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Anotace

Dané bakaléaiskd prace ma za cil, na zdkladé moznych forem vstupu na zahrani¢ni trh,
doporucit ¢i nedoporucit vstup firmé¢ na zahrani¢ni trh. V dil¢i teoretické ¢asti jsou popsany
mozné teoretické formy vstupu na zahrani¢ni trh a jejich mozné potencionalni vyuziti, véetné
rizik. Praktickd ¢ast zahrnuje popis spole¢nosti Dfevovyroba TOPA, s.r.o. a jeji SWOT
analyzu. Poté jsou predstaveny rizné¢ marketingové analyzy, jejichz soucésti je PEST
analyza prostfedi, analyza zahrani¢niho trhu a analyza odvétvi. Vysledkem bakaléiské prace
je navrhnuti vhodné formy vstupu na zahrani¢ni trh a zvoleni spravnych marketingovych

strategii pro vybranou spolec¢nost.

Kli¢ova slova

Analyza, marketingova strategie, vstup, zahrani¢ni trh.



Abstract

Distribution Analysis of the Selected Product for Entering a New Market

On the basis of possible entry forms to the foreign market, this bachelor thesis attempts to
suggest and recommend that the company either enters or does not enter the foreign market.
The theoretical part describes likely theoretical forms of entry to the foreign market and their
potential application, including the risks. The practical part focuses on the description of the
company Dfevovyroba TOPA, s.r.o. and its SWOT analysis. In addition, the different
marketing analyses are introduced, pointing at the PEST analysis of environment, foreign
market analysis and industry analysis. The outcome of the bachelor thesis is a particular
suggestion of the appropriate entry form to the foreign market and selection of suitable

marketing strategies for the selected company.

Key Words

Analysis, entry, international trade, marketing strategy.
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Uvod

V soucasné dobé¢ stale vice podnikt projednava ptilezitosti vstupu na nové zahranicni trhy.
Stavajici divody jsou velmi rGznorodé: od nedostatku perspektivy pro rozvoj
na tuzemském trhu az po vytvotreni znacky svétového formatu. Spole¢nosti, které chtéji
vstoupit na zahrani¢ni trh, maji za kol rlst podniku, zvyS$it konkurenceschopnost,

ziskovost a prildkat potencidlni investory pro podnik.

Riizné druhy marketingového vyzkumu trhu a analyza distribuce produktu jsou spravnymi
nastroji, které budou uzite¢né pro vedeni jakékoliv firmy béhem vstupu do nového statu.
Vzdy je zapotiebi najit optimalni feSeni, které by odpovidalo nejen pozadavkim trhu, ale

také aby pocitalo s moznostmi vybraného podniku.

V dobé, kdy spolecnost ma stabilni postaveni na trhu a dostatek zkusenosti, vznika potieba
roz$ifeni podniku. Podnik, jako Zivy organismus, se snazi o rozvoj. Novym krokem pro
takovy podnik je vstup na zahrani¢ni trh. Spravné sestavené cenové rozmezi vyrobku,
distribu¢ni systém, marketingova komunikace jsou zédkladnimi prvky pro uspésné plisobeni

na novém trhu.

Navazani mezinarodnich kontakti a integrace, stanoveni obchodnich vztahtd, vstup
na zahrani¢ni trh spolu se stabilnim postavenim na tuzemském trhu jsou nutnymi
podminkami pro nalezit¢é umisténi v mezinarodnim spolecenstvi. DosaZeni takového

postaveni neni mozné bez zkoumani riiznych néstrojit marketingového vyzkumu.

Cilem dané bakalafské prace je, na zakladé moznych forem vstupu na zahrani¢ni trh,

doporucit ¢i nedoporucit vstup firm¢ na novy trh.

Teoreticka Cast je vénovana riznym formam vstupu na zahrani¢ni trh a rizikim, které

mohou vzniknout béhem zapojeni do mezinarodniho obchodu.

V praktické ¢asti se pfistupuje detailné k charakteristice spolecnosti Dievovyroba TOPA,
s.r.0.. Poté se popisuje jeji SWOT analyza a prvky marketingového vyzkumu, kterymi jsou
analyza zahrani¢niho trhu, PEST analyza a analyza odvétvi. Nakonec je navrhnuta forma

vstupu na vybrany trh a marketingové strategie pro danou spolec¢nost.
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1. Teoretické moZznosti vstupu na zahranicni trh

Mezinarodni obchod vyuziva ¢im dal tim vice firem zejména ze dvou divodi. Jednd se
o otevirani novych trhl diky rostouci liberalizaci svétového obchodu a o nutnost 1épe fidit

mezinarodni aktivity podniku. (Ollivier, 1994)

Na zéklad¢ probihajici globalizace a liberalizace, coZz znamena riist propojenosti
a vzijemné zavislosti ekonomik jedné na druhé, odstranovani piekazek obchodovani
a otevieni sektorti vnitiniho trhu zahrani¢ni konkurenci, se rozvoj mezinarodnich ¢innosti

neustale zrychluje. (Kalinska, 2010)

Vétsina podnikl by upfednostnila moznost ztlistat jen na domacim trhu, pokud by trh byl
dostatecné velky. Vyhody, kterymi domaci trh disponuje, je mnoho. Manazeii by se
nemuseli ucit nové jazyky a zdkony, zabyvat se nestalymi ménami, ocitat se v politické

a pravni nejistot¢ nebo upravovat produkty tak, aby vyhovovaly potfebam a ocekdvanim

NS4

Nékolik faktorti pro vstup na zahrani¢ni trh, které vyvijeji tlak na podniky, zde ovSem je.
Spolecnosti zjistuji, Ze n€které trhy pfedstavuji vynosnéjsi pfileZitosti, nez domaci trh
nebo v pifipadé, kdy podnik musi zvysit svou zdkaznickou zakladnu, aby dosahl uspor
z rozsahu. V pfipadé€, ze globalni firmy poskytuji stejné nebo lepsi produkty za nizsi ceny
na domacim trhu nebo pokud zdkaznici podniku expanduji do zahrani¢i a vyzaduji

mezinarodni obsluhu, je podnik okolnostmi donucen vstoupit na cizi trh.

Piestoze spole¢nosti maji znacné piilezitosti ke vstupu na zahrani¢ni trhy a k soupeteni
na nich, mohou se setkat s vysokymi riziky. Spole¢nosti prodavajici v globalnich odvétvich

vSak nemaji jinou volbu, nez internacionalizovat své operace. (Keller, 2013)
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2. Formy vstupu na zahranicni trh

Rozhodnuti o tom, jakym zpiisobem vstoupi podnik na zahrani¢ni trhy a bude na nich
podnikat, je kliCovym strategickym rozhodnutim. Nabizeji se dvé obchodni metody,
ze kterych si podniky mohou vybrat, a to: pfima a nepfima. Metodou piimou se oznacuje,
jestlize vyrobce ma piimy kontakt se zdkaznikem (zména vlastnika pouze jednou). Pokud
zbozi zméni vlastnika vicekrat nez jednou, jedna o metodu nepiimou. Podnik mtze zvolit
fadu forem vstupu na zahraniéni trhy. Vybér konkrétni strategie ovliviluji zejména
nasledujici faktory: investi¢ni néro¢nost; zdroje, které ma podnik k dispozici; potencial
cilového trhu; moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit; rizikovost
podnikdni na cilovém zahrani¢énim trhu; celkovd konkurenceschopnost firmy
v mezinarodnim prostiedi. Formy vstupli podnikl na zahranicni trhy je mozné ¢lenit do tfi

velkych skupin:

1. vyvozni operace,
2. formy nenaro¢né na kapitalové investice,

3. kapitalové vstupy podnikil na zahrani¢ni trhy.

Mezinarodné pusobici firmy casto vyuzivaji kombinaci vice forem podle situace

na zahrani¢nim trhu. Tabulka 1 shrnuje v§echny mozné formy vstupu na zahrani¢ni trh.

Tabulka 1 Formy vstupu na zahranicni trh

Vyvozni operace Formy fienarocne na kapitalové Kapitalové vstupy
investice
Prostfednické vztahy Licence Akvizice
Komisionarské a mandatni smlouvy Franchising Fuze
Smlouvy o vyhradnim prodeji- Smlouvy o fizeni Joint venture
vyhradni distribuce
Piimy vyvoz Outsourcing v oblasti vyroby a Strategické aliance
sluzeb
Exportni aliance Vyrobni kooperace Investice na zelené louce
Piggyback
Obchodni zastoupeni

Zdroj: (Machkova, 2014)

2.1 Vyvozni operace

Vyvozni operace jsou povazovany za nejjednodussi formu vstupu na zahranicni trh. Pokud

vSak chce podnik na zahrani¢nim trhu uspét a ziskat na ném znacné&j$i ¢ast, musi investovat
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zna¢né zdroje do mezindrodniho marketingu. Podnik musi financovat vyzkum

zahrani¢niho trhu a pfizpiisobit podminkdm trhu marketingovou strategii.

