni kejdy a hnoje,

+ generalni dodavky bioplynovych stanic.

Firma zaji¥uje prodej jednotlivych vyrohka sowéasti na domacim i zahr&nim trhu.
VSechny tyto vyrobnéinnosti spolénost provadi v souladu s normal80 9001:2000
Kazdy rok uvadi FARMTEC, a.s., na trh okolo 40 ndvywyrobki a své starSi a
provozem osé¥déené vyrobky dale inovuje a modernizuje. Sortimedd tlophuje

o rekteré kvalitni zahragni vyrobky.

Firma zaji$uje dobré servisni gipo celé republice, které vychazeji z nastavemiyjels
pravidel. Zastupci servisnich organizacimaji prakticky nefetrzity kontakt

s pracovniky, ki@ zaji¥uji prodej a distribuci nahradnich il

4. 1. 3. Regionalni gsobnost na domacim trhu

Souasti akciové spotmosti FARMTEC, a.s., je @ oblastnichteditelstvi, které
zaji¥uji cinnost firmy ve svém regionu. Firma dlouhodopracuje na budovani
tzemniho principu, takZze dnes pokryva cetoeskou republiku. Jednotliva oblastni
feditelstvi se nachazeji v Téleo v Hradci nad Moravici, v Uherském Hradisti s &ien
jednotkou v Mikulo¥, v Litomysli a ve Strakonicich. Pddditelstvi Tabor pati mensi
stredisko ve Slaném. VSechna oblagtditelstvi pracuji velmi ddke. Z hlediska obratu
je dlouhodob nejsilrgjSi reditelstvi v Litomysli, coz souvisi také s tim,jde o tradiné
chovatelsky vyznamnou oblast, kde v minulosti ddSloejmensSim poklésn objemu

ZivocisSné vyroby.

Oblastni feditelstvi jsou organiza¢ i ekonomicky samostatné jednotky s vlastni
pravomoci i zodposdnosti. Kazdé z nich ma jasdefinované naklady i vynosyiéd
ttemi lety firma zavedla ekonomicko — orgarigaa informa&ni systém Scala, ktery
sjednotil veSkeré Zsoby prace v celé spdlgosti. VSechny postupy jsou pouze
na drovni: ano — ne, coz vedlo k obrovskémieg@ni cinnosti vSech zagstnand.
Béhem uplynulych deseti let to byl jeden z nejvyzngsich kroki i otresi ve firmg,

ktery ovlivnil ¢innost vSech tehdy 120 zastnand. V kombinaci se systémenizeni
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kvality ISO 9001tak firma vytvdila nezbytné progedi pro viastni kvalitni a ugpnou
¢innost.

Obrazek 1: Regionalni pisobnost na domacim trhu

[ ]

OBR Litomys|

OBR Hradec
nad Moravici

OBR Uherské
Hradiété

OBR Strakonice
OBR Tabor

Zdroj: interni data firmy

4. 2. Firemni strategie zahraniniho obchodu

Pri vstupu na zahra#ii trhy musi podnik fgkondvat mnoho bariér. Hlavni z nich je
odliSnost kulturni, politicka, ekonomickd a praviHro lepSi pekonavani dchto
piekazek ma firma fzzeno zahragni oddleni. Toto oddleni je rozdleno na
jednotlivé useky podle cilovych zemi, se kterymimth obchoduje. Za#stnanci
jednotlivych Uselk museji znat danou zemi nejen z pravniho a ekord@ha; ale i

z kulturniho a politického hlediska. Samemosti je dokonala jazykova vybavenost.
Firma se snazi vtomto zahramim oddleni zandstnavat specialisty ze zemi, do
kterych vyvazi své produkty. VeSkeré propagamaterialy, které firma uvadi na trh,

jsou krong ¢eské verze i v anglickém a ruském jazyce.

Pro zdokonalovani a zvySovani znalosti vysila firsw@ zamistnance na zahrami
cesty a studijni pobyty do celéhoétv. NefastjSimi cilovymi zendmi jsou Rusko,
Déansko, Italie a Bmecko. V sotasné dob zaina firma navazovat kontakty ndilad

i ve Spasilsku a v USA. Firma pravidetnporada pro své zastnance mitinky a
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Skoleni o jednotlivych cilovych zemich a zgimanci maji moznost secastnit
i jazykovych kurzi porddanych firmou, a tofpmo v mis§ svého pracovigt

4. 3. Volba cilové destinace

Volbu cilového trhu ovlittuji tii faktory, kterymi jsou velikost daného trhuistovy
potencial a atraktivnost tohoto trhu. Trh, kterfisna zvoli pro svj vstup, by ndl byt
dostaténe velky, aby bylo pro podnik rentabilni naégjnpusobit vybranymi
marketingovymi nastroji. | kdyZz se cilovy trh jgako atraktivni, iistovy a dostata¢
velky, presto musi firma je8tzvazit, zda cilovy trh odpovida jejim mozZnostem a
kompetencim. Firma FARMTEC, a.s., se orientuje ngy vychodni a jihovychodni
Evropy. Je to z@sobeno tim, Ze wthto zemich fevaZuje zerdélskd vyroba a
¢innosti s ni spojené. DalSimivbdem je velmi mald konkurence na trhuigpbena
nedavnou politickou situaci. Tyto trhy jsou pronfir velmi lukrativni diky svému

rychlému dynamickémuistu.

Vybéru zahraninich trhi predchazi dkladna analyza a fizkum daného trhu. Cilem
tohoto pfizkumu je shromazdit co nejpéi mnozstvi informaci a jejich nasledny rozbor.
Tyto informace umaiuji firmé ziskat veSkeré poznatky o podnikani na zakiracin
trzich a zamezit vzniku moznych rizik. Pro firmwys nejdilezitéjSi informace o

cenach, konkurenci, sgebnich zvyklostech, Zivotnim stylu a hl&wsortimentu zbozi.

