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Anotace

Bakalatska prace se zabyva predstavenim podniku a jeho moznosti expandovat na zahranicni
trh, na kterym dosud neplisobi. Teoretickd ¢ast je zaméfena predev§im na moznosti vstupu
firmy na zahrani¢ni trh, jaka rizika jsou s tim spjata a vysvétleni potfebnych analyz ke
kone¢nému rozhodnuti firmy. V praktické ¢asti je podnik ptedstaven a je zde provedena
analyza Svédského trhu pomoci PEST analyzy. Ziskané poznatky byly shrnuty ve formé

SWOT matice a na jejich zdklad¢€ byla navrZena strategie vstupu na cilovy trh.
Klicova slova
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The process of entering a foreign market

Annotation

The bachelor thesis deals with the presentation of the company and its possibility to expand
into the foreign market, on which it does not yet operate. The theoretical part is focused
mainly on the possibilities of the company's entry into the foreign market, what risks are
associated with it and explanation of the necessary analyses for the final decision of the
company. In the practical part, the company is presented and an analysis of the Swedish
market is carried out using PEST analysis. The lessons learned were summarised in the form
of a SWOT matrix and on the basis of which a strategy of entry into the target market was

proposed.

Key Words

SWOT analysis, PEST analysis, INTEDOOR, entry into the foreign market



Obsah

1

2

11

ZNAM TADULCK . ....ooeiiiiiiieieie s 13
ZNAM ODTAZKUL. ..o 14
UVOU. ettt sttt 15
TEOTELICKA CAST.....eiitieiiiiiiie e 16
2.1 Vyznam mezindrodniho obchodu............ccccovviiiiiiniiiiniiiiiinns 16
2.2 Volba obchodni metody..........c.eeoueeriiiniieiiiiniieiieieeeeee e 17
2.2.1  Ptimé obchodni metoda............ccocueiiiiiiiiiiiiiiiiece 17
2.2.2  Nepifimé obchodni metoda............cooveeeciiieeiiiiniie e, 18
2.3 SWOT QNALYZa....c..eeeiieiieciieiieeieeeeee ettt en 19
2.4 PEST Analyza.......cccooieiiiieiieiieeieeieeeeee et 22
2.5  Moznosti vstupu firmy na zahranicni trh...........cccccoeeeiieiiineneenn, 23
2.5.1  VYVOZNI OPETACE......couiiiieiiieieeriieeteeeie et 23
2.5.2  Formy vstupu nenaro¢né na kapitalové investice................... 28
2.5.3  Kapitalové vstupy firmy na trh.........cccoooieeiiiniiie, 32
2.6  Rizika firmy vstupujici na zahranicni trh........c..cocooinininninne. 35
2.6.1  TrZ0I MZIKO...oouiiiiiieiieiecccee e 35
2.6.2  Komercni riZiKO........covieiiiiiiiniiiiieiiteeeeeee e 35
2.6.3  Teritoridlni riZiKOo.......cccovieriieiiiiiiiienie e 36
2.6.4  MENOVE TZIKO...cuiiiiiiiiiiieieeiesitee et 36
Prakticka CASt......ooueiiieiiiieieeece s 38
3.1  Podnik INTEDOOR........cccocotiieiieieeeieee et 38
3. 1.1 ZAKAZNICL.c.eiiiiieiiee e 40
312 VYIODEK. .c.evieiiiciieeeee e 41
3.1.3  Zptsoby komunikace firmy.........cccceeveevieriienienieeiienreeeenee 42
3.1.4 SWOT analyza firmy INTEDOOR........cccccceviiiniiiniiinnccns 43



3.2 SVEASKE KIALOVSIV....evueiireciirnrierceeie st 45
3.2.1  Davod vybéru Svédského trhu...........ooocveveveeeeeeeeieeeee. 45
3.2.2  Zakladni informace 0 SVEASKU.........cocvviueueeeeeeeeeeeean 46
3.2.3  Podnikatelské prostfedi SVEdsKa...........oocovieveveverereeeeeennn. 47
3.2.4  Desatero pro obchodovani se Svédskem............cccoovevevevnnnn. 48
3.2.5 Podminky pro zahdjeni podnikdni............ccccoeviriiiinniiennnne 48
3.2.6  PEST analyza.......cccocooeiieiiiiiieieeeeeeeee e 49

4 ZhOdNOCEN.....cueiiiiiiiiiiiiiieee e 55
S ZAVET ittt 57
Seznam pouzité LIteratury.........ceeeveeiiierieeiieeieeiee e 58

12



Seznam tabulek

Tabulka 1: VYVOZNT OPETACE......cvievuiieiieiieeiieiie ettt 28
Tabulka 2: Formy vstupu nenaro¢né na kapitalové investice...........cc.......... 31
Tabulka 3: Kapitalove VSTUPY......ccccviieriieeiiieeciieeeiee ettt e 34
Tabulka 4: SWOT matice podniku..........ccoeceeeiiiniiiiiiniiiieeiceeeeeen 43
Tabulka 5: Zakladni ukazatele...........ccoceeverieniiiiniiiiiieeeeeeen 46

13



Seznam obrazku

Obrazek 1: SWOT MAatiCe.....ccuevueeruirieriieieeieeiieieeie sttt 20
Obrazek 3: VZOrKovniK.........cooiiiiiiiiiiiiiieece e 42
Obrazek 2: katalog 1oKu 2019......c..oiiiiiieieeeee e 42
Obrazek 4: Graf vyvoje HDP......c.oooiiiiiiiie e 51

14


../../../../C:%5CUsers%5Czdend%5COneDrive%5CPlocha%5CBakal%C3%A1%C5%99sk%C3%A1%20pr%C3%A1ce%20-%20Janda%C4%8D-cela%20-%20hlavn%C3%AD.docx#_Toc59129165
../../../../C:%5CUsers%5Czdend%5COneDrive%5CPlocha%5CBakal%C3%A1%C5%99sk%C3%A1%20pr%C3%A1ce%20-%20Janda%C4%8D-cela%20-%20hlavn%C3%AD.docx#_Toc59129166

1 Uvod

Predmétem bakalafské prace je vybér vhodného vstupu na trh spolec¢nosti INTEDOOR s.r.0.,
a to konkrétné na §védsky trh s ndbytkem. Dlivod vybéru pravé Svédského trhu je ten, ze
firma jiz exportuje do vétsiny evropskych zemi, oviem Svédsko jako posledni skandinavska
zemé, do téchto zemi nepatii. Zakladem praktické ¢asti bude seznameni se s podnikem a jeho

zhodnoceni pomoci SWOT analyza.

Hlavni ¢asti bakalaiské prace je predstaveni Svédska samotného a jeho trhu. Zhodnotit, zda
bude pro firmu INTEDOOR s.r.o. vstoupit na Svédsky trh vyhodné. Provést PEST analyzu,
kterd ma za kol informovat o nyné&jsi situaci ve Svédsku, piedstavit jednotlivé prostiedi,
které jsou pro ur¢eni PEST analyzy nezbytné. Tim se rozumi, politicko-pravni, ekonomicka,
socialné kulturni a technologické prostfedi. Prvni kapitola praktické ¢asti bude zaméfena na
predstaveni firmy, kde budou uvedeny zakladni informace o firmé¢ a vyrobku, dale pro jaké
zakazniky je produkt ur€en, jakym zplsobem firma komunikuje se zakazniky a na zavér
kapitoly SWOT analyza, ktera ma za kol shrnout aktualni pozici firmy na trhu. Svédské
kralovstvi je nazvem dalii kapitoly, kde budou uvedeny informace o Svédsku, diivod jeho

vybéru a analyza, rady pro obchodovani se Svédskem a samotna PEST analyza.

V zavéru bakalarské prace bude celkové zhodnoceni podniku a Svédského trhu, a doporucenti,
jestli je pro firmu $védsky trh vyhodny nebo se zaméfit na jiné trhy. V préci jsou vyuzity
informace z literarnich publikaci, internetovych zdroji a rozhovort, které byli uskutecnény

s vedenim firmy a zaméstnanci firmy.
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2 Teoreticka Cast

2.1 Vyznam mezinarodniho obchodu

,»Mezindrodni obchod je sména zbozi ¢i sluzeb riznych subjektut urcitého statu v ramci celého
svetoveho hospodarstvi. Miru zapojeni statu (jeho ekonomiky) do mezinarodniho obchodu
oznacujeme jako otevienost ekonomiky nebo uzavienost ekonomiky. Miru otevienosti
ekonomiky je mozné nejlépe vyjadrit jako podil vyvozu a dovozu (obratu ZO) na HDP v %. “
(miras.cz, 2019).

Zahrani¢ni obchod je nedilnou souc¢ésti pro malé ekonomiky, které nemaji pfistup ke zdrojim
a surovinam, které potiebuji ke svému fungovani. Vyznam zahrani¢niho obchodu stale roste,
nebot’ jednotlivé ekonomiky se chtéji zapojit do mezinarodni ekonomické spoluprace a
navazat vztahy s ostatnimi ekonomikami. Pak lze zahrani¢ni obchod oznacit jako formu

vztahti snizujici riziko konfliktdi a podporujici mirovou spolupraci (Strach, 2009).

Jinak fec¢eno, pod pojmem mezinarodni obchod se rozumi, veskeré obchodni aktivity daného
statu, kam patii navazovani mezinarodnich vztahii, ze kterych mohou nasledn¢ vznikat
ekonomické spolupréce, a to kratkodobé ¢i dlouhodobé. Zavislost zahrani¢niho obchodu na

ekonomickou situaci daného statu je v jednotlivych zemich riizna (Strach, 2009).

Firmy se rychle pfizpisobily novym trendiim, které umoziuji pienaset vyrobni aktivity i
sluZzby do zemi, jeZ nabizeji vhodné podminky. Je zde mnoho forem, jak se firma dokéaze
roz§ifit na trh, na kterém zatim nepiisobi. Pro malé a stfedni podniky jsou typické vyvozni a
dovozni operace, velké firmy kombinuji jednotlivé formy a pfizpiisobuji svoji strategii

jednotlivym trhiim, na které se chtéji rozsitit (Machkova, 2014).
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2.2 Volba obchodni metody

Volbou obchodni metody se rozumi zptsob, jakym se zbozi dostane prostfednictvim smény
od vyrobce ke konetnému spotiebiteli. Firma musi ucinit pfislusné prazkumy, napf.
teritoridlni, spotfebitelsky komoditni, ze kterych ziskd potfebné informace, diky kterym si
zvoli, jakym zplsobem zvoleny trh bude zpracovévat, tedy zvoli obchodni metodu. Pii
rozhodnuti obchodnik uz ma dostatek informaci o trhu, na ktery cili. Zjisti, jaké metody
pouziva hlavni konkurence (domaci i zahrani¢ni), a zvazi finan¢ni zdroje podniku, dojde

k z&véru, jakou formu zpracovani trhu si zvoli.

e Teritorialni prizkum - sbér informaci o teritoriu, o daném trhu, prizkum
demografickych ukazateli, makroekonomické ukazatele, obchodni politika statu

¢ Komoditni pruzkum- celkové udaje o produktu, jeho vlastnosti, zptsob jeho vyroby,
stav a sila konkurence na trhu, velikost a potencial trhu daného produktu

e Spotrebitelsky pruzkum — vyzkum spotiebnich ¢innosti a zvyklosti, motivacni
vyzkum (procesy, jenz se odehrdvaji pfi rozhodovani spotiebitell), komunikacni

vyzkum

Obchodni metody se déli na pifimou obchodni metodu a nepfimou obchodni metodu. Je
dalezité, jestli firma k obsluze zahrani¢niho trhu vyuZije metodu pfimou ¢i nepiimou a jaky
typ obchodniho partnera si vybere, jestli prostfednika nebo zprosttedkovatele. Partner by mél

byt vysoce postaveny na trhu a mit znalost mistnich podminek podnikani. (Svatos, 2009)

2.2.1 Prima obchodni metoda

Pod pojmem piimé obchodni metoda se rozumi pfimy vztah vyrobce a konzumenta. Jedna se
o vztah, vnémZ co nejméné figuruji zprostiedkovatelé¢ a prostfednici. V urcitych situacich

nelze ani jiny zptsob zvolit.

e Nabidky a prodej do ,,veFejnych soutézi — tendri“, jedna se hlavné o vladni zakazky
a zakazky vetejného ¢i polosoukromého sektoru. Uchaze¢ o zakazku se musi ptihlasit
do vefejné soutéze za stanovenych podminek. Jen prestizni firma muize dostat
privilegium, Ze stat v této roli zastoupi.

e Nakup specifickych komodit — ropa, 1éky, vybusSniny a zbrané, zbozi zdkladni

spotieby. Typické pro socialistické zem¢ (Kuba, KLDR) a arabské zemé.
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e Prodej do oblasti, kde je zbozi jiz ,,dobfe* zavedeno, Ze neni nutné zpracovani trhu
zastupcem nebo jinym prostfednikem (blizké trhy, které 1ze zpracovat piimo i fyzicky)

(Svatos, 2009)

2.2.2 Neprima obchodni metoda

Neptima obchodni metoda znamend, Ze ve svém podnikani na zahrani¢nich trzich, podniky
vyuzivaji sluzeb ,ttetich osob®, tj. nezavislych prostfednikii, vlastni zahrani¢ni distributorské

Ci zastupitelské sit€¢ nebo obchodnich dovoznich firem v zahrani¢i.