Podniky mohou pifi vyvozu vyuzit rtizné obchodni metody, které jsou realizovany
na zékladé smluvnich vztahii s obchodnimi partnery, kterymi mohou byt: prostfednici,

vyhradni prodejci, obchodni zastupci, komisionari, atd. (Machkova, 2015)

2.1.1 Prostiednické vztahy

V mezinidrodnim obchod¢ se lze setkat s celou fadou prostiednikd, tj. subjektd, které
obchoduji vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko. Prostfednici prodavaji zbozi
nakoupené na zadkladé bézné kupni smlouvy dalSim odbératelim ¢i kone¢nym
spotiebitelim. Jejich odménou je cenova marze, ktera je rozdilem mezi ndkupni a prodejni
cenou zbozi. Vyuziti prostfednika je vyhodné pro malé a stfedni podniky, pro které je
vyvoz a dovoz finan¢né naro¢ny a také diky prostiednikovi snizi své rizika spojena se
zahranicnim obchodem. AvSak mezi zna¢né nevyhody se jevi ztrata bezprostiedniho

kontaktu se zdkaznikem a kontroly nad cenami. (Machkova, 2014)

2.1.2 Komisionaiské a mandatni smlouvy

Komisionafskou smlouvou se komisiondf zavazuje, Ze zafidi vlastnim jménem
pro komitenta na jeho ucet urcitou obchodni zalezitost a to vSe za Uplatu. Komisionaiské
smlouvy jsou obdobou smluv o zprostiedkovani, s tim rozdilem, ze zprostiedkovatel se
pouze zavazuje zprostiedkovat prilezitost k uzavieni smlouvy, kdezto komisionaft se pitimo

zavazuje k uzavieni dané smlouvy.

Mandétni smlouvou se mandatdf zavazuje na UCet mandanta zfidit urcitou obchodni
zalezitost vykonanim pravnich ukonti, nebo praktickou cinnosti. Mandant se za to
na oplatku zavazuje zaplatit uUplatu. Rozdil od komisiondiské smlouvy je takovy,

ze mandatni smlouva se uzavira pouze mezi podnikateli. (BusinessInfo.cz, 2009)
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2.1.3 Smlouvy o vyhradnim prodeji

Smlouva o vyhradnim prodeji je rdmcovou smlouvou s prostfednikem, v niZ je uveden
zavazek dodavatele, Ze zboZzi urcené ve smlouvé nebude v urc¢ité oblasti dodéavat jiné
osobé, nez odbérateli tkz. vyhradnimu prodejci. Veskeré dodavky jsou realizovany podle
samostatnych kupnich smluv. Vyhodou vyuziti vyhradniho prodejce mize byt relativné
rychly vstup na dany zahrani¢ni trh diky jiz vybudovanym distribu¢nim cestdm. Jednou
z hlavnich nevyhod se mulze stat, pfi pfecenéni vlastnich sil distributora, ktery neni
schopen zajistit dostate¢ny prodej, zablokovani vstupu na zahrani¢ni trh, protoze vyhradni

distributor ma jediny pravo dovazet na dany trh. (Machkova, 2014)

2.1.4 Piimy vyvoz

Jedna se o ptimé obchodni metody, kterymi se z pravidla exportuji stroje, vyrobni zafizeni
a investi¢ni celky. U dodéavek téchto vyrobkl je nezbytnd ptitomnost vyrobce na daném
trhu, jelikoz je potieba poskytnout fadu odbornych sluzeb. Ac¢koliv pouziti ptimé obchodni
metody je znané naroCné, protoze je tieba znat dokonale technické a obchodni
problematiky, je zde vyhodou kontrola vlastni marketingové strategie na mezindrodnich
trzich. Vyvozce zde musi zajistit celou realizaci, proto nese veskeré naklady a rizika, avSak

za ptedpokladu docileni vyssich ziskd. (Machkova, 2015)

2.1.5 Exportni aliance

Obvykle se jedna o malé a stfedni podniky ve stejném oboru podnikani, které nemaji
samostatné Casto dostatecné zdroje ani zkusSenosti s mezindrodnim obchodovanim. Z toho
diivodu je pro né vyhodné se spojit a spolupracovat, kde se jejich nabidky mohou
vzéjemné dopliovat. Primarnimi vyhodami je Gispora ndkladi a omezeni exportnich rizik.
V nékterych aliancich mohou vznikat nevyvazené vztahy a stim nerovnopravného

zachazeni.
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2.1.6 Piggyback

U Piggybacku spolupracuje vice firem ze stejného oboru podnikédni v oblasti vyvozu, kde
dominantni a zndmy podnik poskytuje za uplatu menSim podnikim k uZzivani své
zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Malé podniky ziskévaji moznost uzivani jména a zkuSenosti
velké firmy. Pro velkou firmu je vyhodou moznost nabizeni kompletniho sortimentu
odbérateliim, naopak nevyhoda a mozné poSkozeni dobrého jména podniku vznika tehdy,
kdy mensi podnik neni schopen fadn¢ a v ¢as doddvat pozadované zbozi. Pro maly podnik
se muze stat nevyhodnym tlak vétSich partnerd, na niz$i ceny, nevyhodné platebni

podminky a naroky na kvalitu. (BusinessInfo.cz, 2009)

2.1.7 Obchodni zastoupeni

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se rozumi obchodni zastupce jako nezavisly
podnikatel, ktery se zavazuje dlouhodobé vyvijet pro zastoupené¢ho c¢innost smétujici
k uzavirani urcitého druhu obchodli nebo k ujednéni obchodid jménem zastoupeného

a na jeho Ucet. Zastoupeny se zavazuje platit obchodnimu zastupci provizi. (NOZ, § 2483)

Vyhodou vyuzZiti sluzeb obchodniho zastupce miize byt snadnéjsi a rychlej$i proniknuti
na zahranicni trh. Vyskytuji se zde také rizika, Ze obchodni zastupce zaroven zastupuje
konkuren¢éni podnik anebo nemé dostatecné postaveni na daném trhu pro naplnéni

o¢ekavani zastoupeného. (Benes, 2004).

2.2 Formy nenaroc¢né na kapitalové investice

Kapitadlové nenaro¢né investice jsou vyuzivany v okamziku, kdy se podnik rozhodne
v ramci rozvoje mezinarodnich podnikatelskych aktivit zviditelnit své vyrobky ¢i sluzby
na daném trhu jinak, nez vyvoznimi operacemi ¢i investicemi. Pocet vstupl na zahrani¢ni
trh pomoci investic, které nejsou ndrocné na kapital, se neustdle navySuje predevSim
z divodu uspory ndkladi a omezeni rizik v zemich, které nemaji stabilni podnikatelské

a politické prostiedi. (Machkova, 2015)
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2.2.1 Licence

Licence je dohoda, diky které je moznost vstoupit na zahrani¢ni trh, majitelem
(poskytovatelem licence) urcitého produktu nebo sluzby, ktery udéluje svoleni k uziti, jiné
firm¢ (nabyvateli licence) za uplatu. Jedna se zde predev§im o patenty, autorska prava,

ochranné znamky, technologické postupy a know-how (tzv. neprava licence). (Rivera-
Batiz, Oliva, 2004)

Prodej prava k vyuzivani primyslového vlastnictvi podnik zvazuje zejména v piipade,
7e nema moznost zavést vyrobu, ve které¢ by mohl vyuzivat své vynalezy. Dal§imi divody
nevyuziti mize byt nestabilni cilovy trh, nedostatecny potencidl trhu, obchodné politické,

devizové a celni bariéry. (BusinessInfo.cz, 2009)

Piikladem spolecnosti, kterd zdarn¢ uziva licencni politiku, mize byt nizozemska firma
Philips. Podnik se zaméfuje na oblasti zdravotni péCe a na spotfebni zbozi souvisejici
s modernim zivotnim stylem. V celku si firma Philips jiz nechala patentovat
130 000 vynalezi a mezi nejziskovéjsi se fadi patenty na CD a DVD, které ro¢né vynasely

az 1,5 miliardy eur. (Machkova, 2015)

2.2.2 Franchising

Franchising je smluvni vztah mezi franSizerem (poskytovatel), ktery poskytne k vyuzivani
franSizantovi (nabyvatel), svou znacku a pravo uzivat ptedmét podnikani svého podniku.
Fran$izér poskytne know-how vcetné systému fizeni a zabezpeCovani sluzeb a na oplatku
se franSizant zavazuje zaplatit smluvni cenu. Nabyvatel ziistdvad nezdvislym subjektem,

avSak musi dodrzovat obchodni politiku poskytovatele. (Machovska, 2014)

Fran$iza poskytuje spoustu vyhod jak fransizerovi, tak i franSizantovi. Hlavnimi vyhodami
pro franSizera mohou byt zajisténi rychlé expandace a rychlad distribuce svych vyrobki
a sluzeb, aniz by nesl jakékoliv ndklady na provoz. Vyhody pro franSizanta jsou, Ze mlze
zacit podnikat s omezenym kapitdlem, vyuzit znalosti franSizera, tim snizit rizika a ziskat
poradenstvi ohledné provoznich zalezitosti jako je reklama, propagacni akce, Ucetnictvi,

atd.
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FranSiza se dnes vyskytuje v nejriznéjSich oblastech podikani, pievazné tedy
v maloobchodé, hotelnictvi, fast foodu a v provozovani Cerpacich stanic. Pfikladem miize

byt McDonald, ktery doséhl globalizace prostfednictvim systému fransiz. (Kotler, 2007)

2.2.3 Smlouvy o Fizeni

Ve smlouvé o fizeni se jedna o poskytovani manazerského know-how domaci spolecnosti
firmé zahrani¢ni, ktera obstardva kapitdl. Domaci spole¢nost nevyvazi vyrobky,
ale manaZzerské sluzby. Zahrani¢ni firma pak na oplatku vyplaci poskytovateli sluzeb urcité
procento z obratu ¢i podil na zisku. Smlouvy o fizeni reprezentuji zpusob vstupu

na zahranic¢ni trh, ktery ihned pfinasi zisky a vyskytuji se jen mald rizika.

Hotely Hilton mohou byt pfikladem vyuZzivani smlouvy o fizeni, protoze tento model

vyuzivaji po celém svété. (Kotler, 2007)

2.2.4 Outsourcing v oblasti vyroby a sluzeb

Jednd se o preneseni urCité aktivity, napiiklad vyroby na externi subjekty formou
smluvniho zajisténi, diky cemuz se podnik muze soustfedit na své klicové aktivity.
Vyhodami jsou nizké ndklady, protoze podnik piesouva vyrobu vétSinou do zemi s levnou

pracovni silou. Dal§imi vyhodami jsou flexibilita a niz§i mira teritoridlnich a dalSich rizik.