4. 4. Moznosti podnikani na zahrantnim trhu

Volba formy vstupu na zahrami trhy je kl€ovym rozhodnutim mezinarodniho
marketingu. Podnik si fize zvolit fadu forem vstupu na zahrani trhy. Mezi ty
nejvice pouzivané patpiimy a nepimy export, vytvéeni podniku se zahramii
majetkovou dasti a zakoupeni nebo vybudovani viastni vyrobaigéeky v zahrarii.
Pt vstupu na zahraémi trhy musi podnik fgekonavat mnoho bariér.émi zakladnimi
jsou kulturni, politicka, ekonomicka a pravni odb&t. Firma FARMTEC, a.s., pouziva

VvV sowasné dob dva zmisoby pronikani na zahramii trhy.
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4. 4. 1. ZaloZeni dagné spolé&nosti v cilové zemi

Firma FARMTAC, a.s., si vybudovala vlastni zahtamisi’ s majetkovou &asti.
V nekterych statech ma firma 100% majetkovaast, v jinych je to jen 33% majetkova
Gcast. Tyto majetkové podily jsou shrnuty v tabulce Zrizeni zahrarniho
podnikatelského subjektu je nakladné a vyzadujaildétrozbor pravnich a davych
podminek, studium socidfpravnich aspelita podminek za#stnavani pracovnik

S ohledem na naklady, které zaloZeni majetka@astil gedstavuje, si vlastnitsimize

dovolit jen kapitalo¥ silna matéska firma.

Na obdobném principu jako oblasttéditelstvi vCeské republice funguje i ddea
spole&nost Farmtec Slovakia v N@ Podob#a pasobi i druhda dadaena spolé€nost
Farmtec Polska se sidlem v Opoli. Boeu spolénost Farmtec Vostok ma firmai v
Bélorusku, stejs jako v Ruské federaci. Zajimava situace se vymigw v Ruské
federaci. Na zaklad dlouhodobé fipravy se firnd, pii prilezitosti statni navsvy
prezidenta Ruské federace Vladimira Putina v Pmaétkem Wezna roku 2006,
poddilo uzawit s Agroholdingem MP Promcentr v Baskirské repuéldlouhodobou
smlouvu o spolupraci v oblasti vystavby, rekonstiuk modernizaci farem pro chov
skotu a prasat. ProtoZe jde o rozsahlé pilotnightyg] presahujici ramec odbornych a
kapacitnich moznosti spdaleosti, firma jednala sé&kolika dalSimi tuzemskymi firmami
0 spolupraci fi zabezpéeni €chto projekii. Vyznamnou ulohu v tomto projektu hraje
zkéa spoluprace Geskou exportni bankou v Praze. Je to naprostham dosavadnim
vyvoji, kterd firmg proti individualnim kontakim pfinasi velkou jistotu.

Tabulka 1: Podily vlastnictvi v dcdinych spol&nostech

NAZEV SPOLE CNOSTI PODIL VLASTNICTVI
FARMTEC Slovakia s. r. 0. 100 % vlastnictvi — Sloska republika
FARMTEC Vostok IUPP 100 % vlastnictvi <€Brusko

FARMTEC Selchoztech 0. 0. 033 % vlastnictvi — Rusko
FARMTEC Polska Sp. Z. O. Q.100 % vlastnictvi — Polsko
FARMA Prahas. r. 0. 33 % vlastnictviGeska republika

Zdroj: interni data firmy
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4. 4. 2. Vstup fFres distributora

Firma FARMTEC, a.s., vstupuje nackteré zahrawni trhy nepimou obchodni
metodou, a to prostdnictvim uzakeni smlouvy s distributorem. Tato vyhradni
prodejni smlouva je vzdy pisemné&so¥ omezena a obsahuje podminkyigpbu
prodluZovani. Distributor je pé¥en vyhradnim prodejem nagsré vymezeném Uzemi.
Dovéazi na st Ucet a svym jménem také prodava. Jeho &t je rozdil mezi cenou,

za kterou nakupuje a cenou, za kterou prodava @mwihmarze).

Pouziti sluZzeb distributora je vyhodné pro malétradsni podniky. Vyhodou pouZiti
prostednila jsou niZzSi ndklady aiwu a eliminace rizik vyplyvajicich z mezinarodniho
obchodu a dale moznost vyvozu na trhy, které by lpylliS nakladné zpracovavat
piimo. Hlavni nevyhodou je ztrata bezpreshiho kontaktu se zakaznikem, a tudiz

ztrata kontroly nad mezinarodni marketingovou styit

Dlouhodolg, predevSim na distributorské bazi, firma spoluprasufggrofarmem Gdoda

v byvalém vychodnim Bmecku. Tato oblast je pro firmu vyznamnym mistem
inspirace, ale také inovaci technologii. Dale firtaato postup vyuziva v Chorvatsku,
Bulharsku a Italii.

4. 4. 3. Objem vyvozu
Tabulka 2 znazawuje objem celkového vyvozu do jednotlivych zemipsledni i
roky v korunach a v procentech.

Tabulka 2: Objem vyvozu

2004 2005 2006
Ké % Ké % Ké %
Bélorusko 46567 0,02 212593 0,04 7905327 1,48
Francie 0 0,00 267298 0,05 81319 0,02
Chorvatsko 0 0,00 0 0,00 755929 0,14
ltalie 420 0,00 0 0,00 0 0,00
Némecko 4183783 1,78 816234 0,15 586319 0,11
Polsko 3094604 1,31 8506274 1,61 10124092 1,89
Rakousko 4121 0,00 0 0,00 0 0,00
Rusko 2878660 1,23 646380 0,12| 729001887 13,60
Slovensko 22589224 9,59 15511237 2,93 9985717 1,86
Ukrajina 0 0,00 290050 0,05 283850 0,05
CR 202733009| 86,07| 501911313 94,76 | 432026450 80,62
ostatni 11000 0,00 1555666 0,29 1216966 0,23
CELKEM 235541388 | 100,00| 529717045| 100,00 535867856| 100,00
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Graf 1: Podil obratu v roce 2006
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Zdroj: interni data firmy
Zgrafu 1 je patrné, Ze zatimigwazuje obchod s partneryCeské republice. Ale
pii pohledu do tabulky objemu vyvoavyplyva, Ze rok od roku stoupa hlavayvoz
do zahranii, kdezto obchodovéani ¢ceskymi partnery je pomalu na Ustupu. Je to
zpisobeno pedevsim napknim ¢eského trhu a poémé velkou konkurenci.

