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Anotace

Predmétem diplomové prace, kterd nese nazev ,,Vstup vybraného podniku na némecky trh*,
je prostfednictvim analyzy vnéjsiho a vnitiniho prostiedi vybrat nejvhodnéjsi formu vstupu
konkrétniho podniku na zahranic¢ni trh. Prvni ¢ast diplomové prace je vénovana teoretickym
vychodiskiim situa¢ni analyzy, konkrétné analyze vnéjsiho a vnitiniho prostfedi a SWOT
analyze. Déle jsou v teoretické Casti pfiblizeny formy vstupu na zahrani¢ni trh. Nasleduje
kapitola vénovana koncepci a metodice primarniho a sekundarniho vyzkumu, které vedou
k naplnéni cile diplomové prace. Prakticka ¢ast diplomové prace obsahuje piedstaveni
podniku a analyzy popsané v teoretické Casti, jejichz vystupy jsou podkladem pro vybér

formy vstupu vybraného podniku na némecky trh.
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Situacni analyza, PEST analyza, vnitini analyza firmy, SWOT analyza, formy vstupu na

zahrani¢ni trh, primarni vyzkum, sekundarni vyzkum, Némecko



Abstract

The goal of this thesis called “Entry of a Select Enterprise into the German Market” is to
choose the best form of entry of a specific enterprise into a foreign market based on an
analysis of internal and external environment. The first part of the thesis focuses on
theoretical points of departure for a situation analysis, specifically an analysis of external
and internal environment and a SWOT analysis. The theoretical part also discusses the
different forms of entry into a foreign market. The next chapter includes the concept and
methodology of primary and secondary research that will help to achieve the goal of the
thesis. The practical part of the thesis presents the enterprise and the analyses which are
described in the theoretical part and the output of which becomes the basis for choosing the
form of entry of the select enterprise into the German market.

Keywords

Situation analysis, PEST analysis, internal analysis, SWOT analysis, forms of entry into a

foreign market, primary research, secondary research, Germany
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Komplexni hospodaiskd a obchodni dohoda mezi EU a Kanadou

(Comprehensive Economic and Trade Agreement (EU and Canada))
Evropska hospodarska a ménova unie (The Economic and Monetary Union)
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Uvod

Charakter ceské ekonomiky (maly vnitini trh, nedostatek ptirodnich zdroji, relativné vysoky
stupent specializace primyslu a nedostatek kapitdlovych zdroji) pfimo vybizi k zapojeni
domacich podnikti do mezinarodni hospodaiské spoluprace. To je umocnéno dynamickym
vyvojem globalizace svétové ekonomiky, ktera nutné ovlivituje mezinarodni podnikatelské
prostiedi a strategické pristupy k mezinarodnimu marketingu. Globalizaci 1ze chapat jako
rostouci propojeni jednotlivych spole¢enskych procest a subjektti. Vysledkem ekonomické
globalizace je stav, kdy naprosta vétSina spotiebovanych statkli v téméf vSech zemich svéta
nepochazi z domacich zdroji. Globaliza¢ni tendence vSak nelze vztahovat pouze
na ekonomickou stranku, vyrazné se dotykaji také oblasti zivotniho prostiedi nebo trvale

udrzitelného rozvoje.

V poslednich letech dochazi k rychlej§imu tempu riistu zahrani¢niho obchodu nez celkové
ekonomické vykonnosti a dochézi tak ke zvySovani podilu komodit, které¢ jsou obchodovany
mezinarodné. K ristu mobility statktl, lidské prace a kapitalu znacnou mérou piispély rozvoj
technické a technologické infrastruktury a spolecenské piedpoklady mezi které lze zaradit
napiiklad ustaleni relativné stabilniho ekonomicko-politického ramce, znalosti a pokrok
védy a techniky, vétsi ptistupnost mezinarodniho obchodu pro malé a stfedni firmy nebo
vznik regiondlnich obchodnich organizaci snizujicich obchodni bariéry a tvofici prostor pro

volngjsi pohyb osob, zbozi a kapitalu.

Podniky maji pro rozsifeni svych mezinarodnich aktivit celou fadu diivodl. Nejcastéji se
jedna o ekonomické motivy (Uspory z rozsahu, niz8i ndklady v zahranici, zjem o spolupraci
S kapitalové silnou zahrani¢ni firmou nebo zlepSeni obchodnépolitickych podminek)
a motivy strategické (zisk konkuren¢ni vyhody, hledani novych trznich pfilezitosti, akvizici
znamé znacky, bezprostredni pfitomnost na zahrani¢nim trhu, prodlouzeni Zivotniho cyklu
vyrobku, ptistup ke SpiCkové technologii, zapojeni do mezinarodnich distributorskych siti,
uplatnéni zkuSenosti i na dalSich trzich). (Glowik, 2016; Machkova, 2015; Phatak, Bhagat
a Kashlak, 2009; Strach, 2009)

Cilem diplomové préce je zvolit vhodnou formu vstupu vybraného podniku na némecky trh.
Spolecnost Novoplast Liberec s.r.0. uvazuje o rozsifeni svych podnikatelskych aktivit. Rada
by vyuzila své strategické geografické polohy a etablovala se na némeckém trhu. Tato
diplomova prace by méla podniku pomoci s analyzou cilového trhu a dalSich faktort, které

maji vliv na vybér vhodné formy vstupu na némecky trh. Diplomova prace je strukturovana
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nasledujicim zpisobem. Prvni kapitola se zabyva situacni analyzou. Jsou v ni ptedstaveny
analyza makroprostiedi, vnitini analyza firmy a SWOT analyza. Nasleduje kapitola
vénovana oblasti mezinarodniho obchodu a s nim spojenym aktivitam. Nejprve je definovan
pojem mezinarodni marketing a jeho role ve strategickém planovani podniku. Nasleduje
predstaveni jednotlivych forem vstupu na zahrani¢ni trh (vyvozni operace, formy vstupu na
zahrani¢ni trhy nenaro¢né na kapitalové investice a kapitalové vstupy podniki na zahrani¢ni
trhy) a nechybi ani identifikace rizik spojenych s mezinarodnim obchodem. V zavéru druhé
kapitoly je pfedstaven mezindrodni marketingovy vyzkum a popsan jeho proces. V tieti
kapitole je popsana metodika a cile vyzkumu. Jsou stanoveny dva dil¢i vyzkumné cile:
»ldentifikovat interni a externi faktory, které mizou mit vliv na formu vstupu vybraného
podniku na némecky trh* a ,,Zjistit relevantni a divérné informace o firmé*, které jsou
dosazeny pomoci sekundarniho a primarniho vyzkumu. Ve ¢tvrté kapitole je predstaven
vybrany podnik, Novoplast Liberec s.r.o., a provedena jeho vnitini analyza. Nasleduji
kapitoly jsou vénované analyze némeckého trhu a souhrnné SWOT analyze. V zavérecné,
sedmé, kapitole je na zakladé provedené situacni analyzy vybrana nejvhodnéjsi forma vstupu

na némecky trh.
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1. Situacni analyza

Prvni kapitola se zabyva situa¢ni analyzou a jejimi vybranymi technikami pro potieby této
diplomové prace. Konkrétn¢ jsou piedstaveny PEST analyza, vnitini analyza firmy a SWOT

analyza.
1.1. Analyza vlivu makroprostredi

Podniky neoperuji ve vakuu, nybrz v neustale se ménicim a vyvijejicim se prostiedi, které
je navic stale vice propojené a nuti tak firmy vnimat zajmy nejriznéjSich aktérti ve svém
marketingovém prostiedi, nejen svych nejblizSich zakaznikl. Z toho divodu je tfeba pied
vstupem do mezinarodniho prostedi provést analyzu zaméfujici se na faktory a tendence
pusobici ve vzdaleném okoli podniku, které je zpravidla mimo oblast aktivniho vlivu
podnikii. Analyza makroprostiedi je zdkladem pro rozhodovani o strategii mezinarodniho
plsobeni a napomdha vyhodnotit rizika, ktera s mezinarodnim podnikanim bezprosttedné
souviseji. Makrookoli se sklada z vlivii a podminek, které¢ vznikaji mimo podniky a bez
ohledu na jejich chovani. Ackoliv podniky vétSinou postradaji moznost, jakkoliv aktivné
tento stav ovlivilovat, miizou na n¢ svym strategickym rozhodovanim reagovat. Tteba
piipravou alternativnich scénafii, pomoci kterych ovlivni nebo zméni smér svého pisobeni.
Zakladnim nastrojem analyzy makroprostiedi je PEST analyza sestavajici se z analyzy
politického, ekonomického, socidlné-demografického a technologického prostiedi.

(Kotler, 2007; Sedlackova a Buchta, 2006; Machkova, 2015)
Politické prostiedi

Marketingova rozhodnuti, zda firma vstoupi na vybrany zahrani¢ni trh a jakou formu zvoli,
jsou do znac¢né miry ovlivnény vyvojem politického prostiedi. Stabilni narodni a zahranic¢ni
situace, Clenstvi zemé v mezindrodnich organizacich atd. poskytuje podnikiim znaéné
prilezitosti. Motivuje zahrani¢ni investory i vyvozce a ma pozitivni efekt na zapojovani
podnikd do internacionalizace. Naopak, nestabilni politické¢ prostitedi mize zpulsobit
ekonomickou izolaci vybrané zemé a odradit tak zahrani¢ni podniky. Nejcastéji zkoumané
faktory v ramci politického prostfedi jsou: politicky systém, politicka stabilita, vztah
k zahrani¢nim podniktim, korup¢ni prostiedi, existence a vliv zajmovych skupin nebo pravni
uprava podnikani. (Kotler, 2007; Sedlackova a Buchta, 2006; Machkova, 2015;
Strnad a Krausova, 2011)
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Ekonomické prostiredi

Podnik je pii své rozhodovani zna¢né ovlivnén ekonomickymi faktory, které ovliviiuji kupni
silu a chovani spotfebitele. Tyto faktory vyplyvaji z ekonomické podstaty a zakladnich
smért ekonomického vyvoje a jsou charakterizovany stavem ekonomiky. Mezi nejCastéji
analyzované makroekonomické faktory majici bezprostfedni vliv na plnéni zékladnich cilt
podniku Ize zatadit vyvoj HDP, urokovou miru, miru inflace, miru nezaméstnanosti nebo
danovou politiku. Nadale jsou analyzovany zahrani¢né¢obchodni politika, kurzova politika
a politika ve vztahu k zahrani¢nim investorim. (Ketkovsky a Vykypél, 2006) (Kotler, 2007;
Sedlackova a Buchta, 2006; Machkova, 2015; Strnad a Krausova, 2011)

Socialné-demografické prostiedi

Socialné-demografické prostiedi hraje pii rozhodovani podniku vyznamnou roli, nebot” se
tyka lidi a lidé utvafi trhy. Socialni a demografické faktory jsou vyznamnymi ¢initeli, které
¢asto rozhoduji o uspéchu mezinarodni marketingové strategie. Tyto faktory odrazeji vlivy
spojené  spostoji a zivotem obyvatelstva a jeho  strukturou. Analyza
socialné-demografickych faktorit se zaméfuje na studium lidské populace z hlediska
velikosti, hustoty, rozmisténi, v€ku, pohlavi, rasy, zamé&stnani. Dale pak na hierarchickou
strukturu potfeb, hodnotovou orientaci ¢i migracni tlaky. (Kotler, 2007; Sedlackova

a Buchta, 2006; Machkova, 2015; Strnad a Krausova, 2011)
Technologické prostredi

Technologické prostiedi prispélo ke skute¢né globalizaci mezinarodniho podnikani. Jedna
se o faktory, které vytvareji nové technologie, a tim nové produkty a nové pftileZitosti.
Technologické prostiedi se rychle méni a mize tak dramaticky ovlivnit okoli, v némZ podnik
operuje. Predvidani sméri technologického vyvoje mulze stit za ziskem dilezité
konkuren¢ni vyhody. Podnik by proto mél upfit svoji pozornost na nésledujici technologické
trendy: rychlost technologickych zmén, vysoky rozpocet na vyzkum a vyvoj, dilleZitost
drobnych zlep$eni nebo rostouci regulace. (Kotler, 2007; Sedlackova a Buchta, 2006;
Machkova, 2015; Strnad a Krausova, 2011)

1.2. Vnitini analyza firmy

Firma musi pfi tvorbé strategie reagovat jak na pfilezitosti a hrozby dané vnéjSim okolim,
tak vychazet ze svych zdrojli a schopnosti a méla by usilovat o dosaZeni souladu téchto dvou

aspektli. Analyza faktort, jakymi jsou zdroje dostupné firmé&, schopnosti a dovednosti
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k provadéni specifickych ¢innosti pfedstavuje diagnézu ¢i audit vychozi situace podniku
a umoziuje odhadnout jeho budouci vyvoj. Cilem této analyzy je najit strategicky vyznamné
zdroje, schopnosti a piednosti firmy, které mizou slouzit jako zdroj konkurencni vyhody.
Analyza se zabyva celym spektrem podnikovych cinnosti (vyrobou, financemi,
marketingem, vyzkumem a vyvoje, fizenim lidskych zdroji atd). Zkouma jejich prabeh,
dosazené vysledky, ptedpokladany vyvoj, a predev§sim se zaméfuje na vzijemné vazby

a souvislosti mezi nimi. (Ketkovsky a Vykypél, 2006; Sedlackova a Buchta, 2006)

V prvni ¢asti vnitini analyzy firmy je tfeba identifikovat a analyzovat individualni zdroje
podniku. Ty byvaji klasifikovany do ctyt zakladnich skupin (hmotné, nehmotné, lidské
a finan¢ni zdroje). Hmotné zdroje jsou predstaveny stroji a zatizenimi, pozemky, budovami
nebo dopravnimi prostiedky. OvSem pouhé zjiSténi poctu, kapacity, rozlohy ¢i spotieby
nestaci. Je zapottebi znat i jejich dalsi vlastnosti, které ovlivni jejich potencial pro tvorbu
konkuren¢ni vyhody. Jednd se naptiklad o stafi, vyrobni schopnost, technicky stav
a spolehlivost, pruzné vyrobni systémy nebo umisténi zavodu blizko pfirodnich zdroja.
Nehmotné zdroje zahrnuji patenty, licence, know-how, obchodni tajemstvi, povést,
ochrannou znamku ¢i znacku. Podnik by se mél snazit vyvarovat ¢asté chybé opomijeni
vyznamu téchto zdroja, které muzou dosahovat zna¢ného podilu na hodnoté hmotnych
statk®l. Lidské zdroje obsahuji pocet, strukturu podle kvalifikace, motivaci ¢i adaptibilitu.
Analyza lidskych zdrojii by se méla zabyvat celou fadou otazek a souvislosti, nebot’ to jsou
pravé lidé, ktefi délaji podnik uspé$nym. Finanéni zdroje délené na vlastni a cizi ovliviuji
finan¢ni strukturu a stabilitu firmy. Jejich analyza se sestava ze zpisobu ziskavani kapitalu,
velikosti kapitalu, miry zadluzenosti, nakladi na kapitadl nebo thrady zavazkt. Cilem
analyzy zdrojii je zhodnotit jejich strategicky potencial, urcit jejich kvalitu a miru do které
jsou pro konkurenty t¢Zko napodobitelné. Podniky by si z analyzy zdroji mé&ly odnést, Ze
nejsou pouhym souborem stroji, finan¢nich prostfedk a lidi, ale Ze tyto zdroje maji hodnotu
a jejich organizace a schopnost dodat vyrobku pfidanou hodnotu jsou véci, které zakaznik
oceni. (Kefkovsky a Vykypél, 2006; Sedlackova a Buchta, 2006; Veber 2009)

V druhé ¢asti vnitini analyzy firmy se podniky snazi identifikovat a analyzovat schopnosti
vyuzivat existujici zdroje. Firma mtze disponovat dilezitymi strategickymi zdroji, nema-li
ale schopnost je pIné vyuzit, poté ztraceji vyznam. Mira vyuziti zdroju jako schopnost firmy
se muze stat prosttedkem k diferenciaci vyrobku a tim padem ziskem konkurencni vyhody.
Konkurence mize napodobit strukturu zdroju ¢i ¢innosti, ale napodobit vazby mezi nimi je

velmi slozité. Vyuziti zdroji miize byt hodnoceno z hlediska ucinnosti zdroji nebo stupné
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jejich vyuziti. Uginnost byva méfena pomoci ukazatelii, jakymi jsou napitiklad vynosnost
vyjadiend pomoci celé fady finan¢nich ukazatelli, produktivita podniku jako celku nebo
produktivita jednotlivych vyrobnich Ccinitelti, vyuziti aktiv ¢i vyrobnich kapacit nebo
pracovni kapital vypovidajici o vyuzivani finan¢nich zdroja. Stupen vyuziti zdroji zahrnuje
vyuziti lidskych zdroja, kapitalu, marketingu, vyrobniho systému nebo nehmotnych aktiv.
Nejcastéji pouzivané pristupy k hodnoceni vyuziti zdrojii jsou analyza rentability, finanéni
analyza, hodnototvorny fetézec a analyza portfolia. Kazdy z téchto pfistupti nazird na vyuziti
zdrojii z trochu jiného uhlu pohledu a je tak tieba je kombinovat, aby byla zajisténa
komplexni analyza tirovné schopnosti podniku. (Bé&lohlavek, Suléi a Kostan, 2006;

Ketkovsky a Vykypél, 2006; Sedlackova a Buchta, 2006)

1.3. SWOT analyza

SWOT analyza zjiStuje na zdklad€ internich a externich strategickych analyz kli¢ové silné
(Strengths) a slabé (Weaknesses) stranky, ptilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats).
Jedna se o nepfetrzitou konfrontaci vnitinich zdrojt a schopnosti firmy se zménami v jejim
okoli. SWOT analyza zpracovava data z predeslych analyz makroprostiedi a vnitini analyzy
firmy a po jejich syntéze slouZzi jako pomocny néstroj k formulaci strategie. Jeji uplatnéni
spociva ve snaze rozvijet silné stranky, minimalizovat slabé a byt pfipraven na potencialni
prilezitosti a hrozby. Cilem SWOT analyzy neni pouhopouhy vycet silnych a slabych stranek
a prilezitosti a hrozeb, ale méla by smétovat k identifikaci a posouzeni vlivl, k predikci
budouciho vyvoje trendii vnéjSiho okoli a wvnitini situace firmy a jejich vzajemnych

souvislosti. (Kotler, 2007; Sedlackova a Buchta, 2006)
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2. Mezinarodni obchod

Druhé kapitola je vénovana oblasti mezinarodniho obchodu a s nim spojenymi aktivitami.
Nejprve je definovan pojem mezinarodni marketing a jeho role ve strategickém planovani
podniku. Poté jsou zminény divody pro zapojeni podniku do mezinarodni ekonomické
spoluprace a predstaveny formy vstupu na zahrani¢ni trh. Nasleduje identifikace rizik
spojenych s mezinarodnim obchodem. Na zavér kapitoly je piedstaven mezinarodni

marketingovy vyzkum a popsan jeho proces.
2.1. Mezinarodni marketing

Globalizace zapficinila prudky rozvoj mezinarodniho podnikani v oblasti sluzeb a vyroby.
Liberalizace mezinarodniho obchodu spolu s dalsimi faktory jako volnym pohybem
kapitalu, rozvojem modernich komunikacnich technologii a logistickych systémi s sebou
pfinesly rozvoj mezinarodnich firemnich operaci vedoucich ke zvySeni konkurence. Tudiz
vhodné zvolena strategie mezinarodniho marketingu umoznuje zlepsit ekonomické vysledky

podniku i jeho konkurenceschopnost.

Strategicky marketingovy pfistup prosel v poslednich desetiletych celou fadou zmén, které
vedly ke zmén¢ priorit. V soucasnosti je kladen nejvétsi diiraz na poznani a respektovani
vnéjsiho prostiedi (politického, ekonomického, socidlné-kulturniho a technologického) a na
spolecenskou zodpovédnost. A tak se pivodni snahy o maximalizaci zisku preménily ve
snahu o vytvofeni maximalni hodnoty pro zainteresované osoby podniku (akcionafe,
zaméstnance, zakazniky nebo vefejnou spolec¢nost). Doslo také k upravé formulace
marketingového cile. ZvySovani trzniho podilu a pfetahovani zakaznikl od konkurence bylo
doplnéno o snahu dlouhodobého strategické rozvoje zaloZeného na spolupraci, respektovani

okolniho prostiedi i vSech subjekti, které podnik pfimo ¢i neptimo ovliviuji.

V literatufe existuje celd fada definic mezinarodniho marketingu a chybi tak jedna
standardizovand. Podle Strnada a Krausové (2011, s. 7) ,,mezinarodni marketing aplikuje
marketingova zasady s prihlédnutim k prostiedi v cilové zemi*. Machkova (2015, s. 13)
definuje mezinarodni marketing jako ,, podnikatelskou filozofii zamérenou na uspokojovani
potieba prani zakaznikii na mezinarodnich trzich. Cilem mezinarodni strategie je vytvaret
maximalni hodnotu pro firemni partnery (stakeholders) diky optimalizaci firemnich zdroju

a vyhledavani podnikatelskych prileZitosti na mezinarodnich trzich*.
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Tuzemsky a mezindrodni marketing se od sebe v jadru nelisi. Mezinarodni marketing ma
vSak sva specifika a musi poskytnout management spolecnosti informacemi pro spravna
strategicka rozhodnuti ohledné uplatnéni spole¢nosti v mezindrodnim prostfedi. Jedna se
zejména o socidlné-kulturni odlisnosti a jejich vliv na chovani spotiebitell, existence
mezinarodni podnikatelskych siti, obchodnépolitické podminky, Casté uptfednostiovani
tuzemskych vyrobkli a vyrobcl, problémy se vstupem do distribucnich cest, jazykové

bariéry a dalsi.

Jednou ze zakladnich koncepci mezindrodniho marketingu je vyvozni marketing, kde se
firmy snazi ptizpusobit obchodni politiku podminkam jednotlivych trhii. Vyvozni marketing
realizuji primarné firmy, které s mezinarodnimi aktivitami teprve zacinaji. Tato forma
mezinarodniho marketingu je typickd pro malé a stfedni podniky, které se potykaji
s nedostatkem zdroji a zkuSenostmi s mezinarodnim podnikanim. Podniky si na
zahrani¢nim trhu jest¢ nedokazaly vytvorit znacku a dostate¢nou reputaci a Celi tak Casto
obtizné situaci. Maji slabou vyjednavaci pozici vuci ostatnim ¢lentim distribu¢niho fetézce,
Kteti vahaji, zda maji s jejich vyrobky viibec obchodovat. V prvotni fazi vstupu na zahraniéni
trh by firmy potfebovali investovat do komunikaéni strategie a do budovani distribu¢nich
cest, avSak nedostatek financi je nuti pronikat do malych segmentli. Vyvozni marketing je
zpravidla realizovan nasledujicim postupem. Podnik si nejprve vytipuje nékolik
zahrani¢nich trhl a provede jejich vyzkum, nésledné si vybere jednu zemi nebo geografickou
oblast, kam bude vyvazet. Poté si zvoli adekvatni formu vstupu, rozhodne se pro obchodni
politiku a definuje marketingovy mix a na zavér vypracuje konkrétni nabidku pro zvoleny
trh. Spole¢né pro podniky, které realizuji tuto koncepci mezinarodniho marketingu je

obvykla orientace na geograficky blizké trhy. (Machkova, 2015; Strach, 2009)
2.2. Formy vstupu na zahrani¢ni trh

Liberalizace mezinarodniho obchodniho prostiedi a moderni technologie poskytuji firmam
noveé podnikatelské ptileZitosti, zaroven ale stoji za zrodem celosvétové konkurence. Vstup
Ceské republiky do EU vroce 2004 oteviel ¢eskym firmam dvefe pro rozvoj jejich
mezinarodniho podnikani. Jednotny vnitini trh, s vice nez 450 miliony obyvatel, stabilnim
podnikatelskym a pravnim prosttedim a fungujicim institucionalnim zdzemim jim pfinesl

jistotu rovného zachazeni a snizeni restrikci podnikani. (Machkova a kol., 2007)

Vyvoz pro ¢eské firmy skyta fadu vyhod. Jednou z nich diverzifikace. Zahrani¢ni zakaznici

znamenaji geografickou diverzifikaci poptavky po vyrobcich firmy. Navic zahrani¢ni odbyt
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je povazovan za ptirozenou ochranu pied kolisanim narodniho trhu. Vyvoz do zahranici je
mimo jiné také spjat s vyznamnym prodlouzenim zivotniho cyklu vyrobku. Dalsi vyhodou
mezinarodniho podnikani je zvySeni zisku a zlepseni konkurencni pozice na domacim trhu.
Zvyseni vyroby je spojeno S niz$imi jednicovymi naklady, se zvySenim ziskového rozpéti
a v disledku toho a naslednou zvySenou konkurenceschopnosti firmy na vSech trzich. Vstup
na trh s opaénym cyklickym vyvojem nebo vyroba na vyvoz v dob¢ recese na domacim trhu
umoziuji udrzet kvalifikované pracovniky a snizit fluktuaci pracovnich sil a vedou tak ke
stabilizaci pracovni sily. Dalsi vyhodou muze byt podpora misti ekonomiky. ZvySenim
vyroby se zvysuje zaméstnanost, poCty pracovnich mist a mistni ekonomika Cerpa uzitek
z vyssich firemnich ziskt. Vyvozcim jsou obvykle poskytovany ruzné financni vvhody jako
naptiklad Gvéry, daiové ulevy nebo jednodussi prevod politickych a ekonomickych rizik
spojenych s vymahanim pohledavek z exportu na tieti osobu. (Phatak, Bhagat a Kashlak,
2009; Strnad a Krausova, 2011)

Pokud chce byt firma aktivni v oblasti mezinarodniho podnikéni, tak si musi zvolit vhodnou
formu vstupu na zahraniéni trh. Forma vstupu je podnikovou strategii, kterou firma vyuziva
k obchodovani svého produktu na cizim trhu v prvnich tfech az péti letech, které jsou obecné
povazovany za Cas potfebny k Gplnému vstupu na cizi trh. Vybér vhodné formy vstupu na
cizi trh mize mit signifikantni a dalekosahlé nasledky na vykon firmy i jeji pfeziti.
Napiiklad, nevhodné zvolena forma vstupu miize zamezit vyuziti potencidlnich pfilezitosti.
Dale, Spatné zvolena forma vstupu mtize vyustit ve finan¢ni ztraty nebo nuceny odchod ze

zahrani¢niho trhu. (Ekeledo a Sivakumar, 2004; Pongelli, Giuliano a Cucculelli, 2016)

Vybér konkrétni strategie nejcastéji ovlivituji investi¢ni nadro¢nost, zdroje podniku, potencial
cilového trhu, rizikovost podnikadni na cilovém trhu, moZnost kontroly mezindrodnich
podnikatelskych aktivit a mezinarodni konkurenceschopnost firmy. Jednou z moZnosti je
pasivni pfistup, kde firma na zahrani¢ni trh vstoupi a ¢eka, jestli si ji nékdo v§Simne a za¢ne
kupovat jeji vyrobky. Druhou variantou je aktivni pfistup, kde firma aktivné vyhledava
mezindrodni distribu¢ni kanaly. Ty pfedstavuji cestu, kterou kazdy vyrobek urazi od vyroby
az ke kone¢nému zakaznikovi v cizi zemi. Volba, do které zahrani¢ni zemé¢ vstoupit firmu
zavazuje k ptsobeni v urcité geografické a sociokulturni oblasti a dava zakazniklim,
dodavatelim, konkurenci a ostatnim zainteresovanym strandm najevo jeji strategické
zamé&ry. Nasledujici Obrazek 1 zobrazuje formy vstupu na zahrani¢ni trhy ¢lenéné do tii
zakladnich skupin. (Glowik, 2016; Machkova a kol.,, 2007, Pan a Tse, 2000;
Strnad a Krausova, 2011)

20



Obrazek 1: Formy vstupu na zahranicni trh
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Machkova, 2015)

Prvni skupinou jsou vyvozni operace sestavajici se z prostfednickych vztahii, smlouvy
0 vyhradnim prodeji, obchodniho zastoupeni, komisionafskych vztahii, pfimého vyvozu
a exportnich alianci. Druhou skupinou jsou formy vstupu na zahrani¢ni trh nenaro¢né na
kapitalové investice. Radi se sem licenéni obchody, franchising, smlouvy o fizeni,
outsourcing v oblasti vyroby a sluzeb a vyrobni kooperace. Tteti skupinou forem vstupu na

mezinarodni trhy jsou kapitalové vstupy na zahranicni trhy
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2.2.1. Vyvozni operace

Jedna se o tradi¢ni a nejjednodussi formu vstupu na zahrani¢ni trh, kterym firma obvykle
zaCina rozvijet své mezinarodni operace. Tato forma vstupu nevyzaduje téméf zadné
investice. Pokud ovSem chce podnik v budoucnu byt na vybraném trhu Gspésny, tak je nucen
investovat nemalé zdroje do mezinarodniho marketingu. Financovani vyzkumu
zahrani¢niho trhu a nasledné ptizpisobeni zjisténym podminkam je nutnosti. Dle podminek
zahrani¢niho trhu, musi podnik pfizplisobit svoji vyrobkovou politiku, zajistit nezbytné
podpirné sluzby, vybudovat distribuéni kandly, nastavit vhodnou cenovou strategii
ainvestovat do komunikacni politiky. VSechny tyto aktivity jsou spojeny s vysokymi
naklady. V Sir§im kontextu jsou exportni operace naro¢nou aktivitou, kterou v naprosté
vétsing zemi realizuje 10 % firem, kter¢ ale sestavaji 80 % celkového vyvozu zemé. Podniky
muzou vyuzit celou fadu obchodnich metod, jejichz volba zalezi na mnoha faktorech.
Zanejvyznamnéjsi faktory, ovlivilujici vybér obchodni metody, jsou povazovany
obchodnépolitické podminky, charakter vyrobkl a sluzeb, vybér vhodného obchodniho
partnera nebo efektivnost realizace zahrani¢néobchodnich operaci. Obchodni metody jsou
realizovany na zakladé smluvnich vztahi mezi riiznymi subjekty — prostiedniky, vyhradnimi
prodejci, obchodnimi zastupci, komisionati a dal$imi. (Gooderham a Nordhaug, 2003; Chu a
Anderson, 1992; Pan a Tse, 2000)

V mezindrodnim obchodnim prostiedi se miZzeme setkat s celou fadou prostfednikd, ktefi
ovSem maji jednotnou definici. Prostfednik je subjekt, ktery obchoduje vlastnim jménem na
vlastni Uc€et a vlastni riziko. Prostfednici zbozi nakoupi, tim se stava jejich vlastnictvim,
a nasledné jej v zahrani¢i znovu prodaji. Odménou jim je rozdil mezi nakupni a prodejni
cenou, tzv. cenova marze. PouZiti sluZzeb obchodnik mize byt vyhodné pro malé a stfedni
podniky specializujici se primarn€¢ na vyrobu, které pifenechaji obchodni cinnosti
specializovanym obchodnikiim. V této metodé je konkrétni pfitomnost podniku na trhu
a moznost ovlivnéni uspéchu je nejomezenéjsi. Vyuziti prostfednikd firmé pifinaSi niZsi
naklady obéhu a snizeni rizik vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu. Navic, podniku se
tak otviraji cesty na nové trhy, které by bylo velmi ndkladné zpracovévat pitimo. Hlavnimi
nevyhodami spojenymi s touto metodou jsou ztrata piimého kontaktu se zakaznikem a ztrata
kontroly nad mezinarodni marketingovou strategii. Pokud se podnik rozhodne pro vyuziti
prostiednickych vztaht, tak si musi polozit nasledujici otazky. Jak nastavit cenu, dodaci
a platebni podminky? Neproddva muj prostfednik zbozi také konkurenci? (Machkova a kol.,

2007; Machkova, 2015; Strach, 2009)
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Druhou metodou vyvoznich operaci je smlouva o vyhradnim prodeji. Smlouvou se dodavatel
zavazuje, ze zbozi urené ve smlouvé nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez
odbérateli — vyhradnimu prodejci. Dalsimi dulezitymi nalezitosti smlouvy o vyhradnim
zastoupeni, ktera musi mit pisemnou formu, jsou oblast a druh obchodovaného zbozi. Jedna
se ramcovou smlouvu, ktera upravuje vylucné postaveni smluvnich stran. Jednotlivé
dodavky jsou pak realizovany na zaklad¢ samostatnych kupnich smluv. Vyhodou této
metody je rychly vstup na vybrany geograficky vzdaleny, nezndmy trh. Podniky se k této
metod¢ uchyluji, pokud chtéji otestovat potencial pro né dosud neznamého trhu, na kterém
by ukonceni smlouvy o vyhradnim zastoupeni mohly rozvijet dal$i podnikatelské aktivity.
Zejména zakladat dcetiné spolecnosti, jejichz ikolem je kontrolovat prodej na cilovém trhu.
Nevyhodou je, podobné jako u prostiednikt, ztrata pfimého kontaktu s trhem. Podnik se
musi také zabyvat otazkou, zda se vyhradni prodejce po uplynuti smluvni doby
a neprodlouzeni smlouvy neobrati na konkurenci. S oblasti vyhradni distribuce se poji také
pojem ,,piggyback®. V praxi se jedna o spolupraci vice firem ze stejného oboru podnikani
Vv oblasti vyvozu, pii které obvykle velkd a zndma firma dava za uplatu mensi firm¢e
k dispozici své zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Vyhodou této formy pro malou firmu je moznost
vyuziti jména a zkuSenosti velké firmy, kterd poskytuje svému partnerovi fadu sluzeb.
A naopak vyhodou pro velkou firmu je rozsifeni sortimentu, vyrovnani mimosezdnnich
vykyvu a uplata, kterou od svych obchodnich partnerti (jezdct) ziskava. (Machkova a kol.,

2007; Strnad a Krausova, 2011)

Ptikladem vyhradni distribuce mtize byt spoluprace mezi firmami Propmech Corp. A MaK
na filipinském trhu. Filipiny jsou povazovany za 4. nejvétsi zemi ve vyrob¢ lodi s velkou
statni podporou tohoto sektoru. Propmech Corp. se zabyva distribuci, instalaci a tidrzbou
hnacich systémi spolec¢nosti Caterpillar a opravou vSech druhti plavidel, od ndkladnich lodji,
tankert, trajektli po jachty nebo rybaiské lodi, skrze svou komplexni a spolehlivou skalu
sluzeb. Spole¢nost MaK je vyrobce dieselovy, plynovych a kombinovanych ndmoinich
motortl. Propmech corp. Se stal vyhradnim distributorem produkta spole¢nosti MaK a zalozil

také servisni centrum pro lodi vyuzivajici MaK produkty.

Dalsi metodou vyvoznich operaci v oblasti mezinadrodniho obchodu je obchodni zastoupeni.
Vybudovani kvalitni zastupitelské sit€¢ na zahranicnim trhu je velmi naro¢nou aktivitou,
kterd ovSem piina$i onen kyzeny uspéch podniku na zahraniénim trhu. Smlouvou
0 obchodnim zastoupeni se zastupce zavazuje dlouhodobé vykondvat Cinnost sméfujici

K uzavirani smluv nebo sjednavat a uzavirat obchody jménem zastoupeného na jeho ucet.
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Obchodnici tedy obchoduji cizim jménem, na cizi Gcet a cizi rizika. Odménou jim poté je
provize. Pokud smlouva neobsahuje dolozku exkluzivity, nejedna se vyhradni zastoupent,
pak muze obchodni zastupce zastupovat i jiné osoby, stejné tak muiize zastoupeny vyuzivat
sluzby jinych obchodnich zéastupcti. Smlouva o vyhradni zastoupeni vytvaii uzkou vazbu
mezi zastupcem a zastoupenym a je vyuzivana zejména v ptipadech, kdy je se zastupovani
spojeno s investicemi napiiklad do servisni sité. Pro zastoupeného mize smlouva
0 vyhradnim zastoupeni skytat riziko spojené s nedostate¢né silnou pozici zastupce na trhu.

(Machkova a kol., 2007; Machkova, 2015; Strnad a Krausova, 2011)

Dal8imi metodami vyvoznich operaci jsou komisionarska smlouva, pfimy vyvoz a exportni
aliance. Komisionafskou smlouvou se komisionai zavazuje, ze zafidi vlastnim jménem pro
komitenta na jeho ucet, za Uplatu ur¢itou obchodni zalezitost. Vyhodou je, Zze komitent ma
moznost kontroly cen, komisionaf tak zpravidla prodavé za ceny stanovené komitentem.
Nevyhodou spojenou s komisionaiskou smlouvou mtize byt neuplatnéni firemni image na
zahrani¢nim trhu ze strany komisionafe. Pfimy vyvoz se nejcastéji pouziva pii exportu
primyslovych vyrobkii nebo vyrobnich zatizeni. Casto se jednd o velmi komplikované
dodavky, s kterymi je spojena celd fada odbornych sluzeb, u kterych je nutné bezprostiedni
pritomnost vyrobce na cilovém trhu. Vyhodou pfimého vyvozu je moznost kontroly
mezinarodni marketingové strategie na cilovém trhu. Z divodu zabezpeceni celé realizace
a kryti veskerych nakladl a rizik spojenych s vyvozem by mél vyrobce také dosahovat
vy$Sich cen. Otazkou ovSem je, zda je podnik schopen poskytnout na zahrani¢nim trhu
odpovidajici poprodejni servis. Posledni metodou vyvoznich operaci jsou sdruzeni malych
vyvozcl neboli exportni aliance. Malé a stfedni podniky se pomérné Casto potykaji
s nedostatkem zdroji a zkuSenosti s mezinarodnimi operacemi, ale i pfesto maji zajem
vyvazet. Proto se, pfedev§im z finan¢nich a profesionalnich divodi, uchyluji k zaloZeni
vyvoznich sdruzeni. Exportni aliance se ¢asto skladaji z podniku jejichZ sortiment se vhodné
dopliiuje. Sdruzeni vyvozci obvykle supluje funkci vyvozniho oddé€leni a zastupuje své
Cleny v zahrani¢i. Stouto spolupraci se poji dulezité otazky jako na piiklad rozdéleni
nakladi a ziskll mezi ¢leny aliance nebo forma marketingové komunikace vici zakazniktim.
V mnoha vyspélych zemich, véetné Ceské republiky, je podpora zakladani exportnich
alianci soucasti proexportni politiky statu. (Machkova a kol., 2007; Machkova, 2015; Strnad

a Krausova, 2011)
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2.2.2. Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nenaro¢né na kapitalové investice

Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nendro¢né na kapitalové investice pouzivaji podniky, které
nechtéji v zahranici investovat, ale piesto chtéji posilit pfitomnost svych produktu ¢i sluzeb
na cilovém trhu jinym zptisobem nez vyvoznimi operacemi nebo investicemi. NejcastéjSimi
formami vstupu tohoto typu jsou licence, franchising, smlouvy o fizeni, outsourcing
a mezinarodni vyrobni kooperace. Podniky vyuzivaji t€chto forem s vidinou uspor naklada
a kvali obavam z rizik spojenych s investovanim v zemich s nestabilnim politickym ¢i
ekonomickym prostiedim. Licenéni obchody jsou jednou z nejcastéji pouzivanych forem
vstupll na zahrani¢ni trh. Pfedstavuji povoleni, svoleni k ¢innosti, ktera je za jinych
podminek nepiipustna. Licenci ud€luje ten, kdo mé k vyuziti nehmotného statku absolutni
pravo. U licenci k vyuZziti pfedméti primyslového vlastnictvi rozliSujeme licence
K vyuzivani patentl, primyslovych vzord, uZzitnych vzort, ochrannych oznaceni nebo
k vyuzivani know-how. Podnik se mize rozhodnout poskytnout licenci, pokud je cilovy trh
politicky a/nebo ekonomicky nestabilni nebo nema-li cilovy trh dostateény trzi potencial.
Podnik se miize naopak uchylit k nakupu licence, pokud nema prostiedky na vlastni oddéleni
vyzkumu a vyvoje. Machkova (2015) predstavuje firmu Philips jako priklad uspéSného
prodejce licenci. Philips se zaméfuje na oblast zdravotni péce, osvétlovaci techniku a na
spotiebni vyrobky souvisejici s modernim zivotnim stylem a pohodlim spotiebitelti. Firma
opustila od plivodni strategie vyrobniho podniku a zaméfila se na prodej licenci, coZ ji
ve vysledku generuje daleko vyssi zisky. Spole¢nost ma diky osmi vyzkumnym centrim
v Evropé, Severni Americe a Asii vedouci pozici na trhu v poctu piihlasenych patentd. Za
svoji existenci si nechala patentovat ptes 130 000 vynalez(i, mezi nimi naptiklad CD nebo

DVD. (Machkova a kol., 2007)

Dalsi formou je franchising, smluvni vztah o distribuci zboZi, sluZeb nebo technologie, ktery
je zaloZen na spolupraci mezi pravné a finan¢né samostatnymi a nezavislymi stranami,
franSizérem (poskytovatelem frans$izy) a franSizanty (ptijemci franSizy). Fran$izér opraviiuje
a zaroven zavazuje franSizanta uZivat za pfimou ¢i nepiimou finan¢ni tiplatu obchodni jméno
fransizéra, jeho pfedmét podnikani, ochrannou znamku nebo jeho znacku sluzeb, know-how,
obchodni a technické metody, systém vyrobnich, obchodnich a marketingovych postupt
a dalsi prava z primyslového ¢i duSevniho vlastnictvi, doplnéné o neustalé poskytovani
prodejni a technické pomoci v ramci a po dobu trvani pisemné franchisingové smlouvy.
Hlavnim divodem pro rozvoj franchisingu je oboustrannd vyhodnost, a to jak pro velké

firmy, tak i pro malé. Velké firmy mazou urychlit internacionalizaci bez piiliSné naro¢nosti
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na kapitdlové zdroje a snizit rizika. Velkym pifinosem pro malé firmy je snizeni
podnikatelskych rizik. Mira bankrotl u malych firem, které se rozhodly pro spolupraci
formou franchisingu je vyrazné¢ nizSi nez u malych soukromych podnikateld.

(Machkova a kol., 2007)

Smlouvy o fizeni piedstavuji zvlaStni smluvni typ, ktery vyuzivaji zejména firmy
zvyspélych zemi se specifickymi fidicimi znalostmi. Pfedmétem je poskytnuti
manazerského know-how a manazert s cilem ptenosu osvédCenych koncepci fizeni na
zahrani¢ni trhy. Nejcastéj$i odménou je pro poskytovatele urcité procento z obratu, podil na
zisku nebo zisk urcitého poctu akcii. Se smlouvami o fize ni se mizeme nejcastéji setkat
V hotelovém priimyslu nebo pfi fizeni podnikli v rozvojovych nebo rozvijejicich se zemich.
Dalsi formou vstupu na zahrani¢ni trh nenaro¢nou na investice je outsourcing v oblasti
vyroby a sluzeb. Jedna se o ptfenos urcité Cinnosti na externi subjekty formou smluvniho
zajisténi vybranych operaci. Hlavnim divodem pro vyuziti outsourcingu je specializace.
Dalsimi vyhodami jsou nizké naklady, moznost ménit dodavatele a nizka mira teritorialnich
a dal$ich rizik. Outsourcing je pro urcitd odvétvi tak charakteristicky, Ze je podniky vyuZzivaji
daleko castéji nez pfimé zahrani¢ni investice. Jednad se napiiklad o high-tech odvétvi
(elektrotechnicky pramysl, IT, automobilovy priimysl) a low-tech odvétvi (textilni pramysl
nebo vyroba hrac¢ek). Machkova (2015) uvadi jako ptiklad spole¢nost Nike, kterd nema
a nikdy ani nem¢la vlastni vyrobu. Jeji hlavni podnikatelskou ¢innosti je vyzkum a vyvoj,
design, marketing a prodej. VeSkou svoji vyrobu tedy outsourcuje do 28 zemi svéta
s nizkymi naklady kde spolupracuje s vice nez 800 smluvnimi partnery. Posledni formou
vstupu na zahrani¢ni trh nenaro¢nou na kapitalové investice je vyrobni kooperace. Ta je
zalozena na rozdéleni vyrobniho programu mezi vyrobce z riznych zemi, aniz by doslo
K jejich kapitalovému propojeni. Kooperace nemusi byt omezena pouze na vyrobni ¢innost,
ale miZe byt zaméfena také do oblasti vyzkumu a vyvoje nebo do oblasti sluZeb.

(Machkova a kol., 2007)
2.2.3. Kapitalové vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy

Kapitalové vstupy podnikii na zahranicni trhy jsou nejvyS$im stupné internacionalizace
a vzhledem ke své naro¢nosti jsou charakteristické pievazné pro velké, finan¢né silné firmy.
Nejcastéji maji podobu pifimych zahrani¢nich investic nebo portfoliovych investic. Pfimé
zahrani¢ni investice predstavuji investice, které vedou k zalozeni, ziskdni nebo rozsifeni
dlouhodobych ekonomickych vztahli mezi investorem z jedné zemé a podnikem z druhé.
Portfoliové investice pak spocivaji v nakupu akcii nebo jinych cennych papir. Zahrani¢ni
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investice vyznamn¢ ovliviiuji rozvoj svétové ekonomiky. Piesun kapitalu z jedné zemé do
druhé s sebou piinasi celou fadu vyhod pro cilovou zemi. V disledku toho se vétSina zemi
snazi prilakat zahrani¢ni investory skrze rizné investi¢ni pobidky. K nejcastéji pouzivanym
vyhodam nabizenych zahrani¢nim investorim jsou danové ulevy, celni tlevy nebo finan¢ni
podpory formou dotaci ¢i grantd. Naprosta vétSina ptimych zahrani¢nich investic proudi
mezi vyspélymi zemémi a ma formu investic na zelené louce, akvizic a fuzi, spole¢ného
podnikani nebo strategickych alianci. Mezi faktory ovliviiuyjici vhodny vybér formy
kapitalové investice miizeme zatradit marketingové, obchodnépolitické, nakladové faktory
a faktory souvisejici s ptiznivym investi¢nim klimatem. (Machkova a kol., 2007; Pan a Tse,
2000; Strnad a Krausova, 2011; Strach, 2004)

Investice na zelené louce jsou nové zalozené a nové postavené podniky. Pro hostitelskou
zemi jsou atraktivni zejména kvuli pfilivu kapitdlu, novych a modernich technologii,
zvysujici konkurenci na trhu a tvorbé novych pracovnich mist. Setkdvame se s nimi v méné
vyspélych zemich, kde nejsou pitilezitosti pro akvizice mistnich podniki, a dale u vysoce
technologicky naro¢nych odvétvi. Akvizice a fuze jsou povaZzovany za méné piinosné pro
tuzemskou ekonomiku ztoho ddvodu, Ze nezvySuji vyrobni kapacity a cCasto ani
zaméstnanost. O akvizici mluvime tehdy, pokud se jednd o ptrevzeti fungujiciho podniku
nebo jeho ¢asti. V praxi se mizeme setkat bud’ s pratelskym pievzetim (posileni pozice na
trhu, synergicky efekt) nebo s prevzetim neptatelskym (likvidace konkurence). Fuze miize
mit formu slouceni nebo splynuti. Slouceni pfedstavuje spojeni obchodnich korporaci, pfi
kterém zanika slucovana spole¢nost bez likvidace aktiv a pasiv, protoze aktiva i1 pasiva
prechazeji na spolecnost, se kterou se zanikajici spole€nost slucuje. Splynutim chapeme
spojeni obchodnich korporaci, pfi kterém splyvajici spole€nosti zanikaji a vznikd novy
pravni subjekt. Nejvetsi akvizici v roce 2017 na ¢eském trhu byla podle EY (2018) koupé
firmy Skoda Transportation skupinou PPF Group NV. Hodnota transakce byla 489 milionti
dolarti. Spole¢ny podnik (joint venture) je spojeni prostiedkli dvou nebo vice subjekti do
spolecného vlastnictvi. Cilem je uskutecnéni spolecného podnikatelského zaméru, podileni
se na vytvofeném zisku, podstupovani podnikatelskych rizik a kryti ptfipadnych ztrat.
Muzeme se setkat s dvéma formami spole¢ného podnikédni — smluvni spole¢né podniky
a spolecné podniky zalozené na kapitalovych investicich. Smluvni spole¢né podniky nemaji
ve skuteCnosti charakter spole¢ného podnikani. Jedna se o dohodu mezi ekonomicky
a pravné nezavislymi podniky o spolupraci ve vybrané oblasti, aniz by doslo ke kapitalovym

vkladim. Ptikladem mtze byt dohoda o spolupraci pfi spoleném vyzkumu a vyvoji.
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Spole¢né podniky v pravém slova smyslu jsou zalozeny na principu kapitalovych vklada.
Strategické aliance jsou obdobou spole¢ného podnikani, ale motivace k jejich vzniku jsou
odlisné. Za strategickou alianci 1ze povazovat jakoukoliv pruznou formu partnerstvi dvou
i vice spole¢nosti, které timto sleduji né¢jaky spole¢ny zajem. Cilem vytvoieni strategickych
alianci muze byt naptiklad pfekonani obchodnépolitickych piekazek v cilové zemi, spole¢ny
postup a financovani vyzkumu a vyvoje nebo spolecna distribuce. Oproti spoleénym
podnikim, jsou u strategickych alianci partnery velké, kapitalove silné firmy z vyspélych
zemi. Asi nejznaméjsi strategickou alianci na tGzemi Ceské republiky je podnik TPCA
v Kolin€. Podnik byl zalozen francouzskou spole¢nosti PSA a japonskou firmou Toyota
Motor Corporation, piicemz ob¢ firmy maji v TPCA rovny podil. (Brouthers a Brouthers,
2000; Machkova a kol., 2007; Strnad a Krausova, 2011)

2.3. Rizika v mezinarodnim obchodé

V kazdodennim Zivoté se setkdvame s nahodilymi vlivy, které ovliviiuji nase zivoty a méni
nase o¢ekavani. Oblast podnikani neni vyjimkou. Také v mezinarodnim obchodé se mtizeme
setkat sriziky, které zapfic¢inuji, ze se konecny vysledek lisi od ocekavaného praveé

Vv disledku nahodilych vlivli. S mezinarodnimi obchodnimi operacemi jsou spjata specificka

wrwe

L4

ekonomického vyvoje, globalizace a politické promény zplsobily, Ze se rizikovost
mezinarodnich obchodnich vztahii zvysila. V disledku toho, byly firmy nuceny zménit sviyj
ptistup k rizikiim. Od pasivniho, ochrany pted negativnimi riziky, se ptesunuly k aktivnimu
piistupu k rizikiim a jejich zapracovani do rozhodovaciho procesu. Firmy zacaly vytvaret
specialni oddéleni zabyvajici se fizenim rizik, které napomdhaji k v€asnému piijimani
rozhodnuti, k informa¢nimu zajisténi rozhodovaciho procesu, snazi se pfedvidat budouci
vyvoj pomoci riiznych scénafit a vybiraji takové podnikatelské aktivity, které by mély
s nejvetsi pravdépodobnosti piinést zddouci vysledky.

Rizika spojend mezinarodnimi podnikatelskymi operacemi miZzeme rozdélit do mnoha
skupin podle riznych kritérii. Machkova a kol. (2007) ¢leni rizika spojena s mezinarodnimi
podnikatelskymi aktivitami do nasledujicich skupin: rizika trzni, komercni, pfepravni,

teritoridlni, kurzova a rizika odpovédnosti.
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Trzni rizika predstavuji zmény trznich podminek v jejichz disledku firma nedosahne
ocekavaného vysledku. Vyvoj na trhu mize zptisobit, Ze podnik utrpi ztratu nebo
naopak dosahne vyssiho zisku, nez se predpokladalo. Zmény na trhu muzou byt
zpusobeny zménou celkové konjukturni situace na cilovém trhu, zménou vztahu
poptavky a nabidky po konkrétnim statku, zménami v technologii atd. Toto riziko
Casto usti v zménu cen, rast nakladd firmy nebo neprodejnost vyrobki. Urcitou
ochrannou pied trznimi riziky mize byt sjednani pohyblivé ceny v zéavislosti na
trznim vyvoji. Toto zajisténi se nejCastéji vyuziva u zastupitelného zbozi
obchodovaného na komoditnich burzach a spoc¢iva v tom, Ze se firmy dohodnou na
stanoveni kupni ceny podle burzovnich cen v dobé¢ dodavky. Tato ochrana je
nejvhodnéjsi pro dlouhodobé kontrakty na dodavky surovin. U obchodt s delSim
vyrobnim a obchodnim cyklem se dodavatel mize zajistit pro pfipad zmény nakladt
oproti nakladim kalkulovanym pomoci klouzavé cenové dolozky. Dohodnuta cena
se meni V zavislosti na vyvoji ndkladl, napt. vyvoji cen surovin nebo vyse mzdovych
nakladd. S dlouhodobymi a divéryhodnymi partnery lze v kontraktu dohodnout, ze
Vv pripad¢ podstatné zmény nakladi bude znovu jednano o zméné ceny. Firmy se také
muzou zajistit pted ristem cen surovin prostfednictvim burzovnich terminovanych
vkladl. Trzni riziko musi podstoupit kazdé firma, nebot’ se dotyka jejich budoucich
podnikatelskych zamérti a dlouhodobych investi¢nich rozhodnuti. Efektivni ochrana
proti tomuto riziku neexistuje. Urcitou eliminaci muze byt pouze zdokonaleni

systému podnikatelského fizeni.

Druhym druhem rizik jsou komeréni rizika, kterd vyplyvaji z nesplnéni zavazku
obchodnim partnerem. Komer¢ni rizika jsou vét§inou spojena pouze S negativnimi
dusledky. Divodem je, Ze obchodni partner bud’ neuskuteénil sjednanou transakci
vibec nebo pii jeji realizaci dosahl horSiho vysledku, nez ptedpokladal.
V zahrani¢nim obchodé se tato rizika projevuji ostfeji a intenzivnéji neZ na vnitinim
trhu. Pfi vybirani obchodniho partnera by firma méla zvazit jeho pravni a vlastnickou
strukturu, finan¢ni situaci, technické predpoklady pro konkrétni zakazku atd. M¢la
by také usilovat o pravni zajisténi daného zavazku skrze kvalitni smluvni ujednani.
Firma také mize k v&tSim jistoté vzajemnych vztahii zvolit zajisténi vzajemnych
zavazki tfeti osobou, nejcasteji bankou, i kdyz toto zajiSténi je spojeno se zvySenim
nakladti. Komer¢ni rizika maji v zahrani¢nim obchodé€ nejcastéji formu odstoupeni

obchodniho partnera od kontraktu, nesplnéni ¢i vadného plnéni kontraktu
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dodavatelem, bezdiivodného neptevzeti zbozi odbératelem, platebni nevtile dluznika
a platebni neschopnosti dluznika. Ur¢itou prevenci tohoto druhu rizik je soustavné
ziskavani informaci o subjektech trhu, sledovani jejich finan¢ni situace, hodnoceni
jejich spolehlivosti a tveéruschopnosti. Firmy k tomuto ucelu vyuzivaji informaénich
a poradenskych sluzeb nabizenych bankami, informac¢nimi kanceldfemi nebo
ratingovymi agenturami. Obecné plati, ze pokud chce firma ovlivnit
pravdépodobnost a miru podstupovanych komer¢nich rizik, tak by méla usilovat
0 vybér vhodnych obchodnich partnerti, platebnich podminek a zajistovacich
nastrojii. NejucinngjSim zplsobem, jak pfedejit tomuto druhu rizik je rozvijeni
dlouhodobych obchodnich vztahti zaloZzenych na vzajemné diavétre. Firma ovSem
nesmi opomenout ani kvalitni podnikové fizeni, delegovani pravomoci, systém

vnitropodnikové kontroly nebo vybér kvalitnich zaméstnancti a jejich doskolovani.

Piepravni rizika jsou spojena s mezinarodnimi obchodnimi operacemi se zbozim.
Béhem piepravy mlze dojit ke ztraté ¢i poskozeni zbozi, které s sebou nesou ijmu
pro toho, kdo v daném okamziku nesl riziko. Pfechod rizika z jednoho subjektu na
druhy se zpravidla sjednava v kupni smlouvé stanovenim ur¢ité dodaci podminky.
V praxi se nejCastéji setkavdme se souborem mezinarodnich vykladovych pravidel
INCOTERMS, ktery fesi prechod ndkladii a rizik. Firma miiZze ptepravni rizika
eliminovat jasnym vymezeni mista a okamZiku pfechodu rizika ztraty nebo
poskozeni zbozi v kupni smlouvé pomoci pravidel INCOTERMS nebo vhodnym
pfepravnim zajiSténim piepravovaného zbozi. Samoziejmosti by mélo byt fadné

sjednéni pojistné smlouvy.

Dalsim druhem rizik jsou rizika teritorialni. Ta vyplyvaji z nejistoty politického
a makroekonomického vyvoje jednotlivych zemi, ale mizou byt také disledkem
administrativnich opatfeni nebo pfirodnich katastrof. Tato rizika ovliviiuji budouci
realizaci podnikatelskych zdmérti v urcité zemi a jsou jen obtizné kvantifikovatelna.
¢i uplné pieruSeni hospodaiskych vztahti s danym trhem a nasledné Skody.
Nejucinngj$i prevenci je sbér informaci o cilové zemi. Firmy maji na vybér
z n¢kolika zdroji, které tyto informace poskytuji. Miize se jednat napiiklad
o statistické podklady, zpravy mezinarodnich organizaci nebo informacnich agentur.
Firmy samy se vSak mtizou pred teritorialnimi riziky chranit. At uz jde o teritorialni

diverzifikaci podnikatelskych aktivit, vhodnou volbu platebni podminky, pienos
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financovani obchodu na jiné subjekty, které maji lepsi informace, spolupréci s jinymi
podnikatelskymi subjekty nebo o pojisténi teritoridlnich rizik. Také domaci staty se
Casto snazi pomoci svym podnikatelskym subjektiim eliminovat teritorialni rizika
skrze dvoustranna i mnohostranna jednani, obchodni diplomacii nebo poskytovani

finan¢nich nebo pojistovacich subvenci.

Kurzova rizika jsou spojena se v§emi formami mezinarodnich hospodaiskych vztahi
a vyplyvaji z proménlivosti vyvoje kurzi jednotlivych mén. VIiv vyvoje ménovych
kurzli na hospodateni firmy se neda jednoznac¢né urcit. Zalezi na vyvoji kurzu domaci
mény vici méné zahrani¢ni, na vyvoji kurzu zahrani¢nich mén navzajem nebo na
ménoveé struktufe pohleddvek a zavazkil firem. Méni-li se kurz platebni mény
Vv obdobi mezi kalkulaci kupni ceny a zaplacenim ze strany zahrani¢niho odbeératele,
muze tuzemsky dodavatel utrpét kurzovou ztratu nebo dosdhnout kurzového zisku.
V disledku vyvoje ménového kurzu mize firma ztratit svou schopnost cenové
konkurovat na zahrani¢nim trhu. Firmy pro omezeni negativniho plisobeni
kurzového rizika vyuzivaji mnohé nastroje, které upravuji dopad pohybu ménového
kurzu na jejich hospodafeni. Jednim z onéch néstroji je volba mény, kterou se
vyjadiuji zdvazky a ve které dochédzi k uhradé. Dal$imi nastroji na omezeni
negativniho vlivu vyvoje ménového kurzu jsou naptiklad operace na devizovych
trzich nebo postoupeni pohledavek. Firmy samy maji mozZnost ovlivnit kurzové
riziko pfijimanim fady strategickych a taktickych rozhodnuti jako jsou napftiklad
volba mény, sjednani platebni podminky, volba cilového trhu nebo umisténi vyroby.
Nejefektivnéjsi ochranou jsou ovSem dostate¢né diverzifikované operace, rozlozeni
obchodll na rizné trhy a rizné mény, kombinace dovoznich a vyvoznich operaci

a udrzovani hotovosti ve vhodném ménovém slozeni.

Riziko odpovédnosti za vyrobek souvisi s ochranou spotiebitele na trzich vétSiny
vyspélych zemi. Vyrobcei jsou v téchto zemich vzdy odpovédni za Skody na zdravi

nebo majetku, které jejich vyrobky spotiebitelim zptsobi. Nezbytnou a nejucinné;si

obranou proti tomuto riziku je pojisténi.
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2.4. Mezinarodni marketingovy vyzkum

Raketovy vzestup svétového obchodu s sebou pfinasi zvysenou poptavku po informacich
0 trzich z rliznych koutli svéta. Firmy, které expanduji do novych a dosud neznamych trhti
potiebuji informace o jejich stavu a trzni poptavce. Manazefi, ktefi chtéji rozsifit
a diverzifikovat své operace shromazd’uji informace k vytvoteni efektivnich strategii, které

budou ve vybranych trzich aplikovat.

Zaroven, zvysujici se kulturni rozmanitost vyzaduje sbér informaci o zménach v zivotnim
stylu a spotiebnich preferencich v odlisSnych ¢astech svéta. Rostouci zdjem o cestovani,
v komunikaci a v informacnich systémech a technologiich pfispiva k rychlejSimu tempu
zmén a spojovani trhi skrze tok informaci, obrazkl a ndzort proudici pfes narodni hranice.
To nuti management udrzovat si piehled o téchto zménich a shromazdovat vcasné

a relevantni informace, aby v€as dokézal upravit strategii v rozsifujicich se mistnich trzich.

Efektivni a v€asny vyzkum je nezbytnym nastrojem pro utvafeni strategie V rychle se
ménicim trznim prostfedi. Mezinarodni marketingovy vyzkum muze pomoci s nalezenim
potencialnich pfilezitosti na mezinarodnich trzich, s vybérem nejvhodnéjsi formy vstupu na
vybrany trh, s positioningem nového produktu, s vhodnou propagaci nebo identifikovanim
moznych vyzev s ostatnimi ¢astmi marketingového mixu. (Craig a Douglas, 2005;

Machkova 2015)

Firma mize mezinarodnim marketingovym vyzkumem povéfit vlastni oddéleni
marketingového vyzkumu nebo jej miize zadat externi firmé. Prestoze vétSina velkych
podnikii ma vlastni odd€leni marketingového vyzkumu, tak se stale castéji uchyluji
k pfenosu specialnich vyzkumnych ukoli na externi firmy. Podnikiim, které takovym
odd€lenim nedisponuji, nezbyva nic jiného nez poptavat sluzby u firem, které se

mezinarodnim marketingovym vyzkumem zabyvaji.

Proces mezinarodniho marketingového vyzkumu se sklada ze ¢tyt krokt, definice problému
a stanoveni cili vyzkumu, vytvofeni planu vyzkumu, implementace planu a interpretace

zjisténi. Tento proces je znazornén na Obrazku 2.
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Obrazek 2: Proces mezinarodniho marketingoveho vyzkumu
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Kotler, 2007)

Definice problému a stanoveni cili mezindrodniho vyzkumu Casto piedstavuji nejtézsi krok
celého procesu. Pecliva definice problému zabraiiuje vzniku nékladii na nevhodné zaméteny
mezinarodni vyzkum. Po definici problému nasleduje stanoveni cilii vyzkumu. Nejcast&ji se
setkdvame se tiemi typy cili. Cilem informativniho vyzkumu je zisk ptfedbéznych informaci,
které pomohou Iépe definovat problémy a navrhnout hypotézy. Deskriptivni vyzkum si klade
za cil 1épe popsat trzni potencial urcitého produktu, nebo demografické udaje a postoje
zakaznikd, ktefi dany produkt kupuji. A cilem kauzalniho vyzkumu je otestovat hypotézy
0 vztazich pfi¢ina-nasledek. Pro potfeby této diplomové prace byl vybran deskriptivni

vyzkum.

Druhym krokem pii tvorbé mezinarodniho marketingového vyzkumu je vytvofeni planu
ziskavani informaci. Management si musi fict, jaké informace bude potiebovat pro sva
rozhodnuti a musi vytvofit plan jejich ziskavani. Plan poskytuje zdroje existujicich informaci
a vysvétluje metody pro zisk novych tdaji. Nejcastéjsimi metodami zisku informaci jsou
primarni Udaje, predstavujici informace ziskané ke konkrétnimu ucelu, a sekundarni udaje,
tedy informace jiz existujici a shromazdéné k jinému ucelu. Pro potieby této prace budou
pouzity sekundarni zdroje. Ty jsou kliCovym zdrojem informaci v mezindrodnim
marketingovém vyzkumu diky jejich jiz existujici dostupnosti, nizkym nékladtim na zisk
V porovnani s primarnimi zdroji a ve schopnosti poskytnout zakladni informace
0 specifickém trhu. Zdroje sekundarnich dat jsou obzvlasté cenné pti hodnoceni piileZitosti
vV zemich, o kterych md management malé¢ povédomi. Na zavér by méli marketingovy

pracovnici shrnout do pisemného planu obsahujiciho feSeny problém, cile vyzkumu, jaké
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informace je potieba ziskat, zdroje sekundarnich informaci nebo metody ziskavani primarni
informaci, ndklady na projekt a zpasob jakym budou vysledky vyzkumu vyuzity pfi
strategickém rozhodovani. (Kotler, 2007)

Ceské podniky miiZzou v sou¢asnosti vyuzivat celou fadu zdroji sekundarnich dat. Ty je
mozné ziskat jak v knihovnach, tak za maly poplatek pfimo u organizaci a instituci, které je
publikuji. Stale vice informacnich zdroja, s pomérné nizkymi néklady, eventualné zdarma,
je dostupnych na internetu. Firmy tak mtzou pomérné rychle a snadno ziskat informace od
¢eskych instituci nebo z mezinarodnich zdroji, které jsou dostupné napt. na webovych
strankédch mezindrodnich instituci a organizaci. Nepfeberné mnozstvi uzitecnych informaci
je mozné najit na portalu Evropské unie. Specifické informace o Jednotném vnitinim trhu,
jsou k nalezeni na strankach Generalniho feditelstvi evropské komise Vnitini trh nebo Vase
Evropa. Tyto zdroje slouzi primarné firmam, které chtéji vstoupit na trh nékteré z clenskych
zemi EU. Vyznamnymi zdroji informaci jsou také organy statni spravy. Zakladni
zahrani¢népolitické, teritoridlni a ekonomické informace lze ziskat na ministerstvu
zahrani¢nich véci, ministerstvu primyslu a obchodu, ministerstvu financi, Ceském
statistickém tfadu nebo v Ceské narodni bance. Ministerstvo primyslu a obchodu také
zpravuje specidlné pro ceské vyvozce portdl Businessinfo a agenturu CzechTrade.
K dispozici jsou také naptiklad ndsledujici zahrani¢ni zdroje poskytujici relevantni
sekundérni informace: OSN, Svétova banka, OECD, CIA nebo The Economist Intelligence
Unit.

K dispozici jsou rizné druhy zdrojii sekundarni dat slouzicich pro potieby mezinarodniho
marketingového vyzkumu. Problémem pro firmy tedy neni jejich nedostatek, ale naopak
Je potieba byt selektivni pii vybéru zdroji poskytujicich aktudlni a pfesnd data, ktera jsou
relevantni pro specificky produkt, sluzbu nebo jiny vybrany zamér. (Craig a Douglas, 2005;
Machkova 2015)

Dalsim krokem po definici problému, stanoveni cili a vytvoteni planu ziskavani informaci
je implementace planu vyzkumu. Ta se skladd ze sbéru, zpracovani a analyzy informaci,
které je na zaver tfeba pievést do tabulek a vypocitat rizné statistické hodnoty. Poslednim
krokem v mezinarodnim marketingovém vyzkumu je vyklad a prezentace vysledkd.
Interpretace zavéra je duleZitou soucasti procesu vyzkumu, nebot 1 sebelepsi vyzkum je
zbyte¢ny, pokud nedojde k efektivnimu piedlozeni dilezitych zjisténi potfebnych pro

rozhodnuti managementu. (Craig a Douglas, 2005; Kotler, 2007; Machkova, 2015)
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3. Metodika a cile

V této kapitole je popsana koncepce a metodika primarniho a sekundarniho vyzkumu, které
vedou K naplnéni cile diplomové prace ,,Zvolit vhodnou formu vstupu vybraného podniku
na némecky trh.“ Nejprve jsou predstaveny diléi cile primarniho a sekundarniho vyzkumu
a je struéné charakterizovan sekundarni vyzkum. Druha ¢ast kapitoly je pak vénovana

primarnimu vyzkumu.

Podle Kozla, Mynafové a Svobodové (2011) je provedeni analyzy vychozi situace nejvice
zadouci, pokud zadavatel potfebuje znat informace z oblasti, kterou sdm nezna. K tomu
slouzi, podle zptisobu, jakym jsou data sebrana, sekundarni a primarni vyzkum. Primarni
vyzkum je definovan jako sbér dat uskuteénény poprvé, k vyreseni konkrétniho problému,
zatimco sekundarni vyzkum vychazi z udaji jiz zvetejnénych. Obrazek 3 znazoriuje

koncepci realizovanych vyzkum?.

primarni sy, kvalitativni
, primarni data ,
vyzkum vyzkum
sekunddrni sekundarni externi a
vyzkum data interni zdroje

Obrdzek 3: Cile primarniho a sekundarniho vyzkumu
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Kozel, Myndrova a Svobodovd, 2011; Tahal, et al., 2017)

K naplnéni cile ,,Identifikovat interni a externi faktory, které mtizou mit vliv na formu vstupu
vybraného podniku na némecky trh* je pouzit sekundarni vyzkum. Jeho vyhodami jsou dle
Kozla, Mynafové a Svobodové (2011) vyrazn€¢ levnéjSi cena v porovnani s cenou
primarniho vyzkumu, niZ§i naro¢nost na lidské zdroje v porovnani s primarnim vyzkumem
a dostupnost zdroji dat. Béhem sekundarniho vyzkumu se pracuje se sekundarnimi daty,

tedy daty, ktera existuji jiz pfed zacatkem vyzkumu. Tato data pochazi, jak ze
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zdrojii externich (zpravy statistickych radt, zpravy obchodnich komor, obchodni rejstiiky
atd.), tak iinternich (vyro¢ni zpravy podniku, informace o zakaznicich atd.)

(Tahal, et al., 2017)

K identifikaci internich faktorti je pouzita vnitini analyza podniku, jejimz cilem je nalézt
strategicky vyznamné zdroje, schopnosti a pfednosti firmy, které mizou slouzit jako zdroj
konkurenéni vyhody. Ke shrnuti interni analyzy je pouzita metoda SAP (Strategic
Advantages Profile), ktera slouzi k sumarizaci vSech dulezitych faktort identifikovanych
interni analyzou. K identifikaci externich faktord je pouzita PEST analyza sestavajici se
z analyzy politického, ekonomického, socidlné-demografického a technologického
prostiedi. Ke shrnuti a ohodnoceni analyzovanych externich faktort je vyuZita technika
ETOP (Environmental Threat and Opportunity Profile), jejimz cilem je identifikovat
relevantni trendy a odhadnout jejich potencidlni dopad na budouci fungovani podniku.
K sumarizaci dil¢ich zavéri predeslych dvou analyz (SAP a ETOP) poslouzi souhrnna
SWOT analyza, ktera zjistuje klicové silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby.

(Ketkovsky a Vykypél, 2006)
3.1. Primarni vyzkum

Cile ,,Zjistit relevantni a divérné informace o firm¢“ je dosaZeno pomoci primarniho
vyzkumu. Podle Kozla, Mynafové a Sedlackové (2011) je vyhodou primarniho vyzkumu to,
7e ziskana data piesné odpovidaji potiebam firmy, pii zajisténi systemati¢nosti je zajisténa
presnost a spolehlivost dat a informace jsou aktudlni. K ziskani primarnich dat je vyuzit
kvalitativni vyzkum. Uelem primarniho kvalitativniho vyzkumu je ziskat relevantni
informace s vysokou piidanou hodnotou, které se vazi k tématu diplomové prace. Proces
primarniho vyzkumu je znazornén na Obrazku 4. (Kozel, Mynafova, Svobodova, 2011;

Tahal, et al., 2017)
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e Pozitivisticky

o Kvalitativni

* Deskriptivni,
explorativni

e Expertni
rozhovor

*Obsahovd
analyza

Obrazek 4: Proces primarniho vyzkumu
Zdroj: vlastni zpracovani

Metodologicky piistup — byl zvolen pozitivisticky ptistup. Podle Molnara, et al. (2012) je

tento pfistup spojen s pozorovanim reality a naslednym odvozenim zakonitosti.
Metoda vyzkumu — vyuzity kvalitativni metody. (Kozel, Mynafova, Svobodova, 2011)

Ukel vyzkumu — s ohledem na cil diplomové prace plnil vyzkum deskriptivni a explora¢ni

ucel. (Tahal, et al., 2017)

Metoda sbéru dat — byl zvolen expertni rozhovor. Podle Tahala, et al. (2017) je expertni
rozhovor vhodny, pokud jsou respondenty profesionalové v dané oblasti (feditelé, manazefi
firem atd.). Expertni rozhovor probiha na zakladé pripraveného scénafe a jeho délka by
zpravidla neméla piekrocit 40 minut. Podle autora je tato metoda vhodna, pokud si experti
pteji zachovat davérnost firemniho know-how. V ptfipravné fazi vyzkumu probéhlo

podrobné naplanovani, otestovani a zavérecné sestaveni strukturovaného scénare.
Metoda vyhodnoceni dat — zvolend metoda vychazela z expertnich rozhovori.

Expertni rozhovory prob&hly 14. zati 2017 a 11. listopadu 2018 v sidle spolecnosti
Novoplast Liberec s.r.o. a zcastnili se jich jednatel spolecnosti, pan Jifi VoSoust,
a asistentka jednatele, pani Ing. Marcela VoSoustova. Pfedmétem rozhovort byly interni
procesy, detailni seznameni s procesem vyroby, obchodni a marketingové strategie,

organizac¢ni struktura podniku a dalsi oblasti pottebné k provedeni vnitini analyzy.
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4. Predstaveni podniku a jeho vnitini analyza

V této kapitole je piedstaven vybrany podnik, Novoplast Liberec s.r.0. a souc¢asné provedena
jeho vnitini analyza. K provedeni vnitini analyzy je pouzit nejprve sekundarni vyzkum
vyzivajici sekundarni data z vnitinich (webové stranky podniku, vyro¢ni zpravy) a vngjSich
zdroju (obchodni rejstiik, zpravy auditora) K identifikovani internich faktord, které mtzou
mit vliv na formu vstupu podniku na némecky trh. Sekundarni vyzkum je doplnén
primarnim, ktery pomoci expertnich rozhovori zjistuje dalsi relevantni a davérné informace
0 podniku. Na zavér jsou vSechny dulezité faktory identifikované pomoci interni analyzy

sumarizovany metodou SAP.
4.1. Obecné informace o firmé

Novoplast Liberec s.r.o. se muze pySnit 27letou tradici na ¢eském trhu. Podnik zalozil
Ing. Jifi VoSoust, ktery s podnikdnim zac¢inal v garazi se tfemi lisy. Postupem casu se ale
spole¢nost vypracovala v renomovany podnik zabyvajici se vyrobou a prodejem plastovych
oballi pro potravinaisky primysl, stavebni chemii a pro mnoho dalSich primyslovych
odvétvi. Az si ptisté budete v obchodé kupovat ke¢up nebo majonézu, dobie si prohlédnéte
jejich obal, protoze s nejvétsi pravdépodobnosti pochazi pravé z libereckého podniku.
V roce 2008 predal zakladatel, Ing. Jifi VoSoust, fizeni spole¢nosti svému synovi Jifimu

VoSoustovi.

Spolecnost vlastni technologie vyfukovani a vstfikovani pro materidly PP, PE, HDPE, ABS
a SAN. Jiz od zacatku svého plisobeni klade velky diraz na vysokou kvalitu nabizeného
zbozi a uspokojovani specifickych potieb svych zdkaznikl. Diky této striktni filosofii se
spoleénost stala dlouhodobym partnerem a provéfenym dodavatelem mnoho firem v Ceské

republice a v zahrani¢i. Za zminku stoji napiiklad firma Hamé, pro kterou vyrabi obaly.

Podnik je drzitelem certifikatu kvality ISO 9001:2009, ktery urcuje vysokou kvalitu jeho
managementu a diky kterému mtize vyrabét produkty pro zdravotnickd zatizeni. Jeho cilem
je, aby jméno spole¢nosti Novoplast Liberec s.r.o., bylo spojovano vzdy a pouze s kvalitou

a daverou. Podnik se zamétuje na nésledujici:

o technologie vstfikovani plastickych hmot (vstiikovaci stroje uzaviraci sila 800—7 500
kN),

e technologie vyfukovani plastickych hmot (vyfukovaci stroje do 1,5 1),
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e technologie konstrukce a vyroby nastroji pro vstfikovani a vyfukovani plastickych

hmot,

e vyrobu lahvi pro potravinarsky primysl,

e vyrobu kbelikl s vikem pro potravinarsky a ostatni priamysl,

e vyrobu oballl pro potravinaisky primysl,

e vyrobu prepravek, ukladacich beden a kleci na drubez,

e vyrobu oballl pro kosmetiku a bytovou chemii,

e vyrobu a montaz hracek. (Lansky, 2016; Novoplast, 2018)

V Tabulce 1 jsou pro ptehlednost uvedeny zakladni informace o podniku.

Tabulka 1. Obecné informace o podniku

Obchodni firma: Novoplast Liberec s.r.o.

Lucanska 53, Liberec XXIX-Kunratice,
Sidlo: ]

460 15 Liberec
Pravni forma:

Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani:

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené
v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zakona;

Zamecnictvi, nastrojarstvi

Statutarni organ:

Jifi VoSoust, jednatel

Spolecnici:

Jifi VoSoust

Zakladni kapital:

1200 000,- K¢

Primérny pocet zaméstnancii:

62 zaméstnanci

Kontakt:

http://www.novoplast.cz/

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Ministerstvo spravedInosti, 2018)

Jistou nevyhodou miiZze byt jazykova vybavenost administrativnich pracovnikl. Zejména

némciny coz muze tvorit bariéru pii obchodovani s Némeckem. Moznou slabinou jsou

webové stranky dostupné pouze v ¢eském jazyce. Nasleduje Tabulka 2, ktera zachycuje

vyvoj vybranych ekonomickych ukazatelli za posledni 3 tcetni obdobi.
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Tabulka 2: Vyvoj ekonomickych ukazatelil (v celych tisicich K¢)

2017 2016 2015
Cisty obrat za uifetni
153 673,- 149 672,- 163 944, -

obdobi
Vysledek
hospodareni za 4 247 .- 3831,- 3500,-
ucetni obdobi
Spoti‘eba materialu

] 99 762,- 96 317,- 105 168,-
a energie
Mzdové naklady 17 477 - 16 512,- 17 108,-

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Ministerstvo spravedlnosti, 2018, Novoplast, 2018)

Pro tcetni obdobi za rok 2017 bylo dilezité udrzeni obchodnich vztaht se stavajicimi
zakazniky spolecnosti minimalné v objemu vzdjemnych obchodl roku 2015, i vzhledem
k tlaku na ceny jednotlivych vyrobki ze strany obchodnich fetézcl a tim nasledné ze strany
zakaznikd firmy. V roce 2017 byla rozvinuta spoluprace se spolecnosti Preciosa a noveé
taktéZ se spolecnosti Dino Toys, pro kterou byly feSeny v rdmci spolecného projektu jak
vyrobni zafizeni — stroje, tak i montazni pfipravky pro montaz hrac¢ek. Uvedeny odbératel
byl v roce 2017 nejvétsim ziskanym zakaznikem, v ostatnich pfipadech se jednalo spiSe

0 drobné odbératele.

Ucetni rok 2017 byl jako takovy charakteristicky primérnou cenou ropy na svétovych trzich
a tim standardni cenou zédkladniho materialu — granulatu. K jisté stabilizaci pfispéla 1 v rdmci
moznosti dan¢ho trhu diverzifikace odbéru zdkladniho materidlu 1 od jinych dodavateld.
Oproti roku 2015 sice doslo ke zvySeni obratu, ale diky skute¢nostem vySe uvedenym se to
nijak vyrazné neprojevilo ve vysi jednotlivych marzi vyrobkl. Spole¢nost zaznamenala rlst
v nékterych nakladovych polozkach, a to pfedevSim v téch, u kterych nebylo mozné jejich
optimalizaci objektivné ovlivnit. V kazdém ptipad¢ se spole¢nosti Novoplast Liberec s.r.o.
podafilo pfednakupem elektrické energie pfedem na trhu s uvedenou komoditou ziskat
vyhodnéjsi cenu, nez je béznd trzni cena. Riist mzdovych nakladi se podafilo udrzet.
Z pohledu personalnich ndklada se jedna u spolecnosti o dlouhodobé prosazovany trend,
ktery vede k pozitivnim ekonomickym efektiim. V roce 2018 podnik také pfedcasné splatil
zbyvajici ¢ast dlouhodobych uvért, poskytnutych bankovnimi institucemi, které ziskal na

obnovu vyrobnich zafizeni a doséhl tak hospodarského roku bez zadluZeni.
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4.2. Organizacni struktura

Zakladnimi organiza¢nimi utvary spolecnosti jsou tseky a oddéleni. Kromé toho mtizou byt
zfizovany samostatné referaty, které nejsou na trovni oddéleni a funkce samostatnych
pracovnikii v pfimé plsobnosti jednatele spolecnosti. Nasledujici Obrazek 5 detailné

zobrazuje organiza¢ni schéma spole¢nosti.

Jednatel spoleénosti
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Obrazek 5: Organizacni schéma spolecnosti Novoplast Liberec s.r.o0.
Zdroj: Novoplast, 2018

Jednatel spolecnosti je odpoveédny za stanoveni investi¢niho a technologického rozvoje
podniku. Zaroven ¢ini veskeré pravni tkony vyplyvajici z ¢innosti spolecnosti a je opravnén
jednat jejim jménem ve vSech vécech v rozsahu pravomoci danych majitelem spolec¢nosti.
Jednatel spolecnosti odpovida podle platnych ptedpist za fadné hospodateni, bezpecnost
prace a pozarni ochranu, sprdvu majetku a za persondlni rozvoj spolecnosti Novoplast
Liberec s.r.o. V souvislosti s velikosti podniku a mnozstvim zaméstnanci ma jednatel
spolecnosti na starosti také marketingovou agendu. Provadi prizkum trhu, navstévuje
veletrhy a vystavy, kde jedna s potencialnimi partnery. Na zdkladé pravomoci, danych
jednatelem spolecnosti, mizou vedouci pracovnici fidit libovolny usek ¢i odde€leni
spolecnosti a konat vSechny pravni ukony ¢i jednat jeho jménem v rozsahu téchto
pravomoci. Mzdovéa ucetni — personalistka odpovida za oblast ekonomické ¢innosti a nese

zodpovédnost za spravné provedeni viech operaci. Reditel vyroby odpovidd za plnéni
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a koordinaci vyrobnich tkonti v podminkach vyrobniho provozu spole¢nosti, véetné vSech
ukolll pfimo souvisejicich s vedenim c¢innosti (technického useku, logistiky, expedice
a planovani vyroby). Zakladnim stalym poradnim organem jednatele spolec¢nosti je porada
vedeni spolecnosti. Pro jednatele spolecnosti dale pak porada vedoucich pracovnika

a porady zajistovani vyroby. Porada vedeni spolecnosti se kona zpravidla 1x za mésic.

Odborny asistent jednatele — sekretaridt podniku je samostatnym referatem, ktery piimo
podIéha jednateli spoleCnosti Novoplast Liberec s.r.0. Vytvaii administrativni a organizacni
zdzemi pro Cinnosti jednatele spolecnosti. ZabezpecCuje administrativni ¢innosti jednatele
spolecnosti, zejména shromazd'uje podklady pro jeho ftidici praci, zajistuje distribuci
doslych faktur, zajistuje pracovnépravni a osobni zalezitosti pracovnikii a mnoho dalSich.
Dal$im samostatnym referatem v piimé podiizenosti jednatele spolecnosti je mzdova ucetni
— personalistka, kterd tidi finan¢ni Ucetnictvi, spolupracuje pfi provadéni revizi a auditu
hospodareni, vede mzdovy archiv podniku atd. V dalSich tkolech zabezpecuje kompletni
agendu souvisejici s hospodafenim podniku, zajistuje, koordinuje a fidi ekonomickou
a daniovou problematiku a poskytuje konzultace v této oblasti ostatnim tsekiim, oddélenim
a referatim. Usek Fizeni jakosti zajistuje Fizeni a organizaci systému kvality, kontrolu
materiall, vyrobkd, pracovnich postupt a organizaci prace ve spole¢nosti podle pozadavk
vedeni spolecnosti a odbérateltl. V cele useku je vedouci useku fizeni jakosti a organizace
a techniky fizenim ktery je pfimo podfizen jednateli spolecnosti a nadfizen pracovnikiim
sménové technické kontroly. Usek zabezpetuje metodické fizeni vyrobniho provozu pii
zavadéni norem systému jakosti a organiza¢nich norem, provadi kontroly dodrZzovéani norem
podniku jednotlivymi tseky, oddélenimi a referaty nebo zpracovava rocni trendy vyvoje

kvality v€etné navrhli na odstranéni pfipadnych zavad.

Vyrobni usek zabezpefuje veskerou vyrobu zbozi podniku a veskeré obsluzné procesy
hlavni vyroby. Organiza¢né se skladd ze dvou oddéleni — hlavni vyroba-mistr vyroby
a logistiky a technicka obsluha vyroby a expedice, dale pak ze dvou referati — technického
useku a planovani vyroby. V €ele vyrobniho useku je feditel vyroby, ktery je pfimo podiizen
jednateli spolecnosti a vykonava ptimo nadfizenou funkei vii¢i ostatnim utvariim vyrobniho
useku — hlavni vyroba, technicky tsek a planovani vyroby. Vedouci technického tiseku tidi
prostiednictvim vedouciho technické obsluhy vyroby nastrojarnu, udrzbu a setfizovace na
vSech sménach. Vyrobni usek zabezpeCuje fizeni a organizovdni vyrobniho provozu,
spolupracuje s ostatnimi useky, oddélenimi a referaty dle organiza¢niho schématu, realizuje

plnéni schvalené¢ho planu vyroby zbozi v K¢ a sortimentu dle stfedisek pro dany mésic
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v pozadované kvalité, vCetné jeho aktualizace a mnoho dal$ich aktivit. Planovani vyroby je
VvV pfimé podfizenosti feditele vyroby a zabezpecuje naptiklad denni stanoveni vyrobnich
ukolii pro jednotlivé smény, denni plan zmén néstrojii na jednotlivych strojich, denni rozpis
finan¢niho planu vyroby zbozi. Pozice mistra vyroby a logistiky je v pfimé podiizenosti
feditele vyroby a zabezpecCuje napiiklad vychovu, zapracovani a Skoleni veskerého
obsluzného personalu jak na nové, tak i zavedené vyrobky nebo planuje a predklada navrhy
na realizaci kvalifikacniho vzdélavani obsluzného personalu. V Cele oddéleni technického
useku je vedouci technického tseku, ktery je v pfimé podiizenosti feditele vyroby a v piimé
nadfizenosti vedouciho TOV, strojni udrzbé, elektroudrzbé, nastrojarné a sménovych
sefizovacl. Vedouci tohoto oddéleni naptiklad zabezpecCuje opravy stroju a nastroju — je
zastupcem podniku v piimém jednani s externimi dodavateli sluzeb nebo eviduje a vede
knihy jednotlivych strojii a nastroji vcetné zapisu o jednotlivych upravach a opravach

uvedenych stroju a zafizeni.

Obchodni usek zabezpecuje nakup, skladovani, prodej a expedici materidlu, vyrobki, strojii
a zafizeni k dosazeni optimalniho zisku pro podnik. V ¢ele obchodniho tseku je jednatel
spole¢nosti, ktery je pfimo nadfizen referentim odbytu a referentu zasobovani. Déle
napiiklad obstarava veskery styk s odbérateli vyrobkli a dodavateli materiald, stroji
a zatizeni, véetné sluzeb s tim spojenych nebo vyhledava potencialni odbératele vSemi
odpovidajici zptsoby. Odd¢leni skladl a expedice zajistuje veskery pohyb vyrobeného
zboZi od prevzeti z vyroby do odevzdani jednotlivym odbératelim, dale veSkery pohyb
materialu, nadhradnich dilti, rozpracované vyroby od externich dodavatelt aj. od pfijmi na
sklad do ptedani pfislusnym tsekiim nebo pracovnikim. V cele oddéleni je vedouci, ktery
je pfimo podfizen vedoucimu obchodniho tseku a pfimo nadfizen pracovnikiim sklada
a expedice. Pracovnici oddé€leni zajistuji napiiklad skladovou dokumentaci o vSech
pohybech skladovaného materialu, kterou spravuji a archivuji nebo denni ptejimku hotovych

vyrobkt od vyrobniho useku. (Novoplast, 2018)
4.3. Produktové portfolio

Podnik se muze chlubit Sirokym spektrem vyrabénych produkt. Spolecnost vyrabi plastové
prepravky s vyuzitim v riznych odvétvich. Jednd se o plastové piepravky pro potravinarsky
primyslu, masny primysl, cukraisky primysl, pekate, automobilovy primysl, mont4zni
linky, skladovaci prostory, pro domaci pouziti (zahradkafi, kutilové...) nebo o plastové

piepravky pro uskladnéni ovoce, zeleniny.
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Obrdazek 6: Plastova prepravka pro pekarské a potravinarské vyrobky
Zdroj: Novoplast, 2018

Obrazek 7: Plastova prepravka pro masny primys|
Zdroj: Novoplast, 2018

Podnik také vyrabi dva druhy plastovych kbelikt s vikem. Kbeliky s objemem 5,7 1 a 12 |
jsou k dispozici v riznych barvach dle specifikace zakaznika a jsou uréeny pro potravinaisky

pramysl, stavebni chemii, krmné a vyzivové smési, hobby pouziti (dilna a zahrada).

Obrdazek 8: Plastové kbeliky
Zdroj: Novoplast, 2018

Dalsim produktem jsou plastové lahve pro potravinarsky primysl a firma kromé vyroby
nabizi také dal$i sluzby dle specifického zadani véetné zpracovéani projektu a vykresové
dokumentace, zajisténi vyroby modelu, zajisténi vyroby forem, sériové vyroby lahvi a baleni

a expedice k zakaznikiim.
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Obrazek 9: Plastové lahve
Zdroj: Novoplast, 2018

Dale firma vyrabi Sroubovaci uzavéry s indukéni folii pro potravinatrsky pramysl, kulaté
nebo ovalné narazeci uzavéry s ochrannou pojistkou proti otevieni uréené pro potravinaisky
priamysl nebo Sroubovaci uzavéry pro technické lahve s objemem 1 000 ml s ochrannou

pojistkou. VSechny uzavéry jsou opét k dispozici v barvé dle specifikace zakaznika.

Obrazek 10: Uzavery Sroubovaci s indukcni folii
Zdroj: Novoplast, 2018

Dals$im produktem jsou technické lahve pro autokosmetiku a chemicky primysl o objemu
1 000 ml v¢etné uzavéru. Podnik nabizi barevné provedeni lahve a uzavéru dle specifikace
zakaznika. Lahve jsou urCeny pro destilovanou vodu, naplné do ostfikovacti, stavebni chemii

a domaci chemii.

Obrazek 11: Technickeé lahve
Zdroj: Novoplast, 2018

Firma také vyrabi davkovace na tekuté mydlo pro sanitdrni oblast v nékolika velikostech

a barevném vypracovani a v neposledni fadé, Novoplast vyrabi a montuje hracky.
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Obrazek 12: Davkovace na tekuté mydlo
Zdroj: Novoplast, 2018

V soucasné dob¢ firma spolupracuje s firmou Dino Toys, pro kterou vyrabi a montuje

legendarni Tatru se sklapéckou, betonovy mix a placht’ak ve dvou velikostnich provedenich.

Obrazek 13: Tatra
Zdroj: Novoplast, 2018

Podnik navic v lonském roce rozvinul spolupraci se spole¢nosti Preciosa, se kterou

participuje na projektu vyroby originalnich plastovych krouzki na sklenéné uzavéry na vino.

Obrazek 14: Plastové krouzky
Zdroj: Novoplast, 2018
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Procentualné se vyroba rozdéluje mezi vyrobky nésledovné. Lahve tvoti 38 % vyrobni
kapacity, piepravky 17 %, uzavéry 14 %, kbeliky 12 %, krouzky (Preciosa) 11 % a auticka
Tatra (Dino Toys) 8 %. Vsechny vyrabéné produkty je podnik schopen vyrobit v nékolika
tvarech, velikostech a barvach. Ktomu vyuziva celkem 15 stroju s 2 technologiemi.
Technologie vyfukovani plastové hmoty je urcena pro vyrobu lahvi a technologie
vstiikovani pro vyrobu kbelikl, uzavért, prepravek, krouzki a hracek. Zajimavosti je, ze
podnik vykazuje nulovou zmetkovitost. VSechny zmetky se rozdrti a poslou znovu do
vyrobniho procesu. Diky tomu dokaze podnik eliminovat naklady. V soucasnosti neprobiha
v podniku zadny vyzkum a vyvoj. V minulosti pfiSel podnik s inovativnim feSenim ve
vyrobé, ale z diivodu naro¢né ochrany (pfipadné soudni spory a naklady s nimi spojené) se
nakonec rozhodl novou technologii u patentového tGfadu neregistrovat. Vyrobené produkty
nachazeji odbytisté jak v Ceské republice, tak v zahrani¢i. 88,29 % odbytu ziistava v CR,
zbylych 11, 71 % pak mifi do zahrani¢i, prevazn¢ do Némecka a Rakouska. Nejveétsi
konkurenci jsou pro podnik polské firmy, které disponuji nemalymi statnimi dotacemi
atlevami od vlady. Diky tomu jsou schopny podstatné snizit cenu svych nabizenych
produktl. Spolecnost také v minulosti pii obchodovani s némeckymi odbérateli narazila na
nesvar, kdy odbératelé tésné pied uzavienim smlouvy ukoncili kontakt a nasledné radsi

upfednostnili némeckého dodavatele. (Novoplast, 2018)
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4.4. Shrnuti interni analyzy

Ke shrnuti interni analyzy je pouzita metoda SAP, ktera slouzi k sumarizaci vsech dulezitych

faktort identifikovanych interni analyzou.

Tabulka 3: Shrnuti vysledki interni analyzy technikou SAP

Vliv Faktor Komentar
+ | Kvalita vyrobku ISO 9001:2009 zarucujici nejvyssi kvalitu vyrobku
N Variabilita Schopnost pfizptsobit vyrobky pozadavkim zakaznika
vyrobku (velikost, barva)
+ ETEkt'y'ta ve 0 % zmetkovitost
vyrob¢
+ | Vyrobni kapacita | Dostacujici vyrobni kapacita
+ Inovaéni Nové vyrobni procesy
schopnost
+ | Cena vyrobku Stabilni marze bez vétsich vykyvi
+ | Finan¢ni stabilita | PfedCasn¢ splacené uvéry; nulova zadluzenost
+ | Image podniku Dobra image podniku na ¢eském trhu
Marketingové Absence marketingového odd¢leni — jednatel provadi
" | oddgleni prizkumy trhii a dals$i marketingové aktivity
- | Webové stranky Pouze jednojazycné
Jazykova Slaba vybavenost personalu cizimi jazyky
" | vybavenost
0 Organizacni Jasna a piehledna organizaéni struktura
struktura
+ | Poloha podniku Vhodna poloha podniku vzhledem k vstupu na némecky trh

Pozn.: + piilezitost; - hrozba; 0 neutralni vliv
Zdroj: vlastni zpracovani

Z Tabulky 3 vyplyva, ze silnymi strankami podniku jsou kvalita vyrobkd, variabilita
vyrobk, efektivita ve vyrobég, vyrobni kapacita, inova¢ni schopnost, cena vyrobk, finan¢ni
stabilita, image firmy a jeji poloha. Naopak slabymi strankami identifikovanymi technikou
SAP jsou marketingové oddé€leni, webové stranky a jazykova vybavenost. Jako neutralni se

jevi organizacni struktura.
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5. Analyza zahrani¢niho trhu

Aby podnik zvolil nejvhodnéjsi metodu vstupu na zahrani¢ni trh musi nejprve provést jeho
dikladnou analyzu. Vedeni spolec¢nosti si musi byt védomo, Ze vstupuje do prostiedi, které
se od jeho domaciho muize zasadné liSit napiiklad v oblasti politického rozlozeni,
makroekonomickych ukazatelti nebo technologickych faktort. Z téchto diivodi musi podnik
zanalyzovat vybrany trh, jestli je pro n¢j vilbec vhodny a aby mohl reagovat na ptipadna
rizika, kterd miZou mit na jeho pisobeni zasadni vliv. Podnik si za cilovy trh zvolil
Spolkovou republiku Némecko. Faktory pro jeho zvoleni byly primarné geograficka
a kulturni blizkost a pfiblizna znalost obchodniho prosttedi z ptedeslych obchodnich vztahii
s némeckymi obchodnimi partnery. K provedeni vnéjsi analyzy je pouzit sekundarni
vyzkum, ktery za pomoci sbéru a tfidéni sekundarnich dat volné dostupnych z vnéjsich
zdroju (obchodni rejstiik, zpravy auditora) identifikuje externi faktory, které mizou mit vliv
na formu vstupu podniku na némecky trh. Po detailnim zhodnoceni jednotlivych atributti
PEST analyzy (politickych, ekonomickych, socialné-demografickych a technologickych) je

nasledné provedena sumarizace klicovych zjisténi analyzy pomoci metody ETOP.
5.1. Politické prostiedi

Ihned po padu komunistického rezimu v Evropé se zacalo jednat o znovusjednoceni
Némecka. Po prvnich celonémeckych volbach ovSem vyvstaly znaéné politické
a hospodarské problémy, které do dneSni doby pfetrvavaji. Divodem byla hospodaiska
obnova 5 spolkovych zemi, které nové vznikly na izemi byvalé NDR. Jejich obnova stale
probiha, a to zejména diky finan¢ni pomoci ze strany z4padnich spolkovych zemi a EU.
Spolkové republika Némecko (SRN) je prvnim skutecné liberalnim a demokratickym statem
vV d¢jinach Némecka. Je ¢lenem NATO, OSN nebo EU, jejimz je zakladajicim cElenem.
Ve vSech organizacich hraje vyznamnou roly. Spolkova republika Némecko se naléza ve
sttedni a severozapadni ¢asti pevninské Evropy a sousedi celkem S 9 staty. Na zapadé
s Nizozemskem, Belgii, Lucemburskem a Francii, na jihu se Svycarskem a Rakouskem, na

vychodé s Ceskou republikou a Polskem a na severu s Danskem.

Spolkova republika Némecko je tvofena 16 spolkovymi zemémi. Dvé z téchto spolkovych
zemi predstavuji mésta Berlin a Hamburg, tfeti méstska spolkova zemé Brémy se sklada ze
dvou méstskych okrestt — Svobodného hanzovniho mésta Brémy a Bremerhavenu. Tyto
okresy od sebe d¢li ptiblizné¢ 60 km. Deset spolkovych zemi, oznaCovanych jako staré

spolkové zemé¢, vzeslo zUzemi byvalého Zapadniho Némecka. Zbyvajicich Sest, nové
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spolkové zemé¢, pak z izemi byvalé NDR, v¢etné Berlina, ktery vznikl slou¢enim Zapadniho
a Vychodniho Berlina. Hranice mezi jednotlivymi spolkovymi zemémi jsou tvoieny

hranicemi byvalych pruskych provincii a svobodnymi stity Vymarské republiky.

MECKLEMIURG-
VORPOMMERN

HAMELIRG
BREMERT]

MIEDERSACHSEN

BRANDENEURG

Obrdzek 15: Spolkové zemé Spolkové republiky Némecko
Zdroj: ASIS, 2019

Pro vétsi piehlednost jsou vSechny spolkové zemé vypsany v Tabulce 4, ktera obsahuje

némecky nazev, ¢esky ndzev a hlavni mésto spolkové zemé.
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Tabulka 4: Seznam spolkovych zemi

Némecky nazev Cesky nazev Hlavni mésto
Baden-Wiirttemberg Bédensko-Wiirttembersko | Stuttgart
Bayern Bavorsko Mnichov
Berlin Berlin Berlin
Brandenburg Braniborsko Postupim
Bremen Brémy Brémy
Hamburg Hamburk Hamburk
Hessen Hesensko Wiesbaden
Mecklenburg-Vorpommern | Meklenbursko-Ptedni Schwerin

Pomotansko
Niedersachsen Dolni Sasko Hanover
Nordrhein-Westfalen Severni Poryni-Vestfalsko | Diisseldorf
Rheinland-Pfalz Poryni-Falc Mohu¢
Saarland Sarsko Saarbriicken
Sachsen Sasko Drazd’any
Sachsen-Anhalt Sasko-Anhaltsko Magdeburk
Schleswig-Holstein Slesvicko-Holstynsko Kiel
Thiiringen Durynsko Erfurt

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Spolkového statistického uradu, 2019)

Spolkova republika Némecko je parlamentni republikou. Zakladnim pravnim fadem je
ustava, tzv. ,,Novy zdkon“ z roku 1949. Vykonnou moc vykonava Spolkova vlada. Ta se
skladad z kancléfského tfadu a 14 resortl. V cele Spolkové vlady stoji spolkovy kancléf,
ktery je do funkce jmenovan Spolkovym prezidentem se souhlasem Spolkového snému.
V nyngjsi dob& je némeckou kanclétkou naposledy Angela Merkelova. Ustava dava
Spolkovému kancléti rozsahlé pravomoci. Zékonodarnou moc vykonava Spolkovy sném,
nejvyssi zakonodarné shromazdeéni, se sidlem v Berliné. Volby do Spolkového snému se

konaji kazdé ctyti roky a K dispozici je momentalné 709 poslaneckych mandatt. Pfedsedou
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Spolkového snému je Wolfgang Schéiuble. Spolkovy sném je legislativnim organem, ktery
také voli Spolkového kancléte. Jednotlivé vlady Spolkovych zemi zastupuje ve federativnim
legislativnim procesu Spolkova rada. Soudni moc vykonava ve stat¢ Spolkovy tistavni soud.
Hlavou statu a zaroven ¢lenem vykonné moci je Spolkovy prezident. Ten je volen
Spolkovym shromdzdénim, které se schazi pouze k volbé prezidenta a je slozeno z poslanct
Spolkového snému. Souasnym Spolkovym prezidentem je Frank-Walter Steinmeier. Uloha
Spolkového prezidenta v pravnim systému je podobna tloze toho ceského. Spolkovy
prezident ma spiSe reprezentativni funkci, ale disponuje pravem navrhnout kandidata na
Spolkového kancléte pii utvateni vlady, na kancléfiv navrh jmenuje a odvolava ministry,
jmenuje soudce a jiné vysoké ufedniky, a dokonce muze za urcitych podminek rozpustit

Spolkovy sném. (Bischoff, 2015; Facts about Germany, 2019; Steidler, 1995)

Némecko je clenem mnoha mezindrodnich organizaci. Pro vétsi pfehlednost nésleduje vycet

pouze nékterych s roky, kdy do nich Némecko vstoupilo.
e Evropska unie (EU), 1952
e Evropska hospodaiska a ménova unie (EMU), 1999
e Severoatlantickd aliance (NATO), 1955
e Organizace spojenych narodii (OSN), 1973
e (8, 1975
e Organizace pro hospodarskou spolupraci a rozvoj (OECD), 1960

Némecko, mimo jiné, aktivné spolupracuje s Ceskou republikou a Polskem na kultivaci
obchodnich vztahll a na zintenzivnéni obchodnich operaci mezi zminénymi zemémi. Staty
ve vzajemné spolupraci vytvaii fadu regionalnich organizaci. Prvni a nejdalezit&jsi z nich,
vzhledem ke geografické piisobnosti firmy Novoplast Liberec s.r.o. je Euroregion Nisa,
ktery pomaha rozvijet vzajemnou spolupraci zplsobem, ktery zlepsi Zivotni podminky
obyvatel tohoto Euroregionu. Sdruzeni vzniklo v roce 1991 a usiluje o vytvoreni spole¢ného,
rozmanitého prostoru pro preshrani¢ni spolupréci, zlepSeni vymény informact, pfeshrani¢ni
komunikace, zpracovani a stanoveni priorit rozvoje euroregionalniho prostoru. Sdruzeni si
v ramci strategie 2014-2020 klade za specifické cile zintenzivnéni stavajicich kooperaci
a vymeény informaci mezi podniky, vytvoreni pfiznivych podminek pro rozvoj hospodaiské

spoluprace, prezentaci pfeshrani¢niho uzemi jako atraktivniho hospodaiského prostoru
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a systematickou podporu inovaci a vytvofeni pieshrani¢niho regionalniho inovac¢niho

systému. (ERN, 2017; Spolkové ministerstvo zahrani¢i, 2019)

Ve vsech spolkovych zemich SRN neplati jednotné pravni normy. V zakonodarné oblasti
jsou ustavou urceny tii sféry. Existuje vyluéné zakonodarstvi Spolku, v jehoz ramci mizou
pouze Spolkovy sném a Spolkova rada ptijimat urcité zakony. Jedna se naptiklad o zadkony
V oblasti zahrani¢ni politiky, obrany nebo telekomunikaci. V ramci druhé sféry miizou
jednotlivé zemé pfijimat zakony pouze pokud jiz nebyly pfijaty Spolkem. Zde se bavime
zejména o oblastech prava, pravniho poradenstvi nebo pracovniho prava. Az ve zbyvajicich
oblastech mizou jednotlivé Spolkové zemé pfijimat svoje vlastni zakony. Naopak je tomu
Vv oblasti vykonné moci, kde je daleko vice kompetenci pfeneseno na Spolkové zemé.
Piestoze je SRN ¢lenem Evropské unie, tak v podnikatelské oblasti nelze mluvit o jednotném
evropském pravu. V kazdé clenské zemi plati narodni obchodni prévo, které se od sebe lisi.
I kdyZ se v posledni letech se zvySuji tendence o jejich harmonizaci, tak by exportéti
0 némeckém pravnim prostiedi méli mit alesponi zékladni informace. V ramci volného
pohybu zbozi spolu podnikatelé ze SRN a CR obchoduji podle Umluvy OSN o smlouvach
o mezinarodni koupi zboZi, pokud platnost této Umluvy ve svych smlouvich vyslovné
nevypovi. Obecné neexistuji zadnd omezeni, kolik a jakého zbozi 1ze do SRN dovést
k obchodnim G¢elim. Némecti importéti nepotiebuji zadna povoleni ¢i licence na dovoz
zbozi z CR, aviak némecké autority miizou zakazat dovoz zbozi, které by ohrozovalo zdravi
osob, zvitat a rostlin. Pfestoze v souladu s pfedpisy jednotného vnitiniho trhu Evropského
spoleCenstvi a rozhodnutimi Soudniho dvora Evropského spoleCenstvi neni mozné po
Ceskych exportérech pozadovat jakékoliv certifikaty a osvédCeni, kterd nejsou nutnd pii
uvedeni zbozi na Cesky trh, tak se miZou ceSti exportéfi setkat s poZadavky svych
obchodnich partnert na certifikaci némeckymi ufady. Diivodem k tomu jsou velmi narocni
némecti zakaznici, ktefi obecné nemaji ke zbozi z vychodni a sttedni Evropy velkou dvéru.
A tak pokud firma takovou certifikaci zisk4, mtize timto krokem snizit nedivéru némeckych
spotiebiteltl viiéi Eeskému zbozi. (Ceska agentura na podporu obchodu, 2018; Export do
SRN, 2017)

Némecka legislativa v oblasti dani je podobna té ceské. Navic mezi obéma zemémi existuje
mnoho obchodnich dohod. Mezi nejdilezité;si patii Dohoda o podpoie a vzdjemné ochrané
investic a Smlouva 0 zamezeni dvojiho zdanéni. V disledku zna¢né harmonizace systému
DPH v ramci EU, plati v SRN podobné pravni predpisy jako v CR. Podobné jako v CR plati

v Némecku dvé sazby DPH, zékladni ve vysi 19 % a sniZend ve vysi 7 %. Obdobné je také
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rozdéleni zdanitelnych plnéni do téchto sazeb. Jelikoz je SRN ¢lenskym statem EU, tak neni
dodani zbozi do SRN povazovano za vyvoz zbozi. To znamend, Ze neni automaticky
osvobozeno od DPH a je tak tieba rozlisit, zda je némecky odbératel registrovanym platcem
DPH ¢i nikoliv. Pokud ano, tak ¢esky vyvozce vyfakturuje dodané zbozi bez DPH.
Povinnost dain odvést tak ptipadd némeckému dovozci. Pokud vSak odbératel neni
v Némecku registrovan jako platce DPH, tak Cesky vyvozce vystavi fakturu véetn¢ DPH
a dan nasledné odvede finanénimu ufadu v CR. Vyjimkou je situace, kdy &esky vyvozce
dodava béhem jednoho kalendainiho roku némeckym neplatcim zbozi, jehoz celkova
hodnota piekro¢i 100 000 EUR. V takovém ptipad¢ je Cesky platce povinen se zaregistrovat
k DPH v Némecku a toto zbozi nasledné ptiznat a fadné zaplatit. Spolecnosti Novoplast
s.r.0. se ptipadné dotyka také dan z ptijmu pravnickych osob, kterd ¢ini 15 %. Na rozdil od
CR, zisky némeckych pravnickych osob navic podléhaji Zivnostenské dani a solidarnimu
ptiplatku k dani z ptijmu. Celkem tak jsou némecké firmy zatizeny dani, ktera dosahuje
témé&f 30 %. Silni¢ni daii je v SRN konstruovana obdobné jako v CR. (Ceska agentura na

podporu obchodu, 2018; Export do SRN, 2017)

V soucasné dobé je SRN stabilnim statem se znacnym vlivem v evropské politice. Zemé se
v dtsledku pravni jistoty té$i u investort velké oblibé. Politickd situace je dlouhodobé

vyrovnana a nehrozi tak téméf zadna politicka rizika.
5.2. Ekonomické prostiedi

Zakladem némecké hospodaiské politiky je od roku 1949 model socialniho trzniho
hospodafstvi. Ten zaru€uje subjektim svobodné podnikani a usiluje o socialni spravedlnost.
Diky tomuto konceptu se SRN vydala na cestu vedouci k uspéSnému rozvoji. Némecko
Vv soucasnosti aktivné ovliviiuje globalizaci a prosazuje trvale udrZitelny ekonomicky
systém, jenz by vytvarel Sance pro vSechny. Némecko bylo jednou z 12 zemi, které v roce
2002 ptijali jako svou ménu euro a nevyhnula se tak finan¢ni krizi, ktera v roce 2008 zasahla
celou eurozénu. Diky dvojité strategii zastavila dalsi zadluzovani a pfijala opatfeni na
2014 piebytkového statniho rozpoctu. Ten se ji dati dosahovat uz ¢tvrtym rokem za sebou.
V roce 2017 dosahly piijmy do statniho rozpoctu 330,4 miliard eur, vydaje ze statniho
rozpoc¢tu pak 325,4 miliard eur. O piebytek statniho rozpoctu v tomto roce se zaslouzil
predev$im vybér dani generovanych robustni ekonomikou. (Bischoff, 2015; CIA, 2019;
Facts about Germany, 2019)
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Némecka ekonomika je dle parity kupni sily patou nejvétsi ekonomikou svéta a v Evropé
dokonce nejvétsi. Za svoji globalni konkurenceschopnost vdéci SRN ptredev§im vysoké
inovativnosti a silné proexportni orientaci. V oblastech svysokym obratem, jako je
automobilovy priimysl, strojirenstvi nebo chemicky primysl, tvoii pravé export vice nez
polovinu obratu. V roce 2017 vyvezly vice zbozi pouze Cina a USA. Némecko také investuje
velké ¢astky do vyzkumu a vyvoje, rocné ptiblizné 80 miliard eur. Diky tomuto trendu se
mnoho podnikti vydalo na cestu k pramysl 4.0, ktery piedstavuje rychly rozvoj digitalizace
vyroby a logistiky. Pfiznivy ekonomicky vyvoj se také pozitivné odrazil na trhu prace.
Némecko patii v ramci EU k zemim S nejniz$i mirou nezaméstnanosti. Typickymi faktory
némecké ekonomiky, které se zapfiCituji o jeji uspéch jsou dostupnost odbornych
pracovniki, dobrd infrastruktura a pravni jistoty. Prestoze Némecko tézi z vysoce
kvalifikované pracovni sily, tak stejné jako dal$i zidpadni zemé& celi negativnim
demografickym trendim. Nizka porodnost a pfiliv imigrantl vytvareji tlak na socialni
systtm a nezbytné strukturalni reformy. (Bischoff, 2015; CIA, 2019; Facts about
Germany, 2019)

Spolkova republika Némecko je exportné zaméfenou ekonomikou se silnymi mezindrodnimi
vztahy a vysoce rozvinutym vyvoznim sektorem. V zebfiCku sestavovaném Svétovou
obchodni organizaci se SRN kazdoroéné objevuje, spoleéné s USA a Cinou, mezi nejvétsimi
exportéry svéta. Vroce 2017 dosdhla némecka bilance zahranicniho obchodu nového
rekordu. Prebytek ¢inil 248 miliard eur. Export se vy$plhal na 1 279 miliard eur, hodnota
dovozu pak ¢inila 1 031 miliard eur.

Tabulka 5. Vyvoj bilance zahranicniho obchodu (v mld. EUR

Export Import Bilance zahrani¢niho obchodu
2017 1279 1031 248
2016 1204 958 246
2015 1194 949 244
2014 1124 910 213
2013 1088 890 198

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Spolkového statistického tradu, 2019)
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Jak jiz bylo zminéno, némecka ekonomika nejvice profituje z globalizace. Podle zebticku
sestaven¢ho agenturou McKinsey je Némecko zemi, kterd se nejvice zapojuje do
celosvétove sité. Jen pro predstavu, kazdé druhé euro vydélané v Némecku pochazi ze
zahrani¢niho obchodu. Kazdé ¢tvrté pracovni misto zavisi na exportu, v pramyslu dokonce
kazdé druhé. Nejvice vyvazenymi artikly jsou automobily a automobilové soucastky.
Nasleduji stroje, chemické vyrobky a elektronika. Pravé tyto Ctyfi komodity tvofi témét

polovinu celkového némeckého vyvozu.
Komoditni struktura exportu v roce 2017 (v mld. EUR)

Automobily 235
Stroje 186
Chemické vyrobky 116
Elektronika 112
Farmaceutické vyrobky 76
Jiné transportni stroje 60
Potraviny 54
Kovy 54
Vyrobky z plastt 46

0 50 100 150 200 250

Obrdzek 16: Komoditni struktura némeckého exportu v roce 2017
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Spolkového statistického tfadu, 2019)

V roce 2017 ¢inil podil zahrani¢niho obchodu na HDP Némecka 71 %. Nejdulezitéjsi
cilovym trhem némeckého exportu jsou partnerské zemé EU, do kterych proudi cca 58 %
némeckého exportu. Podle zemi je pak nejvétSim odbytistém pro némecky export USA.
Nasleduje Francie, Cina, Velka Britanie a Nizozemsko. Co se importu tyce, tak SRN nejvice
dovazi z Ciny, Nizozemska, Francie, USA a Italie. (Bischoft, 2015; Spolkovy statisticky
urad, 2019)
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Tabulka 6. Nejvetsi obchodni partneri SRN v roce 2017 (v tis. EUR)

Export Import
Zemé Hodnota Zemé Hodnota
USA 111 805 190 Cina 101 836 613
Francie 105 687 427 Nizozemsko 90 596 966
Cina 86 141 171 Francie 64 328 685
Velka Britanie 85440 138 USA 61 902 170
Nizozemsko 84 661 492 Italie 55341 693

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Spolkového statistického tfadu, 2019)

Mezi Spolkovou republikou Némecko a Ceskou republikou existuji pevné obchodni vazby,
které jsou postaveny na fad¢ dvoustrannych a multilateralnich smluv a dohod. Némecko jsou
v importu. Na druhou stranu, CR je pro Némecko 12. nejvétsim odbytistém a 7. nejvetsi
zemi, co se dovozi do Némecka tyce. Nasledujici Tabulka 7 detailné zobrazuje zahrani¢ni

obchod mezi obéma zemémi. (Ceskéa agentura na podporu obchodu, 2018)

Tabulka 7: Zahranicéni obchod mezi SRN a CR (v tis. EUR)

2017 2016 2015 2014 2013
Export 41704034 |38281339 |36479917 |33469139 |31053689
Import 45744517 | 42403909 |39193412 |36796213 |33010308
Obrat 87448551 | 80685248 | 7567329 70229352 | 64063997
Saldo -4 040 483 -4 122 570 -2 713 495 -3291 074 -1 956 619

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Ceské agentury na podporu obchodu, 2018; Spolkového statistického
uradu, 2019)

Z tabulky je patrné, ze Spolkova republika Némecko ma s Ceskou republikou za poslednich
5 let vzrustajici zdpornou obchodni bilanci. Pro spole¢nost Novoplast Liberec s.r.0. je také
prilezitosti to, ze obchod s plasty a vyrobky znich jich pravidelné¢ mezi 5 nejvice
obchodovanymi komoditami mezi obéma staty. Navic jejich export do SRN se mezi lety
2016 a 2017 zvysil o0 19 %.
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Spolkova republika Némecko je evropskym ekonomickym lidrem. Ma také nejvétsi podil na
tvorbé HDP Evropské Unie. V roce 2017 tento podil tvofil 21,3 % z celkovych 15 300
miliard eur. Nasledovala Velka Britanie s 15,2 % a Francie s 14,9 %. Podle Spolkového
statistického Ufadu byl hruby doméci produkt vroce 2018 o 1,5 % vysSi nez v roce
predchézejicim. Absolutni hodnota HDP v roce 2018 cinila 3 388 miliard eur. Némecka
ekonomika tak rostla uz devét po sobé jdoucich let, ptestoze ekonomicky rist zpomalil.
V ptedchézejicich dvou letech rostl hruby doméci produkt meziroéné vzdy o 2,2 %.
Dlouhodoba analyza ukazala, ze hospodaisky rist vroce 2018 piekrocil primérny
hospodarsky rist za poslednich deset let o 1,2 %. V nasledujici Tabulce 8 je porovnan
meziroéni rist HDP Spolkové republiky Némecko, Ceské republiky a EU.
(Spolkovy statisticky tfad, 2019)

Tabulka 8. Mezirocni riisst HDP (v %)
2018 | 2017 | 2016 | 2015 | 2014 | 2013 | 2012 | 2011 | 2010 | 2009 | 2008

SRN| 15 | 272 2,2 1,7 2,2 0,5 05 | 37 | 41 | 56 | 11

.

CR / 44 | 25 53 | 2,7 | -05 | -08 | 18 23 | 48 | 27

EU / 24 | 20 2,3 18 | 03 | -04 | 138 21 | 43 | 05

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Eurostatu, 2019; Spolkového statistického ufadu, 2019)

Z tabulky je vidét podobny a provazany vyvojovy trend hrubého domaciho produktu mezi
SRN, CR a EU. V roce 2009 ovlivnila vyvoj (pokles) HDP globalni ekonomicka krize,
Vv letech 2012 a 2013 to pak byly negativni o¢ekavani spotiebitelii a investorti. Doslo ke
sniZeni spotfebnich a investi¢nich vydajii. Z tabulky je taky patrné, Ze Ceska ekonomika

dosahovala v poslednich 4 letech vétsiho meziro¢niho rustu nez némecka.

Nasledujici Tabulka 9 zachycuje vyvoj inflace pomoci indexu spotiebitelskych cen

Spolkové republiky Némecko, Ceské republiky a EU.

Tabulka 9: Mezirocni rust inflace (v %)
2018 | 2017 | 2016 | 2015 | 2014 | 2013 | 2012 | 2011 | 2010 | 2009 | 2008

SRN| 19 1,7 0,4 01| 08 1,6 2,1 2,5 1,1 0,2 2,8

.

CR 20 | 24 | 06 | O3 | 04 | 14 | 35| 22 | 1,2 | 06 | 63

EU 1,9 1,7 0,3 00 | 05 1,5 26 | 31 2,1 1,0 | 3,7

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Eurostatu, 2019)
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Z tabulky je opét patrna provazanost riist cen mezi SRN, CR a EU. Nejvyssi meziroéni riist
cen byl zaznamenan v roce 2008. Prvotni pfi¢innou byla svétova financni krize, nasledné

pak taky vysoka cena ropy Vv prvni polovin¢ roku 2008.

V listopadu 2018 bylo ve Spolkové republice Némecko podle prizkumu 1,41 milionu
nezaméstnanych. V porovndni s pfedchozim mésicem nedoslo ke zméné. SRN se muze
Vv Némecku nezaméstnanych pouze piiblizné 330 000 lidi mezi 15-24 lety. Toto tvrzeni
podpoftil také Spolkovy statisticky ufad, ktery v roce 2015 prohlasil, Ze nezaméstnanost
mladych lidi ¢inila 7,7 %. Tabulka 10 ukazuje vyvoj nezaméstnanosti za poslednich deset

let ve Spolkové republice Némecko a Ceské republice.

Tabulka 10: Mezirocni vyvoj nezaméstnanosti (v %)
11/2018 | 2017 | 2016 | 2015 | 2014 | 2013 | 2012 | 2011 | 2010 | 2009 | 2008

SRN 3,2 38 | 41 | 46 | 50 | 52 | 54 | 58 | 710 | 76 | 74

.

CR 1,9 29 | 40 | 51 |61 | 70 | 70 | 67 | 73 | 6,7 | 44

EU 6,7 / / / / / / / / / /

Zdroj: vlastni zpracovani (dle Eurostatu, 2019)

v

V listopadu 2018 &inila nezaméstnanost v CR 1,9 %, v Némecku 3,2 %. Za pozornost stoji
také nezaméstnanost v EU k listopadu 2018. V tomto mésici dosahla 6,7 %, nejnizsi trovné

od ledna 2000, kdy se se statistikou zacalo.

Existuje také cela tada alternativnich ukazateli ekonomické vyspélosti. Jednim z nich je
index konkurenceschopnosti, ktery od roku 1979 zpracovava Svétové ekonomické forum.
Index porovnava makroekonomickou konkurenceschopnost statii podle kritérii, které jsou
rozdéleny do 12 tematickych pilifi. Némecko se uz druhym rokem drZi na 5. pticce
s celkovym skore 5,7. Na prvni pfi¢ce se umistilo Svycarsko se skore 5,9. Maximalni mozné
skore je 7. Dal$i moznosti, jak zhodnotit politickou stabilitu a uroven ekonomické stability
v obdobi politickych zmén je pomoci rating. Nejvétsi ratingové agentury poskytujici
informace o schopnostech statli splacet své zavazky jsou Moody’s, S&P a Fitch. Némecko
pro rok 2018 obdrzelo od vsech tii agentur nejvyssi mozny rating Aaa (Moody's), respektive
AAA (S&P a Fitch). (CNB, 2018; World Economic Forum, 2017)
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Spolkova republika Némecko se taky zasazuje 0 oteviené trhy a férovy a svobodny obchod
postaveny na jasnych a spolehlivych pravidlech. K tomu vyuziva tzv. tii piliiti podpory
vnéjsich ekonomickych vztahli — 227 némeckych zahranicnich zastoupeni, 130 zahrani¢nich
hospodaiskych komor, delegaci a zastoupeni v 90 zemich svéta a spole¢nosti pro zahranic¢ni
hospodaiské vztahy a marketing Némecka. Tyto organizace se snazi cilen¢ podporovat
stfedni podniky pfi vstupu na zahrani¢ni trhy a pracuji na zlepSovani ramcovych podminek.
Némecko se také podili na utvaieni podoby globalizace tvorbou pravidel mezinarodniho
obchodu a regulaci finan¢nich trhii. Zaméiuje se pievazné na bilateralni dohody o volném
obchodu Evropskeé unie, nejaktudlngji na rozsdhlé dohody s USA a Japonskem. Némecko se
velkou mérou podilelo na uzavieni Komplexni hospodaiské a obchodni dohody (CETA)
mezi zemémi EU a Kanadou nebo na dohodé¢ o volné obchodu s Jizni Koreou. V roce 2015
uzaviela EU prvni dohodu o volném obchodu srozvojovou zemi, Vietnamem.

(Bischoff, 2015)
5.3. Socialné-demografické prostiedi

Spolkova republika Némecko se fadi mezi zemé s nejvyssim zivotnim standardem na svéte.
V roce 2016 obsadila 4. pticku z celkovych 188 zemi. S 82,6 miliony obyvatel je SRN
nejlidnat&j$i zemi EU a jednou z nejhustéji osidlenych. Pfiblizné 77 % obyvatel Zije ve
sttedné €1 husté osidlenych oblastech. Vice nez 30 % obyvatel zije ve méstech s vice nez
100 000 obyvatel, kterych je v Némecku 80. Némecko je moderni zemi otevienou svétu
Némecko je jednou ze zemi s nejliberalnéjsimi pravidly pro imigraci. V SRN v dnesni dobé
zije pres 18,6 milioni lidi, ktefi maji ptistéhovalecky ptivod. Podle studie provedené¢ OECD
v roce 2017 je Némecko mezi pfistéhovalci po USA druhou nejoblibenéjsi zemi. Zadn4 jina
z 35 ¢lenskych zemi OECD nezasila tak prudky nardst migrantii jako Némecko. V roce 2015
pfiSlo do Némecka rekordnich 2 miliony cizincii hledajicich azyl. Mnoho z nich pfislo
z valky postizenych regionti, Syrie a Irdku. V roce 2016 pfislo do zemé 1,7 milionu migrantii
a od tohoto roku pocet kazdoro¢né klesa. V roce 2016 zilo v Némecku piiblizné 10 miliont
osob se zahrani¢nim pasem. 18,6 milionli osob mélo zahrani¢ni piivod. Jednalo se zejména
o pristéhovalce, cizince narozené¢ v Némecku a osoby u jejichz alespon jeden z rodica byl
ptistethovalec nebo cizinec. Tato pocetnd skupina ¢itd pres 22 % celkové populace.
Ptist¢hovalci hraji vyznamnou roli ve spolecenské a hospodaiském rozvoji zemé.

Nedostatek kvalifikovanych pracovnikl ptivedl do zemé velké mnozstvi kvalifikovanych
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imigrant. Spolkova vlada ma mimo jiné v umyslu umoznit dalsi imigraci, ktera by méla

tento negativni stav jesté vice zmirnit. (Bischoff, 2015; Facts about Germany, 2019)

Obyvatelstvo z hlediska migracniho statusu v
roce 2016 (v mil.)

Cizinci

1 Osoby pristéhovaleckého plvody s
némeckym pasem

B Némci bez pristéhovaleckého
puvodu

Obrazek 17: Obyvatelstvo z hlediska migracniho statusu v roce 2016 (v mil.)
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Facts about Germany, 2019)

Volnost vyznani je pevné zakofenéna v némecké ustavé. Nabozenska situace je v Némecku
stale vice spojena s pluralitou a rostouci sekularizaci. 55 % obyvatel se hlasi k jednomu ze
dvou velkych kiestanskych vyznani. AvSak pocet veticich v kiestanskych cirkvich rok od
z cirkve vystupuji. Islam ziskava v nabozenském zivoté diky prist€hovalectvi stale vétsi
vyznam. V Némecku je piiblizné 4—5 miliontt muslimt z 50 réiznych zemi. Zidovstvi, které
bylo po holokaustu zcela zni€eno, ozivili po konci konfliktu pfistehovalci z n¢kdejsiho

Sovétského svazu. (Bischoff, 2015; Facts about Germany, 2019)
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Nabozenska prislusnost v Némecku (v %)

M Bez vyznani
Rimskokatolicka cirkev

B Evangelicka cirkev

W Muslimové

Ostatni

Obrdzek 18: NabozZenska prislusnost v Némecku (v %)
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Facts about Germany, 2019)

Némecko se povazuje za socidlni stat, jehoz primdrnim ukolem je ochrana vSech jeho
obcanli. Némecka spoleCnost je utvafena velkym mnozstvim zivotnich styld
a etno-kulturnich  identit. Pfist¢hovalci zemi obohacuji novymi perspektivami
a zkuSenostmi. Némecka vefejnost je oteviend nejen novym zplsoblim Zivota, ale také
odliSnym sexudlnim orientacim. Spolkové republika Némecko dosahuje velkych pokroki
V oblasti zrovnopravnéni zen a muzl. Tradi¢ni rozdéleni Cinnosti na typicky muzské
a zenské je uz davno minulosti. A lidé s riznym postizenim maji daleko vice piilezitosti se
zapojit do bézného zivota. Pfiblizné 31 milionii Némci se ve svém volném Case angazuje
v dobrovolnické ¢&innosti a piebird odpovédnost za spolegnost. Casto se vénuji
dobrovolnické ¢innosti dlouhodobé. Jedna tfetina dobrovolniki je aktivni ptiblizné 10 let
a60 % dobrovolnikd travi dobrovolnickou ¢innosti 2 hodiny tydné. (Bischoff, 2015;
Facts about Germany, 2019)

Patrné€ zadny jiny faktor neovlivni budouci vyvoj Némecka tak jako demografické zmény.
Némecko se, podobné jako vétSina zapadnich zemi, potyka s nizkou porodnosti a stoupajici
prumérnou délkou zivota. Spolkovy statisticky tfad odhaduje, Ze se do roku 2060 mtize
Vv zavislosti na imigraci snizit po€et obyvatel Némecka o 14 miliond. Soucasné, starnouci
populace se stane velkou vyzvou pro socialni systém. Socidlné-ekonomické zmeény

wrwe

spole¢nosti z hlediska zivotnich podminek. Ackoliv byla nezaméstnanost v roce 2017 na
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stejné trovni jako v roce 1991, tak se kazdy paty obyvatel Némecka nachazel na hranici
chudoby. Mezi nejpostizenéjsi skupiny patfili mladi lidé a rodice samozivitelé. Navic, stale
pretrvavaji socialni rozdily mezi vychodem a zapadem zemé. (Bischoff, 2015; Facts about
Germany, 2019; Spolkovy statisticky afad, 2019)

5.4. Technologické prostredi

Spolkova republika Némecko je 4. nejvétsi ekonomikou svéta, vysoce inovativni zemi
s velkym zamé&fenim na export. Hnacim motorem némeckého hospodafstvi je povazovana
inovativnost ekonomiky. Podle OECD je Némecko dokonce nejinovativnéj$i ekonomikou
svéta, kterd za sebou nechala napiiklad USA nebo Svycarsko. Kritériem byla schopnost zemi
pfijmout nové postupy, metody a produkty, které zvysi jejich konkurenceschopnost
Vv probihajici 4. pramyslové revoluci, ktera predstavuje rozvoj digitalizace vyroby
a logistiky. Za timto uspéchem stoji jak high-tech strategie Spolkové vlady, tak schopnost
firem a vlady investovat nemalé penize do vyzkumu a vyvoje jehoz intenzita od roku 2007
neustale nartsta. V roce 2016 se v SRN do vyzkumu a vyvoje investovalo 92 miliard euro,
coz piedstavuje 2,93 % némeckého HDP. Jen pro piedstavu, mezi lety 2005 a 2016 vzrostly
tyto vydaje 0 90 %. To vedlo k tomu, ze se Némecko umistilo na 5. pfi¢ce mezi srovnatelné
vyspélymi zemémi OECD. Predskocilo USA, Francii a Velkou Britanii. Z hlavnich
konkurentli investovali do vyzkumu a vyvoje vice finan¢nich prostfedkll pouze Jizni Korea
a Japonsko. Studie odhaduji, ze Gcelové vyuziti chytrych robotd by mohlo do roku 2030
zvysit némecké HDP o 160 miliard euro. Némecko je také evropskym lidrem na poli
vynalezl. V roce 2016 bylo u Evropského patentového tfadu v Mnichové podano 32 000
zéadosti o patentovou ochranu. V témze roce bylo u némeckého patentového a zndmkového
ufadu ohlaseno rekordnich 67 898 vynalezi. Celkovée bylo v platnosti v roce 2016 129 511
némeckych patentd. Pfipoc¢teme-li patenty udélené Evropskym patentovym uradem, tak bylo
v Némecku platnych 615404 patentd. (Bischoff, 2015; Facts about Germany, 2019;
World Economic Forum, 2018)

Némecka ekonomika se nachazi v centru 4. primyslové revoluce. Internetem hnany digitalni
transformacni systém umoznuje redlnému a virtualnimu svétu sristat v jedno — internet véci.
Digitalizace znamena pro prumysl a sluzby historicky prilom. Pod pojmem primysl 4.0 si
muzeme piedstavit feSeni, procesy a technologie ve vyrobnich procesech, které vyuzivaji IT
a vysokou uroven propojeni systémui. Velky pocet némeckych firem ptijalo a prosazuje

pramysl 4.0, tedy zintenzivnilo digitalizaci vyroby a logistiky. V nejblizsi dobé¢ je ocekavan
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mezinarodni souboj o technologické prvenstvi ve vyrobé. Védoma si této vyzvy, Spolkova
vlada aktivné podporuje a fidi digitalni revoluci skrze ji vytvofenou agendu, ktera
identifikuje 7 oblasti, ve kterych je tfeba jednat, aby si Némecko ve sttednédobé perspektive
zajistilo pozici nejvyznamnéj$iho poskytovatele feSeni v prumyslu 4.0 a stalo se svétovou
jednickou na poli digitalniho rozvoje. Jednim z hlavnich vyzev v ramci digitalizace je
budovani digitalni infrastruktury. A cil? Uplné pokryti vysokorychlostnim internetem.
Kazdy region, kazdy obvod a idedln¢ kazda budova by mély byt pokryty optickymi kabely
do konce roku 2025. To vyzaduje, aby stat a poskytovatelé telekomunikac¢nich sluzeb tahly
za jeden provaz. Spolkova vlada se na tento ucel zavazala v nadchazejicim obdobi vy¢lenit
12 miliard euro. V soucasné dobé ma pristup k internetu zhruba 75 miliont obyvatel
(90 % némecké populace). (Bischoff, 2015; CIA, 2019; European Commission, 2019)

Spolkova republika Némecko je povazovana za akademické centrum. Reformy minulych let
pfinesly kyzeny efekt, vyzkum ziskal daleko vét§i mezinarodni vyznam nez kdykoliv
predtim. Némecko je jednou z nejlepsich zemi na svété v oblasti vyzkumu a akademického
vzdélavani. To symbolizuje vice nez 80 ziskanych Nobelovych cen. Pouze 2 narody ziskaly
zaujiméa Némecko, diky své tradici vyzkumu a vyvoje, velmi dobrou pozici. Toto védecké
zdzemi je postaveno na tfech pilifich: hustou siti Citajici zhruba 400 vysokych skol,
4 mezinarodné véhlasnymi neuniverzitnimi instituty a silnym primyslovym vyzkumem.
Diky témto aspektim je Némecko v ramci EU povazovano za lidra v oblasti inovaci.
Némecko se fadi do skupiny pouze par zemi, které investuji do vyzkumu a vyvoje necela
3 % HDP. Vyhledové by podil HDP na vyzkumu a vyvoji mél do roku 2025 dosédhnout
3,5 %. (Bischoff, 2015; Facts about Germany, 2019)

5.5. Shrnuti externi analyzy

Ke shrnuti a ohodnoceni analyzovanych externich faktord je vyuzita technika ETOP, jejimz
cilem identifikovat relevantni trendy a odhadnout jejich potencidlni dopad na budouci

fungovani podniku.
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Tabulka 11: Shrauti vysledkit PEST analyzy technikou ETOP

Prostiedi Vliv Faktor Komentar
0 ezn_larodnl Clen mnoha mezinarodnich organizaci
organizace
T Euroregion Nisa rozviji vzdjemnou
Regionalni L . o g .
+ . spolupréci a zlepSuje Zivotni podminky
e 1 spoluprace .
Politické obyvatel regionu
. . Diky harmonizaci dafiového systému
+ | Danovy systém 1y
EU podobnost s tim ¢eskym
_ | Nejednotné pravni | Zékonodarne rozdily mezi jednotlivymi
normy spolkovymi zemémi
- | Mena Ro.zdllna meéna spojend s ménovym
rizikem
., , Snaha o maximalni liberalizaci; nejvice
Mezinarodni N y < .
+ zapojujici se zemé do svétové obchodni
obchod o
sité
+ | Jednotny vnitini trh | Vysoky stupen ekonomické integrace
- | Konkurence Znac¢n¢ konkurujici polské firmy
Ekonomické Bilance o i, e
S Vzrlstajici zaporna bilance — daleko
+ | zahranicniho vice dovozii z CR
obchodu s CR
. Vyrobk lastu mezi 5 nejvice
Obchodované YIODKY z pastll mezl 5 nEJVice
+ . * obchodovanymi komoditami mezi SRN
komodity s CR -
a CR
. Nejvyssi mozné ohodnoceni zarucujici
+ | Rating . - -
politickou a ekonomickou stabilitu
Jazykova bariéra s moznym vlivem na
- | Jazyk , ..
obchodni spolupréci
- | patriotismus Uprednost,novam nenroleckych produktt
/ obchodnich partnerii
14Ing- ky zi i o .
Socidln® . 0 Vysoky Zivotni 4. pticka ze 188 zemi svéta
demografické standard
0 | Urbanizace 77 % obyvatelstva zije ve méstech
T y 18,6 mili tel zahrani¢nih
0 | Liberdlni zems 8,6 milionu obyvatel zahrani¢niho
puvodu
0 | Nabozenstvi Daleko vice véticich v porovnani s CR
D i s y
+ | oopraval Nejlepsi infrastruktura na svéte
infrastruktura
o + | Hranicni prechody Dostatecpv}{ pocet hrani¢nich pfechodii
Technologické v pohranici
+ | Inovativni prostfedi | Nejinovativnéj$i zemé svéta
Vyzkum a vyvoj 3 % HDP investovany do VaV,
+ .1 . e
(Vav) evropsky lidr na poli vynélezl

Pozn.: + ptilezitost; - hrozba; 0 neutralni vliv
Zdroj: vlastni zpracovani
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Po vyhodnoceni vyplyvaji z Tabulky 11 nasledujici faktory, které pro firmu predstavuji
prilezitosti: regionalni spoluprace, danovy systém, mezinarodni obchod, jednotny vnitini trh,
bilance zahraniéniho obchodu s CR, obchodované komodity s CR, rating, dopravni
infrastruktura a hrani¢ni pfechody. Naopak nasleduji faktory skytaji pro spolecnost
Novoplast Liberec s.r.0. moznou hrozbu: nejednotné pravni normy, ména, konkurence, jazyk
a patriotismus. Mezindrodni organizace, vysoky zivotni standard, urbanizace, liberdlni zemé
anabozenstvi jsou faktory, které na podnik maji neutralni vliv. Zvlastni pozornost si zaslouzi
faktory inovativni prostfedi a vyzkum a vyvoj, které jsou pro podnik jak prilezitosti, tak
I hrozbou. Prilezitost predstavuji v logistice a vyrobé. Hrozbu naopak skytaji v potiebé
podniku udrzet krok s nestile se vyvijejicimi technologiemi a procesy a ve financni
narocnosti. Spole¢nost Novoplast Liberec s.r.o. by se méla snaZit vyuZzit nabizenych

ptilezitosti, a naopak se pokusit eliminovat zminéné hrozby.
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6. SWOT analyza

K sumarizaci dil¢ich zavéra piedeslych dvou analyz (SAP a ETOP) poslouzi souhrnna
SWOT analyza. Podnik diky ni identifikuje klicové faktory, které predstavuji silné a slabé
stranky podniku a pfilezitosti a hrozby okoli. Vystupy ze SWOT analyzy pomizou vedeni

spole¢nosti Novoplast Liberec s.r.0. s rozhodnutim, zda na némecky trh vstoupit, poptipadé

jakou formu vstupu zvolit.

Tabulka 12: SWOT analyza podniku Novoplast Liberec s.r.o.

Silné stranky

Slabé stranky

S1 — kvalita vyrobkl

S2 — inovaéni schopnost
S3 — financni stabilita
S4 — image podniku

S5 — poloha podniku

W1 — marketingové odd¢leni
W2 — webové stranky
W3 — jazykova vybavenost

Prilezitosti

Hrozby

O1 —regionalni spoluprace

02 — jednotny vnitini trh

03 — obchodované komodity s CR
O4 — rating

O5 — dopravni infrastruktura

T1 — nejednotné pravni normy
T2 — ména

T3 — konkurence

T4 — jazyk

T5 — patriotismus

Zdroj: vlastni zpracovani

V Tabulce 12 byly identifikovany klicové vnitini a vnéjsi faktory, které maji vliv na podnik
a jeho zamér vstoupit na némecky trh. Spole¢nost Novoplast Liberec s.r.o. by méla vyuzit
a podporovat nasledujici silné stranky: kvalitu vyrobki, inovaéni schopnost, financni
stabilitu, image podniku a polohu podniku. Je to pravé kvalita vyrobkl, konkrétné
certifikace, kterd je ve Spolkové republice Némecko dle ,,Desatera pro obchodovani
s Némeckem* publikovaného CzechTrade (2019) povazovana a kterd miize podniku pomoci
ziskat konkuren¢ni vyhodu. Podnik by se m¢l naopak snazit omezit nebo odstranit tyto
identifikované slabé stranky. Mé&l by zalozit samostatné marketingové oddéleni, aby veskeré
marketingové aktivity nelezeli na bedrech jednatele. M¢l by také zvazit pielozeni webovych
stranek do angliCtiny a ném¢iny a snazit se zlep$it jazykovou vybavenost personélu, zejména
némcinu. Pravé kvalitni a moderné zpracovany web a nutnost znalosti némdiny pfi

komunikaci s malymi a stfednimi firmami jsou mezi ,,Desaterem pro obchodovani
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s Némeckem®, které publikoval CzechTrade (2019). Novoplast Liberec s.r.0. by se mél
snazit vyuzit nasledujicich identifikovanych pfilezitosti: zavedené a fungujici regionalni
spoluprace, jednotného vnitiniho trhu, dobré dopravni infrastruktury, nejlepsiho ratingu
némecké ekonomiky zarucujici ekonomickou a politickou stabilitu a toho, ze vyrobky
z plastu jsou mezi 5 nejvice obchodovanymi komoditami mezi SRN a CR. Podnik by se mél
naopak zaméfit na identifikované hrozby a snazit se jim pfedchazet nebo je eliminovat. Mezi
identifikované hrozby patii nejednotné pravni normy mezi jednotlivymi spolkovymi
zememi, jind meéna, konkurence ze strany polskych vyrobct, odlisny jazyk a pomérné velky

patriotismus ze strany némeckych odbératelti/zakazniki.
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/. Vybér vhodné formy vstupu na némecky trh

Hlavnimi divody podniku pro rozsiteni svych podnikatelskych aktivit na zahrani¢ni trh jsou
zvyseni zisku, zlepSeni konkuren¢ni pozice na domacim trhu a diverzifikace. Spole¢nost je
po zapojeni do mezindrodniho obchodu také méné zavisla na doméci poptavce. Hlavnim
davodem spole¢nosti Novoplast Liberec s.r.o0. pro zvoleni némeckého trhu je jeho atraktivita
a geograficka blizkost. Nedavna svétova ekonomicka krize dokéazala, ze muze postihnout
i stabilni podnik, ktery do té chvile necelil zadnym problémtm s odbytem. Zamér podniku
vstoupit na némecky trh je umocnén také zvySujici se ekonomickou integraci a minimalnimi

ptekazkami v mezinarodnim obchodu.

Na zaklad¢ vysledkii vySe vypracované situacni analyzy a vzhledem k velikosti a struktuie
podniku, je tfeba vybrat takovou formu vstupu na némecky trh, kterd bude pro firmu
finan¢né a organizacné piijatelna a proveditelnd. Jako nejvhodnéjsi se jevi vyvozni operace,
konkrétn¢ obchodni zastoupeni, kde zvoleny mistni obchodni zastupce obchoduje jménem
podniku, na jeho ucet a na jeho riziko. Diivodem pro zvoleni této formy vstupu je, ze
obchodni zastupce znd mistni trh a ma jiz vybudované distribucni kanaly, takze své klienty
dokaze pomérné rychle napojit na vhodné subjekty a umi se dostat k aktudlnim vybérovym
fizenim nebo vetfejnym zakazkam. Podnik by zaroven dle Leonidou (2014) touto formou
vstupu nejsnadnéji piekonal nejvyznamnéjsi bariéry, se kterymi se malé a stiedni podniky
pfi internacionalizaci potykaji: neschopnost identifikovat zahrani¢ni obchodni ptileZitosti
a vysoké naklady internacionalizace. To je dilezité zejména z toho divodu, ze Novoplast
Liberec s.r.o. v roce 2018 piedcasné splatil vSechny svoje zbyvajici zavazky a nerad by se
Vv nejblizsi dobé znovu zadluzoval. Obchodniho zastupce, jako formu vstupu na némecky
trh, doporucuje také agentura CzechTrade (2019), ktera tvrdi, Ze Némci jsou skvélymi
obchodniky a zaroven se jedna finanéné méné€ narocnou a podstatné rychlejsi cestu, jak se

dostat na némecky trh.

Dle Mal¢ (2017) jsou s obchodnim zastoupenim Vv Némecku spojena urcita specifika.
Némecka legislativa ukladd obchodnim zastupciim povinnost pracovat vZdy minimalné pro
dve firmy. Vétsinou si tak skladaji své portfolio takovym zptisobem, aby jednotlivé vyrobky
byly vzajemnymi komplementy a mohli je tak uplatnit u stejné cilové skupiny zakaznikd.
Némecti obchodni zastupci také pozaduji urcitou formu exkluzivity, a to bud’ zékaznickou
nebo Vv naprosté vétsin¢ piipadli regionalni. Pracuji zejména na bazi provize a néktefi

pozaduji také mesicni pausal. Pti uzavirani smluv je nastaveni podminek velmi individualni
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a zéalezi na osobni domluvé, zkusenostech kandidata a jeho kontaktech. Pravdou je, Ze pokud
obchodni zéstupce pracuje pouze na fazi provize, tak byva obcas slozité od n¢j ziskat
pravidelné reporty ¢innosti a odvedené prace. Vhodné je tak dohodnout se na nizSim
mésicnim pausalu a motivacni vysi provize. V nasledujici ¢asti kapitoly je popsan proces
vybéru obchodniho zastupce podle Bélohlavka, na ktery navazuje konkrétni navrh postupu

vybéru obchodniho zéstupce pro spolecnost Novoplast Liberec s.r.o.
7.1. Proces vybéru obchodniho zastupce

Vybér obchodniho zéastupce je zavaznou zalezitosti, nebot’ jde o pozici, v niz ma ¢lovek
klic¢ovy vliv na vysledky organizace. Podnik by tudiz m¢l tomuto procesu vénovat zna¢nou
porci &asu a usili. Podle Bélohlavka, Sulefe a Kostana (2006) je vhodné dodrzovat
nasledujici postup bez ohledu na to, zda vybér pracovnikii provadi podnik sdm nebo jim

poveii specializovanou spolecnost.

Obrazek 19: Proces vyberu pracovnikii
Zdroj: vlastni zpracovani (dle Bélohlavek, Sulet a Kost'an, 2006)

1. Specifikace

Prvnim krokem v procesu vybéru je urceni specifikace pracovniho mista nebo také
specifikace pozadavki, které od pracovnika o¢ekavame. Patii sem naptiklad vzdélani, praxe,
osobni vlastnosti, kterym prikladame dilezitost a dalsi. Podle Armstronga a Taylora (2015)
se muze specifikace pozadavkl na pracovnika skladat z odbornych schopnosti, pozadavka
na chovani/hodnoty/postoje odpovidajici kultufe podniku, odborné ptipravy, dosavadni

praxe, zvlastnich pozadavk typickych pro konkrétni spolecnost atd.
2. Ur€eni lidskych zdrojt
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Podnik musi zvazit, zda chce pro danou pozici najit vhodného uchazece ze svych fad nebo
se porozhlédnout v okoli podniku. Organizace také musi ditkladné zvazit v§echna pro a proti

jednotlivych alternativ.
3. Volba vhodnych metod vyhledavani pracovniki

Metody vyhledévani pracovniki by mé¢l podnik volit podle toho, zda chce danou pozici
obsadit pracovnikem z vnitinich nebo vnéjsich zdroji. Déle podle pozadavk na pracovnika,
podle situace na trhu prace, ale i podle ¢asu a ndklada, které je podnik schopen a ochoten na
vybér vynalozit. Mezi nejCastéji pouzivané metody vyhledavani pracovnikii podle
Koubka (2007) patii samostatné ptihlaSovani uchazeci, doporuceni souc¢asného pracovnika,
primé osloveni vybraného jedince, vyvésky, inzerce ve sdélovacich prosttedcich, spoluprace
se vzdélavacimi institucemi, spoluprace s odbory, spoluprace se sdruzenim odbornik,
spolupréce s Utady prace, vyuzivani sluzeb komer¢nich zprostredkovatelen nebo pouzivani

internetu.
4. Realizace vybéru

Vybér pracovnika navazuje na predeslé kroky. Ukolem je uréit, ktery z uchaze¢i je
nejvhodnéjsim kandidatem na obsazeni pracovni pozice jak po strance odborné a pracovni,
tak 1 po strance osobnostni a socialni. V potaz by mély byt brany také flexibilita a rozvojovy
potencial. Jak uvadéji Blaha, Mateiciuc a Kanakova (2005), vybér je oboustranny proces,
pfi kterém si podnik vybira svého budouciho pracovnika a uchaze¢ si vybird svého
budouciho zaméstnavatele. Samotnému vybéru pracovnika by mél piedchazet vybér
vhodnych kritérii hodnoceni a metod hodnoceni. Ty by mély byt v souladu s pracovni pozici,
druhem prace 1 pozadavky na pracovnika. Nejcastéji pouZivanymi metodami vybéru jsou
pfijimaci a vyberovy pohovor, psychologické a osobnosti testy, Zivotopis, assessment
centrum, ukdzka prace, posudky/reference, zdravotni prohlidka nebo vypis z trestniho
rejstiiku. Pii vybéru by se podnik nemél omezit pouze na jednu metodu vybéru, ale mél
upiednostnit jejich kombinaci, zejména pokud se jedna o pozici vyzadujici vyssi kvalifikaci
a odbornost. Koubek (2007) uvadi nékolik zdsad, které by b&hem vybéru meély byt
dodrzovany. Nejdulezitéjsi z nich je, aby byl uchaze¢ vybran vyhradné na zékladé jeho
schopnosti Gspésné vykonavat danou praci, bez ohledu na subjektivni sympatie, ptibuzenské
¢1 jinak spfiznéné vztahy, v€k nebo pohlavi. Dilezité je také dodrzovat platné¢ zakony.
Podnik by mél také na vybér pohlizet jako na oboustranny proces a uchazece brat jako

rovnocenného partnera.
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5. Rozhodnuti

ZavéreCnym bodem procesu vybéru pracovnika je vydani rozhodnuti. Podle zvolené

vvvvvv

okolnosti nastupu a ostatni netspésni kandidati by méli byt vyrozuméni o nepfijeti.
7.2. Navrh vybéru obchodniho zastupce

Spole¢nost Novoplast Liberec s.r.o. pozaduje, na zakladé¢ expertniho rozhovoru, po
obchodnim zéstupci, aby vykonaval zejména nasledujici pracovni ¢innosti: analyzu
a segmentaci trhu, realizaci marketingového prizkumu, nadkupni a odbytovou cCinnost,
monitoring spokojenosti odbératelti pro vyrobce, kontaktovani zédkaznikl a zajisténi dalsi
komunikace a prezentaci zbozi zakaznikim (na vystavach, workshopech...). V popisu
pozice je také pozadavek na fidi¢sky prukaz skupiny B, ukoncené stiedoskolské vzdélani
s maturitou a PC dovednost (MS Office). Vybrany obchodni zastupce by mél také spliiovat
specifické kompetencni pozadavky. Jsou jimi pldnovani a piiprava obchodni navstévy,
finan¢ni povédomi, prodej a vyjednavani, zvladani procesti a operativy a budovani

efektivnich vztahu.

Spole¢nost Novoplast Liberec s.r.o. planuje uchazeée na pozici obchodniho zastupce vybrat
z externich zdroji. Nejvhodngjsi metodou vyhledavani obchodniho zastupce je pro
spolecnost vyuziti databaze www.handelsvertreter.de, kde je registrovano ptiblizn¢ 7 300
obchodnich zastupct. Ti se v databazi déli do odvétvi, na které se specializuji. V piipadé
spole¢nosti se nabizi skupina Verpackung, Etikettierung. Dale databaze umoziuje ¢lenéni
i podle jednotlivych spolkovych zemi. Pfistup k inzeratim je zdarma, inzerce a podrobng;jsi
informace jsou vSak zpoplatnény. Pokud by podnik chtél, mlize vyuzit také sluzeb
Cesko-némecké obchodni a primyslové komory. Ta firmam pomaha najit obchodniho
zastupce prostiednictvim inzerce na strankach handelsvertreter.de nebo vyhleda z daného
odvétvi konkrétniho obchodniho zastupce, kterého pomilZe prostfednictvim komory
kontaktovat. V pfipadé¢ zajmu se mize spole¢nost obratit na pani Ivanu Faustovou,
poradkyni / podporu odbytu a priuzkumu trhu. Zbyvajici dvé faze procesu (vybér
a rozhodnuti) uz jsou plné v kompetenci spole¢nosti Novoplast Liberec s.r.o. Nicméné
Ceské agentura na podporu obchodu (2018) doporuéuje se pfi vybéru obchodniho zastupce
zajimat o to, zda vlastni licenci. Dale si vyzadat portfolio podniki, které zastupuje a seznam
vyrobkt, které prodava. V neposledni fadé by si spole¢nost méla ziskat reference na

vybraného obchodniho zastupce.
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Z.avér

Vstup podniku na zahrani¢ni trh je strategickym krokem, ktery ma zasadni vliv na jeho
budouci ptsobeni. Prosadit se na novém trhu v tomto, v nyn¢&jsi dobé, velmi konkuren¢nim
prostfedi je vyzvou, ktera vyzaduje dikladnou analyzu cilového trhu a dobré manazerské
rozhodnuti. Spole¢nost Novoplast Liberec s.r.o., kterd se zabyva vyrobou a prodejem
plastovych obalti a vyrobkd, patii v Ceské republice k lidrim ve svém oboru a rada by
rozsifila své obchodni aktivity 1 na zahrani¢ni, konkrétné némecky trh. Cilem diplomové

prace bylo zvolit vhodnou formu vstupu vybraného podniku na némecky trh.

V prvni kapitole byla pfedstavena situacni analyza a byly pospany jeji Casti: analyza
makroprostiedi, vnitini analyza firmy a SWOT analyza. Druha kapitola byla vénovana
oblasti mezinarodniho obchodu a s nim spojenym aktivitam. Nejprve byl definovan pojem
mezinarodni marketing a pfedstavena jeho role ve strategickém planovani podniku.
Nasledovalo predstaveni jednotlivych forem vstupu na zahrani¢ni trh. Témi jsou vyvozni
operace, formy vstupu na zahrani¢ni trhy nendro¢né na kapitalové investice a kapitalové
vstupy podnikti na zahrani¢ni trhy. Dale byla identifikovana rizika spojena s mezinarodnim
obchodem a v zavéru byl piedstaven mezinarodni marketingovy vyzkum a popsan jeho
proces. Treti kapitola se zabyvala metodikou a cili vyzkumu. Byly stanoveny dva dil¢i
vyzkumné cile: ,,Identifikovat interni a externi faktory, které¢ mizou mit vliv na formu vstupu
vybraného podniku na némecky trh* a ,,Zjistit relevantni a divérné informace o firme*, které
byly dosazeny pomoci sekundarniho a primarniho vyzkumu. Ve ¢tvrté kapitole byl podnik
Novoplast Liberec s.r.0., a nasledn¢ byla provedena jeho vnitini analyza. Pata kapitola byla
vénovana analyze némeckého trhu pomoci PEST analyzy a Sesta pak souhrnné SWOT
analyze, kterd shrnula vysledky ptedeslych sumarizujicich analyz (SAP a ETOP). Z analyzy
vyplynuly ptilezitosti v podobé rozvinuté a dobte fungujici regionalni spoluprace v ramci
Euroregionu Nisa, jednotného vnitiniho trhu, vyborné dopravni infrastruktury, nejvyssiho
mozného ratingu zaruéujiciho politickou a ekonomickou stabilitu a toho, ze vyrobky z plastu
jsou mezi 5 nejvice obchodovanymi komoditami mezi Ceskou republikou a Spolkovou
republikou Némecko. Na druhou stranu, moznymi hrozbami pro podnik muzou byt
nejednotné pravni normy spolkovych zemi, odliSna ména, vzristajici konkurence ze strany
polskych  vyrobcl, jazykovd bariéra a patriotismus ze strany némeckych
odbératell/zakaznikti. Pomérné velky diraz je pii obchodovani v Némecku kladen na
marketing, a praveé ten se ukazal jako slaba stranka podniku. Absence marketingového

oddéleni ma za nasledek to, ze téméi veskeré marketingové aktivity jsou v kompetencich
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jednatele spolecnosti. Vznik samostatného marketingového oddéleni by jednateli rozvazal
ruce a umoznil mu se vice vénovat obchodnim zélezitostem. Dal$imi slabymi strankami
podniku jsou webové stranky, které jsou dostupné pouze v Ceském jazyce a jazykova
vybavenost personalu, ktery neovlada némcinu. Naopak, silnymi strankami podniku jsou
vysoka kvalita vyrobki, podnik je drzitelem certifikace ISO 9001:2009. Dale jsou to
schopnost podniku inovovat proces vyroby, finan¢ni stabilita, image podniku a jeho poloha

vzhledem ke vstupu na némecky trh.

Na zakladé informaci ziskanych ze situacni analyzy byl formou, jakou by se mél podnik na
némeckém trhu etablovat, navrzen obchodni zastupce. Kli¢ovym faktorem pro uspésnou
expanzi je vybér vhodného obchodniho zastupce na némeckém trhu. Proto by mél podnik
dodrzet Bélohlavkem, Sulefem a Kostanem (2006) stanoveny proces vybéru pracovniki.
Nejvhodnéjsi metodou vyhleddvani obchodniho zastupce je pro spolecnost vyuziti databaze
www.handelsvertreter.de, kde bud’ sama nebo za pomoci Cesko-némecké obchodni
a prumyslové komory prostfednictvim inzerce nebo specifického vyhledavani vybere

vhodné uchazece na pozadovanou pozici.
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