Outsourcing mlzeme zafadit do dvou odvétvi. Prvnim znich je high-tech odvétvi,
tj. technologicky narocnd odvétvi, patii sem elektrotechnicky pramysl, farmaceuticky
pramysl, dodavky pro automobilovy priamysl a oblast IT sluzeb. Druhym je oblast
tkz. low-tech, které jsou naro¢né hlavné na levnou pracovni silu. Do druhé skupiny se fadi
pfedevSim textilni a odévni primysl, vyroba sportovnich potfeb a hracek. (Machkova,

2015)

2.2.5 Vyrobni kooperace

Vyrobni kooperace je zaloZena na rozdéleni vyrobniho programu mezi vyrobce z rtiznych
zemi, aniz by doslo ke kapitdlovému propojeni. Vysledny vyrobek poté kompletuje jeden

¢i vice vyrobcl, ktetfi se podileli na vyrobé. Kooperace muze probihat také v oblasti
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vyzkumu a vyvoje, odbytu nebo v oblasti poskytovani sluzeb. Jednd se o tkz.
nepojmenovanou smlouvu a jeji obsah a forma zéalezi na dohod¢ mezi partnery. Partnefi
zejména vyuzivaji vyhod v rozdilu nakladovosti komponenti a vyrobki, dostupnosti
vyrobnich zdrojl, zdroji financovani, diky ¢emuz mohou dosahnout snizeni celkovych

nakladt popt. zvyseni kvality vyrobku. (BusinessInfo.cz, 2009)

2.3 Kapitalové vstupy

Kapitalové vstupy na zahrani¢ni trhy jsou nejvysSim stupném internacionalizace a jsou
charakteristické pro velké firmy, jelikoz jsou velmi investiéné narocné. NejCastéji jsou
ve formé& piimych nebo portfoliovych investic. Pfimé investice mohou mit podobu
kapitalovych vkladd, vnitrofiremnich pijcek ¢i reinvestovaného zisku, dale se pak déli
na akvizice, fuze, joint venture, investice na zelené louce a strategické aliance. Portfoliové

investice se zakladaji na nakupu akcii nebo jinych cennych papiri. (Machkova, 2015)

2.3.1 Akvizice

Akvizici lze charakterizovat, jako pfevzeti fungujiciho podniku nebo jeho ¢ésti. V praxi je
mozné se setkat se dvéma druhy akvizic a to s tkz. ptatelskym ptevzetim, kde je cilem
posilit pozici podniku na trhu nebo s tkz. pfevzetim neptatelskym, jehoZ cilem muze byt

likvidace konkurence. (Machkova, 2015)

2.3.2 Fuze

Fuze mize mit formu splynuti ¢i slouceni. Splynutim se chape spojeni obchodnich
spolecnosti, pii kterém obé¢ spolecnosti zanikaji a vznika tak novy pravni subjekt. Slouceni
znamena spojeni dvou spolecnosti, kde slucovana spolecnost zanikd bez likvidace aktiv

a pasiv, protoZe ty pifechazeji na spole¢nost, se kterou se zanikajici spolecnost slucuje.

V oblasti mezinarodniho obchodu se fuze déli na tfi zakladni druhy. U fize horizontalni se
spojuji podniky ze stejného oboru podnikani, kde jsou vyhodou uspory z rozsahu a zvysSeni

podilu na zahrani¢nim trhu. Cilem vertikalni fize je posileni kontroly nad dodavateli
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a odbeérateli. Konglomeratni fize spojuje firmy z rtiznych obori podnikani, tudiz dochéazi

k diverzifikaci firemnich aktivit a rozlozeni podnikatelskych rizik. (BusinessInfo.cz, 2009)

2.3.3 Joint venture (spole¢né podnikani)

Joint venture je zptsob vstupu na zahrani¢ni trhy, kde dochazi ke spojenti sil se zahrani¢ni
firmou za ucelem vyroby nebo marketingu produkti. OdliSnost spolecného podnikani
a pfim¢é investice se zakladd na tom, Ze pfi joint venture se podnik spoji kvili prodeji
¢i marketingu produktli se zahranicnim partnerem. Existuji ¢tyfi formy spole¢ného
podnikani: smluvni vyroba, licencovani, smlouvy o fizeni a podniky se spole¢nou

majetkovou ucasti. (Kotler, 2007)

Piikladem nezdatené¢ho Joint venture mize byt LG Electronics. Firma vstoupila do Indie
prostiednictvim spole¢ného podniku se spolecnosti Bestavision, za ucelem prodavat
barevné televizory pod znackou Goldstar v roce 1993. V roce 1994 vSak spolecnost
ukoncila spolecny podnik, nebot Bestavision nedokdzala poskytnout dalSi financni
prostiedky do nového vyrobniho zavodu. V roce 1995 se spolec¢nost pokusila vstoupit
na indicky trh opét prostiednictvim spole¢ného podniku s C.K. Birla Group. Zatimco C.K.
Firma Birla Group trvala na spojeni s LG, spolecnost LG chtéla spolecny podnik.

V dusledku toho pokus spolecnosti LG vstoupit na indicky trh selhal. (Raju, 2009)

2.3.4 Strategické aliance

Strategicka aliance muze byt tvofena dvéma ¢i vice podniky jakékoliv velikosti, které spoji
své zdroje do spolecného fondu za ucelem spoluprace. Strategické aliance ptedstavuji
podnikatelskou jednotku, ktera vyuziva silnych stranek jednotlivych podniki a potlacuje
stranky slabé, proto jsou Casto zalozeny na transferu technologii, vyroby, ale také
na pristupu k distribu¢ni siti. Vysledkem je spoleény vyvoj nebo vyroba urcitych
komponenti, které jsou poté pouzivany pfi sestaveni konecnych vyrobkll obou partnera.
Podniky tak ziskavaji zplsob, jak vyuZzivat trhy, podilet se o rizika a zabranit pfipadnému

neptatelskému prevzeti kontroly jinou firmou. (Synek, 2007)
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2.3.5 Investice na zelené louce

S investici na zelené louce vstupuje podnik na zahranicni trh, obvykle méné vyspélych
zemi, nebo s vysoce technologicky narocnym odvétvim. Jedna se o noveé zalozené ¢i nové
postavené pracovisté, které rozSifuje vyrobni a prodejni kapacity v zahrani¢i. Z pravidla
jsou podporovany investicnimi pobidkami od statu, protoze do zemé ptinéseji kapital, nové
a moderni technologie, zvysuji konkurenci a vytvareji nova pracovni mista. (Machkova,

2015)

23



3. Rizika prFi vstupu na zahrani¢ni trh

Obchodni ¢innosti na zahrani¢nich trzich jsou spojeny se specifickym druhem rizik, ktera
vyplyvaji naptiklad z vyvoje kurzi mén, ze zmén ekonomického a politického prostredi
zahrani¢niho trhu. Déle se rizika vztahuji na proménlivosti obchodné-politickych

podminek, omezeni tykajicich se zahrani¢ni obchodni ¢innosti pfi vyvozu zbozi a sluzeb

Cvwr

(BusinessInfo.cz, 2009)

Rizika, kterd mohou v mezinarodnim obchodé¢ nastat, jsou:

rizika trzni,

e rizika komer¢ni,
e rizika teritorialni,
e rizika pfepravni,

e rizika ménova.

Vyjmenovana rizika, jsou podrobnéji popsana v nasledujicich podkapitolach.

3.1 Riziko trzni

Trzni riziko se spojuje s vyvojem zmén trznich podminek. Pficiny zplsobujici tyto zmény
jsou napiiklad zmény poptavky a nabidky, vstup silné konkurence na trh, zmény
spottebitelskych preferenci, zmény postaveni odbérateli a dodavatelll, technologické
zmeény, sezonni vykyvy apod.. Trzni riziko miize mit za nasledek zmény cen, rist nakladi
nebo neprodejnost vyrobkl. Toto riziko je vétSinou vnimano u obchodu s delSim
obchodnim cyklem. Dodavatel se mize ¢aste¢né chranit pred trznimi riziky smluvenou
pohyblivou cenou v zavislosti na trznim vyvoji. Nezbytnosti je tato rizika respektovat
a pfizpusobovat jim strategické cile, Ize je také ovlivnit naptiklad pomoci systematického

vyzkumu zahrani¢niho trhu. (Machkova, 2014)
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3.2 Komerc¢ni rizika

Podnik se mtize potykat s komer¢nimi riziky pfi volbé nevhodného obchodniho partnera,
ktery nechce nebo nemize splnit svilj zavazek. Necastéji se jedna o vztahy mezi vyvozcem

a dovozcem. Tato rizika se prevazné objevuji v nasledujicich formach:

odstoupeni obchodniho partnera od smlouvy,

nesplnéni ¢i vadné plnéni smlouvy dodavatelem,

bezdiivodné neptevzeti zbozi odbératelem,

platebni nevtile ¢i neschopnost dluznika.