Graf 2: Objem vyvozu do zahran&i
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Zdroj: interni data firmy
Z grafu 2 je patrné, Ze neépéi objem vyvozu je do Ruské republiky. Je tasgbeno
uzawenim dlouhodobé smlouvy s Agroholdingem MP PronrcerBaskirské republice
0 spolupraci v oblasti vystavby, rekonstrukci a erotzaci farem pro chov skotu a
prasat. DalSimidezitymi cilovymi zendmi jsou Slovensko, Polsko¢B®rusko, coz je
zpisobeno pedevsim malou konkurenci na tamnich trzich a Rlallouholetou tradici

zentdélské vyroby.
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4. 5. Firemni strategie minimalizace rizik

Pfi vstupu na zahraémi trh si musi firma wdomit moznost vzniku ditych rizik.
Riziko je spojené s kazdym druhem podnik&ni @enmit jak pozitivni, tak hlawn
negativni dopad. Mezi n&gsgji se vyskytujici druhy rizik mzeme z#adit: riziko trzni,

komekgni, prepravni, teritorialni, kurzové, atd.

Jako kazda firma se i firma FARMTEC, a.s., snd&étphazet rizikm a minimalizovat
je. Firma mé nafklad uzavenou smlouvu s dopravci aqvzeti plné odpaidnosti
pii piepra¥ svych vyrobk do zahranii. Touto smlouvou seippravni riziko sniZzuje.
Ne vSechna rizika jdou ovSem takto minimalizovapradchazet jim. Jelikoz firma
vyvazi gedevsim do zemi vychodniho bloku, je zde velk&aizeritorialni a kurzoveé.
V téchto zemich je po padu komunistického rezimu velestabilni politické progdi,
které pedstavuje zavazny problémiipvstupu na tento trh. To ma také dopad
na nestabilni kurz smy dané zer coz je jednim z nejtypi¢jSich rizik mezinarodniho
obchodu. Tomuto riziku se firma FARMTEC, a.s., dn#2dchazet dohodou o splaceni
zavazk v predem dohodnuté tvrdésme jako je napiklad Americky dolar nebo EURO.
Omezeni &chto rizik se firma snazi dosahnout uzavirAnim3tioji se statni podporou
podle zakong. 58/1995 Sb.

Komernim rizikam, kterymi jsou nafp odstoupeni od kontraktu, platebni neschopnost,
nepevzeti zbozZi atd., se firma sna¥égchéazet dale postavenou smlouvouiiRyvozu
zbozi na vychodni trhy pozZaduje firma zaplaceni gotnvelké zalohy na zbozi.iP
vyvozu do rkterych zemi je odivatel povinen zaplatit celkovatastku a teprve po té
je mu zboZi pedano. Je to ndiklad Rusko, Blorusko, Ukrajina. Beailodné
odstoupeni od kontraktu nebo neyreti zboZi je vzdy ve smlo&eSeteno finagnimi
sankcemi. NejéinngjSim zpisobem pedchazeni échto rizik je ovSem rozvijeni
dlouhodobych spolupraci zalozenych na vzajemingid. V neposlednfact se firma
musi vyrovnavat i s riziky trznimi, kterd jsou spy hlavie s hospodiékym poklesem

v cilovych zemich a vstupem silné konkurence. FilFFdRMTEC, a.s., se jim snazi
piedchazet podrobnym vyzkumerichito trhi, coz ma za nasledek rychlou tvorbu

inovaci a pruznou reakci na pelby cilovych trif.

30



Tabulka 3: Rizika v cilovych zemich

Charakteristika rizika Priklad zemi

A1 | Velmi stabilni politicka a ekonomicka situace. Blai disciplina| Némecka Rakousko,
podniki je vSeobect velmi dobrd. Pravgpodobnost vyskyty Belgie, Francie, Japonsko,

probléni je velmi mala. USA, ...
A2 | Pravdpodobnost vyskytu probléirje nizka, i kdyz je ekonomické @altalie,, Recko, Slovinsko,

politickeé prostedi a platebni disciplina podifikmirné horsi nez u Madarsko, Korea, Kuvajt, ...
skupiny Al.

A3 | Platebni schopnost je nizsi nez tegchozich skupin. kfe dojit Ceska Republika, Polsko
k urgitym zmenam v ekonomickém a politickém priesdi, ale tyto| Estonsko('ina, Thajsko, ...
zmeény by nemdly mit vliv na platebni schopnost podhik

A4 | Platebni schopnost nentil uspokojiva. Zminy v ekonomické g Litva, LotySsko, Mexiko,
politickém prostedi jsou mozné a mohly by platebni schopnost jedtenezuela, Maroko, Tunisko,

zhorsit.

B | Ekonomické a politické prosdi je nestabilni a hie jeSt vice | Slovensko, Bulharsko,
negativré ovlivnit pormrerné nizkou platebni schopnost v zemi. Brazilie, Argentina, Turecko

C | Ekonomické a politické prosdi je velmi nestabilni a e do| RumunskoRusko, iran,
zna&né miry negativé ovlivnit casto velice nizkou platebnijndonésie, Libye, Syrie, ...

schopnost v zemi.

D | Vysoce rizikove ekonomické a politické priesti, velmi Spatnd Bélorusko, Ukrajina,
platebni schopnost v zemi. Ekvador, Kuba, Mongolsko,
Pakistan, Irak, ...

Zdroj: Risque Pays 2001, Le Monci No 1479 — lei7dévrier 2001.

Zenk, se kterymi ma firma FARMTEC, a.s., obchodni vztg@ou v tabulce 3

vyzna&eny tne.