Tato metoda je obvykld u zbozi, které se musi dale distribuovat do maloobchodni sité
(spotfebni a potravinarské zbozi), a u vyrobkl, které vyzaduji servis a nahradni dily.
Typickym aspektem nepiimé obchodni metody jsou obchodni meziclanky: vyvozce-zastupce-

dovozce-distributor-velkoobchod-maloobchod. (Svatos, 2009)
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2.3 SWOT analyza

SWOT analyza umozni posoudit aktudlni pozici spolenosti a identifikovat potencialni
ptilezitosti a hrozby. Zakladem je matice se ¢tyfmi kvadranty, které jsou rozdéleny na
dv¢ ¢asti: vnitini prostfedni firmy a vnéjsi prostiedi firmy. Rozdéleni je velmi dilezité,
protoze vnitini prostfedi management umi ovlivnit a rozhoduje, co se v ném stane. Na
rozdil od vné&jsiho prostiedi, které management piimo ovlivnit nemize. Vnéjsi prostiedi
je ovliviilovano konkurenci, dodavateli apod. Spravny postup by mél byt: zadani pro
SWOT analyzu, definovani vnitiniho a vngj$iho prostiedi, specifikovani faktord do
jednotlivych kvadranti SWOT matice, tvorba strategie a tvorba planu pro realizaci

strategie

Akronymem tohoto ndzvu jsou prvni pismenka anglickych nazvi:

e Strengths = silné stranky

e Weaknesses = slabé stranky

e Oppurtunities = prilezitosti

e Threats = hrozby (Alan Sarsby, 2012)

SWOT analyza analyzuje vnitini faktory, tj. silné a slabé stranky, jakoz i vn&jsi faktory
tedy prilezitosti a hrozby. Jednotlivé faktory jsou umistény v tzv. SWOT matici, ktera je
znazornéna na obrazku ¢islo 1. Metoda SWOT analyzy umoZiuje nejuplnéjsi a

nejpodrobnéjsi vyhodnoceni hrozeb a ptilezitosti spole¢nosti (Zamazalova, 2010).
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Strengths Weaknesses
X 8 ard

Internal, or
Controlled factors

rtuniti Threat
Oppo umtlesH reats —_

External, or
Uncontrolled
factors

S — L

Helpful or Positive Harmful or Negative
aspects aspects

Obrazek 1: SWOT matice
Zdroj: Alan Sarsby

e Silné stranky

Jednd se o wvnitini vlastnosti firmy, které poskytuji konkurenéni vyhodu na trhu nebo
ptizniveéjsi pozici ve srovnani s konkurenty. Silné stranky pomadhaji posilovat trzni pozici.
Cilem firmy je maximalizace silnych stranek. Mezi silné stranky spolecnosti miizeme fadit:
finan¢ni stabilitu, dobry cash-flow, kladné hodnoceni firmy, technologické a vyrobni vyhody,
kvalitni klientsky servis, talentovani a kvalitn€ proskoleni zaméstnanci a dalsi (Alan Sarsby,

2012).
e Slabé stranky

Slabé stranky jsou vlastnosti spolecnosti, které jsou nebezpecné pro bezpecny a piivetivy
chod firmy. Jsou to faktory podnikani, které znamenaji, ze spolecnost neni schopna vyuzit
nebo se chytit prilezitosti, ktera se firm¢ dostala, nebo jsou zranitelné vici potencionalnim
hrozbdm. Mezi slabé stranky miiZzeme fadit: financni nestabilitu (velké dluhy...), stara
neefektivni technologie, Spatny klientsky servis — dlouhé ¢ekaci lhtty, Spatnd komunikace,

nekvalitni material, neproSkoleni zaméstnanci a dalsi (Alan Sarsby, 2012).

o Prilezitosti
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Jde o potencidlni vnéjsi prilezitosti — Sance pro rozvoj podniku a posileni pozice na trhu.
Podnik se proto snazi o jejich spravnou identifikaci a maximalni vyuziti Trzni ptilezitosti
predstavuji zdroje ristu podnikani. Piilezitosti je tfeba analyzovat, posoudit a vypracovat
akéni plan pro jejich vyuziti, vychéazejici ze silnych strdnek spolecnosti (Jakubikova. D,

2013).

e Hrozby

Hrozby spolecnosti jsou negativni faktory prostfedi, které mohou v budoucnu oslabit
konkurenceschopnost spole¢nosti na trhu a vést k niz§im trzbam a ztraté podilu na trhu. Kazda
hrozba musi byt posouzena z hlediska pravdépodobnosti vyskytu v kratkodobém horizontu z
hlediska potencialnich ztrat spole¢nosti. Musi byt navrzena feSeni proti kazdé hrozb¢ s cilem

minimalizovat je(Jakubikova. D, 2013).

SWOT analyzu je mozné vyuzit jako silny nastroj pro stanoveni a optimalizaci strategie
spolecnosti, projektu nebo zlepSovani stavajiciho stavu €1 procest. Pfi této moznosti je mozné
se rozhodovat pro kterou strategii se management rozhodne. SWOT analyza nabizi tyto

strategické moznosti:

e MAX-MAX strategie = maximalizaci silnych stranek — maximalizovat ptileZitosti
e MIN-MAX strategie = minimalizaci slabych strdnek — maximalizovat pfilezitosti
e MAX-MIN strategie = maximalizaci silnych stranek — minimalizovat hrozby

e MIN-MIN strategie = minimalizaci slabych stranek — minimalizovat hrozby (Alan

Sarsby, 2012)
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2.4 PEST analyza

PEST analyza je jednoduchd a pohodlna metoda pro analyzu makro prostfedi podniku.

Analyza prostedi je dalezitd pro poznani vnéjSiho prostiedi, ve kterém spolecnost plsobi

jakoz 1 pro identifikaci zmén a trendd, které se vyskytuji v okoli spole¢nosti a jeji dopad na ni,

jakoz 1 pro urCeni, jak bude spole¢nost reagovat na disledky téchto zmén a trendi. PEST

analyza je zkratka pro Political, Economic, Social a Technological analysis neboli analyzu

politickych, ekonomickych, socialnich a technologickych faktorti (Blazkova, 2007).
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Politické a pravni prostiedi — pti analyze politického a pravniho prostiedi primyslu,
trhu nebo zemé se doporucuje odpovédet na otazky tykajici se kliCovych zmén v
oblasti politické stability a pravni regulace.

Ekonomické prostredi — ekonomické aspekty jsou pro vétSinu podnikii dilezitou
podminkou pro podnikatelskou ¢innost. Tyto makroekonomické ukazatele ovliviiuji
zivotni Uroven obyvatelstva a jeho solventnost. S témito informacemi miuiZete
pfedpovédét poptavku, cenovou hladinu, ziskovost. Proto analyza ekonomickych
faktorti umoziuje pochopit, jak jsou ekonomické zdroje formovany a distribuovany na
urovni statu.

Socialné — kulturni prostiedi — demograficka struktura obyvatelstva, kvalita Zivota
lidi a postoje k nému. Zivotni styl, zvyky a navyky, postoj lidi k praci, socialni
mobilita obyvatelstva.

Technologické prostredi — je dilezit¢ sledovat dynamiku technologickych zmén,
protoze existuje riziko ztraty trhu, pokud mirné zaostdvate za stdvajicimi trendy.
Analyza technologické slozky makro prostiedi umoznuje v€asnou zménu vyroby a
prodeje technologicky slibného produktu, jakoz i opusténi zastaralych technologii

pouzivanych v Case. (Zamazalova, 2010)



2.5 Moznosti vstupu firmy na zahranicni trh

Ptedtim nez se firma rozhodne rozsifit na zahrani¢ni trhy, musi nejdiiv zvolit vhodny vstup
z riznych moznych vstupli na zahrani¢ni trh. Toto rozhodnuti firmy, jak vstoupi na zahrani¢ni
trh, je klicovym faktorem, jestli podnik uspéje na novém trhu nebo nikoliv. Kone¢ny vybér
vhodné strategie ovlivituje mnoho faktor, na které musi brat podnik ohled. Jako jeden
zmoznych faktorG je rizikovost podnikdni na cilovém trhu, jestli firma bude
konkurenceschopnd v mezinarodnim prostfedi, potencial cilového trhu a mnoho dalSich.

(businessinfo.cz, 2009)

Jednotlivé formy vstupli podnikti na zahranicni trh se mohou délit do tii zakladnich skupin na
vyvozni operace (export modes), formy nenaro¢né na kapitdlové investice (nonequity,
contractual modes) a kapitdlové vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy (investments modes).
Cilem firmy je vhodna kombinace téchto forem a jejich nasledné ptizpiisobeni k jednotlivym

zahrani¢nim trhiim. (Machkova, 2016)

2.5.1 Vyvozni operace

Mezi nejjednodussi formy vstupu podniku na zahranicni trhy patii jednoznaéné vyvozni
operace. Casto je vyvoz chapan jako forma vstupu na zahrani¢ni trh, ktera nevyzaduje zadné
investice. Pokud vSak chce firma na trhu uspét, musi vynalozit své zdroje do mezinarodniho
marketingu, vyzkumu zahrani¢niho trhu a pfizplisobit svoji strategii vstupu konkrétnim
trhim. S tim je spojeno 1 zajiSténi vyrobkové politiky a doprovodnych sluzeb, vybudovani

distribucnich cest, stanoveni vhodné cenové strategie a ur¢eni komunikacni politiky.

Podnikatel¢ mohou vyuzit Sirokou Skalu obchodnich metod a pomoci nich zah4jit spolupraci
se subjekty, jimiz jsou prostfednici, vyhradni prodejci, obchodni zéstupci apod. Firma musi
vzdy pti vybéru obchodniho partnera zvazit jeho vhodnost a spolehlivost a ziskat si co nejvice

informaci o jeho ekonomickém i pravnim postaveni. (Machkova, 2016).