Komer¢ni rizika se daji pozitivné ovlivnit neustdlou informovanosti o vSech ucastnicich
trhu, sledovanim jejich finanéni situace, posuzovanim jejich  spolehlivosti
a uvéruschopnosti. Dale se rizikim da predchazet budovanim dlouhodobych obchodnich

stykli a spravnym formulovanim smluv. (BusinessInfo.cz, 2009)

33 Teritorialni rizika

Tato rizika mohou byt zplisobena politickymi ¢i ekonomickymi zménami vyvoje zemi,
na které podnik vstupuje, nebo pfirodnimi katastrofami, embargy, administrativnimi
opatfenimi apod.. Jednd se o rizika tézko predvidatelnd, avSak negativné ovliviluji
vysledky jednotlivych obchodnich transakei a realizaci podnikatelskych zamérti v dané
zemi do budoucna. Riziklim se da ¢astecné predchdzet ziskavanim informaci o urcitych
zemich. Informace se daji Cerpat naptiklad ze statistickych podklad, ze zprav

mezinarodnich organizaci, apod. (Machkova, 2014)

34 Rizika prepravni

Jedna se o rizika vétSinou pro prodavajiciho ¢i kupujicitho v mezinarodnich obchodnich
operacich s hmotnym zbozim, kdy se mlze zbozi poskodit ¢i ztratit béhem ptepravy.
Piechod rizika je smluvné ujednan dodaci podminkou. Toto riziko ptechdzi i na dopravce

¢i speditéra, kteti maji zodpovédnost za zbozi béhem dopravy.
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Prevence téchto rizik spocivd v jasném ureni mista a momentu ptfechodu rizik
z prodavajiciho na kupujici, které upravuji napiiklad dolozky INCOTERMS v kupni

smlouvé. Prepravni rizika se ve vétSing pripadl pojistuji. (BusinessInfo.cz, 2009)

3.5 Rizika ménova

Tkz. kurzovému riziku podléhaji vSichni ucastnici mezinarodniho obchodu. Tato rizika
souviseji s pohybem kurzi mén, vyvojem urokovych sazeb, inflacnim vyvojem
a omezenim sménitelnosti. Kursové zmény mohou piisobit jak negativné tak i pozitivné.
Pro snizeni rizik podniky museji preventivé vénovat pozornost vyvoji jednotlivych kurzi
meén a faktorti ovlivityjicich jejich pohyb, avSak pfedvidat ménovy vyvoj je velmi obtizné.
K nejvyznamnéjSimu opatfeni rizik patii volba vhodné mény, ve které bude
v mezinarodnich operacich obchodovat. Dale by si firma méla vytvofit urcitou rezervu,
kterou by vyuZila v ptipad¢ ztraty v disledku kurzové zmény, nebo navysit ceny produktu

o ptipadnou ztratu. (Machkova, 2014)

26



4. Charakteristika spole¢nosti Dfevovyroba TOPA, s.r.o.

Informace o spolecnosti Dfevovyroba TOPA, s.r.o. byly Cerpany z internich material
a rozhovoru s majitelem podniku. Kofeny firmy sahaji az do roku 1994 sidlici od pocatku
ve Verneficich, kde se podnik zabyva truhlafskou a pilafskou Cinnosti. Dfevovyroba
TOPA, s.r.o. se zabyva zakazkovou vyrobou a prodejem dfevénych a laminatovych
vyrobkl. Hlavni nadplni truhlarské ¢innosti je vyroba oken, dveti a bytovych dopliku jako
jsou schody, podlahy, kuchyniské linky, stoly, atd., kde se podnik snazi ptizptsobit
individudlnim pozadavkim zékaznika. Pilafskd cinnost zahrnuje pievazn€ zpracovani
surového dfeva pro dalsi vyuziti. Diky dlouholeté praxi a kvalifikovanym zaméstnanciim,

jsou schopni vyrobit témét vse, dle prani zdkaznika.
Jak tik4 sdm majitel, v této firm¢ se pouZziva stard truhlafina a cti se zde femeslo.

Firma zaméstndva celkem 28 zaméstnancli a fadi se tedy mezi malé podniky
do 50 zaméstnancl i presto si dokazala vybudovat dobrou pozici na trhu a stala se
v poslednich letech vyhledavanou spole¢nosti na vyrobu dievénych produkti vSeho druhu.
Firma spolupracuje s mnoha hotely, ,stavitely byti“ ale i napiiklad se spolecnosti
Constellium Extrusions DéCin s.r.o., kam dovazi ve velkém mnoZstvi obalové produkty

napf. europalety.

Podnik mé& i své webové strdnky www.drevovyrobatopa.cz, kde se zdkaznik miZze
inspirovat a presvédcCit o certifikaci specidlnich vyrobki, jako jsou napt. ohnivzdorné

dvefte.

Velikost obrati a jednotlivé ekonomické ukazatele nebyl majitel ochoten poskytnout,
vzhledem k citlivosti udajii. Nicméné, jak bylo zminéno v ivodu, spole¢nost Dievovyroba
TOPA, s.r.o. se nachdzi v ptiznivé ekonomické situaci, objemy prodeje rostou, podnik se

neustale rozsifuje, nakupuji nové stroje k urychleni a vylepSeni vyroby.

4.1 Organizac¢ni struktura

Organizacni struktura podniku je vyobrazena na obrazku 1. Jedna se o malou spolecnost,

c¢emuz také odpovida jednoducha organizacni struktura. Z pocatku majitel, v té dob¢ jesté
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jako OSVC, pracoval sam a dle jeho slov jen doma v garazi. Postupem &asu se podnik
rozrustal do nynéjsi velikosti. Vzhledem k neustdlému ristu, podnik také rozsifuje pocet
zameéstnancl. Na zaklad€ pravni formy je nevyssim orgdnem valnd hromada, dale jednatelé
a dozor¢i rada. V Cele spolecnosti stoji majitel, ktery dohlizi na obchodni odd€leni, vyrobu
a oddéleni fizeni jakosti. Na praci ve vyrobé dohlizeji vedouci vyroby, ktefi jsou
zodpovédni za vyrobni délniky a pracovniky obsluhujici pily. Déle podnik vyuZzivé externi

firmu a to pro Gcetnictvi.

Majitel

Ochodni
oddéleni

Oddéleni
fizeni jakosti
J J

| | |

2 Vedouci
vyroby

Ucetni 1 Manazer

Vyrobni
délnici

Obsluha pil

Obrazek 1 Organizacni struktura spolecnosti Dievovyroba TOPA, s.r.o.
Zdroj: vlastni zpracovani podle internich informaci Dfevovyroby TOPA, s.r.o.
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5. SWOT analyza

Cilem SWOT analyzy je identifikovat to, do jaké miry je soucasné strategie firmy a jeji
specificka silna a slabd mista relevantni a schopna se vyrovnat se zménami, které nastavaji
v prostiedi. Jednotliva pismena z nazvu SWOT analyzy, néco znamenaji. Pismeno ,,S*
znamena strenghts, neboli silné stranky. Pismeno ,,W* znamena weaknesses, neboli slabé
stranky dané firmy. Pismeno ,,O“ znamenéd opportunitites, neboli pfilezitosti. Posledni

pismeno ,, T* znamena threats, neboli hrozby. (BusinessInfo.cz, 2008)

Tabulka 2 SWOT analyza spolecnosti Dievovyroba TOPA, s.r.o.

Vnitini analyza

S: Silné stranky W: Slabé stranky
< - Kvalita - Velké konkurence
S, - Kvalifikovanost zaméstnanca
s - Ptizptisobivost zakaznikiim
: - Kladné reference zakaznikl
g Vnéjsi analyza
7))
O: Prilezitosti T: Hrozby
- Rychle se rozvijejici némecky trh | - Konkurence na zahrani¢nim trhu
- Novy zakaznici - Pfednost zdkaznikli mistnim podnikiim

- Rozsifeni podniku

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce 2 jsou popsany silné a slabé stranky podniku a jeho hrozby a pfilezitosti. Mezi
silné stranky wurcCité¢ patii kvalita vyrobki, které jsou vyrdbény popf. montovany
kvalifikovanymi pracovniky. Kazdy vyrobek je individuélni ptesné dle ptredstav zakaznika
a pravé proto ma podnik spousty kladnych referenci od zédkaznikl. Slabé stranky zahrnuji

obavy z vysoké konkurence na némeckém trhu.

Vstup na rychle se rozvijejici némecky trh, ktery byl vybrdm, také na zéklad¢ geografické
poholy statu, je pro podnik velkou pfilezitosti. Pokud podnik uspés$né vstoupi na trh,
vyrazng to prispéje ke zlepseni ekonomické situace podniku. Podnik tedy ziskanim novych
zakaznikd bude mit moZnost rozsifeni popt. pofizeni novych a rychlejSich technologii.
Jako hlavni hrozbu podnik vidi konkurenci na domacim trhu a moznost, Ze zékaznici

uptednostni misti firmy nebo ty méné kvalitni a levné&;jsi.
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6. Sledované marketingové analyzy

V kapitole €. 6 jsou navrzeny a popsany vybrané marketingového analyzy. Analyza
zahrani¢niho trhu je prvnim krokem, ktery by mél byt sledovan na vybraném uzemi. Poté
je popsana PEST analyza Némecka, kterd se skladd z politicko-pravniho, ekonomického,
socialniho a technologického prostfedi. Nakonec je pfedstavena analyza stavebniho

odvétvi, ve kterém pisobi vybrany podnik.

6.1 Analyza zahrani¢niho trhu

Pii vstupu na zahrani¢ni trh je nejdileZzitéjsi ¢ast, porozumét danému trhu. Z toho divodu
se vyuziva tkz. PEST analyza, ktera pfedstavuje analyzu politickych, ekonomickych,
socialnich a technologickych faktort prostfedi, které mohou ovlivnit podnikani a rozvoj
firmy. Do socialniho prostfedi se zahrnuje jak demografické prostiedi, tak i kulturni. PEST
analyza se vyuziva pii dlouhodobém pladnovéani, které miize mit dopad na fungovani
podniku. Dale se analyza vyuziva pfi vstupu na zahrani¢ni trh nebo zaloZeni nové

pobocky. (Blazkova, 2007)

Pii vybéru zahrani¢niho trhu majitel zvaZoval staty sousedici, se kterymi CR obchoduje
nejvice. Majitel se také rozhodoval dle svych jazykovych schopnosti, a jelikoz disponuje
némcinou na vysoké urovni, komunikace s potenciondlnimi zdkazniky by tim byla

0 poznani jednodusi.