4. 6. Podpora obchodu

Vystavy a veletrhy nejsou pouhym ndastrojem na podgwodeje, ale hrajitdezitou
funkci i pri posilovani firemni image a navazovani obchodridohtakii. Vystavy a
veletrhy podporuji pozitivni vztahy vnosti k firmg¢, mohou dlouhodab ovliviiovat
nazory véejnosti a budovat firemni kulturu i firemni identit U¢ast na d&chto
mezinarodnich akcich déle uniefe ziskdvat informace o aktivitach konkurence,

novych trendech a moznostech mezinarodniho podinikdané zemi.
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Firma FARMTEC, a.s., se viigkém roce &astnila kkolika domécich i zahragich
vystav a veletrth. Mezi dva nejznagsi mezinarodni veletrhy pat Agrokomplex
v Nitte a ZOLOTAJA OSK v Moskw. Veletrh Agrokomplex v Nie je
nejvyznamgjsSim veletrhem zagienym na zertdélstvi a technologie na Slovensku.
Dale se firma $astni mezinarodniho veletrhu v Mogks ndzvenZOLOTAJA OSH,
ktery je vyznamnym veletrhem, kde se prezentujhyirzenédélsko-potravinéského
komplexu Ruské federace&etn prezentace regidnVeletrh je vyznamny i z hlediska
agrarni diplomacie a navazani politickych a sgatskych kontakt mezi zastupci

vladnich orgaf, orgari samospravy a podnikatelskych kéuh

Pro ziskani &Siho p@tu zakaznik a Wtsi prestize firmy se FARMTEC, a.sgastnil
tento rok dalSiho vyznamného veletrhu na GOzemi &udkerym byl veletrh
MOLOCNAJA INDUSTRIA. Pro je3t vétsi zviditelréni a prestiz firmy v laském roce
vystavovala i dc@gna spolénost FARMTEC RUS na velmi vyznamné regiondlni
vystaw BASKORTOSTAN konané v Wf

4. 6. 1. Phibéh akce

Firma se fi Ucasti na vystavach a veletrzi¢hli stanovenymi pravidly. Technicka a
organiza&ni priprava veletrhu zana vyzadanim podminelkédsti na daném veletrhu.
Pred zahgjenim vystavy nebo veletrhu firma rozessBabaoi pozvanky vybranym
firemnim partneim. Pozvanky jsou formulovany tak, aby vyvolaly naje nav&tvu
firemniho stanku. Dale je utkZité wnovat velkou pozornost vyhu, umiséni a
koncepci stanku. Stanek nemusi byt velky, ale rmysumistn tak, ze okolo & projde
CO nej¥tSi paet nav&vnika. Stanek musi byt co nejvicéigtupny, dobe osetleny,
vhodny pro vedeni obchodniho jednani, hostesky rhysinejen pivétive, ale také
schopné podavat kvalifikované informace. Na stamku také ndl byt dostatek
informanich material, které umo#uji zpstnou vazbu (nap vioZzena vizitka, pozvanka

k navstve nebo zadanka o dalSi dokumentaci).

Spravny vylsr pracovniki, (€astnicich se veletrhu, je jednim ze zasadnifedpoklad
uspSného vystoupeni firmy. Pracovnici musi byt perigkjazykow vybaveni a
zarove na dobré odborné i spaknské arovni, aby byli schopni pohotoxodpowdet

a feSit vSechny otazky. Cilem vystoupeni firmy na trbie je hlaveé prohloubeni
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kontakti, navazani novych kontrakt prilakani pozornosti médii a zvySeni prestize

firmy v o¢ich zékaznik.

Po navratu z vystavy nebo veletrhu firma FARMTEG.,avyhodnocuje efektivhost
akce. Jedna se o @& novych kontrakt, patet Zadosti o zaslani dalSi dokumentace,
ohlas v médiich atp. Vysledky firma hodnoti z koatkbého, sedredobého i
dlouhodobého hlediska.

4. 6. 2. Dotace

Firma FARMTEC, a.s., vyuziva statniho figafho gispevku k propagaci a prezentaci
vyrobki na mezinarodnich vystavach a veletrzich, kterykytoge Ministerstvo
pramyslu a obchodu. Firma je iz@ena do jedné zZp kategorii, na které zavisi vyse

dotace.

Podminky pro ziskani statniho fiaho gispsvku:

» umisgni loga oficialni dasti gedaného realizai firmou na viditelném mist
(nejlépe na limec) vlastni expozice

« fyzickd pitomnost vystavovatele nebo jeho pieného zastupce na stanku po
celou dobu konani veletrhu

» odeslani "Fedk¥Zzné Zadosti o poskytnuti finamho gispivku na najemné
vystavni plochy na mezinarodnim veletrhu" na adfdflO nejmén 2 nesice
pied zahdjenim veletrhu

* vyplnéni a odevzdani "Dotazniku pro vystavovatetediteli asti ihned po
ukonieni akce (v souladu s 8§ 17 obchodniho zakoniku tueéskavané
obchodni vysledky a zarowegripominky, které by napomohly vyhodnotit celou
akci a sodasre by slouzily ke zlepSertieskych oficialnich prezentaci).

* na limci expozice musi byt uveden nazegkého vystavovatele i wipad, Ze
je v expozici spoléné se zahragnim partnerem

» vystavovatel musi byt schopen prokazat, Ze uhraéitlady za plochu své
expozice (u kategorie C)

* prezentované exponaty musi byt vyhradieské provenience v souladu s
pravidly o pivodu zbozi EU (musi byt dodrzena minimalni miradgné

hodnoty vyjadena v % z konmé hodnoty zboZzi).
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4. 7. Nové vyvozni moznosti
Tato kapitola je zasfena na pizkum a nasledné vyhodnoceni moznosti vyvozu do

novych lokalit. KireSeni tohoto problému byla pouzita PEST analyzerakzkouma
prostedi danych zemi z hlediska pravniho, ekonomické&oajalniho, kulturniho a
technologického. Analyza byla pouzita na porovriédh vybranych zemi a t&ecka,

Rumunska, Bosny a Hercegoviny.