2.5.1.1  Prostrednické vztahy

Pti vyvozu a dovozu zbozi a sluzeb se mliizeme setkat s celou fadou prosttedniki, pies které
chceme zrealizovat zahrani¢ni obchod. Tyto subjekty (prostfednici) obchoduji vlastni jméno,
na vlastni U€et a podnikaji na vlastni riziko. Prostfednici manipuluji se zboZzim na zakladé
béznych kupnich smluv (contract of sale). Jejich profitem je cenova marze neboli rozdil mezi

nakupni a prodejni cenou. Vyuziti sluzeb prostfednika je vhodné pro malé a stfedni podniky,
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pro které je vyvoz ¢i dovoz méné dilezitou zélezitosti a zfizovani vlastniho specializovaného
oddéleni by bylo pfili§ nakladné, ptipadné pro podniky, které se zamétuji na vyrobu a
ponechavaji obchodni c¢innost specializovanym obchodnim firmédm, napi. akciovym
spole¢nostem pro zahrani¢ni obchod, velkoobchodnim ¢i maloobchodnim fetézciim, pro které

vyrabéji vyrobky, jez jsou na zahranic¢nich trzich prodédvany pod privatnimi znackami

Mezi hlavni vyhody pouZiti této metody, tzv. nepfimého exportu, jsou nizsi nadklady ob&hu a
eliminace rtznych rizik, které vyplyvaji z mezinarodniho obchodu (politicka, inkasni,
kurzova, transferova ¢i rizika zmény poptavky) a také moznost vyvozu na trhy, které by bylo

prilis financné narocné zpracovat ptimou metodou.

Tato metoda méd ovSem 1 néjaké nevyhody. Mezi hlavni nevyhodu patii ztrata pfimého
kontaktu se zdkaznikem, a tudiz ztrata kontroly nad mezinarodni marketingovou strategii. Tim
se rozumi ztrata kontroly nad dalsi distribuci i nad cenami, za které jsou vyrobky prodavany

na zahranic¢nich trzich (Machkova a kol., 2014).

2.5.1.2  Smlouvy o vyhradnim prodeji — vyhradni distribuce

Zpisob vstupu na zahrani¢ni trh mize probéhnout uzavienim smlouvy o vyhradnim prodeji.
Zde se ujednava, ze dodavatel nebude poskytovat v urCité oblasti zbozi jiné osobé nez
vyhradnimu prodejci. Vyhodou v piipadé velké solidni firmy je dobra distribuce v
zavedenych distribucnich cestach. Vyrobce pak mize proniknout i na trhy, na kterych
neocekava pfili§ vysoky obrat nebo na trhy dosti vzdalené. Nevyhodou je téz ztrata
bezprostfedniho kontaktu se zdkazniky a také znacna samostatnost vyhradniho prodejce, ktery
funguje jako prostfednik. Ve smlouvé se v nékterych ptipadech uvadi i cena a také odména
pro prodejce. Zde se muze vyskytnout problém v legislativnich norméch nékterych zemi, kde

je dohoda o cenach ve smlouvé o vyhradnim prodeji zakézana (Prazska a kol., 2002).

Vyhodou pouziti smlouvy o vyhradnim prodeji mtze byt rychly vstup na zahrani¢ni trh diky
jiz vybudovanym distribuénim cestam. Vyrobce pak muze proniknout i na trhy, na kterych
neocCekava prili§ vysoky obrat nebo na trhy dosti vzdalené. Po ukonéeni smlouvy se firma
muze rozhodnout, jestli zde zfidi dcefinou spolecnost. Nevyhodou je opét ztrata primého

kontaktu se zakaznikem a zna¢na samostatnost prodejce, ktery funguje jako prostirednik.

S touto formou vstupu souvisi také pojem ,,piggyback®. ,,Znamend spoluprdci vice firem ze

stejného oboru v oblasti vyvozu, pri které obvykle velka a znama firma dava za uplatu

24



mensim firmam k dispozici své zahranicni distribucni cesty. Vyhodou pro malé firmy je
moznost vyuZiti jména a zkusSenosti velke firmy, ktera poskytuje svému partnerovi
marketingové a logistické sluzby, za relativné nizké naklady a rychly vstup na zahranicni

trhy. “ (Machkova, 2016).

2.5.1.3  Obchodni zastoupeni

Pokud zastupce podepiSe smlouvu o zastoupeni, zavazuje se, ze dlouhodobé bude vykonavat
¢innost, slouZzici k uzavirani urcitych druh@i smluv nebo sjedndvani a uzavirdni obchodii
jménem zastoupeného na jeho ucet. Odménou pro zastupce je provize. V klasickém pojeti
mezinarodniho obchodu neni zastupce vici zastoupenému v podiizeném postaveni a neni také

v zaméstnaneckém pracovné-pravnim vztahu.

Pted uzavienim této smlouvy si firma musi dikladné promyslet a peclivé zvazit vybér
obchodniho zastupce, vymezit obsah jeho piisobnosti a informovat se na jeho vztahy ke
konkuren¢nim firmdm. Zastupci by méli zprostfedkovavat obchody vymezené oblasti a
dosahovat urcitého obratu. Museji respektovat podminky stanovené zastoupenym a fidit se

jeho pokyny. Zastupci také plni dilezitou funkci informacni (Machkova, 2016).

2.5.1.4  Komisionarské vztahy

Zakladem je komisionarskd smlouva, ktera je upravena v obéanském zdkoniku. Pomoci této
smlouvy se komisionaf zavazuje obstarat pro komitenta na jeho ucet vlastnim jménem urcitou
zalezitost. Komitent se zavazuje zaplatit urCenou odménu. Ve smlouvé jsou uvadény
nasledujici povinnosti komisiondie: jednat s odbornou péci podle pokynii komitenta,
informovat o vSech dulezitych okolnostech, podat zpravu o vysledku provedené Cinnosti a

provést vyuctovani a ve zpraveé oznacit osobu, se kterou smlouvu uzaviel (Machkova a spol.,

2014).

e Komisionaé — obchoduje vlastnim jménem na cizi uéet rtizné komodity:
zbozi, cenné papiry

e Komitent — neni vazan smlouvou, nema ani zadné¢ zavazky a prava vici
odbératelli nebo dodavatelim komisionare, za komisionarem stoji jind firma —

komitent
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Komisionarskd smlouva upravuje vztahy mezi komisiondfem a komitentem. Komisionaf
jednajici pod vlastnim jménem uzavira smlouvy ve prospéch komitenta a ten mu, zato
poskytne Uplatu. Hlavni vyhodou je moznost kontroly nad cenami z divodu prodavéani za
ceny stanovené¢ komitentem. Dals$i vyhodou jsou vyuzitelné kontakty komisiondfe a téz

distribucnich cest, moznost skladovani a goodwillu (Prazska a kol., 2002).

2.5.1.5 Primy vyvoz

Piimy vyvoz se Casto vyuziva pfi vyvozu prumyslovych vyrobkl, vyrobnich zafizeni a
investi¢nich celkl. Tyto dodavky jsou komplikované a vétSinou je s nimi spojena nutnost
poskytovat celou fadu odbornych sluzeb, u kterych je bezprostfedni pfitomnost vyrobce na
zahrani¢nim trhu nutnd. Vyuziti pfimého vyvozu vyzaduje velmi dobrou znalost obchodni a
technické problematiky. Hlavni vyhodou je kontrola nad vyrobkem, nad cenami, moznost
realizace vlastni marketingové strategii na mezindrodnich trzich a fakt, ze pfimé obchodni
vztahy ptlisobi obvykle pozitivné na jejich stabilizaci a zvySuji zajem zakaznikl.. Pfimé

vyvozy jsou uskuteciovany na zaklad¢é kupnich smluv (Machkova a kol., 2014).

2.5.1.6  Exportni aliance — sdruZeni vyvozcu

Exportni aliance je vyhodna pfedev§im pro malé a stfedni podniky, které nemaji dostatecné
prostiedky pro vstup na zahranicni trh. Alianci se rozumi sdruzeni vice firem piibuzného
oboru a jejich zbozi se navzdjem dopliuje. Cilem je spolecny vstup a pisobeni na
zahrani¢nim trhu. Pravni forma je odvozena z pravniho fadu zem¢ pivodu, respektive sidla
firem. Sdruzeni Casto pfebira funkci vyvozniho oddéleni a zastupuje své Cleny v zahranici. V

soucasnosti je u nds podpora proexportnich alianci v naplni ¢innosti proexportni politiky

Mezi hlavni vyhody exportni aliance patii vzajemnd spoluprace mezi firmami. Dale nizsi
naklady, mozZnost snizeni exportnich rizik, lepsi vyjednavaci pozice, a tudiz moZznost

docilovéani vyhodnéjsich cen, vyuzivani image sdruzeni atp (Machkova, 2016).
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Vyhody a nevyhody jednotlivych forem vyvoznich operaci:

Vyhody Nevyhody
Prostiednické Niz§i naklady, eliminace Ztrata kontaktu se
vztahy rizik vyplyvajicich zdkaznikem
z mezinarodniho obchodu
Vyhradni Rychly  vstup, moznost Neschopnost dodavat
prodej proniknuti 1 na vzdalené nikomu jinému nez
trhy vyhradnimu prodejci
Obchodni Dlouhodoba vykonnd Nezkuseny obchodnik
zastoupeni ¢innost muze poskodit image
firmy
Komisionaiské = Kontrola nad cenami, PfiliSna samostatnost
vztahy moznost vyuziti goodwillu komisionéfe,
komisionare a jeho neuplatnéni  firemni
obchodnich kontaktl image
Piimy vyvoz Kontrola nad  realizaci Nutnost poskytovani
marketingové strategie fady odbornych sluzeb

Exportni aliance

Uspora nakladii, omezeni

Nevyvazenost vztahl

exportnich  rizik, lep$i ve sdruzeni, moZnost

vyjednavaci pozice Spatného zachazeni
sméné  vyznamnymi
¢leny

Tabulka 1: Vyvozni operace

Zdroj: Vlastni zpracovani

2.5.2 Formy vstupu nenarocné na kapitalové investice

Formy z této skupiny spolecnosti zpravidla voli v ptipadech, kdy z pohledu distribuce je
vyhodnéjsi zbozi vyrdbét pfimo v dané lokalité, ale sou¢asné nemohou nebo nechtéji na
cilovém trhu investovat. Hlavnimi diivody vyuziti téchto metod vstupu na zahrani¢ni trhy jsou
snahy o uspory nakladii a obavy zrizik spojenych s investicemi v zemich s nestabilnim

podnikatelskym a politickym prostiedi (Machkova, 2016).

2.5.2.1

Podnik muize vstoupit na zahrani¢ni trh prodejem prav k vyuziti vyndlezu, uzitného c¢i

Licen¢ni dohody

prumyslového vzoru ¢i ochrannych znamek — prava k vyuzivani obchodniho jména nebo
ochranné znamky firmy. V oblasti prav k nehmotnym statkim se pouzivd pro vyjadieni
svoleni k uziti nehmotného statku jinou osobou. Utastniky pravniho vztahu vzniklého z
poskytnuti licence oznacujeme jako poskytovatele (majitele vyluéného prava) a nabyvatele.

Poskytovatel tedy pravo udéluje a nabyvatel toto pravo ziskava. Licencni smlouvou se
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upravuje jen pravo k vyuzivani nehmotného statku nebo nakladani s nim, jejim ucelem neni

tento hmotny statek vytvofit, ale stanovit pravidla k jeho Sifeni (Machkova a kol., 2010).

Poskytovatel prostfednictvim licenéni smlouvy k predmétim pramyslového vlastnictvi
opraviiuje nabyvatele ve sjednaném rozsahu a na pfedem sjednaném tzemi k vykonu prav z
pramyslového vlastnictvi a nabyvatel se zavazuje k poskytnuti odmény. Smlouvu je nutné
uzaviit pisemné. Smlouvou se tedy nejednd o pfevod vlastnictvi, nybrz o poskytnuti svoleni k
uziti nehmotného vlastnictvi. Faktory vedouci k poskytovani licenci do zahrani¢i jsou snahy o

pfekondni obchodné politickych prekazek (Prazska a kol., 2002).