6.2 PEST analyza SRN

Jak jiz bylo zminéno v pfedchozi kapitole PEST analyza slouzi k analyze makrookoli.
Makrookoli se skladd z vlivh ekonomickych, technologickych, politicko-pravnich

a socialné-kulturnich.

Politické a pravni prostiedi jsou zédkladnimi faktory, které rozhoduji o tom, zda se firma
rozhodne vstoupit na urcity zahranicni trh a jakou formu vstupu na zahraniéni trh zvoli.

V rédmci této analyzy jsou obvykle zkoumany nasledujici faktory: politicky systém,
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politicka stabilita, vztah k zahranicnim firmam, pravni Gprava podnikdni zahrani¢nich

subjektl, apod.

V réamci ekonomického prostiedi jsou vzdy analyzovany zakladni makroekonomické
ukazatele a jejich vyvoj. Nejcastéji se jedna o HDP na obyvatele, miru inflace, miru
nezaméstnanosti, tempa riastu HDP, redlné sménné relace, spotfebu domécnosti, apod..
Tyto analyzy jsou velmi snadno dostupné, nebot” jsou provadény jak vefejnymi institucemi
(obchodni oddéleni velvyslanectvi, agentury na podporu investic), tak i soukromé instituce

(banky, pojistovny, ratingové agentury, apod.).

Socialni a kulturni prostiedi jsou vyznamnymi faktory, které odliSuji tuzemsky marketing
od marketingu mezindrodniho. Vyzkumu socialné-kulturnich odli$nosti je vénovéna fada
studii. Pro potieby mezindrodniho marketingu jsou vyznamné zejména vyzkumy zivotniho

stylu, oznacované i jako socio-styly.

Technologické prostfedi poskytuje udaje o technické vyspélosti zemé a o moznosti
vyuzivani jejiho védecko-vyzkumného potenciadlu. Pro analyzy technologického prostredi
se pouzivaji naptiklad nasledujici tdaje: vydaje na vyzkum a vyvoj (% z HDP), vyse
vydaji na vyzkum a vyvoj v jednotlivych odvétvich, pocet védeckych pracovniki,

vybavenost vypocetni technikou, pocet uzivatelil internetu, apod. (Machkova, 2002)

Jelikoz se podnik rozhodl exportovat do Némecka, v nésledujici kapitole je vytvofena

PEST analyza Némecka.

6.2.1 Politicko-pravni prostiedi

Spolkova republika Némecko (v némeckém jazyce Bundesrepublik Deutschland)
je federativni parlamentné-demokraticka republika, kterd se sklada z Sestnacti spolkovych
zemi (ném. Bundesldnder). Hlavnim a nejvétsSim méstem je Berlin. Je na 16. misté ve svete
podle poétu obyvatel (1. v EU) a ma 62. misto podle rozlohy. Ufednim jazykem je néméina
a oficidlni ménou je euro. Némecko je ¢lenem mnoha regiondlnich i celosvétovych
organizaci jako jsou EU, Rada Evropy, OECD, OSN, Mezindrodni ménovy fond, Svétova
banka, G-8 a G-20, Svétova obchodni organizace a dal$i. Némecko zastdva nejvétsi
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ekonomiku mezi staty EU. Sousedi s deviti staty, a to s Ceskou republikou, Francii,

Polskem, Rakouskem, Svycarskem, Belgii, Nizozemskem, Danskem a Lucemburskem.

Némecko ma federativni strukturu. To znamend, Ze politicky systém statu je rozdélen
do dvou urovni: federativni, kde se feSi celostatni otazky mezinarodniho vyznamu
a regionalni, kde se fesi problémy spolkovych zemi. Kazda troveit ma své vlastni vykonné,
legislativni a soudni vétve. Kazdd zem& ma svou vlastni Gstavu a disponuje pomérné
velkou autonomii v pohledu ke svému vnitinimu uspotfadani. Parlament je jednokomorovy,
tvofeny Némeckym spolkovym snémem. Spolkové rada (ném. Bundesrat) je samostatny

ustavni organ reprezentujici zajmy spolkovych zemi. (tschechien.ahk.de, 2018)

Nejvétsi spolkovou zemi, co se ty¢e plochy je Bavorsko, avSak nejvice obyvatelstva zije

v Severnim Poryni-Vestfalsku.

Vroce 2017 se v Némecku volil novy prezident, voleny kazdych 5 let, kterym se
stal Frank-Walter Steinmeier (19. bfezna 2017). Némecky prezident méa predevSim
reprezentativni povinnosti a pravomoci, ale v pfipadé pochyb ma moznost odmitnout
podepsat zadkony. Do funkce je volen spolkovym shromazdénim — instituci, kterd se sklada
z Clend Bundestagu a ze stejného poctu statnich delegati. Kanclét, Angela Merkel
(22. listopadu 2005—dosud), je hlavou vlady a uplatiiuje vykonnou moc. Jde o podobnou
funkci, jakou ma predseda vlady v jinych parlamentnich demokraciich. Kancléf je volen

Spolkovym snémem.

V Evropském parlamentu zaseda celkem 96 némeckych poslanct. Na piidé Rady EU
ministii jednaji o pifijiméani pravnich pfedpisti a koordinuji svou politiku. Rada EU vSak
nema stalého predsedu, ale predsednictvi si Clenské zemé stiidaji v Sesti mésic¢nich
intervalech. Némecko ptedsedalo Radé EU naposledy v roce 2007 a znovu bude mit tuto
zodpovédnost od cervence roku 2020. Némecko ma také stalé zastoupeni v Bruselu, diky
tomu komunikuje s organy a institucemi EU. Hlavnim tkolem tohoto stdlého zastoupeni je

naplinovat co nejucinnéji némecké zajmy. (Europa.eu, 2015)

V Némecku je i soudni systém usporaddn federaln€. Soudni pravomoci vykonavaji
spolkové soudy a soudy spolkovych zemi, na které spociva hlavni objem prace soudnictvi.
Soudni systém je rozdélen na obecnou jurisdikci a specializované soudy. Do obecné

jurisdikce je zahrnuto obcanské a trestni pravo. Soudy specializované zahrnuji spravni
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soudy, finan¢ni soudy, pracovni a socialni soudy. AvSak funguje zde také ustavni
jurisdikce, slozena ze Spolkového ustavniho soudu a ustavnich soudt jednotlivych zemi.

(e-justice.europa.eu, 2013)

Némecka legislativa je velice podobna té nasi, a to napf. vramci ménové politiky,
zahrani¢niho obchodu a cel. Mezi Ceskou republikou a Némeckem existuje spousta
o podpoie a vzajemné ochrané investic a Dohoda o zamezeni dvojiho zdanéni v oboru dani
z pfijmu a z majetku. Némecko mé dlouhodobé vyrovnanou politickou situaci a politicka

rizika jsou velice nizka. (BusinessInfo.cz, 2017)

Hlavni sméry némecké zahrani¢ni politiky jsou pfiklonény k zapadu a tzv. evropska
integrace. Je druhym nejoblibengj$im svétovym statem podle popularity imigrace
po Spojenych statech. Némecko ma sit’ 227 zahrani¢nich diplomatickych misi a udrzuje

vztahy s vice nez 190 zemémi. (BusinessInfo.cz, 2017)

6.2.2 Ekonomické prostiedi

NSR se vsoucasnosti nachdzi ve fazi stabilniho hospodafského rastu. Indikéatory
dominantnich pramyslovych odvétvi a ekonomické vysledky némeckych spolecnosti
potvrzuji pozitivni trend vyvoje. Pozitivni vyvoj zemé je podpofen expanzivni uvérovou

politikou ECB, vyhodnym kurzem EUR, riistem exportu a poklesem ceny ropy.

Némecko patii k svétové nejrozvinutéjSimu hospodarstvi na evropském kontinentu, podle
neoficidlnich 0daji je na Ctvrtém misté mezi nejvice ekonomicky rozvinutymi zemémi
ve svété. Na obrazku 2 lze vidét, Ze Némecko se podili nejvice na tvorb¢ HDP EU,
atos 21,1 %. S vyraznym odstupem, nasledujicimi zemémi s nejvétsim podilem na tvorbé

HDP EU jsou Velka Britanie (16 % podil) a Francie (15 % podil).

Naopak nejméné se podili na tvorbé HDP tkz. evropsti ,trpaslici — Estonsko, Kypr
a Malta. (byznys.ihned.cz, 2017)
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Podil na HDP EU
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Obrazek 2 Mapa Evropské unie s ukazateli podilu HDP EU

Zdroj: (Hospodaiské noviny, 2017)

Dle ptedbéznych dat spolkového statistického ufadu dosahl objem zahrani¢niho obchodu
CR s Némeckem 87,88 mld. eur. Pozitivni saldo zahrani¢niho obchodu se ve prospéch CR
v roce 2017 zvysilo o vice nez 50 % a ¢inilo 4,63 mld. eur. V nésledujici tabulce 3 lze

vidét rozdil exportu a importu od roku 2014 do roku 2017 v mld. eur.

Tabulka 3 Import a export CR s Némeckem v letech 2015 a 2016

Zména YOY
2014, € 2015, € 2016, € 2017, €
v 2017, %
Import 33469 139 | 36479917 38281339 | 41627050 | 8,6
Export 36760213 | 39193412 42 403 909 | 46 255051 |9,2
Celkem ZO | 10229352 | 75673 329 80 685248 | 87882101 |89

Zdroj: (Velvyslanectvi Ceské Republiky v Berling, 2017)

Nejvyznamnéj§i obchodni partner ze spolkovych zemi je pro CR Bavorsko, kde byl za rok
2017 nejvyssi narast vyvozu. Celkovy podil obratu ZO s Bavorskem ¢inni 23,84 %, dale
Badensko-Wiirttembersko (15,97 %) a Severni poryni-Vestfalsko (13,30 %). Zaklad

némecké ekonomiky je postaven na malych a stiednich podnicich, ve kterych je

vvvvvv
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automobilovy prumysl, strojirenstvi, elektrotechnicky, chemicky priimysl, ekologické Cisté

technologie, optika, medicinska technika, nanotechnologie, letecky primysl a logistika.