4. 7. 1. Politické a pravni prostedi

Toto prostedi je zakladnim faktorem rozhodnuti o vstupu nayden a dale slouzi pro
rozhodnuti o forrda vstupu na zahradi trh. Stabilni progedi motivuje firmy

k obchodovani smito zenmémi, naopak nestabilni prdsti investory odrazuje a klade

na reé velka rizika.

Recko

Recko je republika s gtem obyvatel 11 075 700 (podil v EU — 2,41 %). Naje zde
ponerné stabilni politickou situaci, kde je praygbdobnost vyskytu problému velmi
mala.Reko pati mezicleny NATO a letos si takéfpomina 25. vyrdi svéhoilenstvi v
Evropském spotenstvi. Pesto je naRecko nahlizeno jako na zemi, kterd se k

integra&nimu cni piipojila vlastre teprve nedavno.

Rumunsko

Rumunsko je republika s pem obyvatel 21 658 528 (podil VEU — 4,4 %).
V Rumunsku je politické prostdi velmi nestabilni a podnikani v této lokalst sebou
nese velka rizika. Tento stat je nejmladSim a ¥asne dob i nejchudSimélenskym
statem EU. Bezesporu jde o zemi se slibnou budatichohromné firodni bohatstvi,
ekonomicky potenciél a velikost trhu ji k tomieguguje. Na druhou stranu s¢asna
situace zerd priliS rizova neni, Rumunsko bojuje s neSvargdgdymi po centralnim
ekonomickém planovani a snazi se dohnat zpuzepisobené podivh provedenym

transform&nim procesem z 90. let.

Bosna a Hercegovina
Zaclenovani mladého statu do mezinarodnich uskupeni k&melnejednotnost zetra
poloha na problematickém BalkinZ vyznamnych organizaci je tak zé&rdlenem

zatim jen OSN a WTO. Podnikani v této zemi 8kbec nedoporiuje, protoze tento stat
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pati k nejrizikowjSim. Ve Federaci Bosna a Hercegovina dosud negxistochodni
zakonik ani obchodni pravo jako ucelené pravniétnd\s ustalenou judikaturou, v praxi

se uzavirajitrzré modifikované kontrakty dle @lanského zakoniku pochazejiciho ¢est

z obdobi SFRJ. Ve vztazich se zahtaimi partnery je mozné uzavirat smlouvy podle
ciziho, tj. i ¢eského pravnih#adu. Takto sestavené smlouvy jsou na Uzemi federace
uznavané a zavazky #chto smluv soudhvymahatelné. f&sto je nutné k obchéch

pristupovat obeztre a disledré zvaZzovat veskera rizika.

4. 7. 2. Ekonomické proatedi
U tohoto prosedi se uvag]i predevsim makroekonomické ukazatele, jako je vyvoj
HDP na obyvatele, mira nezastnhanosti, tempoiastu HDP, atd. Analyza tohoto

prostedi je snadno dostupné a projad jak soukromé tak viejné instituce.

Recko

Ekonomicka vysglost Recka se nachazi pod Grovniamperu Evropské unie.
Ekonomicky sice stdle zdaleka ndpaimezi bohaté ze#én Unie (spoléné s
Portugalskem jsou zdaleka nejchudSimi @&einstaré EU-15; ekonomickd vy&pst
méiena ukazatelem HDP na obyvatele jesovy3si nez t&eskd), avialkecko je
nyni jednou z mala zemi EU-15, ktera vykazuje goxhvyrazny hospod&ky rist a

dale vykazuje relativhvysoky podil zersdélstvi na HDP v porovnani sijmeérem EU.

Tabulka 4: Ekonomické ukazateleRecka

Rok 2004 2005 2006 2007
HDP (znena v %) 4,7 3,6 3,8 3,8
Inflace v % 3,0 3,5 3,2 3,0
Bilance stat. sektoru (% HDP -6,6 -4,3 -2,6 -2,3
Statni dluh (% HDP) 109,3 107,9 104,8 101,1

Zdroj: Recky statisticky tad (ESYE) + EUROSTAT

Nezangstnanost se Recku pohybuje okolo 10%. V poslednim uy@ém roce 2005
¢inila 9,9%.
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Rumunsko

Nyn¢jSi rumunské ekonomika je jednou z nejrychleji eosich v celé Evraf i kdyz v
uplynulych tech letech se pmérna mira éstu HDP pohybuje okolo 7 % a je
doprovazena vSudyppomnou modernizaci a restrukturalizaci hospskia struktury.
Vysoky hospodésky nist je i vysledkem zrmého zajmu fimych zahrarinich
investoi o vstup do rumunské ekonomiky. Pozitivnim rysemunské ekonomiky je i
ponerné zna&na fiskalni disciplina. Schodek egného sektoru k HDP dosahl
rozumnych 0,4 %¢imz se aktualni vyvoj wejnych financi v Rumunsku #adil do
lepSi poloviny v ramci celé EU. Jé3epsSi je pak dalSi z ukazaidiskalni discipliny:
pomeér vladniho dluhu k HDP (15,2 %), kde Rumunskotipltnaprosté extréé v

ramci EU, srovnatelné snad jen ti#fad s Lucembursker@ baltskymi zengmi.

Rumunsko je zcela &it¢ zemi budoucnosti v ramci EU; zemi s nejen ohromnym
ekonomickym potencialem, ale i UZasnyiirgdnim bohatstvim, vyuZitelnym jak v
oblasti turistického ruchu, tak i jmnyslu. Je sotasré zemi na evropskée painy

dostaten¢ velkou, s velkou Sanci na to, aby v EU rumunslag mbzhod#é nezanikl.