2.5.2.2  Franchising

Fran$iza piedstavuje smluvni vztah, ve kterém franSizor za Uplatu opraviiuje franSizantim
provozovat vlastni podnik pod spolecnou znackou. K tomu mu poskytuje podnikatelsky
systém zahrnujici balik sluzeb a produkti nezbytny pro vybudovani vlastniho podnikani. Na
zakladé komplexnich smluvnich podminek, které upravuji prakticky vSechny aspekty
provozu, jako naptiklad podnikovou strategii, nabidku, image atd., plisobi systém fransizantii
jako jedna spolecnost, pfestoze jsou samostatnymi podnikatelskymi jednotkami s vlastni
pravni subjektivitou. Tento koncept umoziuje poskytovateli licence rychly vstup na cilové
trhy a rozlozeni piislusnych investicnich nakladli na jednotlivé franSizanty. Ti ziskavaji
podnikatelsky koncept s osvédéenym know-how, silnou marketingovou pozici zavedené
znacky a nakupni vyhody u dodavateld. Diky systému na kli¢ a podpoie franSizéra nemusi mit

piijemce licence zadné predchozi zkuSenosti v daném oboru (Mendelsohn, 2005).

Jedna se o vyhodnou formu spoluprace pro velké i malé firmy. Internacionalizace pomuze
velkym firmam bez narocnosti na kapitalové zdroje a snizeni rizik spojenych s kapitalovymi
vstupy na zahrani¢ni trhy. Pro malé firmy je velkou vyhodou ucast ve franchisingovych
fetézcich moznost omezeni podnikatelskych rizik. Rovnéz navratnost vlozenych investic byva
vramci franchisingu rychlej$i diky efektim z optimalizace nakladl a rychlejSiho obratu
zasob. Administrativni naroCnost je nizSi a je mozné vratit vyrobky matetské spolecnosti,

ktera je muze redistribuovat do jinych prodejen (Machkova, 2016).

2.5.2.3  Smlouvy o Fizeni

Management contracts neboli smlouvy o fizeni, jsou dalSim typem vstupu nenaro¢ny na

kapitalové investice. Pfedmétem smlouvy o fizeni je poskytnuti fidicich znalosti a Spickovych
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manazerd, obvykle na urCitou dobu, na stanoveném smluvnim zékladé. Jedna se o fizeni
vyrobniho zavodu, fizeni v oblasti sluzeb nebo poradenské sluzby. Odménou je urcité
procento z docilené¢ho obratu, podil na zisku nebo moznost ziskani ¢asti akcii spolecnosti.
Smlouvy o fizeni se nejCastéji vyuzivaji v hotelovém managementu, pfi fizeni podniki

v rozvojovych zemich a rozvijejicich se ekonomikach (Machkova, 2016).

2.5.2.4  Outsourcing v oblasti vyroby a sluzeb

Pod pojmem outsourcing se rozumi pienos urcité aktivity na externi subjekty formou
smluvniho zajisténi vybranych operaci. Tato externalizace mé za vyhodu, Ze se firma miize
vénovat na své silné stranky, které¢ generuji mnohem vétS$i hodnotu nez vyrobni operace.
Dalsimi vyhodami jsou niz$i néklady, flexibilita, tj. moznost ménit dodavatele a nizs$i mira
ruznych rizik, jakou jsou teritoridlni a dalsi. Pro urcitd odvétvi je outsourcing tak typicky, ze
jej transnaciondlni korporace vyuzivaji Castéji nez piimé zahrani¢ni investice. (Machkova,

2016).

2.5.2.5  Mezinarodni vyrobni korporace

Zakladem je rozde€leni vyrobniho programu mezi vyrobce z odlisnych statd. Finalni vyrobek
je pak dokoncen bud’ jednim, nebo obéma vyrobci. Spoluprace muze probihat na raznych
kooperacnich trovnich. Mimo ¢isté vyrobni kooperace muze byt spoluprace soustiedéna i do
oblasti vyzkumu a vyvoje, distribuce a poskytovani riznych sluzeb. Zalezi na dohod¢ mezi
partnery, ktefi mohou vyuzivat béhem vyrobni kooperace rozdilu v ndkladovosti jednotlivych
komponenti a findlnich vyrobkl, v dostupnosti zdroji financovani a vyrobnich zdrojt.
Vyrobni korporace je také vyuzivana jako podpora tuzemského prumyslu pii tzv. offsetech

(Machkova a kol., 2014).
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Vyhody Nevyhody

Licen¢ni Zahrani¢ni  patentovand firma nema moznost zavést
dohody ochrana, absolutni pravo vyrobu, pii  které by
vyuziti nehmotného vyuzivala své vynalezy nebo
statku, jiné  vyznamné védecko-

technické poznatky

Franchising Niz8i vstup  kapitdlu, Neustdly dohled fransizora,
rychlejsi  rist, menSi moZnost vysSich naklada,
riziko ztrat

Smlouvy o NiZsi naklady na

Fizeni ptepravovani v zahranici
(mzdove, energetické,
surovinové, materialové a
dopravni naklady

Outsourcing SniZeni ndkladi, sdileni Ztrata  kontroly  kvality,
rizik, zrychleni procesu sdileni finan¢nich problémil

vyroby
Mezinarodn Vyuziti rozdilu Nutnost kvalitni spoluprace
i vyrobni nakladovosti jednotlivych mezi vyrobci
korporace komponent, zdroji

financovani, snizeni

celkovych nakladi

Tabulka 2: Formy vstupu nendrocné na kapitdlové investice

Zdroje: viastni tvorba

2.5.3 Kapitalové vstupy firmy na trh

Tento zptisob vstupli vyuzivaji hlavné velké a financné silné firmy, které investuji v zemich
nabizejicich vyhodné podminky pro podnikani. Patii sem kapitdlov€ narocné formy vstupi na
zahrani¢ni trhy. Nejcastéji se jednd o piimé nebo portfoliové investice. Tyto investice se
realizuji formou akvizic a fuzi nové zakladajicich podnikti, formou spole¢né¢ho podnikani a

strategickych alianci (Machkova a kol., 2014).

O tom, jestli se firma rozhodne pouZit kapitdlovy vstup na trh, rozhoduje strategie firmy.
Cilova zem¢ musi mit pro investory né¢jakou motivaci, aby se rozhodli do ni investovat (napf.

niz$i mzdové vydaje) (Prazska a kol., 2002).

e Faktory, které ovlivituji rozhodovani o pfimé zahrani¢ni investici
o Marketingové — velikost zahrani¢niho trhu, vétsi ziskovost, snaha o udrzeni
podilu na trhu

o Obchodné politické — obchodni bariéry, preference tuzemskych vyrobcii

30



o Nakladové — levné suroviny, levné pracovni sila, kvalifikovana pracovni sila,
dostupnost kapitalu
o Investi¢ni klima — politicka stabilita, daflovy systém, znalost mistniho trhu

(businessinfo, 2009)

2.5.3.1  Akvizice (takeover)

Proces ptevzeti spolecnosti, které se nazyva akvizice, je ¢innost, kdy aktivné vyhleddvame jiz
zab¢hly podnik v dané oblasti a ten se snazime poté odkoupit. Velkou vyhodou pievzeti je
moznost okamzité vyuzivat veskeré Cinnosti pfebiraného podniku ve sviij prospéch. Znacné

tak klesaji problémy spojené se vstupem na nové zahrani¢ni trhy (Machkova a kol., 2014).

Forma akvizice znamena, ze pti kapitdlovém vstupu na zahrani¢ni trhy jsou pfedmétem zajmu
jiz zalozené a fungujici podniky. Jednad se o pfevzeti celého podniku a vyuziti veSkerych
¢innosti pfevzatého podniku k realizaci vlastniho vstupu. Tento vstup je nejméné narocny,
jelikoz jsou vyuzivany napiiklad jiz fungujici distribu¢ni kanaly ¢i véhlas znamych znacek.
Diivody pro vyuziti formy pfevzeti jsou dosaZeni expanze a ristu, dosazeni diversifikace ¢i

zlepSeni konkuren¢ni pozice na trhu (Prazska a kol., 2002).

2.5.3.2  Fuze (merger)

Miize mit formu slouceni nebo splynuti. Splynuti znamena spojeni obchodnich spole¢nosti,
pti kterém stdvajici spolecnosti zanikaji, a vznika novy subjekt. Naopak u slouceni se jednd o
situaci, kdy zanikd sluCovand spole¢nost bez likvidace aktiv a pasiv, kterd prechazeji na

spole¢nost, se kterou se sluéuje (Cernohlavkova, Plchova, 2007).

2.5.33 Joint venture

,,Joint Venture je pojem pro spojeni dvou nebo vice podnikii nebo podnikatelii, ve kterém obé
strany sdili zisk, ztratu a podili se spolecné na Fizeni joint venture podniku. Joint Venture je
dobry zpiisob spolecného podnikani vice podnikit bez nutnosti se sloucit ¢i splynout. Je to
vytvoreni partnerstvi pro spolecné podnikani, casto na omezenou dobu s konkrétnim cilem, po
jehoz dosazeni se spolecny podnik ukonci. Joint Venture je obvykle realizované vyclenenim
urcite casti (zpravidla lidskych zdroju, vyrobnich kapacit, distribucni site, know-how) z

partnerskych podnikii do spolecného podniku. “ (Managementmania, 2015).
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Vyhodami tohoto uspofadani z pohledu zahrani¢niho podniku jsou obvykle znalosti mistniho
prostiedi, ziskdni zavedenych distribucnich cest a odbératelskych siti lokalni spolecnosti,
naopak té zahranicni partner piinasi kapital, technologie a know-how. Z praktického hlediska
pfedstavuji hlavni slabinu tohoto spojeni problémy spojené se spolecnym vedenim (Orsoni-

Vauthey, 2006).

2.5.34

Posledni formou kapitalového vstupu je strategickd aliance. Svou strukturou je podobné joint

Strategicka aliance

venture, ale motivace jejich vzniku jsou odlisné. U téchto alianci jsou partnery velké
kapitalové silné firmy z vyspélych zemi. Cilem této aliance je spole¢ny vyvoj nebo vyroba
urcitych komponenttli, které jsou nasledné¢ pouzivany pii komplementaci finalnich vyrobkl
obou partnert. Kazda firma se soustiedi pouze na urcity komponent nebo ¢ast vyrobku. Velké
firmy vytvareji také aliance v sektoru sluzeb (napft spole¢né distribucni cesty, spole€ny nakup

¢i spole¢né poskytovani sluzeb) (Machkova, 2016).

Vyhody Nevyhody

Akvizice Vyuziti fungujicich Finan¢ni, cenové a
distribu¢nich  kanald, integracni riziko
vyuziti vehlasu
zndmych znacek

Fuaze Danova neutralita, Nutnost ziskat souhlas

Joint venture

Strategicka aliance

Tabulka 3: Kapitalové vstupy

Zdroje: viastni tvorba
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mozZnost promitnuti
piecenéni zanikajici
spole¢nosti na trzni
hodnotu dle
znaleckého posudku

Znalosti mistniho
prostiedi, ziskani
zavedenych

distribu¢nich cest
Sdileni znalosti,
rychlost uvedeni na
trh, snizeni nakladt

alespont % vlastnikQ
spolecnosti na valné
hromadé

Problémy spojené se
spole¢nym vedenim

Kvalitni vykon
partnera, unik
informaci, neefektivni
fizeni



2.6 Rizika firmy vstupujici na zahranicni trh

Firma musi pocitat, Ze se vstupem na zahrani¢ni trh, pfichdzeji 1 rlizna rizika, kterd mohou
negativn€ ovlivnit chovani firmy. Mohou mit za disledek, Ze kone¢ny vysledek se bude lisit
od ptedpoklddaného v diisledku piisobeni nahodilych vlivii. S podnikdnim na zahrani¢nich

trzich jsou spojena specificka rizika, kterd budou predstavena v nasledujicich podkapitolach

(Machkova a kol., 2014).

2.6.1 Trizni riziko

Trzni riziko predstavuje takovy stav trhu, kdy se v disledku zmény trznich podminek podnik
nedostane na predpokladany vysledek nebo v hor§im piipad¢ utrpi ztratu. Tato zména miize
byt vyvolana naptiklad snizenim poptavky po urcitém zbozi nebo sezénnimi vykyvy. Vyvozci
a dovozci vnimaji toto riziko ve vztahu k uzavirani obchodl, zvlast¢ u dodavek s delSim
vyrobnim a obchodnim cyklem. Je dobré sjedndvat cenu pohyblivou v zavislosti na trznim
vyvoji. Je dulezité dohodnout objektivni kritéria pro upravu ceny. Stanovit podily ceny, jichZ

se uprava bude tykat (Machkova a kol., 2014).

2.6.2 Komeréni riziko

Pod pojmem kone¢ni riziko se oznacuji rizika vyrobni, rizika neodebrani objednané¢ho zbozi a
platebni riziko. Po uvazeni téchto rizik jsou formulovany platebni podminky. Firma musi
zvazit, jaky platebni instrument (dokumentarni akreditiv) nebo zajistovaci nastroj (pojisténi,
zaruky) zvoli. Takova rizika lze pfenést na tieti subjekt. Jednd se hlavné¢ o ucast

faktoringovych a forfaitingovych instituci na exportnich operacich (Svatos, 2009).

e Faktoring = smluvn¢ sjednany odkup kratkodobych pohledavek (obvykle se splatnosti
do 180 dnt1) faktoringovou organizaci. Klient ziska ¢ast prostfedkt prakticky okamzité
a zbytek prosttedki obdrzi po zaplaceni pohledavky

e Forfaiting =odkup stfednédobych a dlouhodobych pohledavek (delsi nez 180 dnti)
vysoké nominalni hodnoty. VétSina forfaitingu probihd na mezinarodni urovni.
Poplatek za forfaiting se nazyva diskont a zavisi na nominalni hodnoté faktury,

splatnosti, odkladu platby a diskontni sazb¢ forfaitingové spolecnosti (penize, 2020).
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2.6.3 Teritorialni riziko

Jedna se o rizika, kterd vyplyvaji z nejisté politické situace a makroekonomického vyvoje
v konkrétni zemi. Tato rizika mohou mit negativni vliv na vysledky obchodnich transakei, ale
také na realizaci podnikatelskych zaméri v urcité zemi do budoucnosti. Tato skupina rizik

byva ptedem jen obtizn¢ kvantifikovatelnd. (businessinfo, 2009)

Nejostieji se projevuji vétSinou politickd rizika, kterda mohou vést az k nutnosti omezeni
aktivity podnikani nebo i jejiho pferuSeni. Tato rizika ovliviiuji jak mezinarodni obchod, tak
dalsi formy podnikani v mezindrodnim méfitku. Nejcastéji se jedna o uverové mezinarodni

vztahy a pfimé zahranicni investice.

e Politicka rizika — valky, revoluce, zmény reZimu, socialni nepokoje, zmény
fiskalnich a monetarnich reforem, cenova kontrola...

e Makroekonomicka rizika — inflace, tirokové sazby.

e Socidlni rizika — zmény socidlnich postoj, teroristické ohroZeni...

e Piirodni rizika — hurikany, povodné, zemétieseni. ..

(Svatog, 2009)

2.6.4 Ménové riziko

Toto riziko vyplyva ze zmén a pohybli kurzovych mén, vyvoje trokovych sazeb, infla¢niho
vyvoje, z moznosti omezeni transferu uhrad do zahranici, eventualn€ z omezeni sménitelnosti.
Zmény kurzu mohou mit jak pozitivni, tak i negativni dopady. Je velice dulezité, aby firmy
sledovaly vyvoj kurzi a faktory, které pohyb kurzi ovliviiuji. Firma by si méla vybrat
vhodnou ménu, ve které se v mezinarodnich vztazich obchoduje, tim omezi negativni vlivy

kurzového rizika.

K hlavnim nastrojim, které maji zabranit nebo omezit vlivu kurzového rizika, patii operace
na devizovych trzich. Jedna se o nestandardizované derivaty (forwardy, opce a swapy) a
derivaty standardizované (futures a standardizované opce). DalsSim velmi oblibenym

nastrojem je prodej nebo postoupeni pohledavky (Machkova a kol., 2014).
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3 Prakticka cCast
3.1 Podnik INTEDOOR

v

., Kvalita na prvnim miste “, takové je motto rodinné firmy na koupelnovy nabytek zaloZzené
panem Langerem 12 listopadu roku 1999. Spole¢nost INTEDOOR s r.o0. je nejvétSim
vyrobcem koupelnového nabytku v Ceské republice. Jednd se o moderni, technologicky
vyspélou spole¢nost se sidlem v Ceské republice, cca 25 km od hranic s Némeckem
v Libereckém kraji ve mést¢ Cvikov. PySnit se firma muze rozhodné kvalitou, tradici,
spolehlivosti a modernim designem. Casto je firma piifazovana k evropské $picce v této

oblasti. Vyroba je realizovana na HI-TECH vyrobnich zatizenich.

Firma m& momentéaln¢ dva zavody, ve kterych se realizuje vyroba nabytku. Hlavnim zavod se
nachazi ve Cvikové€ a druhy v Ralsku. Cvikovsky zdvod ma rozlohu 9 000 m*a pracuje tu pies
120 kvalifikovanych zaméstnanct. Jelikoz se firma rozhodla rozsifit svou velikost,
vybudovala dals$i zdvod v Ralsku. Zde jsou vyrobni kapacity rozprostfeny na 10 000 m* a
pracuje tu ptes 50 zaméstnanct. V roce 2015 doslo k veliké modernizaci zdvodu ve Cvikové.
Nakoupeny byly nové stroje ke zlepSeni efektivnosti vyroby a zvySeni celkové mnoZstvi
produkce. Dalsi modernizaci bylo vybudovani lakovny, diky které firma mtize lakovat ptimo
v podniku. Pouzivaji se zde dvé slozkové barvy RAL a NCS. Vyznamné zmény také nastaly
v sortimentu vlastnich vyrobkt, jejichz spektrum se neustale rozsifuje. Firma INTEDOOR
patii mezi tradicni vyrobce koupelnového nabytku a svilj sortiment se snaZzi neustile

ptizptisobovat poptavce. (Lajciak, 2020)
Firma pracuje na tuzemském a zahrani¢nich trzich celkem se tfemi distribuénimi kandly:

e distribuce prostrednictvim obchodniho zéstupce,
e koupelnova studia

¢ maloobchodni prodejny

Klicové postaveni maji maloobchodni prodejny, které svym prodejem zajist'uji nejvetsi podil
na trzbach. Hlavnim obchodnim partnerem jsou SIKO koupelny, se kterymi mé firma velmi
pozitivni zku$enosti. Firma SIKO mé pies padesat prodejen po celé Ceské republice a v kazdé

znich se nachdzi vyrobky ze spolecnosti INTEDOOR. Mezi dalsi velké maloobchody, ve
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kterych firma INTEDOOR prodava své vyrobky, patii napt.: HORNBACH nebo OBI. Firma

nema vlastni prodejny, a pravé proto spolupracuje s maloobchody a koupelnovymi studii.

DalSim distribu¢nim kanalem jsou koupelnova studia. Zde si zdkaznik domluvi s pracovnikem
studia, jak by méla koupelna vypadat. Pracovnik posle firm¢ informace o objednavce zbozi,

kter¢ firma INTEDOOR doda. (Lajciak, 2020)
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3.1.1 Zakaznici

Firma INTEDOOR ma zcela jasn¢ danou definici pfistupu k zakazniklim. Nejcastéji se jedna
a maloobchodni prodejny, koupelova studia a v malém poctu piimo spotiebitelim. Zakaznik
vzdy musi byt spokojeny s kvalitou vyrobku a stoji vzdy na prvnim misté. Proto se firma
snazi neustdle vylepSovat design a efektivnost svych produktl, aby kazdy zdkaznik naSel

pfesné to, co hleda.

Jelikoz firma ziskava své zisky hlavné diky mezinarodnimu obchodu, neni divu, ze ma jiz
velmi dobfe vybudované distribu¢ni cesty. INTEDOOR spolupracuje hned s celou fadou
maloobchodii po celém svété, jako je firma Sanitas Troesch ve Svycarsku, Galvano
v Nizozemsku, Jointrade na Malté a spoustu a cca 1450 dalSich spokojenych obchodnich
partnert v Némecku, Ceské republice a na Slovensku. Momentalné firma vyvazi do 18 zemi,

ale vedeni firmy si pieje, toto Cislo jeste rozsifit.

Jak bylo pséno v kapitole ptedstaveni podniku, tak hlavnimi zdkazniky jsou maloobchody a
koupelova studia. Hlavnim obchodnim partnerem pro Ceskou republiku a Slovensko jsou
koupelny Siko. Tato spoluprace predstavuje kolem 60% veskeré pisobnosti na tuzemském
trhu. Dal§imi zdkazniky jsou Optima bad, SME Sales, Gienger, Richter Frenzel a mnoho
dalsich.

Proces objednavky neni vibec slozity. Nejcastéji klient zaSle objedndvku na email nebo
telefonicky. Exportni oddé€leni ji zapiSe do interniho systému spole¢nosti. Objednavka se
pfijme a ihned se posle prava piepravci. INTEDOOR nema vlastni zptisob piepravy. Casto je
vyuzivana dodaci dolozka Ex Works, ktera stanovi, Zze nédklady i rizika s dodavkou zbozi
prechazeji na kupujiciho v zavodé dodavatele a to okamzité, je-li zbozi pfipraveno kupujicimu
k odebrani. Vytvoii se exportni piikaz a vyjedou jednotlivé faktury (pro firmu, pro archiv, pro
zékaznika a pro pifepravce). AZ je vyroba dokoncena, tak si pfepravce mize vyzvednout
zbozi. Standartni zaruéni doba je dva roky, ale je zde mozZnost i tuto dobu prodlouzit.

(Lajciak, 2020)

3.1.2 Vyrobek

Pti vzniku firmy roku 1999 bylo vyrabéno pouze zlomek produktt, které¢ firma vyrabi dnes.
Jednalo se hlavné o laminatové desky, které se postupné skladaly ve skiifiky do koupelen. Po

zpétném ohlédnuti se nejednalo o pftiliS vysokou kvalitu, diky zastaralosti stroji a
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nekvalifikovanymi zaméstnanci. Postupem casu dochazelo k modernizaci vyrobniho procesu.
Kvalita se ihned zlepSila, zaméstnanci, jiz byli plné proSkoleni a zaroven klesly mzdové

naklady na vyrobu apod.

o241

a postavila lakovaci linku. Rovnéz doSlo k narustu vyrobnich kapacit a Cast vyroby se
pfemistila do Ralska. Diky této modernizaci se efektivnost podniku se velmi zvysila a vedeni
firmy planuje dalsi modernizaci, kterd by méla pfispét k eliminovani lidského faktoru, jako

jsou samoobsluzné lisy.
Nyni firma vyrabi celou fadu produktt:

e OXO Multi — jedna se o skiinky a skiiné v 13 barevnych variantach v hlubokém matu
s antibakteridlnim povrchem, vysokou odolnosti proti poskrabani a otiskl prsti

e OXO Alu police — ke skiinkam lze ptidat ALU police a zvétsit tak tloZzny prostor a
variabilitu vyrobku, tyto police se nabizeji v cerné nebo stiibrné barvée,

e Uchytky — vzdy celokovové s povrchovou Gpravou chrom nebo mat u celého
sortimentu

e Povrchy — nabizeno je celkem 19 dfevodekort (napt. Bambus, Woodline creme, Dub
Gladstone...) a 14 barev laka

e STORM NEW - tento nabytek je osazen keramickym umyvadlem ve velikostech 75,
1,,120a 125 cm

e Zrcadla a zrcadlové skrinky

e Svitidla pro zrcadla a zrcadlové skiinky

e Dopliilky — mezi dopliky firma fadi rozdélovace zasuvek, vodovodni baterie OXO,
sprchy OXO, umyvadlové sifony OXO, krabicky, misky a kosiky (Katalog firmy,
2020)

3.1.3 Zpusoby komunikace firmy

Firma se snazi zvysSit svou ziskovost a povédomi jeji existenci hned nékolika rlznymi

zpusoby.

e Katalogy — kazdy rok firma aktualizuje svoje katalogy, kde se mohou zékaznici

podivat na prodavané zbozi
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Veletrhy — firma se pravidelné zlcastiiuje specializovanych veletrha, kde
predstavuje svoje produkty a navazuje nové obchodni vztahy, naptiklad veletrh
ISH

Webové stranky — na webovych strankach lze najit velmi struény popis
spole€nosti, fotky vyrobnich zavodi, certifikaty, nové zpravy o firmé&, katalog,
ktery se da precist online nebo stdhnout jako pdf, jsou zde také ke staZeni
navody na montdz jednotlivych vyrobkli a v neposledni fad¢ kontakty, slabou
strankou je absence internetového obchodu, kde by se zdkaznici mohli prohlizet
zbozi a rovnou ho 1 koupit, vedeni planuje do budoucna takovyto ochod ziidit
Reklamy v radiu — napf. tficeti vtefinova reklama v radiu Hitradio FM
Vzorkovniky

Bannery (Lajciak, 2020)

Obrdazek 2: Vz

Zdroje: viastni fotografie Obrazek 3: katalog roku 2019
Zdroje: viastni fotografie



3.1.4 SWOT analyza firmy INTEDOOR

Silné stranky Slabé stranky
e Moderni design e Absence internetového obchodu
e Firma se zamé¢fuje hlavné na export = e Chybi klimatizacni  systém  ve
dobré zkuSenosti se zahrani¢nimi trhy vyrobnich plochach
e Vlastni lakovaci linka e Chybi marketingové oddéleni
e Sife prodejniho sortimentu e VétSina zaméstnanci mluvi pouze
e Vlastni vyroba — kontrola celého cesky

vyrobniho procesu
e Garance kvality

e 5000 m’ volnych prostorti v Ralsku

PrileZitosti Hrozby

e Nizka mira nezaméstnanosti e Starnuti populace

e Velky podil zahrani¢niho obchodu na HDP e CR je spide subdodavatel, nez

e CR je ¢lenem Evropské unie koncovym vyrobcem
e Geografické poloha CR e Niz8i produktivita prace

e Pokles ¢eské ekonomiky o 3,6 %

e Spatny index vniméni korupce

Tabulka 4: SWOT matice podniku

Zdroje: vlastni tvorba

Firma INTEDOOR se miZe pys$nit fadou silnych stranek, na které mize byt hrda. Diky svému
modernimu designu dokaze konkurovat i svétovym znackam. Firma ziskdva svoje zisky
piedevs§im ze zahrani¢niho obchodu. Na tuzemském trhu sice plisobi, ale hlavné se zaméiuje
na trhy jinych zemi, ze kterych ma vétsinu svych trzeb. Firma je také drzitelem hned celé fady
certifikatl, které garantuji kvalitu, napfiklad: certifikované materidly vyznamnych evropskych
vyrobcet, certifikace vyrobniho procesu, pée o zivotni prostiedi a dalsi. JelikoZ ma firma
momentalné 5 000 m? volnych prostorti v Ralsku, planuje podnik tyto prostory v budoucnu
vyuzit. Bude se jednat o rozSifeni vyrobni linky, ktera bude mit za disledek zvétSeni

celkového vyrobeného mnozstvi.

Ptesto, Ze firma ma velky pocet silnych stranek, ma také par slabych stranek, které¢ ovliviiuji
chod firmy. Dle mého nédzoru je jednou z hlavnich slabosti absence internetového obchodu.
Internetovy obchod by mohl dokazat ve vétsi podil prodeje ptimo koncovym zékaznikim.

Jelikoz je velmi tézké si prohlédnout zbozi firmy jinde nez v maloobchodech ¢i koupelovych
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studiich, tak by pravé tato zména mohla pomoci pii lepsi komunikaci s koncovym
zékaznikem. Tim je spjata také absence marketingového oddéleni. Zalozeni tohoto oddéleni

by pomohlo s lepsi komunikaci firmy jak na tuzemském trhu, tak i na zahrani¢nich trzich.

Zahraniéni obchod Ceské republiky &inni 84 % souhrnného objemu &eského exportu. CR mé
¢im dal lepsi vysledky zahrani¢niho obchodu se zbozim. Bilance zahrani¢niho obchodu
skoncila pfebytkem 34,1 mld. K¢, ktery byl meziro¢n€ o 17,6 mld. K¢ vyssi (mpo.cz, 2020).
Velkym plusem Ceské ekonomiky je nizka mira nezaméstnanosti, ktera se pohybuje kolem 2,8
% a je na Ctvrté piicce s nejvySSi mirou zameéstnanosti osob ve véku 20-64 let Primér
nezamé&stnanosti EU ¢inni 6,3 % (czso.cz, 2020). Evropska unie pfedstavuje hned nckolik
vyhod pro export na zahrani¢ni trhy. Jednd se o jednotny trh, ktery je nejrozvinutéjsi a
nejotevienégjsi trhem svéta. To ma za vyhody: zit nebo pracovat v kterékoliv zemi EU, volné
pfevadéni penéz, prodavani zbozi bez omezeni = z4dnd cla, poskytovani sluzeb na

rovnocenném zakladé (europa.eu, 2020).

Konkurenceschopnost CR je zalozena piedev§im na nizkych mzdach a Ze je vice
subdodavatelem nez koncovym vyrobcem. Diky tomu se ztraci pfidand hodnota z prodeje
koncovému zakazniku a s tim spojené zisky z dodavek ndhradnich dild, servisu, Skoleni i
budoucich inovaci téchto vyrobka (Sed’a, 2017). Dalsi neptijemnosti ¢eské ekonomiky je, ze
ekonomika klesla za prvni Ctvrtleti roku 2020 o 3,6 %, mezirocné potom o 2,2 %. Jedna se o
nejvetsi negativni Sok od posledni hospodaiské krize. Tento pokles byl zptisoben predevsim
poklesem zahrani¢ni poptavky a nizsi tvorbou kapitalu. Pokles tvorby HDP byl také ovlivnén
vyvojem ve zpracovatelském pramyslu a ve skupiné odvétvi obchodu a dopravy (Strnad,
2020). Ceska republika se propadla v indexu vnimani korupce o $est pozic, konkrétng ze 38.
mista na 44. misto. CR ziskala celkem 56 bodi ze 100 moznych. Evropsky primér, 64 bod,
nam stile vice unika. Tento index ukazuje, ze v CR neni Zadny vyvoj protikorupéni

legislativy a stale se prohlubuje privatizace vefejného zajmu (transparency.cz, 2020).

3.2 Svédské kralovstvi

3.2.1 Ditvod vybéru Svédského trhu

Po konzultaci s vedenim firmy jsme spoleéné dosli k zadvéru, ze dal§i zemi, kam by firma
méla exportovat je Svédské kralovstvi. Jednim z hlavnich obchodnich partnerti je

skandindvska zem¢ Norsko, se kterou firma spolupracuje uz celou fadu let. Pravé kvili této
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kvalitni spolupraci chce firma oslovit dalsi severskou zemi, a to pravé Svédsko. Navic se

jedna o jednu z mala zemi Evropy, kam podnik jesté neexportuje své zbozi.
Vyhody $védského trhu pro podnikani:

e Politicka a spolecenska stabilita
e Stabilni a inovativni ekonomika
e Svédsko je ¢lenem Evropské unie (od roku 1995)

¢ Rozvinuti infrastruktura

(loffice.co, 2017)

3.2.2 Zakladni informace o Svédsku

Svédské kralovstvi se nachazi v severni Evropé na Skandinavském poloostrové. Svédsko je
ohrani¢eno Norskem na zapadé. Hranice mezi Svédskem a Norskem lezi v pohoti Kolen.
Finsko je severovychodné od Svédska. Baltské moie a Botnicky zaliv jsou na vychodé a na
jihu. Svédsko ma tisice jezer, potok®, hor a kopct. V severnim Svédsku je spousta
zasnézenych hor a lest. Stiedni Svoji rozlohou zaujima 449 964 km* a fadi se jako Sesta
nejvétsi zemé v Evropé (treking.cz, 2016). Zije zde kolem deseti milionti obyvatel a z toho 85

% Zije v jizni poloviné Svédska

Svédsko se vyvinulo v nezavisly a jednotny stat jiz béhem stfedovéku. V 17. stoleti zemé
rozsifila sva teritoria, coz vedlo ke vzniku Svédského kralovstvi. Rise se Gsp&sné rozvijela a
béhem 17. stoleti a na pocatku 18. stoleti byla jednou z nejvyznamnégjSich evropskych
mocnosti. Jedna se o konstitu¢ni monarchii. Kralem je Karel XVI. Gustav, ktery sidli
v hlavnim mésté Svédska, Stockholmu. Parlament je jednokomorovy a jeho &lenové jsou

voleni v ptfimych volbach na Ctyfi roky (swedenabroad.se).

Riist HDP (%) 2,7 2,1 2,4 1,2 -4,0
HDP/obyv. (USD) 51 245 52 925 53 867 54 135 55819
Mira inflace 1,1 1,9 1,9 1,8 0,5
Nezaméstnanost 7.0 6,7 6,2 6,2 9,0
Bilance bézného 21,8 17,8 14,3 15,8 17,6

{iétu (mld. USD)
Tabulka 5: Zakladni ukazatele

Zdroje: MMF, OECD, WEF
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3.2.3 Podnikatelské prostiedi Svédska

Jednim z hlavnich ryst §védského trhu je jeho mala absorpéni schopnost (jedna se o relativné
maly trh). Zakaznici preferuji tuzemské vyrobky ¢i vyrobky prednich svétovych znacek, je

zde velky diiraz na kvalitu a brand znacky.

., V soucasné dobé se posiluje trend k maximalni redukci nakladit a odbouravani meziclanku
mezi vyrobcem a spotiebitelem. Primé vazby vSak znamenaji vetsi naroky na zpracovani trhu
a nabidky a na dodrzeni vSech obchodne-technickych podminek kontraktu. Pres snahy
naprimit obchodni vztahy existuji komodity, kde doporucujeme vyhledani zdstupce ci
prostirednika, jehoz role pak spociva predevsim v asistenci pri odstranovani byrokratickych
prekazek, v jednani s celnimi organy a pripadné ve sdruzovani minimalnich zakazek.*

(businessinfo.cz, 2019).
Faktory, které ovliviiuji uspéch prodeje:

e Vysoka kvalita

e Dochvilnost a presnost
e Znalost prostredi

e Jazykova vybavenost

e Dodrzovani dodacich terminu

Svédsko je Elenem Evropské unie, tudiz je zde volny pohyb zboZi, tj. zboZi je osvobozeno od
cla. Kdyz je piivezen produkt do Svédska ze zemé& v ramci EU, bude to povaZovano za
akvizici. Zbozi, které je ptivezeno z jiné zemé¢ EU, podléha zasad¢ tykajici se volného pohybu
zbozi v rdmci jednotného trhu EU. To znamena, Ze za zboZzi se nemusi platit zadné clo, DPH
ani jiné dan¢ ani poplatky. Z této zasady existuji ur€ité vyjimky. Vyjimky se vztahuji na zbozi

se zvlastnimi pravidly, jako jsou zakazy nebo omezeni (tullverket.se, 2020).

3.2.4 Desatero pro obchodovani se Svédskem

Ceska agentura, CzechTrade, pro podporu exportu &eskych podnikti pfipravila deset

doporuceni pro obchodovani na §védském trhu:

1. Dochvilnost — dobfe naplanovana schiizka je zdkladem, hlavni je pfijit v€as, neni

zvykem jednat mezi devatou rano a po Sestnacté hodin€ odpoledni
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2. Nebat se neformalni atmosféry — lidé se oslovuji kiestnimi jmény, kravata a oblek
neni nutnosti pro schiizky

3. Anglictina je nutnost — anglictina je zde obchodnim jazykem

4. Diikladna priprava na obchodni jednani — stanovit si cile, mluvit jasn€, uvadét
pravdivé informace podlozené Cisly a fakty

5. Trpélivost — rozhodovani probiha kolektivné, zhodnoceni vysledku miize trvat

6. Komunikace — je dilezité ukazat respekt a naslouchat svédskym partneram

7. Vyhybat se konfliktiim — vyznamnou hodnotu maji reference, predevs§im z ostatnich
zemi Skandinavie nebo zapadni Evropy

8. Referencemi budovat divéru — vyznamnou hodnotu maji reference ptredevSim
z ostatnich skandinavskych zemi

9. Inovace —jedna se o velmi inovativni zemi, co je odliSné, to je atraktivni

10. Cest a poctivost — smysl pro &est a poctivost je pro Svédy velmi dalezity

(czechtrade.cz, 2020)

3.2.5 Podminky pro zahajeni podnikani

Podminkou zfizeni dcefiné firmy nebo pobocky je registrace u Svédského obchodniho
rejstitku Bolagsverket (Companies Registration Office) a datiovém ufadu Skatteverket.
Akciova spoleCnost musi jmenovat predstavenstvo — spravni radu. V obou ptipadech je dale
nutno jmenovat auditora. Méné€ obvyklou formou je reprezentacni kancelaf, piestoze jeji
zalozeni a provoz je nejjednodussi. Rozsah aktivit zastoupeni je totiz omezeny pouze na Cisté
marketingové Cinnosti, zatimco samostatné obchodni aktivity provozovat nesmi, stejné jako

jeho zaméstnanci nesméji jednat jménem matei'ské spolecnosti.

e Fyzickd osoba — podnikatel musi Zivnost provozovat dlouhodobé, nezavisle a za
ucelem zisku. Podminkou je déle dosazeni zletilosti (18 let) a plna zpusobilost

k pravnim ukontim. Svédsky podnikatel-fyzickd osoba mlize najimat zaméstnance.

Rezidenti ze zemi Evropského hospodatského prostoru maji velkou vyhodu oproti ob¢anti
ostatnich zemi. Mohou totiz zalozit akciovou spole¢nost bez administrativnich ptekazek.

Registrace do obchodniho rejstiiku trva okolo 3-4 tydni (businessinfo.cz, 2019).
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3.2.6 PEST analyza

Jak bylo zminéno v kapitole v 2.4, PEST analyza se pouziva k analyze politicko-pravni,
ekonomickd, socialné kulturni a technologického prostiedi zemé. Jedna se o strategicky audit

vlivu makrookoli.

3.2.6.1  Politické a pravni prostredi

Sveédské kralovstvi je konstitu¢ni monarchii, v jejimz Cele je kral Karel XVI. Gustav. Ten plni
pouze reprezentativni roli, nezasahuje do ustavnich zalezitosti, nejmenuje premiéra, neni ani

vrchnim velitelem ozbrojenych sil.

Zemg je fizena parlamentem, v Cele s premiérem Kjellem Stefanem Lofvenem od roku 2014.
Jednokomorovy parlament (Riksdag) je tvoten 349 €leny, ktefi jsou voleni na 4 roky. Riksdag
schvaluje zakony, stanovuje statni rozpocet, dohlizi na fungovéani vlady, spolupracuje s
organy Evropské unie a kone¢né zodpovida za zahrani¢ni politiku kralovstvi. Parlament ma
také pravo zménit ustavu, pro niz je nutné ziskani prosté vétsSiny, kterou musi ziskat dvé po
sobé jdouci vlady, mezi jejichz vladni obdobi je rozdeleno volbami. Toto pravidlo zarucuje,
ze se parlament v rozhodovani neukvapi. Mezi Gstavni zédkony patii zfizeni parlamentu,

svoboda tisku, zdkon o néslednictvi a zakladni pravo svobody projevu (riksdagen.se, 2018).

Velkym problém tamnich obcanii je byrokracie, kviili velkém poctu statnich urednikii a
protichtidnych pravidel. Svédsko proti tomu, ale jiz aktivné bojuje od roku 2006. Je zde
vytvoien koncept Better Regulation in Sweden, ktery znacné ulehCuje regulace v podnikani.
Mezi hlavni body patii: sniZzeni zdkladniho kapitdlu akciové spolecnosti na polovinu nebo

pravidelné vytvareni volnych pracovnich mist (oecd.org, 2010).

Pravni prostiedi Svédska je velmi specifické. Pii zaloZeni firmy je nutné zvolit vhodnou
formu podnikatelského subjektu. Podnikatel se registruje do obchodniho rejstiiku
(Bolagsverket) a danového ufadu (Skatteverket). Tento proces miize trvat az Ctyfi tydny

(bolagsverekt.se, 2020).

3.2.6.2 Ekonomické prostredi

Ekonomika Svédska patii k nejvyspélejsim ekonomiky svéta. Jedna se o velmi kvalitni sektor
sluzeb, tak 1 dynamicky se rozvijejici primyslovou vyrobou. V soucasné dob¢ se zem¢ zabira

hlavng informac¢ni a komunikac¢ni technologii. Obecné se jednd o malou ekonomiku, ale za to
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siln¢ otevienou. Velky duraz je kladen na svobodné podnikani, otevienost investi¢niho a
obchodniho prostedi a technologicky pokrok. Jako velké negativum je ale vnimana vysoka
mira regulace a statni intervence do ekonomiky, které se odrazi i v podilu vydaji statu na

HDP. Ty pravidelné ptesahuji 50 % (businessifno.cz, 2016).
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Obrazek 4: Graf vyvoje HDP

Zdroje: The Wrold Bank

Svédska vlada planuje na rok 2021 ,nalit“ do ekonomiky pies 270 miliard &eskych korun.
Tento krok ma stimulovat ekonomiku kvtli dopadu viru COVID-19. HDP by mél klesnout o
4,6 %. Mezi priority patii snizeni nezaméstnanosti, podpora socidlni védy a ptechod na

bezuhlikovou ekonomiku (novinky.cz, 2020).

Mira nezaméstnanosti vzrostla v fijnu 2020 na 7,8 % z 6 % ve stejném obdobi lofiského roku,
kvili viru COVID-19. Pocet nezaméstnanych se mezirocné zvysil o 101 tisic na 430 tisic.
zaméstnanost poklesla o 76 tisic na 5,06 milionu. Mira ucasti pracovnich sil se zvysila o 0,1
% bodu na 72,8 %. Po sezénnim oc€isténi byla mira nezaméstnanosti 8,6 procenta, coZ je

mirn¢ pod trzni prognozou 9,0 % (scb.se, 2020).

I kdyZ mira nezaméstnanosti ve Svédsku nijak neptevysuje hodnoty priméru Evropské unie &i
zemi OECD, pfeci jen v sobé obsahuje do budoucna nebezpeci. Jednou z jejich slozek je
dlouhodoba nezaméstnanost, jejiz incidence se neustile zvysuje (a to predevsim ve vékové
skupiné osob starSich jak 55 let). Tvofi ji predev§im imigranti z Blizkého Vychodu, ktefi do

zem¢ piiSli z azylovych tdbori nebo ptes své pfibuzné, a neintegrovali se zcela do
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spolecnosti. Jejich dlouhodobé nezaméstnanosti bohuzel ptispiva i nizka troven vzdélani a

Stédré socialni ptispévky ze strany statu (oecd.org, 2020).

3.2.6.3  Socialni a kulturni prostredi

Novodoba historie Svédska se da povazovat za mirumilovnou, posledni valka, kterou Svédsko
vedlo, byla roku 1814 proti Norsku, po které vznikla Svédska fizena unie s Norskem. Ta se

rozpadla roku 1905. DuleZity je rok 1995, kdy se Svédsko stalo ¢lenem Evropské unie.

Zemé zuUstala po celou dobu své historie relativné etnicky homogenni, dokud ji nedavné
imigraéni viny nezménily v multietnickou spole¢nost. Sou¢asné Svédsko se pysni
prosazovanim lidskych prdv a rovnosti, coz se projevuje v jeho systému socialniho
zabezpeceni. Pojmy jako lagom “ (,,stfedni cesta®) a skromnost jsou navic zdkladnimi kameny
Svédské kultury. Tyto mySlenky ovliviiuji kuchyni, architekturu, a dokonce 1 komunikaéni
styly zemég.

Svédska vlada neshromazd'uje statistické tudaje o etnickém puvodu ve Svédsku, ale
kategorizuje obCany podle zemé narozeni. Historicky byla populace nesmirné¢ homogenni,
vétiinou tvofena etnickymi Svédy a lidmi z jinych skandinavskych zemi, jako je Finsko a
Dansko. Dnes se odhaduje, Zze 5% populace je Finll a 0 néco méné€ nez 1% dand. Existuje také
mala domorod4 mensina znama jako Sami, ktera obvykle Zije v severnim Svédsku. Samové

tvoii méné nez 0,3% populace.

Svédské etnické slozeni se v poslednich desetiletich dramaticky zménilo. Je to zpiisobeno
velkymi vlnami mezinarodniho pfistéhovalectvi, které zemé obdrzela. Svédsko bylo obecné
vucéi uprchlikim vstticné a zavéazalo se ke slouceni rodiny na narodni Urovni. Zem¢ ve
skutec¢nosti pfijala vice uprchlikii na obyvatele nez jakykoli jiny evropsky narod. Vlada se
vSak presunula k pfisn€j$im imigraénim omezenim, protoze masovy piiliv migranti napjal

zdroje a zménil vefejné minéni (culturalatlas.sbs.con.au, 2017).

Jednou z kli¢ovych charakteristik §védské kultury je, Ze Svédi maji rovnostaiskou povahu,
jsou pokorni a povazuji se za naprosto nepfijatelné. V mnoha ohledech Svédové
uptednostiiuji naslouchat ostatnim, na rozdil od zajisténi toho, aby byl slySet jejich vlastni
hlas. KdyZ mluvi, Svédové mluvi tide a klidné. Je vzacné, Ze jste byli svédky Svéda, ktefi na
vefejnosti projevovali hnév nebo silné emoce. Pokud jde o Svédy, zfidka berou pohostinnost

nebo laskavost jako samoziejmost a jako takovi budou ¢asto dékovat. Pokud nebudete za néco
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de¢kovat, je to ve Svédsku vnimano negativné. Kvili silnému sklonu k rovnostaistvi ve
Svédsku neni podporovana konkurence a déti nejsou vychovavéany k piesvédceni, ze jsou o

néco zvlastnéjsi nez kterékoli jiné dité.

Pokud se chystate na schiizku ve Svédsku, oznamte to nejméné dva tydny predem. Mezi
mésice, kterym je tfeba se vyhnout, pokud je to mozné, patii Cerven, Cervenec, srpen a poté
koncem uUnora az zalatkem bfezna, protoze vétsina Svédi bude v téchto obdobich na
dovolené. Stejné jako ve Velké Britanii chybi bdhem véanoénich svatki také vétsina Svédi.
Dochvilnost je naprosto zésadni. Pokud pfijdete pozdé, bude se to na vas velmi Spatné odrazet
a bude to povazovano za nezdvofilé. Na za¢atku schiizky se Svédové jen ziidka zapoji do
malych rozhovorii. Misto toho se lidé pfesunou piimo k danym tématim. Schiize se obvykle
fidi agendou, kterd je distribuovana jednotliveim pied schiizkou. Mimo témata agendy se
mluvi velmi malo. Ackoli vétSinu schizek tidi konkrétni osoba, ofekava se, ze prisp&ji
vichni jednotlivci. Svédsti obchodni pracovnici jsou velmi podrobné zaméfeni, a proto by
jakékoli prezentace mély byt dobie pfipraveny s podplrnymi, pfesnymi a relevantnimi
Gidaji. Ujistéte se, Ze vasi hostitelé budou vénovat velkou pozornost detailim. Svédi se béhem
pocatecnich schiizek rozhoduji jen zfidka a prvni schlizka, kterou mate se svymi hostiteli,
bude pravdépodobné docela obecnd a nenapadna. Svédové jsou piimi komunikétofi, a proto
se ,,prohlasovani toho, co mate na mysli, a to, co fikate* procvi¢uje a ocekava. Trapnd ticha
“jsou ve Svédsku ziidka povazovana za nepfijemna a Svédové jako takovi nespdchaji, aby

vyplnili ticha konverzaci (commisceo-global.com, 2018).

3.2.6.4  Technologické prostredi

Dlouhodobé zaméfeni Svédska na vzdélavani a vyzkum mélo vyznamny dopad na inovaéni
kapacitu. V roce 1842 zem¢ zavedla povinnou Skolni dochézku pro déti ve véku od 7 do 13
let. Jednalo se o prevratny krok, nebot’ zvysil celkovou uroven vzdélani mezi lidmi a stal se
dilezitou soucasti Svédské cesty od chudého zemédélského naroda k prosperujicimu

inova¢nimu lidrovi. Dnes m4 asi tfetina populace postsekundarni vzdélani.

Pokud jde o vyzkum a vyvoj, Svédsko prokazuje sviij zavazek tim, e zpravidla investuje vice
nez 3 % rustu domaciho produktu (HDP) zemé do vyzkumu a vyvoje. To je vice nez mnoho

jinych zemi, jak je zndzornéno v grafu vyse.
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Zelena technologie a védy o zivé pfirodé jsou dvé oblasti, v nichz vynikaji Svédsti
vyzkumnici a spole¢nosti. Vlada vytvoftila ufad pro védy o zivé ptirodé, ktery se vénuje

rozvoji narodni strategie pro védy o zivé ptirod¢, aby dale podporovala tento obor.

Svédsko je velkd zemé, tahnouci se daleko od severu k jihu. Proto je pro rozvoj Svédska
zivotn¢ dulezitd dobfe fungujici infrastruktura — od Zzeleznic po telekomunikace a
Sirokopasmové pripojeni. Politiky nabizejici pfistup k technologiim a internetu pfispély k

tomu, ze se Svédsko stalo inovativnim narodem, jimz je dnes (sweden.se, 2020).

Inovativni vyzkum na S$védskych univerzitdich a spolecnostech vyustil v fadu uspésnych
vynalezi. Nekteré priklady jsou pocitacova myS, Bluetooth pro internetovou mobilitu,
kardiostimulator, kulickové lozisko, napojovy balici systém Tetra. Potom dialyzové stroje a
internetové aplikace, jako je online sluzba streamovani hudby Spotify a bezplatnd sluzba
internetového volani Skype. Svédsko je domovem prestizni Nobelovy ceny, kterd je
kazdoroéné udélovana ve Stockholmu. Svédsko mé fadu velkych nadnirodnich korporaci,
jako je dodavatel telekomunikac¢nich sluzeb Ericsson, automobilové spolecnosti Volvo a

Scania, spolecnost (chlmers.se, 2019).
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4 Zhodnoceni

Firma INTEDOOR se miize pySnit vysokou kvalitou, modernim designem a Sitkou
nabizeného zbozi. OvSem jednou z hlavnich silnych stranek, kterd mutze zatidit Gspéch na
Svédském trhu, jsou velmi dobré zkuSenosti s obchodovanim s jinou Skandinavskou zemi
Norskem. Svédové oceni, pokud firma mé dobré vztahy a zkusenosti s jinou severskou zemi,

a jelikoz je Norsko jednim z hlavnich obchodnich partnerti podniku, tak je to veliké plus.

Charakteristickymi rysy $védského trhu jsou jeho mala absorpéni schopnost (relativné maly
trh), konzervativni piistup zakaznikli (coz je vyhodné, pokud je vyrobek jiz zaveden),
preference doméacich vyrobkt ¢i vyrobkl prednich svétovych znacek a mimotadny diraz na
kvalitu, design a znacku/brand. Svédové si potrpi na vysokou kvalitu, dodrzeni dodacich
termind, v€asnad komunikace s klientem, dochvilnost a ptfesnost. VSechny tyto aspekty firma
splituje na vybornou. JelikoZ je Svédsko &lenem Evropské unie, nemusi firma platit Zadné cla,
protoze na uzemi EU, tudiz je zde volny pohyb zbozi, takze si firma nemusi dé€lat starosti se
cly. Svédsko je pro Ceskou republiku vyznamnym obchodnim partnerem, je cca 14. zemi
svéta, kam eské firmy nejvice exportuji. Obchodni bilance se Svédskem je pro CR vyrazné

kladna.

Fungovat na Svédském trhu Ize samostatné, nebo prostiednictvim obchodnich partnerti ¢i
distributorti. Zajistit si obchodniho partnera je velikou vyhodou. Vyhledavani obchodnich
partnert ¢i piileZitosti je i neni snadné. Svédsko nema ucelenou databazi kontaktii, proto je

nutnosti angli¢tina a webové stranky, kde se daji kontakty snadno dohledat.

Lze fici, Ze co funguje v jinych zemich Zapadni Evropy, mize fungovat i ve Svédsku. Firma
ma bohaté zkusenosti s exportem pravé do Zapadni Evropy, coz je velikou vyhodou. Velké
firmy ve Svédsku maji vysoké naroky jak na kvalitu zboZi, tak na reference. Vsechny tyto
kritéria firma splituje na vybornou. Kvalita je pro firmu na prvnim misté, coz dokazuji
certifikaty kvality, které firma za léta plsobnosti ziskala. Reference by taky nemély byt
problémem. Norsko je jednou z hlavnich obchodnich destinaci a spolupréci s cvikovskou

firmou si nemiize vynachvalit.

Volba obchodni strategie je dilezitym bodem v rozhodovani firmy, zda bude na zahrani¢ni
vyvazet nebo nikoliv. Zde se nabizeji dvé moznosti: exkluzivni partner pro celé Svédsko,
nebo vice zastupcti pro jednotlivé regiony. Mistni trh je velmi narocny a je té¢zké se prosadit

proti konkurenci.
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Jelikoz §védsky obcan déva prednost spise Svédskym vyrobkiim nez vyrobkim ze
zahrani¢nich zemi. Proto by nejlepsi moznosti vstupu firmy na trh bylo uzavieni spoluprace
s velkymi firmami, které dominuji Svédsky trh. Konkrétné firma IKEA, které ma znac¢ny podil
na Svédském nabytkaiském trhu, nabizi moZnost uzavieni spoluprace se zahrani¢nimi
firmami. Pokud by k této spolupraci doslo, firma INTEDOOR by ziskala velmi silného

obchodniho partnera.

Dal8i moznosti je vyuZiti podpory ¢eské zahrani¢ni kancelafe CzechTrade, ktera podporuje
¢eské firmy pii podnikani na zahrani¢nich trzich. CzechTrade nabizi fadu sluzeb, které mtze
firma vyuzit, jako napf.: informac¢ni servis, exportni poradenstvi, marketingova podpora
v zahraniéi nebo design pro export. Sidlo ma ve Stocholmu, tudiz je ve Svédsku trvale
pfitomna a mize se stat silnym partnerem. CzechTrade ma fadu informaci, které by byly pro
firmu velikou vyhodou. Ma piehled o firmach, zkuSenosti s vyhledavanim obchodniho

partnera nebo vlastni databazi kontaktd.
Mezi hlavni nevyhody patfi:

e jazykova bariéra — sice Svédové ovladaji angliGtinu na vybornou, tak si potrpi i na
znalost Svédstiny

e neznalost Ceskych produkti - v disledku neznalosti vyrobku by bylo vhodné tomu
ptedejit vhodnou marketingovou strategii a dopfedu zakazniky seznamit s tim, Ze na
trh pfijde novy vyrobek

e pfisna legislativa

e dominantnost domacich znacek
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5 Zavér

Cilem této bakalarské prace bylo zhodnotit pozici firmy na ¢eském trhu a vybrat vhodny
vstup na Svédsky trh. VSe je postaveno na zakladé SWOT analyzy firmy a PEST analyzy.
Informace, které jsem zjistil z téchto analyz jsou pouzity pro vybér vhodné formy vstupu na

zahrani¢ni trh.

Ve své bakalarské praci jsem shrnul formy vstupii na zahrani¢ni trhy, se kterymi se Ceské
podniky mohou setkat v praxi. Déle jsou zde informace o zakladnich rizicich, se kterymi musi
firma pocitat a diikladné se na né pfipravit. Posledni usek teoretické ¢asti bakalarské prace je
vénovan SWOT a PEST analyzdm. SWOT analyza ma za kol posoudit aktualni pozici firmy
a definovat prilezitosti a hrozby. PEST analyza je dilezitd pro poznani vnéjSiho prostiedi, ve
kterém spolecnost plisobi jakoZz i pro identifikaci zmén a trendl, které se vyskytuji v okoli
spole¢nosti a jeji dopad na ni, jakoz i pro urceni, jak bude spole¢nost reagovat na dusledky

téchto zmén a trenda.

Firma INTEDOOR nabizi svym odbérateliim vysoce kvalitni ndbytek do koupelen, za kterym
stoji roky tézka prace a tradice. K uplatnéni vyrobku na zahrani¢nim trhu je potieba
zanalyzovat vnitini, tak i1 vné&jSi prostfedi firmy. Volba vhodné exportni strategie a
distribucnich partner jsou klicem, jestli vyvoz bude UspéSny, nebo nikoliv. Diky svému
modernimu designu, ktery se kazdy rok zdokonaluje, se firmé povedlo dostat na okolni trhy,

na kterych mé dnes siln€ vybudované obchodni vztahy.

Diky informacim, které jsem pro moji bakaldiskou praci ziskal, si dovoluji fici, Ze rozSifeni
firmy na Svédsky trh, je zcela proveditelny. Firmy ma jiz dostatek zkuSenosti s okolnimi trhy,
které jsou tomu Svédskému velmi podobné. Mezi vyhody patii velmi vysoka kvalita vyrobkii,
ob¢ zemé jsou ¢leny EU a neustdla inovace. Firma by si méla dat pozor na domadci firmy,

které dominuji Svédsky trh, byrokracii nebo jazykovou bariéru.
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