Némecka ekonomika je se svym HDP o vysi 3132,7 mld. eur (4daje zr. 2016) nejvetsi
ekonomikou v Evropé a Ctvrtd nejveétsi na svété. Zakladni makroekonomické ukazatele, 1ze
vidét v tabulce 4. Je surovinové relativné chudd zemé&, hospodaistvi je pifevazné

soustfedéno v sektoru primyslu a sluzeb. (Patria.cz, 2016)

Tabulka 4 Makroekonomicke ukazatelé Nemecka za rok 2016

Platebni bilance (saldo), mld. € 2614
Hruby domaci produkt, mld. € 3132,7
HDP podle poctu obyvatel, mld. € 37866
Rist HDP, (%) 1,9
Mira inflace, (%) 0,5
Mira nezaméstnanosti, (%) 6,1
Vetejny dluh, (% HDP) 71,2

Zdroj: (BusinessInfo.cz, 2018)

Nejvice se podileji na tvorbé HDP finan¢ni sluzby, prondjmy a obchodni sluzby, ¢imz
se dale potvrzuje vysoka uroveil zemé&. Sektor primyslu a vyroby pfispivéa ke tvorbé HDP
celkem 22,6 % a 16 % podil tvofi obchod, doprava a pohostinstvi. Némecko je zemé
zaméfend prevazné na export. V nejveétSim mnozstvi jsou vyvazeny motorova vozidla,

stroje a farmaceutické vyrobky. (Ehler, 2017)

v

V nasledujici tabulce ¢. 5 je mozné vidét nejvyznamnéjs$i importni a exportni partnery
SRN. V roce 2015 byly Spojen¢ staty americké nejveétsSim obchodnim partnerem Némecka,
avSak roku 2016 se jim stala Cinska lidova republika s obratem ZO 169,9 mld. EUR,
nasledovana Francii (167,2 mld. EUR). USA v roce 2016 obsadilo 3. misto s obratem ZO
164,7 mld. EUR. Ceska republika obsadila toho roku 10. pozici (80,7 mld. EUR).
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Tabulka 5 Nejvétsi obchodni partneri SRN v roce 2016

Poradi Exporty Importy Obrat
Stat Mid. € Stat Mid. € Stat Mid. €
1 |USA 106,9 Cinska lidova | 93,8 Cinska lidova | 169,9
republika republika
2 Francie 101,4 Nizozemi 83,6 Francie 167,2
3 Spojené 86,1 Francie 65,8 Spojené staty | 164,7
kralovstvi americké

Zdroj: (BusinessInfo.cz, 2018)

V neposledni fadé je tfeba zminit informace o minimalni mzdé nebo o pracovnich
nabidkach, které jsou pro Ceské obcCany velice atraktivni i diky rGznorodosti. MoZnost
prace v Némecku vyuzivaji hlavné obcané zijici v blizkosti hranic. Od roku 2017 se
hodinova minimalni mzda zvysila z 8,5 EUR na 8,84 EUR. AvSak minimalni mzda se dale

déli podle sektorti, kde je mzda zpravidla vyssi nez ploSna minimélni mzda. (DGB, 2016)

V Némecku pramérna hodinova mzda &ini 20 EUR, coZ je nesrovnatelné vy$si nez v Ceské
republice, kde ¢inni 10,40 EUR. Primérny meésicni pfijem v Némecku se rovnd 3 500
EUR, coz je v pfepoctu cca 95 000 K¢ a s ohledem na paritu kupni sily, je primérna
mési¢éni mzda 2,5 krat vy$§i nez v Ceské republice. Stejné jako v Ceské republice, tak
1 v Némecku se samoziejmé odvadéji odvody, jako je dan z pfijmu, socialni a zdravotni
pojisténi. Zasluhou progresivniho zdanéni zaméstnanci odvadéji dané na zakladé vyse
pifijmu, ¢im vétsi piijem tim veétsi odvody. Produktivita prace je o 25 % vyssi nez primér

EU. (BusinessInfo.cz, 2018) (Svétaznalec, 2015)

Danovy systém Némecka je slozity a vybirané dané na kryti vefejnych vydajl se déli na tfi

urovné (spolkové dané, zemské dan€ a obecni dané a pfirazky). Vedle tfi narodnich trovni

vvvvv

Dan z pfijmu, kterd zahrnuje dan z piijmu fyzickych a pravnickych osob predstavuji
nejvyznamngéjsi pfimou dan, vybiranou v Némecku. Na celkovém vybéru dani se podili
cca 40 %. Vybiraji ji spolkové zemé a prerozdeluji ve prospéch spolku, obci, zbytek
zustava k dispozici zemskym rozpoctim. Z piijmu se odpocitava nezdanitelna castka

ve vysi 7,664 Euro (u manzelll dvojnasobek). Dan z ptijmu fyzickych osob je 14/42/45 %.

Dan z pfijmu pravnickych osob je stanovena ve vysi 25 % ze zisku. Dividendy jsou

zahrnovény jen z poloviny do vyméfovaciho zakladu pro osobni dan z piijmu. Déle je

36




tieba jeSté upozornit na solidarni piiplatek, ktery ¢ini 5,5 % ze zisku a ktery plati podniky,
ale 1 fyzické osoby, ve vSech spolkovych zemich. Druhou nejvyznamnéjsi dani je DPH
s 30% podilem na celkovych danovych ptijmech. Ma dvé sazby — 7 % a 19 %,

s obdobnym ¢&lenénim jako v Ceské republice. (BusinessInfo.cz, 2017)

V zavéru kapitoly je tfeba zminit energetickd fakta. Némecko planuje do roku 2022 se
uplné obejit bez jaderné energie a to jako reakci na jadernou katastrofu FukuSima. Celkové
se zde nachazi 17 jadernych reaktorti, ale jiz od roku 2011 jich je 8 mimo provoz.
Nahrazeni jaderné energie, dle planu na obnovitelné zdroje, sebou vSak pifindsi vysoké
naklady. Dle prizkumi by béZzna domacnost zaplatila az o 41 % vice a podniky o 19 %,

nez je prameérnd spotieba v EU. (Stuchlik, 2016)

6.2.3 Socialni prostiedi

Némecko se v poslednich letech potyka s problémem s nizkou porodnosti, tim padem
1 starnutim obyvatelstva a rostouci stfedni délkou Zivota. Némecko ma 82,7 miliont
obyvatel (idaj zr. 2016) a je nejlidnatéjsi zemi v Evropé€, na svété pak na 19. misté
z hlediska poctu obyvatel. I ptes klesajici porodnost, kterou pfevySuje umrtnost, pocet
obyvatel stale roste kvili migraci obyvatel. Etnické slozeni je velmi rozmanité, jelikoz
uz po ukonceni druhé svétové valky se Némecko stalo jednou z nejvice multikulturnich
zemi Evropy. Obyvatelstvo je slozeno 91,5 % z Némct, dale 2,4 % Turkll a zbylé
narodnosti tvoti 6,1 %. Zbylé narodnosti jsou pievazné tvoreny Reky, Italy a Polaky,
ackoliv v poslednich letech narostl pocet pfistehovalci ze Syrie. Neustdle ptibyvaji
1 obyvatelé mimo eurozénu a to ze stfednitho Vychodu a Afriky, kteti byly zasaZeny
valkou. Némecko je pro pfist¢hovalce velmi atraktivni zemi, avSak bez pfist¢hovalectvi by
némecka populace dle odhadl v roce 2050 klesla na pouhych 59 milioni obyvatel.

(BusinessInfo.cz, 2017)

V roce 2014 bylo v Némecku 8,2 miliont cizinct, to je o 6,8 % vice cizincl nez v roce
2013. Cista migrace tzv. rozdil mezi imigranty a emigranty, byla ptl miliont lidi a je to
nejvyssi hodnota od roku 1992. Za zvySeni Cisté migrace muze fakt, Ze jsou v Némecku

dobré pracovni podminky a mnoho pracovnich pfilezitosti. (Germany Economy, 2015)
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Diky jiz zminénému dlouhodobému starnuti obyvatel, pocet obyvatel nad 65 let stale
ptibyva. Nejpocetnéjsi skupinou obyvatel jsou lidé ve v€ku 25-54 let, kterd tvoii 40,45 %
z celkového obyvatelstva. Druhou nejpocetnéjsi skupinu tvoti lidé ve véku nad 65 let, ktera
je také velmi silné a je tvotena 22,06 % z celkového poctu obyvatel. Nasledujici skupinu
zastupuji obyvatelé ve véku 55-64 let, kterd tvoii 14,58 %. Druhou nejslabsi skupinou jsou
obyvatelé ve véku 0-14 let a to 12,82 %. Posledni skupina je tvofena obyvateli 15-24 let,
a ta zastupuje pouhych 10,09 % z celkového poctu obyvatelstva. (The World Factbook,
2017)

Na obrazku €. 3 lze vidét predpokladany vyvoj populace v Némecku od r. 1950 do r. 2100.