Tabulka 5: Ekonomické ukazatele Rumunska

Bosna a Hercegovina

Rok 2002 2003 2004 2005
Mira inflace v % 17,8 14,1 9,3 7
Nezangstnanost 8,4 7,25 6,2 6,5
Rist HDP v % 57 4,9 4,9 8,3
Deficit stét. rozpoétu v % HDP 2,7 2,4 1,2 0,7
Zahranéni dluh v % HDP 35,7 35,2 17,5 19
Zdroj: EU, CIA

Bosna a Hercegovina se vzpamatovava z nasletdianskeé valky v prvni polovin90.

let. Zen¥ je prakticky rozdlend na dva samostatné celky, které maji rozdilné
ekonomické systémy. V Bo&na Hercegoviéd neustale probiha namwa povaléna
obnova a fechod na trzni ekonomiku. Velkymi problémy zejsou nizky ekonomicky
rast, silnd statni byrokracie s vysokyniimppym a nepimym zdagnim (pedevsim
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povinné odvody na socialnim pojiat) a vysoka zadluzenost statu. VySe daniipg
je v plné kompetenci federace. Linearni sazba dautijmu pravnickych osob dosahuje
vySe 30 %, ficemz zahrarni investdi mohou g splreni investénich podminek

stanovenych vladou sniZzovat celkovou @@ o 70 % v prvnich letech podnikani.

Mezi negativa pdt i vysoka nezarstnanost obyvatelstva (oficialni udaj héivo vice
nez 30 %) a tim padem i rostouci "Seda" ekonomnida z pridané hodnoty zde v
sowasné dob neexistuje. Jeji funkci vSak plniida obratu. Ve Federaci Bosny a
Hercegovinyini jeji zakladni sazba 24 %, snizena sazba ve 3 se upldiuje na
potraviny. D& z pidané hodnoty m& byt zavedena kiSgm roce podle standard

Evropské unie. Jeji vySe bude suplovat dosavadnt ddoratu.

Tabulka 6: Ekonomické ukazatele Bosny a Hercegoviny

Rok 2002 2003 2004 2005
Realny fist HDP v % 9,9 4,5 8,5 5,8
Inflace v % 1,3 11 0,7 2,9
Nezangstnanost 40,9 42,3 43 44,6
Saldo stat. rozpu v % HDP 1,1 2,2 2,8 2
Zdroj: EU, CIA

4. 7. 3. Socialni a kulturni prostedi
Toto prostedi rozhoduje neftSi mérou o Usgchu a nedsgchu marketingové strategie.
Zkoumaji se kulturni odliSnosti jako je jazyk, zyak hygier, oblékani, ndbozZenstvi,

vztah k girod€, Zivotni styl, atd.
Recko

V Recku je situace podobnéa jakaCeské republice, lidé zde maji podobné navyky a

Zivotni styl.
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Rumunsko
Je zde velky rozdil mezi horni a spodni vrstvouwalbgl. Chudi lidé Ziji na hranici bidy,
kdeZzto lidé z horni vrstvy Ziji v blahobytu. To gdrazi na rozdilném Zivotnim stylu a

navycich.

Bosna a Hercegovina
Zenk je poznamenana nedavnoucabskou valkou. Vyskytuji se zde narodnostni
mensSiny a dlezitou roli v této lokal& hraje také nabozenstvi. Lidé jsou zde spiSe

chudSi a od toho se odviji jejich Zivotni styl glky.

4. 7. 4. Technologické prosedi

Tento ukazatel podava informace o technické #pshi zen€ a 0 moznosti vyuzivani
jejiho vdecko vyzkumného potencialu.

V Rumunsku i Wecku je technologickd vyslost na porirné solidni Urovni,

srovnatelnd sCeskou republikou. Nedosahuje sice \§epti zapadni Evropy, ale

v porovnani s Bosnou a Hercegovinou je daleko vyssi

4. 7. 5. Vysledky PEST analyzy

Tabulka 7: Zhodnoceni PEST analyzy

Stat Recko Rumunsko sosna é
Hercegovina
Politické a pravni progdi 2 3 5
Ekonomické prosedi 4 2 5
Kulturni a sociélni progedi 3 3 4
Technologické progedi 2 2 4
Vysledek 11 10 18
Zdroj: autor

Jednotliva prosedi jsou oznamkovana od jetky do ptky, kde jednika znamena
nejlepsi progedi s nejmensim rizikem a vstup na tento trh bylrbghpro firmy velmi

uzitetny. Naopak ptka znamena rizikové prastdi se Spatnymi mozZnostmi uplétin na
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zdejSim trhu. Z vysledktabulky 7 je patrné, ze pro firmu FARMTEC, a.sy, lyl

nejzajimayjsi vstup na rumunsky trh.

4. 8. Navrhovana strategie formy vstupu na zahragni trh

Pro firmu FARMTEC, a.s., bude nejlepsi realizovatup na rumunsky trh formou
vyhradniho zprogedkovatele, ktery exkluziwnzastupuje firmu a jedna jejim jménem.
Zprostedkovatel bude firm predstavovat potencialni klienty a vysledny kontralte
spoleénym dilem vyvozce, dovozce a zpiestkovatele. Hlavni vyhodou této formy
vstupu je, Ze vyvozce ma&imy kontakt s uzivateli a fize operativa prijimat opateni
smefujici ke zvySeni prodejnich moznosti. Nevyhodéiwzprostedkovatelském vztahu
je, ze odminy zastuptm zatzuji kalkulaci nabidkové a prodejni cenykdy neungrné
vysokym podilem. Zprostdkovatel nerti za inkaso, a proto je nesmirmiilezité
vénovat pozornost a Usili vyhodnoceni bonity finatnikupujiciho, jeho passti a

garancim.
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5. Zawer

Cilem bakalgské prace bylo analyzovat moZnosti vstupu na zahartrhy pro

spolénost FARMTEC, a.s., a provést sitmd analyzu trfi. Dilcim cilem bylo

stanoveni nejlepSi moznosti vstupu na zakirdnirhy a navrzeni optimalnihi@Seni.
Prace byla zagiena na firmu FARMTEC, a.s., ktera se zabyva vyrobeotdélské

technologie a jejim prodejem raském i zahratinim trhu. Zatim pevazuje obchod
s partnery \Ceské republice, ale vyvoz do zahtdrkazdy rok stoupé. Je to igobeno
piedevsim nasycenigeského trhu a poémné velkou konkurenci. Spataost exportuje

sveé vyrobky hlava na trhy vychodni a jihovychodni Evropy.

K analyzovani moznosti vstupu na zah&ahitrhy byla pouzita PEST analyza, ktera
zkouma makroekonomické préstli, coz je politické a pravni prosti, ekonomickée
prostedi, socials-kulturni prostedi a technologicka vysjpst. Tato analyza byla
pouZita k posouzeni makroekonomického gemlittech zemi a toRecka, Rumunska a
Bosny a Hercegoviny. Analyza vedla k #ay, Ze pro firmu FARMTEC, a.s., je
nejvyhodjsi vstoupit na trh do Rumunska. RumunskoRecko maji podobnou
technickou vysglost a socialni a kulturni prastdi. VRecku je stabilsjsi politické
prostedi, ale Rumunsko ma lepSi ekonomickou situaciha pstupem do Evropské
unie by se jeho situaceéia jeSt zlepSit a to nejen po ekonomické strance, ale i po
strance politické a pravni. DalSim pozitivem prdupsna rumunsky trh je i jeho
rozSitena zemadélska vyroba a fihodné klimatické podminky pro zeénglstvi. Nejhire

v PEST analyze obstala Bosna a Hercegovina, cozpjeobeno hlavén nedavnou

obc¢anskou valkou.

Jako optimalnieSeni byla navrZzena strategie vstupu na zalwatrh ges vyhradniho
zprostedkovatele, ktery exkluziwnzastupuje firmu na daném teritoriu a jedna jménem
firmy. Narozdil od distributora, ktery dovazi naipucet a svym jménem také prodava.
Vyvozce @itom neni v kontaktu s kosieym zékaznikem. DalSi formou vstupu, kterou
firma FARMTEC, a.s., pouZiva jgizeni dcé&né spolé€nosti v cilové zemi. Tento
zpasob je velmi zdlouhavy a nakladny a vyZaduje detahalost pravnich a davych
podminek atd. Vstup na rumunsky trifep distributora se jevi jako nejlepSi a
nejrychlejsi zfisob, jak proniknout na novy trh s minimalnimi nakla
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6. Summary

Aim of this bachelor work was to analyze possilaitto enter foreign markets by
company FARMTEC, a.s., and to perform a situati@mkats analysis. Partial target
was to find the best option how to penetrate forergrkets and to propose an optimal
solution for this case. Subject of this work wampany FARMTEC, a.s., active in
production of agricultural technology and its sateCzech and foreign markets.
Business with partners in the Czech Republic has peevailing so far but export to
foreign countries shows an increasing tendencyyeyesr. It is primarily caused by two
factors, Czech market is filled and there is qaiggeat competition on the market.

Company exports its production mainly to eastewh southeastern markets in Europe.

PEST analysis was applied to analyze possibiliiesntry to foreign markets. PEST
analysis examines macro economic environment thaludes political and legal
environment, economic environment, social-cultuedvironment and degree of
technological maturity. This analysis was appliedl @évaluate macro economic
environment of three countries — Greece, Ruman@ Basnia and Herzegovina.
Analysis resulted in outcome that the most advastag alternative for FARMTEC,
a.s., is to enter Rumania market. Strategy to pateethe market in cooperation with a
sole agency was proposed as an optimal solutieejeaagency exclusively represents
the company in a certain region and acts on beliatfe company.

Key expressions:

Foreign trade
Foreign market
Export of products
PEST analysis

Intermediary
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P¥iloha 1: Rozvaha

AKTIVA 2001 2002 2003 2004 2005
AKTIVA CELKEM 91 301 77 940 76 018 91 627 147 897
Pohledavky za upsany zakladni kapital 0 0 0
Dlouhodoby majetek 13 508 17 070 16 262 16 022 24 456
Dlouhodoby nehmotny majetek 96 3054 2247 1447 762
Zfizovaci vydaje 13 6 0 0 0
Software 83 3048 2247 1447 762
Dlouhodoby hmotny majetek 12 005 12 786 12 834 12 505 21279
Pozemky 237 237 237 237 237
Stavby 7 802 7622 7 688 9 037 9 053
Samostatné movité véci a soubory mov.véci 3801 4590 3804 3156 4760
Nedokonéeny dlouhodoby hmotny majetek 165 337 1105 75 2203
Poskytnuté zalohy na dl.hm.majetek 5026
Dlouhodoby finanéni majetek 1407 1230 1181 2007 2415
Obé&Zna aktiva 77 192 60 540 59 690 75 509 123 326
Zasoby 17 014 22 244 16 151 20 368 38 362
Materidl 16 093 21791 4 295 6 476 15372
Nedokon&ena vyroba a polotovary 841 342 939 159 9125
Vyrobky 10 860 13 663 13 654
Zbozi 80 111 17 70 211
Poskytnuté zalohy na zasoby 40 0 0
Kratkodobé pohledavky 42 394 29 380 39 787 53 068 73 814
Kratkodoby finanéni majetek 17 784 8916 3752 2073 11 150
Ost. aktiva - pfech. G&ty aktiv 601 330 66 96 115
PASIVA 2001 2002 2003 2004 2005
PASIVA CELKEM 91 301 77 940 76 018 91 627 147 897
Vlastni kapital 20 639 29 315 32 397 35139 54 518
Zakladni kapital 1005 1005 1005 1005 1005
Kapitélové fondy -180 743 1103
Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy 201 201 201 201 201
Vysledek hospodareni minulych let 13 384 19 819 28 110 31371 33191
Vysledek hospodareni b&Zného Ggetniho obdobi 6 049 8290 3262 1819 19018
Cizi zdroje 69 615 45 419 42 927 56 144 92 605
Rezervy 1269 3101 5980 5733 8 900
Dlouhodobé zavazky 234 700 933
OdloZeny darovy zavazek 234 700 933
Kratkodobé zavazky 60 804 37 694 31271 36 816 64 784
Bankovni Gvéry a vypomoci 7 542 5035 5442 12 895 17 988
Ost. pasiva - prech. G&ty pasiv 1047 3206 694 344 774