Piedchozi a predem urcené tdaje populace (v milionech) zde: Néemecko
84

72

66

60
1960 1995 2030 2065 2100

—e— Némecko Populace

Obrazek 3 Historicka a predpoveézend populace obou pohlavi v SRN pro obdobi 1950-2100, mil.
Zdroj: (Population.City, 2015)

Ceska republika s Némeckem nema velké kulturni rozdily, proto by nemél byt pro podnik
v tomto ohledu vstup nijak narocny. AvSak jsou zde urcité specifika, na které musi byt
podnik opatrny. Némci si velmi zakladaji na dochvilnosti, preciznosti a kvalité. Jelikoz
je podnik schopen uspokojit potfeby zédkaznikli na domacim trhu, vstup na némecky trh by
se m¢l obejit bez vétSich problémul. Pfi jedndnich s obchodnimi partnery je dilezité
dodrzovat dresscode a byt vybaven potfebnymi dokumenty a podklady a byt pfipraven
na piimé jednani bez vyticek a vymluv. Déle je potieba dodrzovat stanovené terminy,
ackoliv byly domluvené jen ustn€. Némci striktn¢ odd€luji osobni a pracovni zivot, tim si

udrzuji ur€ity odstup, ale prednost davaji oslovenim jménem nez titulem.

Obyvatelstvo je formovano riznymi zivotnimi styly a rodina hraje klicovou roli

pro kazdého Némce. Mistni architektura, hudba, literatura, uméni a sport jsou obory, které
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odrazeji spolecensko-kulturni scénu Némecka. Mnoho mezinarodnich sportovnich akci se
kona v SRN, jako FIFA World Cup, Formule jedna, ledni hokej a tenisové turnaje. Mezi
nejpopularnéj$i druhy sportu patii motorové druhy, kde jsou zndmé znacky BMW

a Mercedes. (businessculture.org, 2014)

6.2.4 Technologické prostiedi

Némecko se fadi mezi nejvice technologicky rozvinuté zemé svéta, kterd investuje
ohromné mnoZzstvi penéz na védu a vyzkum. V poctu patentli ,,na hlavu® se fadi mezi
svétového lidra. Na zéklade vysledki statistik Stifterverband (spole¢na iniciativa podnikl
a nadaci v oblasti VaVal) zroku 2015 podniky investovali celkem 62,4 mld. EUR
do vlastniho vyzkumu. Navyseni od roku 2014 je 0 9,5 %, dosahli tedy stanoveného cile
roCnich investic a to 3 % HDP. V roce 2015 pracovalo na plny uvazek 416 000
zamé&stnancll vyzkumnych oddé€leni v soukromém sektoru. K nejvys$simu nardstu investic
doslo v automobilovém a chemickém sektoru. Jako pozitivni fakt je chapan narist investic

védy a vyzkumu v malych a sttednich podnicich.

Hojné jsou také podporovany vysoké Skoly, dle nového programu ,Innovative
Hochschule®, ktery se zaméfuje na odborné vysoké Skoly, malé a stfeni univerzity. Stejné
jako v Ceské republice, védecké instituce zde Gasto spolupracuji s vysokymi $kolami.
V roce 2017 mélo byt investovano do kvality vyuky celkem az 200 mil. EUR a do Skoleni
ucitelti 60 mil. EUR. (mzv.cz, 2016)

Némecko disponuje hustou a moderni dopravni infrastrukturou s celkem 539 letist,
645 000 km silnic a 43 500 km Zelezniénich trati. Zelezniéni doprava znaéné konkuruje
letecké dopravé a to z diivodu propojeni vétSich mést zeleznicni siti a rychlostnich vlaki,
které dosahuji rychlosti az 300 km/h. Vodni cesty jsou tvofeny 7 500 km, na kterych lezi
celkem 427 lodnich pfistavi a nejvyznamnéjsi dopravni cestu poskytuje feka Ryn. SRN
také planuje rozsahlé investice do své infrastruktury, a to celkem 270 mld. EUR do konce

roku 2030. Jen na udrzbu nynéjsi infrastruktury planuje investovat 141,6 mld. EUR.
(laenderdaten.info, 2017)
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6.2.5 Zavér PEST analyzy

Z vyse uvedenych informaci Ize vysledovat, Ze Némecko je velmi vyspéla zemé. Velka
c¢ast HDP sméfuje na vyzkum a vyvoj. Jejich kultura klade diiraz v oblasti hudby,
a zivotni uroven je vysoka. Je nutné si uvédomit, ze Némecko je velkd zemé¢, ale stale ma

potencial k ristu a rozvoji.

6.3 Analyza stavebniho odvétvi

Stavebni odvétvi se na celkové produkei hospodafstvi Némecka podili necelymi 10 %
a zaméstnava 757 000 pracovnikli. Obrat z roku 2015 doséhl sumy 234,7 mld. EUR,
v porovndni s pfedchazejicim rokem vzrostl o 2,5 % ve vSech primyslovych segmentech
(vystavba vetejnych, komer¢nich budov a obytnych budov). Podle prognézy Svazu
némeckého primyslu by mél obrat ve stavebnictvi v roce 2017 vzrist o 1,6 %. Spolecnosti
by mély profitovat z ptilivu migrantli a potiebé vystaveb ubytovacich kapacit. (mzv.sk,

2017)
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7. Navrh vstupu na zahranicni trh

Rozhodnuti vstupu na novy zahrani¢ni trh ptedstavuje pro vedeni podniku velmi tézky
ukol. Zalezi vSak na pfipravenosti podniku, kterd mtze vést k budoucimu rozvoji nebo
naopak hlubokému naruSeni a pfipadnému krachu. Je tedy nezbytné provést dikladné
analyzy a podrobné seznameni se s potencionalnim trhem. Po prozkoumani cilového trhu
je tieba navrhnout formu vstupu a strategii. Na zéklad¢ rozsahovych pozadavku prace neni
mozné vypracovat podrobné veskeré strategie a naslednou taktiku. VSechny zaméry

a jednotlivé strategie budou tedy vypracovany jen obecné.

V PEST analyze byly prokazany kladné ukazatele Némecka a jeho dlouholeta spoluprace
s CR, tim padem je idealnim novym mezindrodnim trhem pro vstup podniku Dievovyroba

TOPA, s.r.0..

7.1 Cile na zahrani¢nim trhu

Pro efektivni a uspésné plsobeni jakéhokoliv podniku na zahrani¢nim trhu, je zapotiebi
stanovit pfesné cile, kterych by mélo byt dosazeno. V dané podkapitole jsou vysvétleny
hlavni cile vstupu podniku Dievovyroba TOPA, s.r.o. na némecky trh. Lze je rozdélit

na strategické a takticke.

7.1.1 Strategickeé cile

Podnik si stanovil, ze po dobu 5 let bude objem dodavaného zbozi kazdorocné nartstat
0 4 % z celkového objemu produkce. Tudiz v roce 2023 dosahne objem dodévaného zbozi
minimalné¢ 20 % zcelkového objemu produkce Dievovyroby TOPA, s.r.o.. Cil je
uskutecnitelny, jelikoz si podnik nastavil dostatek casu a vyroba se neustéale urychluje diky

novym technologiim.

7.1.2 Taktické cile

Vroce 2018 ucini podnik kroky nezbytné k i¢asti na veletrzich, coz obnasi osloveni

organizatorii jednotlivych akci, na kterych bude své produkty propagovat a podepise
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smlouvy ohledné¢ prondjmu prostori k predstaveni produktli. Nasledujici rok se jiz
Dievovyroba TOPA, s.r.o stane pravidelnym uc¢astnikem a hlavnim cilem bude zaujmout
tolik potenciondlnich zdkaznikli, aby vynosy jiz pokryly naklady podniku za veletrh.

Vysledny zisk za rok 2019 v ramci veletrhu bude minimalné na nule.

V ramci prodeje pies prostiednika navaze Dievovyroba v pribehu roku 2018 spolupraci
s maloobchodem Hoffner v Némecku, krery si majitel vybral na zékladé¢ dobrych
obchodnich stykii v minulosti. Po nezbytnych obchodnich jednanich se uzavie rdmcova
smlouva, podle které budou probihat jednotlivé objednavky danych produkt. V pribéhu
roku 2019 se objednavky stanou pravidelnymi a objem dodavanych produktii do ndkupnich

center bude 4 % z celkové produkce Dievovyroby.

7.2 Cilova skupina

Cilova skupina, se d¢li na 3 podskupiny a to: podniky, jednotlivei, ktefi sami buduji
a jednotlivci, ktefi maji zdjem o interiérové dopliky. V rdmci veletrhii je zacileno
na podniky a jednotlivce, kteti samy buduji, ktefi dokazi ocenit kvalitni femeslnou vyrobu,
kterd nabizi jak tradi¢ni, tak moderni vyrobky. Déle sem patii skupiny, které nechtéji

nabytek sériové vyroby, ale piesné podle jejich jedine¢nych predstav.

V prodejnach maloobchodu Hoffer budou cilovou skupinou lidé, ktefi maji zijem
o interiové dopliiky nevyhledavajici jen vyhodnou cenu, ale kvalitni produkty. Skupina se
zdjmem o produkty z pfirodnich materidli a péce o Zivotni prostfedi. Lidé, ktefi
uptednostni radu odbornika a moznost pfizptsobeni naptiklad kuchyni na miru. Déle se
jednd o skupinu lidi, kterd si dopodrobna muze vybrat rizné detaily, jako jsou barva,

material, atd.

7.3 Navrzené formy vstupu na zahranicni trh

Pro vstup na némecky trh si Dfevovyroba TOPA, s.r.o. zvolila pfimou i nepfimou
obchodni metodu. Jelikoz obé metody poskytuji jisté vyhody i nevyhody, jejich kombinace

se jevi jako idealni moznost.
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Prima obchodni metoda — pifimy vyvoz

V ramci piimé obchodni metody se Dievovyroba TOPA zucastni veletrhli potddanych
na uzemi Némecka a bude své produkty nabizet pfimo koncovym zakaznikGm.
V konkrétnich ptipadech se bude jednat o veletrhy Stavebnictvi a stavebnich materialti
v Mnichové a Frankfurtu nad Mohanem. Déle se zG¢astni veletrhli se zaméfenim na design
a interiér HEIM+Handwerk v Mnichové, ktery se kona 2 krat rocn€. Vyhodou ucasti
na veletrzich je pfimy kontakt s koncovym zédkaznikem. Mozné riziko jsou vysoké cestovni

naklady nebo naklady za prondjmem prostoru na veletrhu, které se mohou prevysit zisky.

Neprima obchodni metoda — prodej pres prostfednika Hoffner

U obchodni metody neptimé Dievovyroba bude spolupracovat s prosttedniky v podobé
maloobchodu, konkrétné se spole¢nosti Hoffner, se kterou majitel podniku momentalné
jedné o podminkach smlouvy. Hoffner provozuje v Némecku celkem 19 ndkupnich center
s ndbytkem a vybavenim pro bydleni a zahradu. Pii vyuzivani nepiimé metody vyrazné
odpadaji naklady spojené s komunikaci a distribuci, ale na druhou stranu podnik ztraci

pfimy kontakt s kone¢nym zédkaznikem.

43



8. Strategie vstupu na zahranicni trh

Vzhledem k tomu, ze je Némecko zemi, ktera si potrpi na kvalitu a tradici, pfedstavuje
tento trh pro podnik velky pfedpoklad realizace pomérné vysokych marzi. Podnik miize
vyuzit svou §irokou specializaci a vyhledat tkz. mezery na trhu. Uspé&$ny vstup na trh miize

velmi pozitivné ovlivnit celkovou rentabilitu podniku.

Pro podnik je dilezité zajistit nezbytné doprovodné sluzby dle podminek na zahrani¢nim
trhu a uzplsobit tomu vyrobkovou politiku. Doprovodnymi sluzbami je minéno stanoveni
cenov¢ strategie, vybudovani distribunich cest a investice potfebnych prostfedkl

do komunikacni strategie.

8.1 Produktova strategie

Veskeré produkty dodavané na némecky trh budou mit zachovanu svou individualitu
a budou pfizpisobeny potiebam zakaznika. V piipadé piimé obchodni metody budou
splnény individudlni pozadavky zdkaznika a produkt bude vyrabén na miru. V nabidce
bude vSe, co je mozno ze dfeva vyrobit, véetné¢ euro oken, bezpecnostnich
¢i ohnivzdornych dvefi. Nepiima obchodni metoda neposkytuje, tak rozsdhlou moznost
individuality, jelikoz vyrobky budou vystaveny v obchodnim centru a zakaznici si budou
vybirat jiz hotové vyrobky, dle jejich predstav. Prevazné¢ se bude jednat o venkovni

posezeni, kuchyné, interiérové dopliky.

8.2 Cenova strategie

Cenova strategie bude v obou piipadech, jak u pfimé tak u nepiimé obchodni metody,
orientovana kombinaci ndkladové a konkurenéni strategie. V piipad¢ konkurencni metody,
se jedna o odvozeni urovné cen Uctovanych konkurenci. Podnik ma jiz zajistén prazkum
priméru konkurenc¢nich cen a je tieba vyhodnotit pfednosti a slabiny vlastniho produktu
ke stanoveni ceny na zakladé vysledkt prizkumu. Nékladova strategie vychazi z kalkulace
uplnych nakladii na vyrobu (v naSem piipadé i na dopravu), ke kterym se pficte

pozadovana marze.
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Diky némeckému trhu, kde jsou zakaznici ochotni ocenit kvalitu, marze vychéazi u ptimé
obchodni metody 35 %, a ptesto bude cena konkurence schopna. Cena nebude stanovena
ani prili§ nizko, ani pfili§ vysoko, jelikoz napt. pfili§ nizkd cena by mohla potencionalni
zakazniky odradit, protoze produkt nebudou povazovat za dostate¢né kvalitni. Cena tedy

pokryje veskeré néklady a marze bude ve vysi 35 % z vyrobni ceny.

U nepfimé obchodni metody vSak cena bude o néco nizs$i, na zdkladé mnozstvi
objednavek. Také jelikoz se jednd o obchodni centrum s nébytkem, lidé vice koukaji
na cenu a méné na kvalitu. Z divodu konkurenceschopnosti, bude tedy marze z vyrobni

ceny produktt 28 %.

8.3 Komunikacni strategie

Tato strategie vyuziva komunikacni mix, jehoz pouzitim lze dosdhnout stanovenych cilt.
Komunikaéni mix z pravidla zahrnuje osobni prodej, reklamu, podporu prodeje, PR

a pfimy marketing.

V ptipad¢ pfimé obchodni metody bude vyuzito moznosti PR, a to pravé vyuzitim veletrhii
veletrhii, je osobni komunikace zastupce podniku s potenciondlnim zakaznikem. Déle, by
zde bylo vyuzito reklamy v podobé¢ tisténych brozur, které budou poskytovany na miste
vSem potencionalnim zékaznikiim. V brozurdch bude stru¢né ptedstaveni spolecnosti,
zpusoby vyroby produktil, materidly a veskeré dulezité kontakty. Brozury by samoziejmée

obsahovaly odkazy na webové, facebookové a instagramové stranky.

Nepiima obchodni metoda vyuzije osobni komunikace, v rdmci které budou upeviiovany
vzéjemné vztahy s maloobchodem Héffer diky vzajemnému obchodnimu jednani. V ramci
upevilovani obchodnich vztaht, bude pozvan zéastupce firny Hoffer do Vernetic, kde mu

bude piedstaven proces vyroby a veskeré vyuzivané materialy.

45



8.4 Distribucni strategie

Pii Gcasti na veletrzich si bude Dievovyroba zajiStovat pfepravu zbozi a vSech ostatnich
véci spojenych s veletrhem, jako jsou propagacni letdky a brozury vlastni autodopravou.

Néklady na prondjem a piepravu si dfevovyroba planuje hradit sama.

Neptima obchodni metoda je feSena rdamcovou smlouvou, kterd stanovuje prava a povinosti
mezi smluvnimi stranami. Objedndvky se posléze realizuji na zakladé objednavky
emailem, kde je specifikovan druh a mnozstvi zbozi, které bude objednano. Ve smlouvé je
jiz sjednana podminka FCA Incoterms 2010, kde je prodavajici povinen pfedat zbozi na
pfedem stanoveném mist¢ dopravcei, konkrétné v aredlu podniku Dievovyroby TOPA,
s.r.0.. Uvedend podminka je v tomto ptipadé oboustranné velice vyhodna. Ackoliv kupujici
podstatné niz8i a tim i1 kupni cena. Pro prodavajiciho je velkou vyhodou, Ze nenese zadna
rizika od okamziku ukonceni nakladky zbozi. Zplsob dopravy a dopravce je volbou
kupujiciho. Platebni podminka je zvolena na zakladé divéryhodnosti podniku jako platba

po dodévce a to tedy 30 dni od data vystaveni faktury.

Jednd se zde o jednolroviiovy distribuéni kandl, coz je oznafeni pro pohyb zbozi
od vyrobce ke spotiebiteli, v tomto piipad¢ pfes maloobchod. Pro urychleni distrubénich
cest je zvolena strategie odkladu konecnych operaci, coz znamend, ze vyroba neceka

na objednavky, ale vychdzi z predpokladu spotieby.
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Z.avér

Cilem dané bakalaiské prace bylo doporudit ¢i nedoporucit vstup spole¢nosti Dievovyroba

TOPA, s.r.0. na vybrany zahrani¢ni trh, coz je Némecko.

V teoretecké casti jsou popsany zakladni teoretickd vychodiska, kterd jsou nutnd
pro pisobeni podniku na zahrani¢nim trhu. Nejprve se pfistoupilo k posouzeni a vybéru
formy vstupu, které lze rozdélit do tii skupin: vyvozni operace, formy vstupu nendrocné
na investice a kapitalové formy vstupu na zahrani¢ni trh. Poté byly popsdny mozné druhy

rizik pfi vstupu na zahrani¢ni trh.

Praktickéa ¢ast je vénovana navrhu realizace hlavnich cili této bakalaiské prace. V prvni
kapitole praktické ¢asti byl pfedstaven profil spolecnosti Dievovyroba TOPA, s.r.o0., ktery
zahrnoval popis ¢innosti a organizacni strukturu. Poté, je prdce zaméfena na definovani
silnych a slabych stranek podniku, v¢etné jejich hrozeb a pftilezitosti, které jsou zahrnuty
do SWOT analyzy. Také byla popsdna PEST analyza Némecka, analyza stavebniho
odvétvi v daném statu a analyza trhu. Vysledkem a zaroven poslednim krokem bylo zvolit
formu vstupu na zahrani¢ni trh, stanovit cilovou skupinu a navrhnout ¢tyfi makretingové

strategie pro danou spole¢nost, které jsou produktova, cenova, komunikacéni a distribucni.

Na zavér lze poznamenat, Ze Difevovyroba TOPA, s.r.o. se rozhodla zvolit jen nepfimou
metodu (pfes prostiednika) vstupu na zahranic¢ni trh. Cilovou skupinou byli zvoleni lidé,
kteti vyhledavéanaji kvalitni dievéné vyrobky pro vybaveni interiér a zahrad. Pfima
obchodni metoda prozatim nebyla doporucena z diivodu vysokych nakladt a tim i rizika.
Na némeckém trhu bude vyuzita stejnd produktova strategie, jako na trhu tuzemském, kde
se vyrabi i s ohledem na individualni pozadavky zékazniki. U obou metod byla tvorba cen
kombinaci konkurencni a nakladové strategie. Osobni komunikace, reklama, podpora
prodeje, PR a pfimy marketing jsou zakladnimi prvky komunikaéni strategie daného
podniku na novém trhu. Pti prodeji ptes prostiednika bude vyuzito rAamcové smlouvy, kde

jsou sjednané podrobnosti distribuce vyrobkll (FCA Incoterms).
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