Zdroj: interni data firmy



Priloha 2: Vysledovka

Vysledovka 2001 2002 2003 2004 2005
Trzby za prodej zboZi 14779 14 190 11 989 9784 8 976
Néaklady vynaloZené na prodané zbozi 12 500 12169 10 261 8 450 7587
Obchodni marze 2279 2321 1728 1334 1389
Vykony 300 511 309 053 275 746 227 780 529 698
Trzby za prodej vlastnich vyrobkd a sluzeb 300131] 309553| 280660| 225758| 520741
Zména stavu zasob vlastni vyroby 380 -500 -5 008 2022 8957
Aktivace 0 94 0
Vykonova spotieba 250 926 243 724 220 979 174 415 437 591
Spotfeba materidlu a energie 166 679 140 194 90 183 86 376 175 398
Sluzby 84 247 103 530 130 796 88 039 262 193
Pfidana hodnota 51 864 67 650 56 495 54 699 93 496
Osobni néklady 40 139 50 735 47 368 49 191 61 187
Mzdové naklady 29 518 37 184 34 647 35 968 44 723
Néklady na sociélni zabezpeceni 9849 12 640 11753 12 209 15 324
Socialni naklady 772 911 968 1014 1140
Dané a poplatky 588 155 134 152 184
i(as'[;:]s;}éjtlzjjhodobeho nehmotného a hmotného 803 1302 2265 2958 2993
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 85 94 11679 7284 13 016
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 0 0 32 0
Trzby z prodeje materiélu 85 94 11647 7284 13016
Zust. cena prodaného dlouhodob. majetku a materialu 0 0 11827 6 962 12 055
Zust. cena prodaného dlouhodob. majetku 0 0 9 0
Prodany material 0 0 11 818 6 962 12 055
Zména stavu rezerv a opravnych polozek 944 4298 1562 -581 3128
Ostatni provozni vynosy 3715 3448 2929 2 065 2 246
Ostatni provozni néklady 195 239 792 654 1279
Provozni vysledek hospodareni 12 995 14 463 7155 5412 28702
Prodané cenné papiry a podily 0 0 0 320
Vynosové Giroky 97 49 26 10 472
Nakladové Uroky 900 465 362 257 689
Ostatni finanéni vynosy 903 977 345 242 316
Ostatni finanéni naklady 3665 3794 2096 1674 2088
Finanéni vysledek hospodareni -3 805 -2 878 -2 087 -1999 -1989
Dari z pfijm( za b&znou &innost 3179 3464 1882 1594 7 695
splatna 3179 2 967 1759 1128 7 462
odloZzena 0 497 123 466 233
Vysledek hospodafeni za b&z. innost 6011 8121 3186 1819
Mimoradné vynosy 55 244 110 0
Mimofadné naklady 0 0 0 0
Dan z pFijmi z mimof. &innosti 17 75 34 0
splatna 0 75 34 0
Mimoréadny vysledek hospodareni 38 169 76 0
Vysledek hospodafeni za ucetni obdobi (+/-) 6049 8290 3262 1819 19018
Vysledek hospodareni pfed zdan&nim 9 245 11829 5178 3413 26713

Zdroj: interni data firmy



Priloha 3: Dotaznik pro vystavovatele

Po jeho vyplréni prosime predat nejpozdiji 1 tyden po ukonéeni éeské oficialni
Ucasti rediteli ¢eské oficialni Wasti, eventudlré propagatorovi realizaéni firmy — je
to podminka pro vyplaceni finartniho piispévku vystavovatelim.

Nazev veletrhu:

Vystavuijici firma
(nazev):

Sidlo (adresa):

Spojeni (tel./fax/e-mail):

Tento dotaznik slouzi pouze pro ¥nitpotebu MPO.

l. Jaké hlavni marketingoveé cile a dvody Vas vedly z&astnit se této vystavni
akce?
(ktizkem oznéte odpo¥di na nize uvedené otazky)

navazani novych obchodnich Kkoritiiojeni

setkani se stavajici klientelou

uzaieni kontraki

pedvedeni novych vyroliksluzeb

ziskani marketingovych informacizgstnych vazeb“ o vyrobcich/sluzbach

ostatni
SPECITIKUILE) .. oo e e e e e e —————

1.1. Pod&ilo se Vam stanovené cile naplnit?

ano

ne
1] 0 1= 04 111U 1 (=)




2. Struéné uved’te hlavni vystavovaneé /nabizené vyrobky/ sluzby

4. Podailo se Vam khem této akce kontaktovat potencionalni zakaznifiedjednat,

pripravit nebo uzatit n¢jaké obchodni kontrakty?

ano

ne

4.1. Pokud ano, uvéte (ramcow) kvalifikovany odhad efektivnosti i€asti na
veletrhu pro Vasi firmu (v K ¢):

do 1 mil K

1 mil. K =5 mil. K&

5mil. K—-10 mil. K&

nad 10 mil. K

4.2. Pokud ne, specifikujte pi¢iny:

5. Jak hodnotite spolupraci s realizéni firmou:

dobra

piimérna




6 Vasi prezentaci v ramci oficialni &asti CR pokladate za:

vyhodnou

nevyhodnou

7. Ma finanéni podpora vliv na Vasi (fast na tomto veletrhu ?

ano

ne

8. Spolupracovala VaSe organizace s obchoéinekonomickym Gdsekem bi
zastupitelském Gadu v zahranii, pripadné agenturou CzechTrade, eventual&
Czechinvest?

ano

ne

V pripadé, Ze ano, uve d'te jak a vyhodno tte poskytnuté
sluzby

9. Doporweni ke zlepSeni technicko-organizmiho zabezpéeni éeskych oficialnich
G¢asti na mezinarodnich veletrzich a vystavach v zaani¢i pro MPO:



