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Abstract

Hubena, L. Evaluation of selected foreign market entry option. Bachelor thesis.
Brno: Mendel University, 2016.

The subject of the bachelor thesis is to evaluate the possibility of entry of the com-
pany Novibra Boskovice s. r. 0. into the Iranian market. The thesis characterizes
the company, its internal environment and financial situation, the sectoral analysis
and the analysis of the Iranian market is described as well. The SWOT matrix is
formulated from these findings, moreover the SWOT matrix will evaluate the com-
pany’s entry into the Iranian market and identify the opportunities and threats of
this market. The aim of the thesis is the recommendation of a strategy of entry into
the Iranian market, which might be utilized by the company in the future expan-
sion into this market.

Keywords

Foreign market entry, foreign market entry risks, foreign market entry strategies,
foreign market entry forms, Iranian market, textile industry.

Abstrakt

Huben4, L. Zhodnoceni moZnosti vstupu podniku na vybrany zahranic¢ni trh. Baka-
larska prace. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2016.

Predmétem bakalaiské prace je zhodnotit moZnost vstupu podniku Novibra Bos-
kovice s. r. 0. na iransky trh. Prace predstavi firmu, jeji vnitfni prostiedi a finan¢ni
situaci, nasledné bude popsana oborova analyza a analyza irdnského trhu. Z téchto
poznatki je vytvorena SWOT matice, pomoci které bude zhodnocen vstup firmy
na fransky trh a identifikovany pfrilezitosti a hrozby tohoto trhu. Vysledem této
prace budou doporuceni pro strategii vstupu na iransky trh, které firma miize vyu-
Zit pri nasledné expanzi na tento trh.

Klicova slova

Vstup na zahrani¢ni trh, rizika vstupu na zahranicni trh, strategie vstupu na zahra-
nic¢ni trh, formy vstupu na zahranic¢ni trh, irdnsky trh, textilni pramysl.
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1 Uvod a cil prace

1.1 Uvod

Propojovani zahrani¢nich trhG a viibec celého svéta je novodobym trendem.
Pro podniky to miiZze znamenat nesporné vyhody jako ziskani vice zakaznik, vyssi
obraty, prosazeni se na novém trhu, ale nese to s sebou i zna¢na negativa, napfti-
klad dalsi konkurenty, nutnost nemalych investic a rizika ve vSech oblastech. Moti-
vaci firmy vstoupit na novy zahrani¢ni trh mize byt velkd konkurence v misté
podnikani a na tuzemském trhu, vidina vyssich ziskl v disledku vyssiho poctu ob-
chodnich piilezitosti ¢i ziskdni novych zkuSenosti na zahrani¢nich trzich. Plisobit
jako silna konkurence a byt uspésSna firma, neznamena mit jen dobry napad a pro-
dukt, ale je podstatné trhiim rozumét a chapat faktory ovliviiujici trhy a globalni
ekonomiku jako celek.

Jako v kazdé podnikatelské aktivité, a zejména pri vstupu na novy zahranic¢ni
trh, nastavaji urcita rizika. Tato rizika vyplyvaji z vyraznych ekonomickych, poli-
tickych, kulturnich a dalSich rozdilti a je bezpochyby potiebné je znat pired vstu-
pem na zahranic¢ni trh. Podnik by mél byt schopen veSkeré prekazky a rizika vcas
diagnostikovat a predejit jim Ci sniZit jejich negativni dopad. Pied vstupem na za-
hrani¢ni trhy by tedy mél management firmy provést komplexni priizkum, a to celé
zemé, svych potencidlnich konkurentd, budoucich zadkazniki ¢i prizkum legislativy
dané zemé. Otazka volby cilového trhu je sloZita a je spjata s celou fadou ¢innosti,
které mivaji dlouhodoby charakter a mtizou byt nakladné.

Podstatnym krokem pii pronikani na zahrani¢ni trh je volba formy vstupu
a podnik by mél dikladné zvazit, zda vybrana forma je adekvatni dostupnym fi-
nan¢nim zdrojim ¢i zkuSenostem managementu. Dalsim krokem je volba vhodné
strategie, kterd je klicova pro co nejlepsi vyuziti zdroji firmy a pro ziskani konku-
rencni vyhody. Pro stanoveni vhodné strategie je podstatné poznat silné a slabé
stranky podniku a jeho ptileZitosti a hrozby.

Spole¢nost Novibra Boskovice s. r. 0. se zabyva vyrobou vieten do dopiada-
cich stroji a dalSich komponent a ve svém oboru patii k pfednim vyrobctim
na trhu. Pisobi na velkém mnoZstvi zahrani¢nich trha jako je Bangladés, In-
donésie, Indie, Turecko, Cina ¢i Vietnam, zkratka predevsim v Asii a Evropé.

V soucasné dobé se spolecnost Novibra Boskovice s. r. 0. zabyvd mozZnosti
vstupu na irdnsky trh, ktery byl v neddvné dobé uvolnén a diky tomu se vyznacuje
zastaralymi technologiemi popripadé nepouZitelnymi vieteny, které je potieba
nahradit. Cilem této prace bude zhodnotit moZnost vstupu tohoto podniku a na-
vrhnout doporuceni pro vyuziti vhodné strategie vstupu.
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1.2 Cil prace

Hlavnim cilem této prace je zhodnotit moZnost vstupu podniku Novibra Boskovice
s. . 0. na irdnsky trh. Aby mohl byt hlavni cil naplnén, musi byt splnény také nasle-
dujici dil¢i cile.

Prvnim dil¢im cilem je urcit specifika iranského trhu, bariéry vstupu, rizika
Ci hrozby, které souviseji se vstupem na tento trh, pomoci PESTE analyzy. Dale bu-
dou provedeny analyzy vnitfniho a oborového prostredi podniku.

Druhym dil¢im cilem je identifikovat konkrétni prileZitosti a hrozby na iran-
ském trhu pro podnik Novibra Boskovice s. r. o.

Poslednim dil¢im cilem je vytvorit na zakladé provedenych analyz konkrétni
doporuceni, které bude moZné firmou pouZit pro zpracovani strategie vstupu pod-
niku na iransky trh.
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2 Literarni reserse

Tato kapitola obsahuje pirehled témat, kterd jsou nutné znat pti vypracovani vlast-
ni prace. Nejprve je popsan mezinarodni obchod z makroekonomického hlediska,
proc viibec staty spolu obchoduji, pro¢ vstupuji na mezinarodni trhy a poté z hle-
diska podniku, jakou formou miiZe vstoupit na zahrani¢ni trh (dale také ZT), jaka
rizika mohou nastat a jakou strategii podnik miiZe vyuZit.

2.1 Vnéjsi ekonomické vztahy

Vnéjsi ekonomické vztahy lze definovat jako vSechny ekonomické pohyby
presahujici hranice statu. Vnéjsi ekonomické vztahy poslouZily pro vyvoj zakladu
zahranicniho obchodu. Postupem c¢asu dochazelo kvyvoji vyrobnich sil, ¢imz
se po krocich rozsifovaly, prohlubovaly a rozclenily i vnéjSi ekonomické vztahy
(Benes a kol., 2004).

Zahrani¢cni obchod je tedy nejstarsi forma mezinarodni ekonomické
spoluprace. Vyména zboZi méla dominantni postaveni ve vnéjSich ekonomickych
vztazich do obdobi po druhé svétové valce, kdy doslo k obnoveni ekonomiky. Podle
autori ma intenzivni rozvoj vyrobnich sil, zejména od konce 20. stoleti,
za nasledek postupné odbouravani hranic mezi staty s vidinou odstranit bariéry,
které brani rozvoji mezinarodni kooperace.

Existuji dva pristupy k zahrani¢nim ekonomickym vztahim. Jedna se o pristup
aktivni a pasivni.

Aktivni pristup (proexportni) kzahranicnéobchodni politice klade diiraz
na hledisko efektivnosti. Vlada usiluje o orientaci ekonomiky na vyrobu zboZi
a poskytovani sluzeb, které jsou vyvozuschopné. Stat se soustredi, aby zjednodusil
pristupy na trhy jednotlivych zemi. Oproti tomu pasivni pojeti zahrani¢niho
obchodu ma zajistit plynuly proces vyroby, coZ obsahuje zajisténi surovin, stroji
a zarizeni, kterymi zemé nedisponuje (Svatos, 2009).

Sherlock a Reuvid (2008) déli obchodovani mezi zemémi na 2 zakladni typy:

e zemé neni schopna sama vyprodukovat zboZi nebo poskytovat sluzby,
pripadné jich nema dostatek,

e zemé ma schopnost produkovat zboZi nebo poskytovat sluzby,
ale i presto je dovazi.

Dilivody, proc se zemé rozhodne pro druhy typ obchodovani, jsou nasledujici:

e dovazené zbozi miiZe byt levnéjsi neZ to tuzemské,

e miZe se zvySit rozmanitost zbozi a pristup k nim diky importu,

e dovazené zbozi miiZe poskytnout dalsi vyhody kromé nizsi ceny - vyssi

kvalita, lepsi design, prestiz, technické parametry atd.

Podle Benese a kolektivu (2004) vsoucasné dobé hledaji vyvozci zplisoby,
jak efektivné vyuZzivat narodni surovinové zdroje, zesilit jejich vyznam ve vyvozu,
vytvaret zaméstnanost ¢i zvySovat kvalifikaci. Diky tomu se prudce rozviji
mezinarodni podnikani, coZ ma za nasledek liberalizaci mezinarodniho obchodu,
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volny pohyb Kkapitalu, rozvoj informacnich technologii atd. Propojovani
mezindrodnich trhii vede ke zvySeni konkurence na svétovych trzich, umoznuje
narust trzeb, snizuje dspory z rozsahu a celkové dava podnikiim nové prilezitosti
(Machkova, 2015).

Vyznamnou polozkou ve svétovém obchodu se postupem casu stala také
vyména sluzeb. Sluzba muze napiiklad byt ndkup a prodej patentfi, realizovanych
licenénimi smlouvami, dale know-how, coZz jsou technické dovednosti, obchodnich
a manazerskych dovednosti apod. Dale lze mohou byt zarazeny sluzby spjaté
s uskutecniovanim zahranicnich operaci - doprava zboZi, pojisténi, skladovani,
bankovni operace, leasing, faktoring, forfaiting a podobné. Velmi atraktivni a dnes
jiz bézny druh vyvozu je vyvoz kapitalu, ktery mlze mit formu strojd, zatizeni,
patentli, know-how. VSirSim slova smyslu do zahrani¢niho obchodu spada
i cestovni ruch, ktery je také da se rici vyvoz zbozi a sluzeb. Urcité zemé maji
iprijem vdevizach zvyvozu pracovnich sil, bud velmi kvalifikovanych,
nebo délnickych profesi (Benes a kol., 2004).

Jakkoliv moc staty a regiony integruji své obchodni politiky a standardy, kazdy
znich ma stile své jedinecné vlastnosti. Jeho pripravenost pro riizné vyrobky
asluzby, a jeho atraktivita jako trh, zavisi na demografickych, ekonomickych,
sociokulturnich, prirodnich, technologickych a politicko-pravnich faktorech.
Mnoho firem tedy preferuje prodej do sousednich zemi, protoze témto trhi rozumi
blizkosti funguje i psychicka, jako je pribuzny jazyk, podobné zakony a kultura
(Kotler a Keller, 2012).

2.2 Vyznam mezinarodniho obchodu

Mezinarodni obchod (dale také MO) ma bezpochyby pro soucasnou ekonomiku
klicovy vyznam. Ale ne vSechny ekonomiky prispivaji do zahrani¢nich obchodnich
vztahi se stejnou intenzitou.

Pravé mira zapojeni zemé do mezinarodnich obchodnich vztahti mtize byt mé-
Fena nékolika zptisoby. Tim nejjednoduss$im je méreni podilu hospodaiské ¢innos-
ti, ktera je vénovana mezinarodnimu obchodu, konkrétné tedy podil importu, ex-
portu nebo celkového zahrani¢niho obchodu vii¢i HDP mérené ekonomiky. Cim je
zemé mensi, tim je otevienéjsi (Baldwin a Wyplosz, 2008 prevzato z Mulacova,
Mulac a kol., 2013).

Podle Benese a kolektivu (2004) a SvatoSe a kolektivu (2009)vyuzivame
pro hodnoceni zahrani¢niho obchodu v ekonomice tato hlediska:

1) Efektivnost - ma za cil zamérit dsili na ty vyrobky, u kterych zemé
dosdhne maximalnich dspor spolecenské prace. Na tyto vyrobky je
zaméfen vyzkum a vyvoj, propagace atd. Cim mensi politika, tim
otevrenéjsi, vSechny sily by se tedy mély soustredit na schopnost
vyvozu vybranych produktd.

2) Proporcionalita - vétSina ekonomik jsou nekomplexni a jejich rozvoj
je zohlednén potrebou zajistit zboZi v zahranici. Sobésta¢ny vyvoj
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ekonomiky se nachazi zridkakdy. Jsou to staty se surovinovou
zakladnou a dokazi uspokojit potieby domadaci primyslové vyroby.
Mezi tyto zemé miizeme zaradit USA, Ruska federace, Cina, Indie, také
Brazilie apod. Navzdory tomu povazujeme tyto zemé jako vyznamné
ucastniky zahrani¢niho obchodu.
3) Demonstrativni efekt - jako urcita vizitka stavu a irovné vyrobnich sil
v dané zemi se d4 povaZovat vyvozni program. Oproti tomu dovozni
program se da posoudit jako zplsob feSeni proporcionality
a k urychleni rozvoje vyrobnich prostredkli dovazejici zemé. MiiZzeme
tedy mluvit o urcité demonstraci v oblasti technického, designového,
moédniho trendu ve svété, jenz miiZze plisobit jako stimul na pokrok
v oblasti spolec¢nosti ¢i ekonomiky.
Vyznam zahrani¢niho obchodu spociva také ve faktu, Ze ¢im vice jsou dvé nebo
vice zemi hospodarsky provazanych, tim jsou vztahy jako celek téchto zemi stabil-
néjsi. S jistotou lze tvrdit, Ze zahrani¢ni obchod miZe slouZit jako urcita podpora
mirové spoluprace a snizuje riziko konflikti. Zemé orientované na vyvoz jsou nu-
ceny studovat intenzivné technické novinky, formy zahrani¢nich spolupraci a ci-
zich jazyki, coz vede k bezespornému rlistu vzdélanosti (Benes a kol., 2004; Svato$
a kol,, 2009).

V posledni dobé se zvySila dynamika mezinarodniho obchodu, také presun
technologii a dale firmy zvysily investice v zahranici. V dnesni dobé jsou vyrobky
produkovany postupné na rtiznych kontinentech. Tato soudoba organizace vyroby
a sluzeb odbourava ekonomické hranice, vytvari nové vztahy mezi zemémi a zvy-
Suje otevrenost jejich ekonomik a také zvysuje konkurenci po celém svété tim, Ze
podporuje riist v rozvojovych ekonomikach (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol,,
2014).

2.3 Duivody pro vstup na mezinarodni trhy

Narody obchoduji na mezinarodnich trzich s cilem ziskat urcité vyhody. Divody
pro vstup na tyto trhy jsou podle Feenstra (2008) nasledujici:
blizkost,
zdroje,
absolutni vyhoda,
e komparativni vyhoda.

Blizkost zemi je divodem Kk obchodovani mezi zemémi primarné z diivodu,
Ze ovliviiuje cenu dopravy. Zemé, které si jsou bliZe, obvykle mivaji niZ8i prepravni
naklady z celkové ceny zbozi. Nékdy sousedici zemé vyuzivaji vyhod jejich blizkosti
pripojenim se do zény volného obchodu. Zemé v této z6né nemaji mezi sebou zad-
né restrikce v obchodovani (Feenstra, 2008).

Dal$im diivodem podle autora jsou zdroje. Zdroje jsou prirodni (ptida, minera-
ly), pracovni sila (vzdélani a schopnosti pracovniki) a kapital (stroje, konstrukce).

UZ v 18. stoleti byla zpracovana teorie absolutni vyhody Adamem Smithem,
ktera poukazovala na schopnost jedné zemé vyprodukovat vice zboZi nez zemé
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druhi a to pri stejnych vstupech. Narody ziskavaji profit z mezinarodniho obchodu,
protoze dovazené produkty jsou levnéjsi, nez by byla jejich cena pfti produkci do-
ma. AvSak tato teorie absolutni vyhody predpoklad3, Ze objem a smérovani zahra-
ni¢niho obchodu neni urcen statem, ale liberalizovanymi volnymi trznimi silami
(Pichani¢, 2004; Strach, 2009).

Posléze byla vypracovana Davidem Ricardem teorie tzv. komparativni vyhody.
Tato teorie je postavena na faktu, Ze rozdil ve vyrobnich nakladech je nezbytnou
podminkou pro existenci mezinarodniho obchodu. Tyto rozdily spocivaji v rozdilné
technice vyroby. Podle této teorie je obchod prospésny vSem zucastnénym zemim
a to pravé diky technologickym rozdiliim, které urcuji mezinarodni délbu prace
a spotreby a obchodni toky (Zhang, 2008). Vyklad komparativni vyhody jednotli-
vych autord se liSi. Podle Feenstra (2008) ma zemé komparativni vyhodu
v produkci takového zbozi, které produkuje nejlépe ve srovnani s tim, jak dobie
produkuje jiné zboZi. Dalsi formulace zni, Ze komodity, ve kterych zemé vykazuje
komparativni vyhodu, jsou ty, které je dana zemé schopna produkovat levnéji
nez zemé druha (Maneschi, 1998).

2.4 Motivy podnikii ke vstupu na zahranicni trh

Internacionalizaci rozumime ,navazovdni a prohlubovdni ekonomickych vztahii me-
zi subjekty riiznych zemi a mezi zemémi navzdjem na zdkladé postupného odbourd-
vdni riiznych bariér a preména nekterych ptivodné ndrodnich jevii v jevy mezindrod-
ni.“ (Zamazalova, 2009, s. 23).

Motivy kazdé firmy, ktera ma moZnost se internacionalizovat, je mozné rozdé-
lit do dvou kategorii: proaktivni a reaktivni. Proaktivni motivy prestavuji podnéty
ke zméné strategie zaloZené na zajmu spolecnosti vyuZit jedine¢nych kompetenci
(napt. specialni znalosti v oblasti technologie) nebo trZnich moZnosti. Reaktivni
motivy znaci reakci na tlak ¢i hrozby na domacim nebo zahrani¢nim trhu a pasivné
se prizplsobuje tim, Ze v priibéhu ¢asu méni své ¢innosti a provoz (Gupta, 2015).

Tab. 1 Hlavni motivy k internacionalizaci

Proaktivni motivy

Umysl vyssiho zisku a riistu

Technologické kompetence pro jedi-
nec¢ny produkt

Zahranicni trzni prileZitosti a informace
Uspory z rozsahu
Danové vyhody

Zdroj: Gupta, 2015, pteloZeno

Reaktivni motivy
Tlak ze strany konkurence
Omezeny domaci trh
Nadbytecna vyrobni kapacita
NevyZadané zakazky ze zahranici

Blizkost k mezinarodnimu zakaznikovi
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Otazku, pro¢ firmy expanduji na zahrani¢ni trh, se zabyva i Strach (2009). Podle
néj se firmy rozhodnou vstoupit na mezinarodni trh ze dvou diivodl - ofenzivnich
a defenzivnich. Divody defenzivni pochazeji zejména z konkurenc¢niho tlaku, ob-
chodnich bariér, regulaci, restrikci a poptavky zdkaznikd. Ofenzivni ptistup pro
expanzi na zahrani¢ni trhy si vyZaduji nasledujici dlivody - dspory z rozsahu, uasili
o prezentaci nehmotnych aktiv (znacka, know-how), pfistup k omezenym zdrojim
¢i nakladové uspory.

2.5 Bariéry vstupu na zahranicni trh

Firma se mze potykat s nékolika bariérami p¥i vstupu na zahrani¢ni trhy, zejména
pri exportu. Tyto bariéry znamenaji veskera omezeni, které omezi nebo uplné
znemozni vyvoz. Obchodni bariéry mohou byt podle Bradyho (2011) klasifikovany
do dvou kategorii:

e tarifni bariéry

e netarifni bariéry
Tarifnimi bariérami jsou cla. Clo je ,penéZitd cdstka, kterou stdt vybird v souvislosti
s dovozem nebo vyvozem zboZi, tj. pii prechodu celnich hranic.” (Stérbova a kol.,
2013, s. 110). Podle zptlisobu vypoctu délime 3 druhy cel. Specifické clo, zaloZeno
na pausalni sazbé za fyzickou jednotku. Jeho vySe se neméni s ohledem na hodnotu
vyrobku. Valorické clo je stanoveno jako procento z hodnoty vyrobku. Kombinova-
né clo je urceno sazbou na jednotku a procentem z hodnoty zboZi (Brady, 2011).

Netarifni bariéry jsou podle Stérbové (2013) pouzivané v obchodni politice
statu jako nastroj protekcionismu. Jejich cilem je podpora rozvoje domaci ekono-
miky a ochrana pied nekalymi obchodnimi praktikami ze strany zahranic¢nich sub-
jektl. Brady (2011) popisuje pét netarifnich prekazek, se kterymi se bézné vyvozce
miZe setkat:

Administrativni a prdvni prekdZky znamenaji zpomaleni dovozu zboZi ne-
bo ho ¢ini obtiZnéjsim ¢i dokonce nemoznym. ZboZzi miize byt zabaveno nebo jsou
na né€j uvaleny nadmérné celni poplatky.

Bojkot znamena odmitnuti ze strany obcanti statu nebo vlady koupit dany
produkt. Nejsou zavedena Zddna omezeni na dovoz vyrobku, nicméné lidé,
z jakychkoliv diivodi, preferuji, aby se dovezeni produktu zabranilo. Bojkot miize
byt zplsoben i nevédomé obcany tim, Ze upiednostiiuji tuzemské produkty ne-
bo tim, Ze maji obavy o bezpecnosti vyrobku.

Embargo zakazuje veskery dovoz a jsou Casto ukladana na ochranu vznikajici-
ho priimyslu. Divodem je fakt, Ze pokud bude zahrani¢ni konkurence eliminovana,
pocinajici mistni priimysl ma vyssi Sanci se uchytit.

Devizové bariéry jsou omezeni, kterd nepriznivé ovliviiuji devizové transakce.
Manipulace vlady se sménnymi kurzy ¢ini ménové konverze prodélecné.

Kvéty urcuji limity mnozstvi produktu, které miize byt dovezeno nebo vyve-
zeno. Tyto limity jsou urceny ve fyzikalnich jednotkach ¢i v penézni hodnoté a mo-
hou byt uvaleny na druh vyrobku nebo odvétvi primyslu nebo i na stat.
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Mimo obchodni bariéry existuji dalsi bariéry, lze fici kulturniho charakteru.
Jedna se o jazykové bariéry a socialné kulturni odliSnosti, které mohou naprtiklad
znamenat jiny postoj k obchodovani, vedeni obchodniho jednani apod.

2.6 Rizika v zahrani¢nim obchodé

Podnikani je spjato srlznymi riziky. Kazdy podnikatel, at' uz v tuzemském ne-
bo mezinarodnim obchodu, musi zvazit moZna rizika a objektivné je posoudit
(Janatka a kol., 2011).

Podle Smejkala a Raise (2013) miiZeme rizika zhodnotit ze dvou stranek:

1. Pozitivni stranka rizika - Sance vyssiho zisku, vétSiho uspéchu,

2. Negativni stranka rizika - riziko horsiho hospodarského vysledku.
S podnikanim na zahrani¢nim trhu jsou spjaty néktera charakteristicka rizika, kte-
ra vyplyvaji napriklad z vyvoje kurt, z politickych ¢i ekonomickych zmén na za-
hrani¢nich trzich, z obchodné-politickych podminek v pieshrani¢nim obchodu
se zboZim a sluzbami atd. Dale jsou typicka néktera dalsi rizika v mezinarodnim
obchodu - riziko prepravni nebo komercni. Tato rizika souvisi s geografickou
vzdalenosti trhii a mohou byt znacné rozdily v obchodnich zvyklostech a pravnich
predpisech obchodujicich statl, které maji odlisné socidlné-ekonomické podminky
(Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Rizika trzni
Riziko trzni znamena moznost, Ze podnikatel nedosahne svych predpokladanych
vysledki vlivem zmény trznich podminek. Vyvoj na trhu mtize podnikateli prinést
ztratu, ale naopak i zisk (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).
Podle Janatky a kolektivu (2011) se trzni rizika projevuji jako:
e Riziko odbytu - predstavuje moznost, Ze podnikatel bude mit ztratu
v dlisledku neprodejnosti vyrobku na trhu.
e Riziko zmény cenovych relaci - lze charakterizovat jako nebezpeci,
Ze se zméni cena v dobé mezi uzavienim kontraktu, tedy mezi objed-
nanim a splnénim objednavky. Dale sem mizeme zaradit dalsi zmény
podminek prodeje, napi. zvySeni Uvérové ndarocnosti, riziko zmény
urokovych sazeb atd.

Rizika prepravni

Prepravni rizika nastavaji na mezinarodnim trhu pti obchodovani s hmotnym zbo-
Zim. Béhem prepravy miZe dojit ke ztraté, odcizeni ¢i poskozeni zboZi a finan¢ni
Ujmu nese ten, kdo vdaném okamziku za toto riziko zodpovidal. Pfechod rizika
ztraty nebo posSkozeni mezi odpovédnymi subjekty je sjednavan vyslovné
v kontraktu v dodacich podminkach. Riziko prepravni nese prodavajici nebo kupu-
jici, ale také dopravce, poptipadé speditér (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol,,
2014).
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Rizika infla¢ni

Infla¢ni riziko je moZnost, Ze podnikatel utrpi ztratu nebo naopak dosahne zisku
v dlisledku infla¢niho vyvoje. Samostatny pojem inflace znamena trvalé zvySovani
cenové hladiny, mérené cenovymi indexy. Mira inflace je zména cenové hladiny
udavana v procentech v pribéhu daného obdobi. Jako typicky piiklad plisobeni
infla¢niho rizika lze uvést ovliviiovani avérovych vztahi. V dlisledku vyvoje inflace
prislusné mény prodavajici ztraci - pfi nezménéné nomindlni ¢astce neziskava,
ekvivalent plvodné poskytnuté hodnoty. Naopak kupujici ziskd vice tim,
Ze v realné hodnoté splaci méné oproti predpokladu (Janatka a kol,, 2011; Mach-
kov4, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Rizika komerc¢ni

Riziko komerc¢ni existuje i vdomacim obchodu, ale na mezinarodni drovni jsou
mnohem intenzivnéjsi z diivodu vétsi vzdalenosti, kulturnim odliSnostem, jazyko-
vym rozdillim a rozdilim v pravnich ptedpisech (Topritzhofer, 2010).

Toto riziko vyplyva z moZnosti nesplnéni svého zavazku obchodnim partne-
rem. Své zavazky nemusi nesplnit jen importér Ci exportér, jde i o zavazky zasilate-
14, dopravcti a pojiStoven. V mezinarodnim obchodu se toto riziko projevuje nasle-
dujicimi formami:

e ,odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu,
nesplnéni kontraktu dodavatelem,
neprevzeti zboZi odbératelem,
neviile dluznika platit,
neschopnost dluznika splatit zdvazek.“ (Machkova, Cernohlavkova, Sato
a kol., 2014, s. 185).

Rizika kurzova

Toto riziko vyplyva z variability vyvoje kurzl jednotlivych mén. Kurzové riziko je
charakterizovano jako nebezpeci, Ze diky vyvoji kurzii bude muset ucastnik
v zahrani¢nim obchodnim vztahu vydat vice hodnot oproti ptivodnimu ptedpokla-
du popripadé, Ze bude inkasovat relativné méné hodnot. Pohyby kurzii vSak mo-
hou mit i opacny efekt — plisobi i na zlepseni vysledkd oproti ptivodnim piedpo-
kladiim (Machkova, Cernohlavkov4, Sato a kol., 2014). Predvidat toto riziko nebo
ho ovlivnit l1ze zfejmé jen velmi obtiZné.

V ptipadé, Ze si vyvozce sjednal v kontraktu zaplaceni zboZi v méné, jejiz kurz
se vdobé platnosti smlouvy zvysil, dosdhne vyvozce kurzového zisku. Obdobné
pokud se dovozce zavaZe k placeni v méné, u které mezi sjednanim smlouvy a pla-
cenim doslo k poklesu kurzu (Janatka a kol., 2011).

Rizika obchodnépoliticka

Obchodnépolitické nebo také teritorialni riziko je nebezpeci, Ze v oblasti obchodni
politiky dojde ke zméné podminek pro hospodarské vztahy s danou zemi, kte-
ra bude mit negativni vliv na dosazeni ocekavanych vysledkt. Obchodné politické
nastroje mizeme rozdélit do dvou skupin:
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e prostiedky absolutné branici dovozu zboZi - embarga, nebo

e prostredky, které dovoz ztéZuji (zdrazuji) - cla, dané, kvantitativni
restrikce, dovozni depozita, normy, predpisy apod. (Janatka a kol,
2011).

Rizika politicka

Politicka rizika jsou zapricinéna makroekonomickou a socialni politikou vlady, né-
kdy jsou také vyvolana nezakonnou ¢innosti (povstani, nepokoje, valky, teroristic-
ké akce) (Smejkal a Rais, 2013). Jako dtsledek téchto udalosti mliZe byt postupné
omezovani hospodarskych vztahli, nicméné vétSinou vedou kjejich nahlému
¢i neCekanému preruseni (Janatka a kol., 2011). Podle Machkové, Cernohlavkové,
Sato a kolektivu (2014) se vyskytuje politické riziko intenzivné v hospodarskych
vztazich s politicky nestabilnimi zemémi.

2.6.1  Rizeni hlavnich rizik

Toulova, Tuzova a Veseld (2016) identifikovaly hlavni rizika internacionalizace
malych a st‘ednich podnik ve strojirenském odvétvi v Ceské republice. Jsou to:
nepriznivy vyvoj sménnych kurz,

vyznamny zména v hospodarské situaci na zahrani¢nim trhu,

zvySeni vstupni ceny mezi uzavienim a plnénim smlouvy,

rust konkurence na zahrani¢nim trhuy,

zmény v preferencich zahrani¢nich zadkaznikg,

internacionalizace strojirenstvi.

Néktera tato rizika jsou nepredvidatelna a neda se jich vyvarovat, nicméné néktera
lze predvidat a ridit. Kurzovym rizikliim mize byt ptredejito sledovanim historie
meénového kurzu potencidlniho trhu a vystaveni nabidky exportni firmou v domaci
méné, riziko tim prechazi na dovozce. K eliminaci kurzovych rizik se v poslednich
letech vyuZiva tzv. hedging, coZ jsou terminované devizové kurzy. Exportni firma
ve svych smlouvach pouZije sménny kurz platny po dobu realizace obchodu (Sva-
tos, 2009).

Podle Machkové, Cernohlavkové a Sata (2014) miiZe podnikatel piedejit ko-
mercnim rizikim tim, Ze bude neustale ziskavat informace o trhu a jeho ucastni-
cich, sledovat jejich finan¢ni situaci, spolehlivost a ivéruschopnost. Banky pro tyto
Ucely poskytuji informacni a poradenské sluzby, dale existuji poradenské kancela-
Ie, ratingové agentury apod.

K vyhnuti se trznimu riziku mtzou slozit tzv. cenové dolozky, které znamenaji
ujednani, Ze cena dohodnutd ve smlouvé se pozdéji miliZe ménit v zavislosti
na zméné nakladfi (vyvoj cen surovin, mzdovych nakladt apod.) (Machkova, Cer-
nohlavkova, Sato a kol., 2014).
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2.7 Formy vstupu na zahranic¢ni trhy

Rizné formy vstupu na zahrani¢ni trhy miZeme rozliSovat podle miry zapojeni
do mezinarodnich operaci, mista plisobeni, velikosti zahrani¢nich operaci a naroc-
nosti na kapitalové investice (Mulacova, Mulac¢ a kol., 2013). Podnik si mtiZe zvolit
ze Siroké Skaly formy vstupt, jeho vybér ovliviiuje zejména rizikovost podnikani
na cilovém zahrani¢nim trhu, potencial tohoto trhu, konkurenceschopnost firmy
na mezinarodnich trzich a dalsi faktory (BusinessInfo, 2009).
Machkova, Cernohlavkova, Sato a kolektiv (2014) a nékolik dalsich autort

Cleni formy vstupli na zahranic¢ni trh do tfi skupin:

e vyvozni a dovozni operace;

e formy nenaroc¢né na kapitalové investice;

e kapitalové vstupy podniki na zahranicni trhy.

angazovanost, riziko, kontrola a potencial zisku

Pfimé
investice

Nepiimy —— Primy ——=! Licence ———>{ Joint venture |—"—,

export export

Obr. 1 Pét modeld vstupu na zahrani¢ni trhy
Zdroj: Kotler a Keller (2012), prelozeno

2.7.1  Vyhody a nevyhody jednotlivych forem vstupi na zahranic¢ni trh

Nasledujici tabulka obsahuje hlavni vyhody a nevyhody vyplyvajici z jednotlivych
druhti forem vstupu podniku na zahrani¢ni trhy. Z diivodu velkého rozsahu je teo-
reticky prehled téchto forem uveden v Ptiloze A.

Tab. 2 Vyhody a nevyhody jednotlivych forem vstupu podniku na zahranicni trhy

Forma vstupu Vyhody Nevyhody
Vyvozni operace: Nejjednodussi, relativné  Ztrata primého kontaktu

Prostiednici rychla a levna forma se zakazniky.

Distributori pro podniky zacinajici Odpovédnost tretich

Obchodni zastupci  podnikat na ZT. subjektli v obchodni

Komisionari Eliminace rizik v MO. politice (distribuce, cena).
ZkuSenosti tietitho Riziko neloajality tretiho
subjektu na mistnich subjektu.

trzich, jeho obchodni
kontakty, goodwill apod.
Neni potfeba zakladat
oddéleni na vyvoz.
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Primy vyvoz Pritomnost vyrobce. Vyvozce nese rizika MO
Kontrola nad cenou a veskeré naklady.

a vlastni marketingova
strategie.

Licence Rychly pristup na trh. Vynosy byvaji obvykle
Vhodné pro vstup na nizsi nez u ostatnich
trhy, které se vyznacuji forem vstupu.
politickymi riziky. Obchodni partnery
Nizkonakladova strategie = na zahrani¢nich trzich lze
rozsiteni prodeje s cilem  sledovat jen obtiZné.
dosahnout uspor Vyrobce neziska potiebné
z rozsahu. zkuSenosti se ZT.

Franchising Rychly vstup na trh. Produkt ¢asto byva
Fransizant miliZe vyuzivat prizpisoben prisluSnému
uznavanou znacku, jeji trhu.
know-how a jméno MiiZe znicit reputaci
a muze tézit z reklamy a image franSizéra.

a propagace fransizéra. Vstupni investice jsou
Fransizér nemusi vyssi pro fransizanta.
investovat mnoho Zisky jsou rozdéleny
kapitalu. mezi franSizanta
a fransizéra.
Joint venture Piistup ke zdrojiim, Relativné vysoké naklady

Zcela ovladané
podniky:
Dceriné spolec¢nosti
Fuze a akvizice

know-how, image.

Sdileni vstupnich nakladt
arizik s obchodnim
partnerem.

Pomérné rychla expanze
diky vytvorené distribuci
a siti odbératel lokalni
firmy.

Schopnost kontrolovat
¢innosti v zahranici.
Bezprostredni blizkost

k zakaznikim, pristup

k informacim.

Je ziskano velké mnoZstvi
dovednosti a zkuSenosti
se ZT.

na vstup na ZT a je
obtiZné najit vhodného
obchodniho partnera.
Castec¢na ztrata kontroly
nad zahrani¢nimi
operacemi.

Rozdilna kultura a styly
rizeni mohou vést

ke Spatné kooperaci.

VyZaduje vysoké investice
oproti ostatnim formam
vstupu na ZT.

Na spolecnost je hledéno
jako na zahranicni ze
strany mistnich subjekti.
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Nedochazi ke konfliktim = Priizkum vybraného trhu
mezi matei'skou byva obtiZny a nakladny,
a dcefinou spolecnosti. aby mu bylo dokonale
porozuméno. Zahranicni
spolecnost podnika
na vlastni ucet a riziko.

Zdroj: Frynas a Mellahi (2011), Cavusgil, Knight a Riesenberger (2017), Machkova (2015), Machko-
va, Cernohlavkova a Sato (2014), Svato$ (2009), Kotler a Keller (2012), Gupta (2015), Scholz a Zen-
tes (2006); upraveno autorkou

2.8 Obchodni operace na mezinarodnich trzich

Obchody na zahranic¢nich trzich probihaji na zakladé obchodnich operaci, kte-
ré maji riznou formu vstupu na mezinarodni trh. Obchodni operace na téchto tr-
zich se skladaji ze dvou casti - pripravné a realizacni (MulaCova, Mulac¢ a kol,,
2013).

2.8.1 Priprava obchodni operace

Prvni etapou jesté pred uzavienim smluv musi byt krok rozhodovani o vyhodnosti
vstupu na trh, ktery je zalozen na souboru prizkumi a analyz urceného
zahrani¢niho trhu. Tyto priizkumy znamenaji cilené vyhledavat a shromazd'ovat
informace o podminkach, trendech, prileZitostech (i rizicich pozorovaného trhu.
Ve velkych podnicich funguje vlastni marketingovy ¢i statisticky usek, malé
podniky mohou mit s touto ¢innosti fadu problémi. V kazdém pripadé vSechny
podniky mohou vyuzit podpory statnich instituci nebo informaci od teritoridlnich
pracovniki MZV a MPO nebo dalSich asociaci a svazii, poptripadé od zkuSenych
exportéri (Mulacova, Mulac a kol., 2013).

Ptipravné prace pro mezinarodni obchodni operace jsou zaméreny zejména
na informace o cilové zemi (teritoriu), na zboZi a vSechny jeho aspekty, na cenovou
politiku a informace o vlastnich obchodnich partnerech (Janatka, 2004).

Déle je podle Mulacové, Mulace a kolektivu (2013) vhodné vyuZit internetové
portaly MZV a MPO jako vhodny zdroj informaci. Na riznych webovych strankach
se nachazeji informace k problematice exportu. Tyto informace zahrnuji souhrnné
teritorialni informace k jednotlivym zemim, aktualni zpravy z teritorii, informace
o podpore, clech, platebnich nastrojich. Také lze najit konkrétni obchodni
prileZitosti, poptavka a nabidka nebo tendry na zahrani¢nich trzich. Mezi hlavni
portaly pro Ceské podnikatele patii hlavné:

e www.businessinfo.cz;
www.mzv.cz/ekonomika;
www.czechtrade.cz;
www.export.cz;

a dale webové stranky jednotlivych ambasad.



28 Literarni reSerse

Podle BeneSe a kolektivu (2004) je potreba pred tim, neZ vyvozce zacne
exportovat, podniknout Ffadu prizkumi, které mohou po vyhodnoceni riziko snizit
¢i dokonce vyloucit. Jak ma byt prazkum podrobny a rozsahly zaleZi na velikosti
a rozsahu kontraktu nebo zda podnikatel bude vyvaZet poprvé nebo opakované.

V nasledujicich podkapitolach budou popsany podrobnéji prizkumy,
avSak nejedna se o uplny vycet prizkumi, pouze vybranych.

Teritorialni prizkum

Primarnim dtvod pro teritoridlni prizkum neni vyhodnoceni rizika, ale zjisténi
prichodnosti nase zajmu exportovat a jeho perspektivy. Teritoridlni prizkum ne-
potiebuje vyhotovovat vyvozce, ktery vyvazi zridkakdy a je zajiStén platem pre-
dem, ale je diilezity pro podnikatele, ktery hodla provést nakladnou investici, zridit
novou filidlku ¢i afilaci. Vychozi bod pro priizkum je analyza politické situace, ne-
bot zemé, ktera je ve valce, na prvni pohled neni stabilnim obchodnim partnerem
pro vyvoz luxusniho obleceni a aut, kosmetiky. Naopak miizeme ji povazovat
za zajimavého obchodniho partnera, ktery bude poptavat zbrané, 1éky, potraviny
(Benes a kol., 2004).

Zajimavé informace o zahrani¢ni zemi miiZe vypovidat tzv. rating,
ktery vydavaji banky, ratingové agentury ¢i odborné Casopisy. Rating je ciselné
hodnoceni avérovych a platebnich rizik (Janatka a kol., 2004).

Vtomto prizkumu se hodnoti také ekonomicky vyvoj, konkrétné prirtistek
hrubého domaciho (narodniho) produktu (HDP, HNP), vyvoj HDP na obyvatele,
struktury HDP, nezaméstnanosti, inflace. Podnikatel by mél sledovat vyvoj
devizového kurzu narodni mény vici svétovym ménam, mezindrodni likviditu
zemé (stav rezerv v devizach, zahranicni dluh, vyvoj platebni bilance). Neméné
dtlezité jsou i informace o vyvoji dovozu, vyvozu, obratu, obchodni bilanci
a zbozové struktury dané zahrani¢ni ekonomiky (Bene$ a kol., 2004). Svato$ a kol.
(2009) navic pridava demograficky priizkum - pocet obyvatel, jejich Zivotni
uroven a struktura, prijmy a vydaje apod.

Podle BeneSe a kolektivu (2004) je nejvétSim problémem dneSni doby
islamsky fundamentalismus, ktery suZuje islamské zemé, ale je hrozbou i pro cely
svét, podle Janatky a kolektivu (2004) jsou to také urcité etnické problémy,
utlacovani nékterych etnik, negramotnost, ndboZenské problémy apod.

Zpracovani podrobné analyzy teritoria je ndkladné a obtiZné, pouze nejvétsi
firmy a banky si tyto prizkumy zpracovavaji nebo nechavaji zpracovat. Cenné
informace poskytuji statistiky OSN, WTO, MMF, OECD a vcesku Agentura
pro rozvoj obchodu CzechTrade (Benes a kol., 2004).

Obchodnépoliticky prizkum

Predtim, neZ podnikatel zacne jednani s potencidlnimi obchodnimi partnery
z konkrétni zemé, mél by si ujasnit, zda jeho vyrobek lze do dané zemé viibec
dovaZzet. Do zemi EU, OECD, CEFTA plati minimum obchodnépolitickych prekazek
pro nas dovoz. Cilem tohoto prizkumu by mély byt obchodnépolitické bariéry,
jako jsou cla a celni rezim, mnozstevni prekazky, devizové restrikce. MnoZstevni
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prekazky (kvantitativni restrikce) chapeme jako omezeni zemé v objemu
dovazZeného zbozi, naptiklad pocet kusti, dana vaha ¢i objem) (Benes a kol., 2004).

Nedilnou soucasti tohoto priizkumu je také zjisStovani bilateralnich dohod
s prisluSnou zemi. Zde se jedna o prizkum obchodnich smluv, dohod, memorand,
dohod o vylouceni dvojiho zdanéni, o silni¢ni dopravé (Benes a kol., 2004; Svato$
a kol,, 2009).

Priizkum devizového rezimu

Utelem priizkumu devizového reZimu je omezit riziko neplaceni, diky ¢emuz lze
povazovat tento prlizkum za velmi dulezity. Cilem prizkumu je vybrat vhodnou
ménu, v niZ bude uzavien kontrakt. V neposledni radé€ je analyza bank a vybér
vhodné pro béZné obchodni operace a popripadé dalSi pro devizové operace,
pokud ma lepsi zahrani¢ni spojeni. Analyzuje se i banka obchodniho partnera.
V tomto prizkumu se nadale posuzuje platebni schopnost nejen statu, ale i klienta,
¢im se miiZe zmensit pripadné riziko nezaplaceni. Je nutné zvolit vhodné platebni
nastroje a zajiSténi platebniho zavazku, napriklad vyvoznim pojisténim (Benes
a kol., 2004).

Zbozovy (komoditni) priizkum
DalSim vyraznym bodem v piipravnych pracich, nutnym pied sjednanim
konkrétniho obchodu, je zboZovy prizkum. Jedna se predevsim o priizkum:

e zboZi masové spotieby, které ma Siroky okruh zakaznikl, prodavané
zejména v maloobchodech;

e zbozi dlouhodobé spotieby, které se nekupuje pravidelné a byva
nakladnéjsi, vyzaduje servis a ndhradni dily;

e investi¢ni vyrobky pro zdkazniky v podobné statnich a polostatnich
firem, napt. vystavba silnic, Zeleznic, montaz zavodi, dodavky letadel,
vagont, tramvaji atd.;

e doplikové vyrobky, charakteristické tim, Ze se nakupuji pres katalog
a nevyZzaduji servis;

e polotovary a komponenty, tedy zaménitelné pro findlni vyrobek,
napriklad svicky, zarovky a dal$i ndhradni dily;

e suroviny, nakupované ve velkém objemu (Janatka a kol., 2004).
Zbozovy prizkum se provadi od stolu a studuji se statistické materialy dostupné
zejména na internetu. Tento prizkum ma tedy za cil zjistit informace potrebné
pro spravnou vyrobu zbozi, jak je odpovidajicim zpisobem zabalit, zajistit
a oznacit zplisobem, ktery bude zvolenému trhu odpovidat a zboZi bude dobte
prodejné (Benes a kol., 2004; Janatka a kol., 2004).

Technicky priuzkum

Podle Benese a kolektivu (2004) je zakladem technického prizkumu porovnat
technické urovné naSeho vyrobku a vyrobku konkurence a nasledné provést
takové kroky, které umozni vyvazet do cilové zemé s vyhovujicimi technickymi
parametry.
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V tomto priizkumu se sleduje vyrobek z hlediska vyuziti energie stroje, vahy,
hlu¢nosti, vlivu na Zivotni prostredi, opravitelnost atd. Vysledkem prizkumu
budou informace o technickych predpisech, normach, zvyklostech na trhu
souvisejicich s prirodnimi podminkami a podobné (Benes$ a kol., 2004; Janatka
a kol., 2004).

Spotrebitelsky priazkum
V tomto bodé podnikatel zjistuje, zda viibec je v cilové zemi vyrobek poptavan,
jestli je viibec prodejny a jestli je poptdvka neménna ¢i proménliva. Predevsim
u spotiebniho zboZi je potieba vymezit segmenty podle véku, pohlavi, vyse prijmu
atd. Nutné zjisténi jsou i ohledné pozadavki na kvalitu, designu, zavedenosti
znacky a servisu. Tyto Udaje se shani komplikované a nelze je sehnat snadno.
Proto si podnikatelé nechavaji tyto prizkumy zpracovat u specializovanych
instituci, coZ je vSak nakladné a obchodni tspéch neni zarucen (Bene$ a kol., 2004;
Janatka a kol., 2004).

Svato§ a kolektiv (2009, s. 155) rozliSuje tfi skupiny analyz chovani
spotrebitele:

e ,vyzkum spotiebnich cinnosti a zvyklosti — zaméren na spotiebni

chovdni,

e motivacni vyzkum - zabyvd se procesy, které se odehrdvaji
pri rozhodovdni spotiebitelt,

e komunikacni vyzkum - Cinnosti probihajici mezi prodejcem

a spotrebitelem.”

Priazkum obchodniho partnera

V soucasné dobé neni problém si vyhledavat informace o obchodnich partnerech
na internetu popripadé v riznych katalozich firem. Priizkum slouzi predevsim
ke zjisténi adresy, telefonického spojeni, druhu podnikani, jmen vedoucich
pracovnikli a mnoho dalSich. Pokud firma hodla uzavrit s druhou velky kontrakt,
obraci se na profesiondlni organizace, které se zabiraji prizkumem finan¢niho
stavu firmy (Janatka a kol., 2004).

Podle Benese a kolektivu (2004) se ekonomické informace zjisStuji z vyvoje
obratu, vlastnich a cizich zdrojt a kredibility (jaky uvér mu banka hned poskytne).
Podstatna informace miize byt i s kym na$ obchodni partner spolupracuje, zda
nezastupuje i naSi Kkonkurenci. Dale se zjistuje kvalifikace pracovnikd,
marketingovy a prodejni potencial.

Prazkum konkurence
Kdo se chce prosadit at' uz na mistnim nebo mezinarodnim trhu, musi se potykat
s konkurenci. Konkurenti jsou podle SvatoSe (2009, str. 156) ,firmy, které se snazi
uspokojit stejné potreby zdkaznikii a jejichZ nabidka je velmi podobnd*.

Casto vitézi na trhu ten vyrobce, ktery poskytne zakaznikiim vhodné
financovani, napriklad dobré leasingové financovani, lepSi dodaci podminky,
pohotovost dodavky apod. Konkrétné u spotfebniho zboZi je hodnocena
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zakaznikem mddnost, kvalita znacky, goodwill (dobré jméno), obal a veSkeré
tyto podminky se promitaji do finalni ceny vyrobku (Bene$ a kol., 2004; Janatka
a kol,, 2004).

Podle BeneSe a kolektivu (2004) ma ceské zboZi vSeobecné Spatnou povést,
protoZze v minulych letech bylo zndmé Spatnym servisem a nedostatkem
ndhradnich dilt. Tento fakt tidajné odrazuje zahrani¢ni kupce i v dnesSni dobé,
ackoliv se chovani ¢eskych vyrobcli zasadné zménilo. Proto je diileZité se zamérit
i na porovnani poprodejnich metod s konkurenci, protoZe nespravny poprodejni
servis miiZe velmi uSkodit konkurenceschopnosti firmy.

Priazkum obchodnich a prodejnich metod

Obchodni metody délime na primé a nepiimé. Pfimé metody predstavuji piimy
vztah vyrobce nebo vyvozce a zakaznika, pro nepiimé jsou typické meziclanky
v podobé prostrednikii a zprostiedkovateld. Silné podniky preferuji budovani
vlastnich prodejnich siti a zakladani vlastnich afilaci a filidlek (Benes a kol., 2004).

Cenovy prizkum

praci. Jde o velmi obtiZnou Cinnost, nékdy aZ nerealnou. Prodejni ceny vychazeji
ze svétovych cen, tedy cen na hlavnich svétovych trzich, ze kterych se nasledné
tvori ceny vyvozci a dovozcu.

Cena vyjadfuje konkurenceschopnost firmy, urCuje poptavku, slouzi jako
komunikacni faktor. Je dtlezité zjistit postoj zdkaznika a jeho vnimani cen.
To se zkouma pomoci tzv. testovani ceny (Svatos a kol., 2009)

Nejlep$Sim zdrojem informaci o cenach jsou kopie faktur konkurence,
které se ale bohuZel Spatné shanéji. Podobné mohou slouzit i katalogy, ceniky,
informativni poptavky a nabidky a informace z veletrhl a vystav (Benes a kol,,
2004).

Prizkum platebnich podminek a nastroji
Dilezité je zjistit, jaké obchodni partner poZaduje platebni podminky. VétSina zemi
totiz vyzaduje odklad v placeni a dlouhodoby uvér. Cilem tohoto prizkumu je tedy
predejit rizikiim nezaplaceni. Zplisob jak rizika minimalizovat je zajisténi -
presunuti rizika na jinou instituci, které ale neni levné a mize negativné ovlivnit
rentabilitu obchodni operace. Velké obchodni retézce maji standardni nakupni
podminky - zaplati dovozci obvykle za 3 mésice bankovnim prevodem - a jen
maloktery dovozce muze jejich stanovené podminky zménit (Benes a kol., 2004).
Piinosné miize byt i ovéreni banky obchodniho partnera. Vyvozci se bude zdat
od obchodniho partnera pozadovat ovérend data ekonomickych vysledki
z minulych let, coZ mlZze napovédét mnohé o jeho platebni schopnosti (Svatos,
2009).
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Priizkum dopravnich cest a prostiedkii

Doprava je zdkladnim prvkem celého zahrani¢niho obchodu. Je nutné ji vénovat
nalezitou pozornost a obezietnost, protoZe struktura dopravnich nakladi ma
nemaly vliv na vyS$i ndkupni i prodejni ceny zboZi. Soudobé dopravni cesty prinesly
vétsi rychlost dodavek, ale také usporu baleni, bezpecnost, sniZeni rizika ztraty
a poskozeni atd. Podniky vyvazejici z CR preferuji dodaci podminku ,ze zavodu®,
kdy riziko a nadklady prechazeji na stranu kupujiciho v zavodé vyvozce (Benes
a kol., 2004; Svatos a kol., 2009).

Prizkum forem podpory obchodu

Formy podpory obchodu jsou zavislé na druhu zboZi, na konkrétni zemi a jejich
tradicich, ndboZenstvi, vékové struktuie a bezesporu na rozpoctu, ktery je firma
ochotna vynaloZit na podporu. Vyvozce by se mél zamérit na oblast PR - public
relations, propagaci, reklamu, budovani goodwillu a image. Tyto formy podpory
prodeje jsou pomérné nakladné (Benes a kol., 2004).

Pravni prizkum

Kazdy prizkum zahrani¢niho trhu by mél zahrnovat bezesporu i prizkum
pravniho prostredi. Tento krok zahrnuje analyzu obchodniho a firemniho prava,
jestli je vlibec mozné pisobit na daném zahrani¢nim trhu, zjakych principt
vychazi pravni tad, zda je pravni dprava zavazkovych vztahli dana pravnimi
predpisy €i pravem nepsanym apod. Prvotni analyza nemusi byt nikterak hluboka,
konkrétni pravni normy se analyzuji aZ s rozhodnutim firmy o expanzi (Waisov3,
2014; Svatos, 2009).

Jako prvni krok tohoto priizkumu je podle Waisové (2014) nutné zkoumat
stabilitu pravniho prostfedi a transparentnost a danovy systém. Pred expanzi
na zahrani¢ni trh se firma musi nachystat na nové podminky, jako tfeba jiny
systém uchovavani dokladd apod. Vlady vétsiny zemi si jsou védomy potieby
znalosti mistniho pravniho prostredi a tak vydavaji ekonomickou legislativu
v anglickém jazyce. To uleh¢i zahrani¢nim investoriim prizkum mistnich zakont
a predpist.

2.8.2 Plany vstupu na zvoleny trh

V predchozim kroku byly diky prizkumim zanalyzovany silné stranky exportéra
a dostatec¢né prileZitosti cilového trhu, dalsim krokem je etapa planovani vstupu
na konkrétni zvoleny trh. To zahrnuje vypracovani nékolika dokumentd, ty popisu-
ji cile exportéra a prostiredky k dosazeni téchto cila (Mulacova, Mulac a kol., 2013).
Dokumenty jsou podle autorii nasledujici:

e Zvolena forma vstupu na cilovy trh.

e Marketingovy plan, ve kterém je stanoven dlouhodoby a strategicky cil,
obsahuje situa¢ni analyzu vychoziho stavu. Také obsahuje
predpokladané obchodni vysledky, podil na trhu, zakazniky
a marketingovy mix. Soucasti planu je rozpocet a kontrola cilti.
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e Koncept logistiky a distribu¢ni politiky, ve kterém je stanovena
doprava a zpusob dodan{ vyrobkd.

e Exportni finan¢ni plan, ve kterém je popsan soucasny stav financi, cile
a ¢asovy horizont dosaZeni cild a strategie.

2.8.3 Akvizicni ¢cinnost

Cilem firmy je uskutecnit obchod. K samotnému kontraktu vede ¢innost zvana
akvizice. Akvizici podle Benese a kolektivu (2004, s. 154) definujeme jako
LSoustredené usili vyvozce docilit podpisu kupni smlouvy, pripadné dalsich smluv
na ni navazujicich.” Jina definice zni: ... soubor c¢innosti, které maji napomdhat
k umisténi - prodeji zboZi na zvoleném trhu.” (Janatka a kol., 2004, s. 70)

Oba autori se shodnou, Ze akvizice navazuje na public relations (vztahy
s vefejnosti), ktera miZe byt soustifedéna na firmu primo anebo vyrobni znaky
jako je znacka, konkrétni zbozi. Podle formy délime akvizi¢ni ¢innost na akvizici:

e primou,
e nepfimou.

Za akvizici nepfimou miZeme povazovat tu, kde nedochazi k prfimému kon-
taktu pracovnikid firmy s moZznymi partnery. Zahrnujeme sem pisemné naborové
akce (direct mailing), tedy zasilani velkého mnoZzstvi letakd a pisemnych materiald,
které informuji prijemce o novém vyrobku. Tento zplisob neni moc uc¢inny vzhle-
dem k velkému mnozstvi, kon¢i v odpadu ¢i smazdnim. Dal$i moZnosti jsou pro-
spekty a katalogy, ty podrobné informuji o vyrobku a nabidce firmy a jsou lepsi
volbou, obsahuji fotografie, popisky, konkrétni tidaje a ceny (Janatka a kol., 2004;
Benes a kol., 2004).

Dalsi diileZitou ¢asti akvizice je Ucast na vystavach a veletrzich, kde firmy pre-
zentuji bud’ novy produkt pripadné celou skalu vyroby firmy. Nejlepsi formou jsou
akvizi¢ni dopisy, jsou ucinné, pokud jsou psany jako osobni dopisy konkrétnim
pracovnikiim (Janatka a kol., 2004).

Druhym typem je akvizice pfima - ta mlze navazovat na akvizici nepfimou,
protoZe sem zahrnujeme veskeré formy osobnich jednani mezi odpovédnymi pra-
covniky firem. Tito pracovnici vyjiZdéji na tzv. akvizi¢ni cesty, coZ jsou sluzebni
cesty a navstévy, na které se musi peclivé pripravit a mit urcitou odbornou zptiso-
bilost, ovladat potrebny jazyk, mit komunikacni schopnosti, zjistit si mistni tradice
a zvyky a mnoho dal$ich (Janatka a kol., 2004; Benes a kol., 2004).

2.84 Sluzby na podporu mezinarodniho podnikani

V Ceské republice, stejné jako v dal$ich vyspélych zemich, je $iroka $kéla statnich
nebo dalsich instituci, které slouzi na podporu exportu a dalSich forem podnikani.
Mize se jednat o poradenské sluzby, vzdélavani a poskytovani informaci, ucast
na zahrani¢nich vystavach a veletrzich, urcité marketingové sluzby, pojiSténi, zvy-
hodnéné financovani a dalsi (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).
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Ministerstvo primyslu a obchodu ptisobi v oblastech proexportni politiky a pod-
poruje podnikani a investice. V kontextu se zahrani¢nim obchodem jsou jeho hlav-
ni ¢innosti:
e koordinace zahrani¢né obchodni politiky CR ve vztahu k jednotlivym
statim;
e realizace spoluprace s ES, ESVO, OECD, WTO a dalsimi mezinarodnimi
organizacemi;
e fidi cinnosti spojené slicentnim reZimem v oblasti zahrani¢nich
hospodarskych styki;
e posuzuje dovoz dumpingovych vyrobkii a prijima opatfeni na ochranu
proti dovozu téchto vyrobki (MPO, 2016a).

MPO zrizuje dvé nejvyznamnéjsi agentury pro Ceské podnikatelské subjekty.
Jsou to Ceska agentura pro podporu podnikani a investic - CzechInvest a Ceska
agentura pro podporu obchodu - CzechTrade.

Cilem Czechlnvestu je posilovat konkurenceschopnost ¢eské ekonomiky pro-
strednictvim podpory malych a stfednich podniki, podnikatelské infrastruktury,
ziskavanim zahranicnich investic. Podporuje ceské firmy, které maji zajem se pro-
sadit v zahrani¢nim obchodu. Timto CzechInvest prispiva k rozvoji ¢eskych firem
a celkového podnikatelského prostredi. Mezi konkrétnimi sluZzbami této organiza-
ce miiZzeme nalézt napt. informace o moznostech podpory pro podnikatele, pora-
denstvi k projektiim, pomoc pri realizaci investi¢nich projektii a mnoho dalSich
(Czechlnvest, 2016).

CzechTrade je agentura urc¢ena na podporu exportu a jejim cilem je uleh¢it
firmam rozhodovani o vhodnych trzich, zkratit dobu vstupu na vybrany trh a pod-
porovat aktivity, které vedou k dalsimu tspéSnému rozvoji firmy na zahrani¢nich
trzich. Mezi bezplatné sluzby patii napriklad poskytovani informaci o systému
statni podpory exportu, zhodnoceni pripravenosti podnikatele k exportu, provozo-
vani informacntho webu Businessinfo.cz atd. Zpoplatnéné sluzby poskytuje
CzechTrade napft. detailni informace o vybraném trhu a jeho prizkum, organizace
obchodnich jednani, osloveni potencidlniho obchodniho partnera, asistence pfi
exportu, prezentace Ceskych firem v zahrani¢i a mnoho dalSich sluzeb (CzechTra-
de, 2016).

Hospodarska komora poskytuje podobné sluzby v oblasti poradenstvi a in-
formacni podpory jako predchozi instituce a navic organizuje podnikatelské mise
do zahranici (Machkova, 2015).

Dalsi, neméné vyznamnd instituce, je Ceska exportni banka, ktera slouZzi
pro statni podporu vyvozu. Jejim poslanim je podpora ceského vyvozu a zvySeni
konkurenceschopnosti Ceské republiky. Poskytuje financovani vyvoznich operaci,
podporou malych a stfednich podnikii v oblasti vyvozu, bankovni zaruky a dalsi
(CEB, 2016).

Pro pojisténi teritorialnich a komerc¢nich rizik slouzi Exportni garanc¢ni a po-
jiStovaci spolecnost — EGAP. PojiStuje zejména bankovni uvéry se splatnosti delsi
nez 2 roky, slouZici pro financovani vyvozu predevsim do zemi, kde je urcita poli-
ticka, ekonomicka a pravni nejistota a vyssi riziko nezaplaceni (EGAP, 2016a).
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2.9 Strategie vstupu na zahranicni trhy

Strategie je planovany soubor opatfeni, ktera manaZeri vyuZzivaji k co nejlepSimu
vyuziti zdroji firmy a ziskani konkurenc¢ni vyhody. Vychozim bodem pro tvorbu
strategie je identifikace a zkoumani silnych a slabych stranek podniku a prilezitosti
a hrozeb (Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2017).

Nejuspésnéjsi podniky jsou ty, které védi, jak efektivné vyhodnotit potreby
zakaznikli a aplikovat poznatky do své strategie. Je mnoho druht strategii,
které mohou pomoci podniku k ispéSnému vstupu na zahrani¢ni trh. Podnik
by mél byt schopen urcit po prozkoumani svych silnych stranek, jak efektivné
vyuzit strategie vstupu. Strategie ukazuje, jak by mél management podniku vyvazit
naklady a rizika s potencidlnimi vynosy (Michalski, 2015).

Mezinarodni strategie musi, podle Lymberskyho (2008) zodpovédét
nasledujici otazky:

1. Jak a kde bude firma produkovat vyrobky a sluzby?
Jaké produkty a sluzby chce firma prodavat?
Kde chce firma prodavat vyrobky a sluzby?
Jak a kde firma ziska nezbytné zdroje pro vyrobni proces?
Jak chce firma konkurovat svym konkurentiim?
Jaké jsou Kklicové faktory uspéchu firmy a prodavanych vyrobki
a sluzeb?
Jestli firma preferuje piisobit pouze na domacim trhu, nebo jestli se rozhodne pro
primy stfet smezindarodnim konkurentem na jeho tuzemském trhu
nebo uprednostni vstup na trh tfetich zemi, zavisi na schopnosti branit vlastni
domadci trh. Pokud se citi firma silnd na domacim trhu, tim vét$i ma tendenci
k pfimému stietu s konkurentem na jeho trhu (Strach, 2009).

Cavusgil, Knight a Riesenberger (2017) popisuji Ctyri zakladni strategie

pro vstup na zahranicni trhy:
e Strategie replikace domaciho trhu
e Multinacionalni strategie
¢ Globalni strategie
e Transnacionalni strategie
Tyto strategie jsou hodnoceny z hlediska ti¢innosti! a z hlediska flexibility2.

oUW

1 Uc¢innost z hlediska sniZenf ndkladii na provoz a ¢innosti podniku v globalnim méritku.
2 Flexibilita urcena schopnosti firmy piizpisobit riiznoroda rizika a prilezitosti pro konkrétni zemé.
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b7 strategie strategie
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domaciho trhu )
- strategie
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Obr. 2 Strategie na mezinarodnim trhu

Zdroj: Lymbersky (2008), prelozeno

Replikace domaciho trhu je strategie, ktera si klade za cil replikovat vyhody do-
maciho trhu, které podnik ma, na zahranic¢ni trh, na ktery chce vstoupit (Lymber-
sky, 2008). Je to typicka strategie mensich firem aby ucinili prodeje navic. Produkt
nebyva adaptovan na zahranicni trh, protoZe management firmy vi jen malo o me-
zindrodnim obchodu a ma omezené finan¢ni a lidské zdroje (Cavusgil, Knight
a Riesenberger, 2017).

Druhy, vyspélejsi pristup, je multinacionalni strategie. Podniky zakladaji
v zahrani¢i pobocky a afilace a produkty jsou lépe prizplisobené mistnimu trhu
a odpovédnost pada na manaZery zahrani¢nich pobocek. Ackoliv je tato strategie
citlivéjsi k jednotlivym trhlim, mize vést k neefektivni vyrobé, redundantnim ¢in-
nostem a vy$sim provoznim naklad@im (Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2017).

Globalni strategie predpoklada vice standardizované produkty napii¢ mezi-
narodnimi trhy. Cinnosti jsou kontrolovany domovskym podnikem, proto je obtiz-
néjsi reagovat na mistni trhy a prizptsobit jim produkt (Hitt, Ireland a Hoskisson,
2007).

Transnacionalni strategie vyuziva vyhod globalni a multinaciondalni strate-
gie a minimalizuje jejich nevyhody. Podnik vyuziva uspor z rozsahu a je relativné
citlivy na potireby mistniho trhu, ma uzky vztah se zakazniky, dodavateli, partnery,
a je tudiz flexibilni (Lymbersky, 2008).
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3 Metodika

Ve vlastni praci bude nejprve provedena analyza vnitiniho, vnéjsiho a oborového
prostiedi podniku.

Analyza vnitiniho prostfedi podniku bude zpracovana zejména z vyrocnich
zprav podniku a dal$ich internich podnikovych dokumentt, které se tykaji zahra-
ni¢nich trhii a vstupli na né. Primarni data budou ziskany formou rozhovori
s obchodnim manazerem firmy.

Pro zjiSténi faktord, které ovliviiuji podnik zevnitt, bude vyuzito strategické
analyzy vnitifniho prostiedi firmy a na zakladé téchto Uidaji budou rozpoznany
silné a slabé stranky dané firmy. Aby bylo moZné identifikovat tyto silné a slabé
stranky podniku, je nutné analyzovat vnitini faktory:

e Faktory védecko-technického rozvoje - tento faktor bude zahrnovat
zjisténi, kolik procent prostredki z celkového objemu trzeb vydava
podnik na védecko-technicky rozvoj. Dale budou analyzovany schop-
nosti a zptlsobilosti zdkladniho vyzkumu uvnitf podniku, schopnosti
v oblastech vyzkumu a vyvoje vyrobkt, schopnosti souladu vyvijenych
vyrobkl s pozadavky zakazniki, rizeni procesu védecko-technického
rozvoje podniku atd.

e Marketingové a distribucni faktory - analyza marketingové strategie
podniku a jeji G€innost, jak podnik udrzuje vztahy s klicovymi zakazni-
ky, propagace podniku, stanovovani ceny, jak podnik provadi marke-
tingovy vyzkum a vyuzivané zpisoby ptrepravy vyrobki.

e Faktory vyroby a rizeni vyroby - dostatecnost vyrobnich kapacit,
pruznost vyroby z hlediska pozadavka zakazniki, hospodarnost vyuzi-
ti surovin, hospodarnost systému fizeni zasob, fizeni kvality.

e Faktory podnikovych a pracovnich zdroja - image a prestiz podni-
ku, organizac¢ni struktura, kvalita zaméstnancii apod.

e Faktory finan¢ni - zde se hodnoti stav podniku z finan¢nich hledisek.
Bude se jednat o analyzu vyvoje nakladl a vynost, trzeb, pohledavek
a zavazki v ¢ase (Ketkovsky a Vykypél, 2002).

Cilem této analyzy je zjistit jak intenzivné se jednotlivé polozky zméni-
ly procentudlné za poslednich 10 let. Vzorec je, podle Rickové (2010,
s. 108), nasledujici:

bézné cbdobi—predchoziobdobi

X 100

procentualni zména = - - -
predchoziobdobi (1)

V analyze vnéjsiho prostredi podniku bude ¢erpano predevsim z ceskych nebo za-
hrani¢nich webovych stranek. Z téchto zdroji budou ziskdny sekundarni data
o specifickych vlastnostech trhu a identifikovany bariéry vstupu na néj, rizika
a hrozby, které jsou spjaty se vstupem na tento trh.
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Aby byly naplnény cile bakalarské prace, je také nutné analyzovat vnéjsi okoli
podniku. Vnéjsi okoli podniku a faktory na néj ptlisobici lze analyzovat pomoci
PEST analyzy.

PEST analyza zahrnuje 4 skupiny faktort vnéjsiho prostredi:

Politické - legislativa, politicka stabilita, mezinarodni smlouvy, barié-
ry, podminky dovozu, dovozni dokumenty atd.

Ekonomické - trend HDP, inflace a nezaméstnanosti, danova a celni
politika, podpora zahrani¢niho obchodu, prileZitosti trhu apod.
Socialni - demografické trendy populace, mobilita, tiroven vzdélani,
zplisoby obchodniho jednani, zivotni hodnoty, atd.

Technologické - vySe vydaji na vyzkum, podpora vlady v oblasti vy-
zkumu, nové objevy a vynalezy, nové technologické aktivity (Bélohla-
vek, Kostan a Sulef, 2006).

vvvvv

piipadé pridavaji samostatné legislativni faktory, ¢imz vznikne PESTEL analyza.
V této praci bude pouZita PESTE analyza zahrnujici environmentalni prostredi.

Dalsi analyzou prostiedni, tentokrat z hlediska konkurent, je Porterova ana-
lyza péti hybnych sil. SlouZi pro vyhodnoceni strategickych prileZitosti spole¢nosti
a hrozeb ze strany konkurence. V ramci tohoto modelu bude v praci zkoumano:

Konkurenti v odvétvi - jsou nejvétsi silou konkuren¢niho boje. Mezi
faktory ovliviiujici velikost rivality mezi konkurenty patfi: pocet a veli-
kost konkurentli v konkuren¢nim odvétvi, mira rlistu na trhu, vysoké
fixni naklady, diferenciace produktti, akvizice slabsich podniki a exis-
tence globalnich zakaznika.

Potencialni nové vstupujici firmy - dojde-li vdaném odvétvi
k atraktivnimu ristu ziski, vznikad zajem podnikt o vstup do tohoto
odvétvi. Pokud existuji nizké bariéry (dspory zrozsahu, technologie
a know-how, znalost znacky a oddanost zakazniki, absolutni naklado-
vé vyhody, kapitalova narocnost, legislativni opatieni a zasahy statu
a pristup k distribu¢nim kanaltim) vstupu do odvétvi, je velice snadné
na trh proniknout.

Vyjednavaci sila dodavateli - mize sniZovat zisky svych odbératelt
zvy$ovanim cen vstupti & snizovanim kvality. Cim vy3$i je vyjednavaci
sila dodavateld, tim je vétsi jejich vliv.

Vyjednavaci sila odbératelti - miiZe zplisobit ztraty potencialnich
ziskll podnikl z odvétvi. Tato sila vede konkurenty k boji mezi sebou
a kupujici mohou svoji silu vyuzit k vyjednani vyhod, mnoZstevnich
slev atd. Vyznamu nabyva tato sila predevsim, pokud je predmét stan-
dardizovan a kupujici k nému mohou prejit bez jakychkoliv ndkladi
nebo nakupy jednoho zakaznika predstavuji velkou cast z celkového
odbytu odvétvi.

Nahradni vyrobky - neboli substituty. Stane-li se substitut pro zakaz-
nika lakavéjsi (kvili cené, vykonu), odvrati sviij zdjem od ptivodniho
vyrobku. Hrozba substituci je determinovana relativni vysi cen substi-



Metodika 39

tutd, diferenciaci substitutti a ndkladii na zménu (Sedlackova a Buchta,
2006).
Vystupem analyz vnitiniho a vnéjSiho prostredi je SWOT analyza, ktera tyto pred-
chozi analyzy zrekapituluje a shrne do jednoho prehledného souboru a slouzi ma-
nazerim pro hodnoceni soucasné i budouci pozice jejich firmy (Sedlackova a Buch-
ta, 20006).

SWOT je zkratka z anglickych slov Strengths (silné stranky firmy), Weaknes-
ses (slabé stranky firmy), Opportunities (prilezitosti ve vnéjsim prostiedi) a Thre-
ats (hrozby z vnéjsiho prostredi).

Silné strdnky jsou kladné vnitini podminky, firma jich mize vyuZit k ziskani
nad konkurenty. Jedna se o kompetence, zdroje nebo schopnost, napriklad pristup
ke kvalitnéjSim materialiim, vyspéla technologie, kvalitni tym manaZert apod. Sla-
bé strdanky vyjadruji vnitini podminky v organizaci, vedouci k niZsi vykonnosti, ja-
ko napriklad absence nezbytnych zdrojd, nadmérné finan¢ni zatizeni, moralné za-
staralé stroje apod. PrileZitostmi se rozumi pozitivni aktudlni nebo budouci pod-
minky pro organizaci. Jsou to zmény v zdkonech, rostouci pocet obyvatel, nové
technologie. Hrozby jsou naopak negativni, nepfiznivé podminky v prostiedi ptiso-
bicim na organizaci. MiiZe se jednat napiiklad o vstup silného konkurenta na trh,
pokles poé¢tu zakaznikt, zmény v legislativé (Bélohlavek, Kostan a Sulet, 2006).

Aby bylo moZzné zhodnotit prileZitosti a hrozby, a vytvorit urcité zhodnoceni
dat, bude ohodnocena ve SWOT matici intenzita jednotlivych poloZek externi ana-
lyzy. Polozky mohou dosahnout hodnoceni:

Tab. 3 Metoda hodnoceni SWOT matice

PrileZitost Hrozba Hodnoceni
+ - Velmi nizka intenzita

++ -- Stfedni intenzita

+++ e Vysoka intenzita

PoloZky s nejvyssi intenzitou vlivu budou dileZité pro posouzeni vstupu podniku
na trh, a zda hrozby vstupu na tento trh prevysuji prileZitosti trhu ¢i naopak. Ty-
to informace budou napomocné kbudoucimu rozhodovani o strategii vstupu
na trh a na zakladé téchto poznatkii budou vytvorena doporuceni.
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4 Vlastni prace

4.1 Profil spolecnosti3

Nazev: Novibra Boskovice

Sidlo: Na Kamenici 2188, Boskovice
Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym
Identifika¢ni ¢islo: 46995030

Jednatelé: Ing. Milan Purket

Ing. Markus Kiilzer
Christoph Schonbachler

Den zapisu: 13.1.1993
Predmét podnikani: Zamecnictvi, nastrojarstvi
Obrabécstvi

Vyroba strojii a zarizeni
Zprostiedkovani obchodu a sluzeb
Velkoobchod a maloobchod
Poradenska a konzulta¢ni ¢innost, zpracovani odbor-
nych studif a posudki
Priprava a vypracovani technickych navrht, grafické
a kresli¢ské prace
Vyzkum a vyvoj v oblasti prirodnich a technickych véd
nebo spolecenskych véd

Logo:

Nowibhra

Obr. 3 Firemni logo
Zdroj: Novibra, 2016

4.1.1  Historie spolec¢nosti*

Spole¢nost Novibra Boskovice s. r. o. (dale jen Novibra) vznikla 13. 1. 1993 ja-
ko dcefina spolecnost spolecnosti Stiessen, ktera ptisobila jako vyznamny vyrobce
soucasti pro textilni stroje. Tato spolecnost se rozhodla pfesunout ¢ast své vyroby
do vychodni Evropy a zvolila si Ceskou republiku.

Pocatky svého podnikani spole¢nost Novibra uskutecniovala v pronajatych vy-
robnich prostorach. Zacatkem roku 1994 vsak zahdjila pripravu stavby nového
vyrobniho zavodu, ktery byl dokoncen na jare roku 1995. JiZ v Cervnu téhoZ roku

3 Zdroj: RZP, 2016
4Zdroj: Vyrocni zprava spolecnosti Novibra Boskovice, s. r. 0. za rok 2015
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bylo dodano prvni strojni =zarizeni a v Cervenci probéhlo prestéhovani
z pronajatych prostor.

Od roku 2005 az do roku 2007 doSlo k nejvyznamnéjSimu rozsireni vyrobnich
i kancelarskych prostor a strojniho vybaveni a nadklady dosahly témér ctvrtiny mi-
liardy K¢. Vroce 2008 byla zahajena produkce v novych prostorach. Od poloviny
roku se vSak projevila celosvétova finan¢ni a ekonomicka krize a bohuZel pro fir-
mu to znamenalo pokles o vice neZ 50 % zakazek a roky 2008 a 2009 byly ztratové.
Doposud nejvétsi investice probéhla od roku 2014 do roku 2015, kdy byly rozsiro-
vany vyrobni prostory a vyrobni kapacity, které dokaZzi vyrobit vice neZ 3 miliony
vireten rocné.

K 31. 12. 2015 byl pocet zaméstnancti 577, coZ spolecnost fadi do velkych
podniki. V soucasnosti je spolecnost dcefinou spole¢nosti Svycarského Rieter Hol-
ding AG (dale jen Rieter) a musi se podrizovat jeji obchodni politice, vyrobni a pro-
dejni koncepci, ovSem v kazdodennich podnikatelskych ¢innostech a rozhodovani
je autonomni.

Vyznamnym krokem spolecnosti bylo zacClenéni do PTC (Premium Textile
Components), coZ je sdruzeni 4 koncernovych firem (Graf, Brac-
ker, Novibra a Suessen) pod znackou Rieter za dcelem spole¢ného obchodniho za-
stoupeni a prodejni strategie. Spolecnost klade diiraz na profesionalitu svych za-
meéstnancl a podporuje jejich vzdélavani i v soucasnosti, kdy je vybudovana tcinna
a UspéSna organizace a jsou zvladnuty vSechny dilezité ¢innosti. V soucasné dobé
je témér veskera produkce vyvazena asijskym a evropskym odbératelim.

Do budoucna firma ocCekava stabilni priibéh na textilnim trhu, podle vyvoje
na svétovych trzich se da ocekavat vzestup textilniho priimyslu ve svété a poptav-
ka po viretenech bude nadale pokracovat.

4.1.2 Zpiisob svétového zastoupeni

Spole¢nost Novibra vstupuje na zahrani¢ni trhy formou obchodnich zastupci. Své
obchodni zastupce ma rozmisténé po celém svété. Jejich vyhodu spolec¢nost vidi
v tom, Ze agenti znaji dokonale trh zakaznika a monitoruji ho, mluvi stejnou redi,
poskytuji relevantni informace o zakaznikovi, o konanych veletrzich a vystavach,
a pri obchodnich cestach zatidi naptiklad dopravu a zazemi.

Informace o novych zahrani¢nich trzich ziskava podnik u Hospodatské komo-
ry, ktera vydava teritoridlni informace. Dale vyuziva sluZeb PP Agency, ktera nabiz{
podobné sluzby. V neposledni radé se Novibra aktivné ucastni svétovych veletrhi
a vystav, zamérenych na textilni stroje a cely textilni primysl.

4.1.3 Sortiment

Hlavnim vyrobkem spolecnosti jsou textilni viretena. Jedna se o patentovana revo-
lu¢ni vietena do dopiadacich strojii na vyrobu textilu, které dosahuji rychlosti
az 25 000 otacek za minutu. Pro predstavu co podnik vyrabi a jak vietena vypadaji,
slouzi priloha B.
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Kromé vreten, ktera jsou hlavnim produktem Novibry, spole¢nost také vyrabi
mazaci zatizeni Lubrico, pomoci kterého se dopliiuje a méni olej ve viretenech. Dale
vyrabi horni a spodni valecky a komponenty do vieten jako frézy, vlozky, brzdy
a podobné (Novibra, 2016).

Kazdé vyrobené vieteno je prizplisobeno poZadavkim zakaznikii podle typu
stroje. Zakaznik zaSle parametry pozadovanych vreten, Novibra na zakladé téchto
udajl zhotovi nakresy, které zasle zakaznikovi a ndsledné po schvaleni je zahajena
vyroba. Tim padem Novibra nema zadny sklad vreten, na kterém by byla hotova
vietena, veSkeré produkty se zasilaji konkrétnimu zakaznikovi.

Vyrobky musi dodrzovat mezinarodni poZadavky a zakony jednotlivych zemi.
Zakony se tykaji predevsim vyvoznich dokladl (naleZzitosti faktury), napriklad
uvedeni zemé ptivodu, nebo zda musi byt vystaven doprovodny doklad (Certifikat
o ptuivodu zbozi). Narizeni se tykaji i baleni zboZi, kdy naptiklad dievéné obaly mu-
si byt tepelné oSetfené, aby se zamezilo Sifeni Skiidci a chorob. Dale se Novibra
musi Fidit a dodrZovat celni zakony a pozadavky Evropské Unie na prepravu ne-
bezpecného zboZi, v pripadé, Ze zasilaji vyrabéné lepidla, ktera mohou byt horlava.

Spolecnost Novibra je leaderem v oblasti technologii vieten a nejvétSim ex-
portérem vieten na svété. Nejvyssi trzby ma z trhu asijského a evropského, jak lze
vidét v nasledujicim grafu.

Struktura trzeb spolecnosti v tis. K¢
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Obr. 4 Struktura trzeb spolecnosti v tis. K¢
Zdroj: Vyro¢ni zpravy spolec¢nosti Novibra Boskovice s. r. o.

Z grafu lze vidét, Ze trzby z americkych a ostatnich trhii nez asijskych a evropskych
jsou naprosto zanedbatelné, proto se Novibra orientuje zejména na trh asijsky
a zde vyhledava potencionalni prilezitosti. Trzbami z evropského trhu jsou mysle-
ny predevsim trzby za prodané vyrobky materské spoleCnosti Rieter a v menSim
mnoZstvi také do Itdlie a Némecka. Konkrétné bylo v roce 2015 vyrobeno celkem
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vice neZ 2,2 milionu kust vieten, ale vice nez 57 % bylo vyrobeno pro Rieter (1,7
milionu kusii). Poméroveé vsak v roce 2015 ¢inil podil trZeb z asijského trhu 55,67
% a z evropského trhu 44 %, podil americkych a ostatnich trhii na trzbach byl tedy
méné nez 0,4 %. Z predchoziho grafu lze vidét, Ze pomér asijskych a evropskych
trzeb byl v predeslych letech vZdy priblizné 1:1. VySe veSkerych trZeb a jejich pro-
centualni vyvoj jsou uvedeny v tabulce v priloze C.

Kromé trhi asijskych plisobi spole¢nost i naptiklad v Turecku, Spojenych sta-
tech americkych, Venezuele, Argentinég, Brazilii ¢i Egypté, ale tyto prodeje jsou ne-
srovnatelné niZsi nez prodeje asijské a konkrétné ty americké naprosto zanedba-
telné.

4.1.4  Vybér trhu

Na nasledujicim obrazku vidime nejvétsi vyvozce vlaken, prizi a tkanin z bavlny.
Nejvétsim vyvozcem je Cina, kterd ma vice neZ ¢tvrtinovy podil na celkovém vyvo-
zu bavinénych vlaken, piizi a tkanin. Hned za touto zemi nasleduje Indie, USA
a Pakistan s podily 16,7 %, 11,3 % a 7,9 %. Dalsi vyznamné zemé jsou ve vyvozu
bavinénych textilnich vldken Australie, Turecko, Itdlie, Némecko, Vietnam, Bangla-
dés a Indonésie (Hussain, 2014).

Nejvétsi vyvozci bavinénych vlaken, prizi a
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Obr. 5 Nejvétsi vyvozci bavlnénych vlaken, prizi a tkanin

Zdroj: Hussain, 2014

Pravé na vSechny vySe vyjmenované asijské trhy Novibra vyvazi sva vretena.
V asijskych zemich je textilni primysl velmi vyznamny, tudiZ se Novibra orientuje
pravé na tyto trhy.

Konkrétné Cina ma nejdelsi historii textilniho préimyslu. Jeji vyhoda spo¢iva
i ve vlastnich zdrojich bavlniku a levné pracovni sile. Novibra ma ¢insky trh pokry-
ty Ctyfmi agenty, ktefi monitoruji ¢insky trh, ¢imZ spolecnost ziska kvalitni infor-
mace ptimo od zdroje. Indie ma pro vyrobu textilif podobné podminky jako Cina -
surovinové zdroje, hojnou pracovni silu a rozvinutou Zelezni¢ni drahu. V Indii je
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v soucCasné dobé vice nez 1 220 tovaren zpracovavajicich bavlnu a 283 z nich jsou
tovarny provadéjici komplexni zpracovani textilnich operaci jako predeni, tkani,
barveni, tisk a dohotoveni. Zbytek jsou pradelny, coZ jsou tovarny, kde strojové
probiha zpracovani bavlny ¢i jiného vlakna do niti urcenych na tkani nebo Siti. No-
vibra ptlisobi v Indii prostfednictvim sedmi agentt (Chand, 2016).

Novibra, i presto Ze je dcefinou spolecnosti Svycarského Rieteru, ma volnou ruku
ve volbé zahrani¢nich trhi. AvSak pokud by na vybraném trhu hrozilo znacné rizi-
ko, jako vale¢ny konflikt napriklad, Rieter by nemusel vstup na dany trh povolit
v zajmu celé skupiny.

fransky trh byl vybran firmou Novibra piedev§im na zakladé informaci
z publikace ITMF (International Textile Manufacturers Federation). Tato organiza-
ce slouzi pro podavani informaci o svétovém textilnim priimyslu a neustale infor-
muje podniky prostiednictvim prizkumd, studif a publikaci o vyvoji tohoto odvét-
vi a statistikach. Pravé firmou zakoupené statistiky z roku 2011 zjistily mezeru
na iranském trhu, coZ lze vidét i v tabulce v priloze D. Firma produkuje vietena
na kratka vlakna jako je bavlna, jsou tedy porovnavany hodnoty s nazvem Short-
Staple. Prvni sloupec ukazuje, Ze v roce 2010 bylo celkem 2,2 milionti nainstalova-
nych vieten pro spradani kratkych vlaken. Druhy sloupec vykazuje kumulativni
soucet vSech nové porizenych vieten za 10 let od roku 2002 do roku 2011. Zde si
lze vSimnout, Ze bylo obnoveno pouhych 192 tisic vieten na kratka vlakna, tedy
necelych 9 % z celkové kapacity. Konkrétné v roce 2011, tedy posledni sloupec,
bylo nakoupeno pouhych 1 104 kusi viceten, coz je pouhych 0,05 % a lze tedy tvr-
dit, Ze viretena jsou zastarala a v dnesni dobé pravdépodobné uz nefunkéni a je po-
treba jejich obnovy.

Porovnani s evropskymi zemémi a tieba Ceskou republikou a celym svétem
lze vidét v piilohach E a F. Asie je s piehledem kontinentem s nejrozsahlejsi spra-
daci vyrobou a oproti evropskym ¢i americkym zemim ma obrovsky potencial a je
bezpochyby tahounem celosvétového textilniho primyslu.

Ackoliv jsou informace ponékud starsi, podle firmy Novibra jsou stale rele-
vantni a vypovidajici, jelikoZ radu let zde nebyla moZnost tato zarizeni obnovovat
a porizovat kazdoroc¢né statistiky a priizkumy by bylo zna¢né nakladné.

4.2 Analyza vnitirniho prostiredi

Tato analyza bude zkoumat pét faktorl ovliviiujicich ¢innost podniku zevnitf
a diky ni budou identifikovany silné a slabé stranky.

4.2.1 Faktory védecko-technického rozvoje

Spole¢nost Novibra ma, mimo vyrobu a prodej vieten, v rdmci koncernu Rieter
ulohu vyvoje a vyzkumu v oblasti technologii vieten. JelikoZ se jedna o velmi dile-
zity a klicovy usek podniku, jsou na tyto pozice najimani vysoce kvalifikovani od-
bornici. Jejich ikolem je neustale vyhodnocovat nové materialy a ndpady, zdokona-
lovat technologie a kvalitu prize a celkové vietena, aby spliiovala normy, byla pro-

vivs
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zakaznikul. Dalsi ¢innosti vedou k testovani a rozboru vad reklamovanych vyrobkd.
Vyvojovy tym spolecnosti pracuje nejen na firemnich projektech, ale rovnéz se po-
dili na feSenf mezinarodnich projektli koordinovanych matei'skou spolecnosti.

Jednim z tkoll tohoto useku je také zmenSovani environmentalniho dopadu
vyroby, pomoci optimalizace spotfeby materidlu a energie. Obrabéni materialt
se neobejde bez riiznych provoznich kapalin a odpadu, proto Novibra dba na eko-
logickou likvidaci a tfidéni odpadi. V soucasnych i diivéjSich modernizacich vyro-
by bylo dbano na maximdlni vyuziti systémi a technologii aby doslo ke snizeni
spotieby vody a energie. Diky tomu jsou nyni ve firmé nizkoenergeticka svitidla,
kondenzacni plynové kotle a isporné vodovodni armatury.

Novibra v roce 2006 vydala na védu a vyzkum ¢astku 1,430 miliond K¢ a jeji
trzby Cinily vice nez 783 milionl K¢, vynaloZené prostiedky na vyzkum a vyvoj
tedy Cinily pouhych 0,18 % a dokonce v roce 2007 jen 0,1 % z celkovych trzeb.

Ackoliv nejsou znamy aktualni vydaje spolecnosti na vyzkum a vyvoj, podniky
maji moznost danovych odpocti na zakladé vydaji vynaloZenych na inovativni
a vyvojové projekty az do vyse 100 % téchto vydajt (Rydl, 2015). Tudiz je pro No-
vibru vyhodné investovat do vyzkumu a vyvoje a timto zplisobem usetfit.

4.2.2  Marketingové a distribu¢ni faktory

KaZdoro¢né spolecnost Novibra stanovuje prodejni cile na nasledujici rok. Ta-
to data jsou nasledné zaslana matetské spole¢nosti na schvaleni a dale obchodnim
zastupciim po celém svété.

Marketingova strategie je orientovana na vysokou kvalitu vyrobkil a spokoje-
nost zakaznikl. Zakaznici nejsou pravidelni, protoze vietena maji dlouhou Zzivot-
nost a jeden zakaznik poptava vyrobky Novibry jednou za 15 - 20 let. Spole¢nost
Novibra ma oproti konkurenci vyhodu ve svych patentovanych vysokorychlostnich
viretenech, jejichZ Zivotnost dosahuje 10 - 15 let, v dobrych podminkach az 20 let.
Svou unikatni technologii ma patentovanou.

Jako nejhlavnéjsi formu prezentace a nastroj komunikace se zakazniky spo-
le¢nost Novibra vyuziva predevsim veletrhy a vystavy. Na téchto akcich se vedeni
firmy sezndmi s konkurenci a potencidlnimi zdkazniky a Gcast miiZe prinést lepsi
image firmy, nové informace a uzavreni kontraktu. V pripadé ucasti na veletrzich
a vystavach Novibra vyuZivd Hospodarské komory, ktera pomahda s celnim odba-
venim a Ize si u ni koupit karnet ATA, popiipadé tento doklad nakoupi materska
spolecnost Rieter pro vSechny dceriné spole¢nosti hromadné.

Naposledy, kde firma vystavovala své vyroby, byl veletrh ITME (International
Textile Machinery Exhibitions) 2016 v Indii. Zde byly predvedeny nové vyrobky -
viretena LENA, ktera se vyznacuji minimalnimi vibracemi, hlukem a vysokou rych-
losti, a CROCOdoff, ktera sniZuji spotiebu energie a sniZuji naroky na adrzbu. Dals{
vyznamny veletrh je ITMA, ktery se kona kazdé 4 roky a nasledujici bude v roce
2019 v Barceloné.

Kromé ucasti na vystavach a veletrzich Novibra pfimo oslovuje potencionalni
zakazniky na zakladé webovych stranek a informaci od mistniho agenta, vyuziva
tedy primého marketingu. Nasledné jsou zakaznikovi nabidnuty propagacni mate-
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rialy a technické listy, bud’ v tiSténé podobé popripadé ve formatu PDF. Tyto do-
kumenty jsou vydavany v riiznych jazycich pro konkrétni trhy (anglictina, ¢instina,
turectina, SpanélStina atd.). Konkrétné pro iransky trh se reklamni materialy ne-
budou muset prekladat do perstiny, protoZe {ranci hovoi{ anglicky.

Jinou formou propagace je reklama a inzeraty v textilnich ¢asopisech, a je pfi-
zplUsobena kazdé zemi, ve které se Casopis vydava. Tento zplsob prezentace je pre-
ferovan firmou predevsim pied Ucasti na velkych mezinarodnich veletrzich. Také
se Novibra podili na vydavani vlastniho Casopisu Spinnovation v ramci koncernu,
ktery vytvari spolu s firmami Suessen, Graf a Bricker. Casopis je vydavan jednou
ro¢né a je volné ke staZeni na webovych strankach Novibry a také zasilan vyznam-
nym zakaznikim.

Vzhledem k tomu, Ze prevazna Cast vyroby je situovana do Asie, je v mnoha
pripadech vyuzivano namoini pirepravy, popiipadé v kombinaci se silni¢ni pirepra-
vou. Evropskym zakaznikiim je dodavka distribuovana samoziejmé jen silni¢ni
pirepravou. Tyto zplisoby dopravy vSak mohou byt pomalejsi, nez zakaznik oceka-
v4, tudiz vyjimecné se nabizi i doprava letecka.

Cena finalniho vyrobku se odviji od typu vietena a od objednavaného mnoz-
stvi a také podle konkrétniho zdkaznika a cenové hladiny dané zemé. Vyrobky jsou
pomérné drahé diky kvalitnim materidlim a naroc¢nosti vyroby. Pokud jde o asij-
ské trhy, je zde vyjednavani pomérné zajimavé. Novibra navrhne cenu, ktery byva
vyssi, a asijsti zadkaznici smlouvaji o cené. Novibra prodava své vyrobky pouze
v mezinarodné uznavanych ménach, napriklad v eurech.

Novibra kaZdoro¢né vypracovava SWOT analyzu a piredklada ji mateiské spo-
le¢nosti. Dale pribézné sleduje a analyzuje trhy, kolik vieten se na daném trhu na-
chazi a zjistuje podily na trhu.

4.2.3 Faktory vyroby a rizeni vyroby

V nasledujici tabulce jsou vyrobena vietena od roku 2006 po rok 2015. Od roku
2005 do roku 2007 doslo k nejvétSimu rozsireni vyrobnich prostor, které firma
uskutecnila od vystavby. Tato investice byla v hodnoté témér ¢tvrt miliardy korun.
Ackoliv by byl diky tomu o¢ekavan nartist vyrobenych vieten, zasahla ekonomicka
krize, kterd méla nejvétsi dopad na vyrobu vieten v roku 2009. S rokem 2010 pfi-
Sla vySsi poptavka a zlepSeni situace na trhu a o rok pozdéji pronikla firma
s novymi vieteny na Cinsky, indicky a thajsky trh, v roce 2013 dale na trh bangla-
déSsky a indonésky. Investice vroce 2014 prekonala tu zroku 2007. Jednalo
se o rozsireni kapacity vyrobniho parku, ktera ¢ini aZ 3,1 milionu kust vyrobenych
vireten za rok. Velky nartst od tohoto roku byl zapii¢inén velkou poptavkou
zejména z ¢inskych a vietnamskych trhd.
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Tab. 4 Vyrobena vietena
Rok Yyrobené
vietena v ks
2006 1812 219
2007 2088726
2008 1350000
2009 597 656
2010 1355616
2011 1619 495
2012 1582 374
2013 1780587
2014 2380672
2015 2203323

Zdroj: Vyrocni zpravy spolec¢nosti Novibra Boskovice s. r. o.

Vroce 2012 bylo investovano piredevsim do novych strojt a to v hodnoté 40,5 mi-
liont K¢. Byly nakoupeny 4 obrabéci CNC stroje v hodnoté 19,3 miliont K¢, tech-
nické zhodnoceni soustruznickych automatii v hodnoté 8,7 milionti K¢ a tridicka
za 1,1 milion K¢ a dale bylo obnoveno celé hardwarové a softwarové vybaveni.
Vroce 2014 byly rozsirené kapacity vyroby a zavedena automatizace, investice
Cinila vice neZ 75 miliond K¢. Tyto investice probihaly i v roce 2015, kdy byla stale
rozSifovana vyrobni kapacita a socidlni zdzemi a dosahla hodnoty cca 100 miliont
Ké. Diivodem tohoto rozsieni byl planovany piesun vyroby ze Svycarska. V roce
2016 probéhly dalsi investice do rozsiteni vyrobnich kapacit, tentokrat ve vysi 171
miliont K¢.

Lze si povSimnout, Ze se firma bezesporu prizpisobuje rlistu poptavky a roz-
machu textilniho primyslu zejména na asijskych trzich, avsak jak pozitivné ji tyto
faktory ovliviiuji, tak je ovliviiovana i negativné ekonomickou situaci na trhu.

Zasoby podniku se skladaji ze tii poloZek. Nejvétsi ¢ast zasob zahrnuji materi-
aly (zejména ocel a hlinik) a obaly, které v roce 2015 tvorily 46 %, tedy témér po-
lovinu celkovych zasob. Diky tomuto je velka c¢ast kapitadlu vazana v zasobach,
ale na druhou stranu se tim podnik vyvaruje zpoZzdénim v dodavkach materialu.
Druhou poloZkou je nedokoncena vyroba a polotovary s podilem 40 % zasob. Ho-
tova vietena tvori zbytek, tedy 14 % zasob. Tato mala castka je z divodu toho,
Zze Novibra nevyrabi univerzalni vretena, ale kaZdd objednavka je specificka
dle poZzadovanych parametrii zakaznika.

Novibra ma informac¢ni systém, kterého vyuziva nakupni oddéleni pro vytvo-
feni objednavek a kontrolu stavu zasob.

Zasoby podléhaji prisné kontrole, at’ uz pri prijmu materialu na sklad nebo pti
vydeji hotovych vieten z vyroby. Novibra dba na kvalitu vstupnich materiald, tu-
diz si vybira didvéryhodné a zku$ené dodavatele. Rizeni kvality podléha ¢eskému
auditu a je také provéiovano i ze Svycarska. Novibra, pokud spliiuje podminky to-
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hoto auditu, obdrZi certifikat ISO 9001:2008 - Navrh, vyroba, montaz a prodej
komponentt pro textilni stroje.

4.2.4 Faktory podnikovych a pracovnich zdroja

PrestiZ podniku spociva zejména ve Svycarské matei'ské spolecnosti, protoze Svy-
carska kvalita vyrobki je notoricky znama i asijskym vyrobctim. Diky tomuto fak-
toru a viibec i diky ptivodu z Evropy si tito vyrobci vybiraji Novibru.

Spole¢nost sestava ze tii Usekl. Persondlni usek a vyroba, tisek obchodu
a marketingu a tsek financi a administrativy.

Nasledujici graf naznacuje vyvoj primérného pocet zaméstnanci Novibry
za poslednich 10 let. Je vidét prudky pokles poctu zaméstnancii vletech 2008 a
2009 z divodu uspornych opatieni kdy muselo byt propusténo celkem 199 za-
méstnancti. Nicméné pocet vedoucich pracovniki se drzi od roku 2007 na ¢isle 18,
protoZe se vzdy snaZila udrzet si klicové vedouci pracovniky. Oproti roku 2009 je
soucasny stav jiz vice nez dvojnasobny a stale roste, protoze s rozsirovanim podni-
ku a kapacity vyroby se vytvori nova pracovni mista pro nezameéstnané
z Boskovicka.

Vyvoj prumérného poctu zaméstnancu spolecnosti
Novibra Boskovice s. r. o.
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Obr. 6 Vyvoj poctu zaméstnanci podniku
Zdroj: Vyro¢ni zpravy spole¢nosti Novibra Boskovice s. r. o.

Standardem Novibry je rozsirovat a prohlubovat kvalifikaci zaméstnancli formou
Skoleni a jazykového vzdélavani, které je obzvlast diilezité u pracovnikd prodeje,
ktetfi denné komunikuji se zahrani¢nimi zakazniky. Novibra dba na spokojenost
zaméstnanct, ¢imZ zvysSuje jejich loajalitu, proto vyplaci rtizné benefity a poskytuje
vyhody jako prispévek na stravovani, spolecenské akce zaméstnancti, prispévek
na penzijni pripojisténi, u vedoucich pracovnikii automobil i k soukromym uceliim
a podobné.
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Novibra spolupracuje se stfednimi $kolami tim zplisobem, Ze umoZziiuje praxi
studentlim. Tim si zaucuje studenty technickych obort, kterym mtiZe byt nasledné
po absolvovani Skoly nabidnuto pracovni misto.

4.2.5 Faktory finan¢ni

Pro zhodnoceni finan¢niho stavu podniku se bude analyzovat vyvoj naklada a vy-
nost, zahrani¢nich trzeb a pohledavek a zavazki od roku 2006 do roku 2015.

VySe trzeb a vypocty jejich procentuadlniho vyvoje v case jsou uvedeny
v ptiloze C. Na nasledujicim grafu je vykresleny vyvoj trzeb pochazejicich z Asie
a Evropy a celkovych trzeb. Americké a ostatni trzby nejsou vyznaceny z diivodu
zanedbatelnych hodnot.

Vyvoj trzeb spolecnosti Novibra Boskovice s. r. 0. v tis. K¢
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Obr. 7 Vyvoj trzeb podniku v tis. K¢
Zdroj: Vyrocni zpravy spole¢nosti Novibra Boskovice s. r. 0., zpracovano autorkou

Firma ma v soucasnosti nejvyssi trzby za celou svoji historii. V roce 2006 byl roz-
mach indického textilniho trhu, tudizZ se to podepsalo i na trzbach, které razantné
stoupaly. Nejvétsi propad se odehral vletech 2008 a 2009 diky celosvétové eko-
nomické krizi, coZ samoziejmé postihlo i trh vieten. O néco méné intenzivnéjsi
propad nastal vroce 2012, ktery byl zapti¢inén Uutlumem c¢inského trhu, ktery je
pro Novibru jeden z nejvic klicovych.

Nasledujici graf ukazuje vyvoj vynosli a ndkladl firmy a vyplyva znéj,
ze nevzdy podnik dosahoval zisku. Naklady vletech 2007 a 2014 znadi
v predchozich kapitolach zminované rozsifovani vyrobnich a kancelarskych pro-
stor a ndkupy strojniho vybaveni. Na grafu lze vidét drasticky propad v letech 2008
a 2009, ktery byl podnicen jiZ zminiovanou ekonomickou krizi a zapticinil podniku
ztraty témér 50 milionti K¢. Nicméné firma si udrZela svou pozici na trhu a po dvou
letech vykazujicich ztratu, se uspésné vratila zpét se ziskem vys$Sim nez 100 milio-
nli a od této doby se Novibra rozviji, vykazuje vyssi obraty a uspésné pronika
na nové trhy. V roce 2015 byl vykazan hospodarsky vysledek pies 64 miliont K¢.
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Vyvoj vynosl a nakladd v tis. K¢
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Obr. 8 Vyvoj vynosit a nakladt podniku v tis. K¢
Zdroj: Vyrocni zpravy spolecnosti Novibra Boskovice s. r. 0., zpracovano autorkou

Poslednim ukazatelem finan¢niho vyvoje Novibry je vyvoj stavu pohledavek a za-
vazkl z obchodnich vztaht. Je vidét opét velky pokles v roce 2008 v obou poloz-
kach a dokonce tento rok zavazky presahly pohledavky.

Vyvoj kratkodobych obchodnich pohledavek a
zavazku v tis. K&
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Obr.9 Vyvoj pohledavek a zavazki podniku v tis. K¢
Zdroj: Vyrocni zpravy spolecnosti Novibra Boskovice s. r. 0., zpracovano autorkou

4.3 Analyza vnéjsSiho prostredi

Pro podnik, ktery chce vstoupit na iransky trh je dfilezita znalost Iranského trhu
a jeho prostredi - obchodniho, politického, kulturniho a spolec¢enského. Tyto po-
trebné informace jsou popsany v nasledujici PESTE analyze.
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4.3.1 Politicko-legislativni faktory

fran, celym nazvem Islamska republika Iran, je teokratickou republikou, diive
znama jako Persie, s bohatou historii.

Po roce 1979, kdy probéhla islamska revoluce, byla velmi ovlivnéna domaci
a mezinarodni politika isldamskym myslenim. VSechny zakony jsou prizplisobeny
islamskym pravidlim a Ustavé a musi byt ptijaty Radou dohliziteld ustavy (Guar-
dian Council of the constitution). Kazdy podnik nebo firma musi dodrZovat vSech-
na tato pravidla potiebna pro praci v islamské zemi. Jednim z aspektd regulace
v Iranu je tedy ovliviiovani naboZenskymi a islamskymi pravidly, av$ak podnika-
telské prostiedi trpi svoji zastaralosti. (Market Research Reports, 2016).

Pro podnikatele, ktefi chtéji vstoupit na iransky trh, mohou byt odrazujici fak-
tory bezpochyby svétové nepokoje, islamizace a radikalizace, které se odehravaji
v okolnich statech franu. Podnik musi védét, zda distribu¢ni cesty nevedou pies
kriticka izemi a jeho vyrobky by neptisly nazmar.

Dovozni a vyvozni licence ma ve své spravé Rada pro export a import, ktera
slouzi jako poradni organ iranského Ministerstva primyslu a obchodu. Licence
udéluje utvar Oddéleni pro pravidla a predpisy importu a exportu, s vyjimkou li-
cenci pro elektrickou energii a pro plyn a ropu, které jsou v kompetenci jinych mi-
nisterstev. Kazdy dovozce musi mit opravnéni, tzv. Commercial Card. Obvykly po-
stup pri udélovanti licenci je takovy, Ze dovozce poZada o vystaveni licence na do-
voz na Ministerstvu na zdkladé registrace firmy u tohoto organu, délka této proce-
dury je maximalné 21 dni a firmou musi byt uhrazen poplatek 0,05 % z hodnoty
zboZi, které ma byt importovano. Na zakladé souhlasu ministerstva je mistnimi
bankami oteviena bankovni zaruka (Zastupitelsky tifad CR v Teheranu, 2016;
MADB, 2016a).

Pro dovoz na iransky trh jsou nasledné potiebné tyto dokumenty:
nakladni list,
obchodni faktura,
seznam baleni,
certifikat ptivodu,
certifikat o technickych normach,
povoleni dovozu,
inspek¢ni hlaseni,
osvédceni o pojisténi,
dovozni celni deklarace,
stvrzenka ze skladu (Svétova banka, 2016a).

Tyto doklady musi byt predloZeny v anglictiné nebo perstiné, plati, Ze jaky je jazyk
formulare, vtom musi byt vyplnén. V prepravnich dokumentech, pokud je vyuZito
lodni prepravy, nesmi byt pouZit termin ,Arabsky zaliv, ale ,Persky zaliv“. Obecné
plati, Ze oznaCovani zemé ptivodu na dovaZeném zbozi neni vyZadovano pravem,
nicméné zalezi na konkrétnim produktu. Rizné iranské organy vsak stanovi,
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ze zemé puvodu musi byt uvedena na etiketé (napi. potraviny), aby nedochazelo
ke klamani zakaznika (MADB, 2016b).

Zakaz dovozu plati na ¢asopisy, knihy, napisy na obalech s nevhodnym obsa-
hem, ktery je v rozporu s naboZenstvim islamu, dale alkoholické napoje, pornogra-
fie, hazardni hry a dalsi. Nové je zakdzan dovoz vyrobki ze Spojenych statii ame-
rickych (Zastupitelsky trad CR v Teheranu, 2016).

Via¢di Iranu byla za posledni desetileti vydana cela fada rezoluci, at uz Radou
bezpectnosti OSN nebo Rady EU, upravujici sankce a omezujici opatfeni viici této
zemi spojené s iranskym jadernym programem. Dale bylo v roce 2012 Evropskou
unif uvaleno na Iran ropné embargo na vyvoz ropy. Nicméné tato nafizeni byla
vroce 2015 a pocatkem roku 2016 zruSena na zakladé utlumu jaderného progra-
mu frdnem a v navaznosti na to EU i Spojené staty americké zrusili ekonomické
sankce. Diky tomuto [ran ziska ptileZitosti k ekonomickému rozvoji a nastavaji
velké obchodni prileZitosti pro evropské podnikatele (MPO, 2016c a BusinessInfo,
2015).

V disledku téchto sankci bylo pozastaveno pojiStovani exportu Exportni
a garancni pojisStovnou EGAP. V soucasnosti je pro EGAP pojistovani exportu
do Iranu vyjimkou, protoZe se nedaii vymahat nesplaceny uvér od iranské banky
Bank Saderat Iran za vice nez 200 miliont K¢, ktery byl dokonce se statni zarukou
(Lukag, 2016).

[ran je ¢lenem nespocetného mnoZstvi organizaci, napiiklad Organizace spo-
jenych narodd, Svétové obchodni organizace, UNESCO, Mezindrodni banky pro ob-
novu a rozvoj, Organizace zemi vyvazejicich ropu a mnoho dalSich.

S Ceskou republikou ma fran uzavienych nékolik smluv, naptiklad o zamezeni
dvojiho zdanéni z roku 2015, dohodu mezi MPO CR a Centralni bankou franské
islamské republiky z roku 1994 a mnoho dalsich (MZV, 2016a).

4.3.2 Ekonomické faktory

[ran je, podle Svétové banky, druhou nejvétsi ekonomikou v regionu Stiredniho vy-
chodu a severni Afriky po Satdské Arabii s odhadovanou vysi hrubého domaciho
obchodu 393,7 miliard dolarli v roce 2015. Dale je zatrazen do kategorie zemi
s vy$$imi stfednimi pifjmy. Z hlediska ekonomiky je fran charakteristicky sekto-
rem uhlovodiki, zemédélstvim, odvétvim sluZeb a zna¢né se angaZuje ve zpracova-
telském primyslu a finan¢nich sluzbach. Tato zemé v soucasnosti produkuje Siroky
sortiment komodit, jako jsou telekomunikacni zarizeni, priimyslové stroje, papir,
pryzové vyrobky, textilie atd. fran zaujima druhé misto na svété v zasobach zemni-
ho plynu a ¢tvrté misto v zasobach ropy. Ména je iransky rial (IRR) (WITS, 2016).

Konkrétné textilni primysl v frdnu ma silnou historii a Iran byl jednou ze zemi
pouZzivajici v 19. stoleti nejmodernéjsi technologie na vyrobu textilii. Celkové je
Asie nejvétsim exportérem textilii a oble¢en{ oproti jinym kontinentéim a fran patf{
mezi 20 nejvétsich exportéria textilii na svété po Ciné, Pakistanu, Indii atd. (WTO,
2014).

Ekonomicka situace v [ranu byla oslabena faktory, ke kterym doslo bud’ pied,
béhem nebo po revoluci vroce 1979. Byly to nespocetné stavky mnoha instituci,
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pracovni nepokoje, stazeni investic ze strany zahrani¢nich investorli, znarodnéni
soukromych spole¢nosti a dlouhotrvajici fracko-iranska valka (Godazgar, 1999).

Iran je typicky velkym poctem subjektli vlastnénych statem. Podniky ze sou-
kromého sektoru odhadem vycisluji pouhych 20 % veSkeré ekonomické aktivity
(DIT, 2016).

Za poslednich 20 let se ukazalo, Ze je Iran zavisly na spolupraci a mezinarodni
kooperaci v oblasti transferu technologii a know-how, na zakladdani smiSenych
podnikl a spolupraci na trzich tretich zemi. Tato zemé ma znacny nedostatek
vlastnich investi¢nich zdrojGi, a to nap¥ii¢ vSemi odvétvimi primyslu, a nezbytné
potfebuje piiliv zahrani¢niho kapitalu (Zastupitelsky ufad CR v Teheranu, 2016).

NejvyuzivanéjSimi pravnimi formami vstupu zahrani¢nich subjektli na iransky
trh jsou:

e broker - zprostiredkovava obchody s cennymi papiry a akciemi,

e comission agent - zprostiredkovava obchodni transakce vlastnim
jménem na cizi ucet,

e commercial deputy - vystupuje v pozici reditele a predstavitele
firmy na realizaci obchodnich operaci na mistnim trhu.

Obvyklé typy zastoupeni na zakladé prokury jsou:

e special agent - povéreni jen na urcitou oblast,

e general agent - vSeobecné povéreni s vyjimkou urcenych oblasti,

e universal agent - neomezend prokura prikazce,

e del credere agent - povéreni v nepritomnosti prikazce (Zastupitel-
sky ifad CR v Teheranu, 2016).

Dané a cla

fran ma zavedena cla na dovoz a vyvoz na celou $kilu vyrobkd. Dovoz v hodnoté
50 000 US $ podléha kvalitativni a kvantitativni kontrole. Vlada schvélila zakon,
ktery zakazuje dovoz zahrani¢niho zboZi a sluZeb, vyrobenych jiZ na domacim trhu
(Svétova banka, 2016b).

Veskeré zbozi a komodity, které vstupuji definitivné na tzemi Iranu, jsou
predmétem dané a cla. Osvobozeny jsou zboZi a komodity v tranzitnim reZimu
a pii docasném vstupu. Dovoz urcitého produktu a materialu je povolen do zemé
pod podminkou, Ze neexistuje Zadna pripadna tuzemska vyroba. V tomto piipadé
je nutné ziskat certifikat ,No Domestic Production®, aby bylo moZno zacit dovazet
na {ransky trh (Iran Export, 2009).

Dovozni cla a dané jsou splatné pti dovozu zboZi do Irdnu at' uz soukromou
osobou nebo komerc¢nim subjektem. Tyto hodnoty jsou vypocteny z tzv. CIF hodno-
ty, tj. souCet hodnoty dovazeného zbozi a ndkladli na dopravu a pojisténi. Kromé
dovoznich poplatkd je dovoz nasledné predmétem dané z prodeje zbozi (GTS,
2016). Celni tarify jsou uvedeny v nasledujici tabulce.
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Tab.5

Celni tarify v franu

Komodita

Vyrobky chemického priimysluy,
bézné kovy a vyrobky z nich, mé-
Fici pristroje, zdravotnické pri-
stroje.

Potravinarsky primysl, téZzba ne-
rostnych surovin, kozedélny pri-
mysl, papirové a dievéné materia-
ly, mechanicka zarizeni.

Surova zemédélska vyroba, elek-

trické stroje.

Dopravni prostredky a nepovole-
né komodity.

Zdroj: Iran Export, 2009a

Tarif

10 %

15%

25 %

25-50%

[ransky datiovy systém se sklada ze dvou hlavnich kategorii — pfimé a nepiimé
dané. Podil primych dani z celkovych dani je témér 68 %. Existuji dva hlavni druhy
piimych dani - dan z piijmi a dan z nemovitosti. Nepfimé dané zahrnuji dané do-
vozni a dané z pridané hodnoty (OIETAI, 2016). Déleni dani a vySe vybranych dani

jsou uvedeny v tabulce na nasledujici strané.
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Tab. 6 Déleni vybranych dani v franu a jejich vyse
. Osoby
Kategovrle Druh dané Dan povinné k Dan
dané .
dani
Vlastnici
Daii z prijmu z nemoxillt_qstl, 15 - 35 %
nemovitosti kteri ji
pronajimaji
10 % verejny
Dan z piijmu FO sektor,
fyzickych osob ostatni 10 -
2 Dané z 35%
3 pi{jmut Dan z.pf‘ijm:'l FO 15 - 35 04
N podnikatelti
;E Dan z piijmu
~ pravnickych PO 25%
osob
Daii
z prilezitostnych FO aPO 15-35%
piijmi
Majetkové ~ DanZprevodu FO a PO 5 %
dans nemovitosti
Dédicka dan FO 5-65%
Neprimé dané Daii z pridané FOaPO 9%

hodnoty
Zdroj: Svétova banka (2016b) a OIETAI (2016)

V roce 2015 bylo stanoveno, ze DPH se zvysi o 1 % z dGvodu vyssich pfijmu
pro zemi. V soucasné dobé je standardni sazba dané z pridané hodnoty 9 %. Speci-
alni sazby jsou na cigarety a tabakové vyrobky (15 %), benzin (30 %) a naftu (11
%) (DIT, 2016).

DPH se sklada ze zakladni dané 5 %, mistnich poplatki 3 % a dané na zdra-
votni a socialni pojisténi a plati na vSechny sluzby, spotiebni a primyslové zbozi
vcetné vyvazeného i dovazeného (Zastupitelsky urad v Teheranu, 2016).

Osvobozené od dané jsou nasledujici dovezené poloZzky:

e nezpracované zemédeélské produkty;
mouka, pecivo, cukr, ryze, mléko, syry;
stroje;
hospodarska zvitata;
suroviny a pesticidy (Austrade, 2016).
Zahrani¢ni investori v Iranu mohou vyuZivat stejnou podporu a privilegia, ktera
jsou nabizena iranskym investoriim. To znamena, Ze kazdy investor plati stejnou
vySi dani a také vSichni mohou vyuzit danovych ulev a slev (OIETAI 2016).
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V franu existuje mnoZstvi zén volného obchodu (Kish Free Trade Zone, Qeshm
Free Trade Zone a Chabahar Free Trade Industrial Zone), kde se mohou jak zahra-
nicni, tak iransti investori, uc¢astnit mistniho obchodu. Podle umisténi zény maji 4 -
15 let danové prazdniny od pocatku podnikani a své investice maji chranéné proti
rizikim. Vstupni kapitdl, ¢isty zisk a vynosy z obchodnich aktivit v téchto zénach
mohou byt ze zdkona prevedeny kdykoliv do zahrani¢i (Zastupitelsky ufad CR
v Teheranu, 2016).

Vyhody vyplyvajici ze z6n volného obchodu jsou:

e export zboZi ze zény je osvobozen od dani a cel,

e veskeré zboZi dopravené do zény je povazovano za domaci premisto-
vani,

e neni potieba vstupni vizum - cizinci, kteri se rozhodli vstoupit do zény,
nemusi zadat predem o vizum (Iran Export, 2009b).

Makroekonomické ukazatele

fran trpi vysokou nezaméstnanosti a podzaméstnanosti. Nedostatek pracovnich
prileZitosti vede mnoho iranskych mladych lidi hledat zaméstnani v zahranici,
coz vyvolava znacny ,odliv mozki"“. Nicméné je pracovni trh charakterizovan mla-
dou, vysoce vzdélanou a rostouci pracovni silou (DIT, 2016). Vysoké vzdélani mla-
dych lidi je podminéno tim, Ze kazdoroc¢ni socialni vydaje vlady na vzdélani se po-
hybuji okolo 4,5 % HDP v tomto odvétvi a tim se fran fadi mezi zemé s nejvyssimi
naklady vynaloZenymi na vzdélavani (Khalek, 2015).

V druhém cCtvrtleti roku 2016 se zvySila mira nezaméstnanosti na 12,2 %
oproti predeslym 11,8 %. Nejvyssi mira nezaméstnanosti byla zaznamenana v roce
2002 a ¢inila 14,7 %, rekordni minimum bylo 9,5 % v roce 2008 (Trading Econo-
mics, 2016b).
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Obr.10  Mira nezaméstnanosti v iranu
Zdroj: Trading Economics, 2016b

Nejvy$si mira inflace byla zaznamenana v kvétnu roku 1995 a to ve vysi 59,02 %
a rekordné nejnizsi v dubnu roku 1958 a cinila -3,27 %. V soucasnosti je inflace 9,3



Vlastni prace 57

%. Od cervence pomalejSim tempem rostly ceny bydleni a sluZeb, tabak, odévy
a rychlejSim tempem naklady na dopravu (Trading Economics, 2016a).

Prudky pokles ceny ropy a stoupajici inflace vedla vladu k zptisnéni fiskalni
a monetarni politiky na prelomu let 2008 a 2009. V disledku toho se snizil hospo-
darsky rist a inflace klesla (IMF, 2010).
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Obr.11  Mirainflace v franu
Zdroj: Trading Economics, 2016a

HDP [ranu ptredstavuje 0,69 % svétové ekonomiky a v roce 2014 byla jeho hodnota
425,33 mld. americkych dolarii. Nejvyssi zaznamenana hodnota byla 592,04 mld.

Nejvétsi odvétvi iranské ekonomiky je odvétvi ropy a zemniho plynu, v roce
2014 cinila jeho vyse 23 % hrubého domaciho produktu. Tento sektor ma obrov-
sky potencial na expanzi i presto Ze je jiz vyspély (DIT, 2016).
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Obr.12  Hruby domaci produkt v franu
Zdroj: Trading Economics, 2016c
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irana CR
Jednim z hlavnich impulzi posledni doby pro ceské a dalsi podnikatele z EU, kte-
i chtéji proniknout na iransky trh, je bezpochyby uvolnéni ropného embarga
a ukonceni uplatiiovani hospodaiskych a finanénich sankci EU vii¢i Iranu souvise-
jicich s jadernymi otazkami. Po dlouhém vyjednavani byl dohodnut utlum jaderné-
ho programu ze strany {ranu a EU vyménou zrusila ekonomické sankce, coZ otvira
Ceskym firmam obrovské obchodni piilezitosti (MPO, 2016c¢ a BusinessInfo, 2015).
Vliv sankci na ¢esky export na iransky trh lze vidét na nasledujicim grafu, kte-
ry vyjadtuje vyvoz do Iranu.

Vyvoz z CR do Irédnu
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W vyvoz v tis. KE

Obr.13  Vyvozdo Iranu v tis. K¢
Zdroj: EGAP, 2016c

Odrazujicim faktorem pro Ceské exportéry mize byt védomi velkého rizika
na iranském trhu. OECD zpracovava nékolikrat rocné klasifikaci zemi podle terito-
ridlniho rizika na zakladé makroekonomickych veli¢in, idaje o finan¢ni a ekono-
mické situaci a idaje od uvérovych pojiStoven. Je 8 rizikovych kategorii 0 az 7, kdy
7. kategorie predstavuje nejvyssi aroven teritorialniho rizika a 1. kategorie zemi
s minimalni Grovni rizika. Kategorie nula zahrnuje naptiklad vétSinu evropskych
zemi, véetné Ceské republiky, dale USA, Japonsko, Velka Britanie a mnoho dalsich.
Iran spada do kategorie 6, tedy vysoké teritorialni riziko (EGAP, 2016b).

Se sankcemi a embargem vydanym EU zapocala silnd neochota vétSiny evrop-
skych i svétovych bank k realizaci bankovniho obchodniho styku a i k hladkym
platbadm z Iranu. Naprosta vét$ina bank v EU, véetné téch ¢eskych, prestala posky-
tovat zprostiedkovani bankovniho styku sIfrdnem, protoze byl vytazen
z mezinarodniho platebniho systému SWIFT. Ackoliv je embargo zruseno, banky
stale zatim neprojevily zajem zprostfedkovavat obchody mezi franem a Ceskou
republikou. Déle nelze v Irdnu vyuZivat mezinarodni platebni karty ani cestovni
Seky, kazdy navstévnik tedy musi mit dostatecnou zasobu hotovosti. Po celé zemi
lze bez problémia sménit USD nebo EUR za mistni ménu, doporucuji se vsak spisSe
sménarny nez banky kvili vyhodnéjsimu kurzu. Tato ména vici zahranicnim meé-
nam znacné kolisa, markantni rozdily miizou nastat ze dne na den (MZV, 2016b).
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Nejvhodné&jsim platebnim nastrojem plateb dovozu do Iranu je, podle Evrop-
ské komise, neodvolatelny nepotvrzeny akreditiv®> a fakturované ceny by mély byt
v jakékoliv volné sménitelné méné (MADB, 2016b).

Velka ¢ast iranskych podnikateld se obraci na diivéryhodné sménarny, pouzi-
vaji tedy zpusob placeni stary nékolik stoleti, ktery je snadny a spolehlivy a rychly
(primeérny Cas transferu 48 hodin). Tento systém se jmenuje Hawala a funguje tak,
Ze sménarna pieposle penize protéjSku napt. v Dubaji, ktery uloZi penize na mistni
bankovni Ucet a ndasledné prepoSle penize pres mezinarodni bankovni systém
do celého svéta. Dealeri ze sménarny si obvykle berou poplatek 1 - 1,15 %
z celkové Castky prevodu, coz se pri velkych kontraktech samoziejmé kupujicimu
prodrazi (Fifield, 2008).

Pocatkem roku 2016 byla podepsdana Dohoda o hospodarské spolupraci me-
zi Ceskou republikou a franem, ktera ustanovila komisi, ktera se bude pravidelné
schazet kazdy rok vjedné zemi a bude podporovat ceské podniky pfi vstupu
na iransky trh (MPO, 2016b).

Investi¢ni prilezitosti pro ¢eské exportéry

Nejperspektivnéjsi polozky pro ceské exportéry jsou piredevsim dodavky kompo-
nent ¢i zakladnich materiali a polotovari. Jedna se zejména o dodavky dild
pro mistni vyrobu pracek a chladicich zarizeni, materialt pro textilni primys], tis-
karny, zemédélské stroje apod. (Zastupitelsky tfad CR v Teheranu, 2016). Podle
EGAP (2016Db) je nevétsi potencial pro export v oblasti infrastruktury, bydleni, po-
travinarské a zemédélské technologie, farmacie a textilniho primyslu, a to zapfrici-
nénym prudkym demografickym ristem.

Iransky textilni priimysl tvo¥{ firmy piisobici v oblastech piedeni, tkani, plete-
ni, barveni a tisku, zpracovani rostlin do prizi atd. Hlavni polozky z textilu jsou
pramyslové i rucné vyrabéné koberce, textilie a odévy. Tento priimysl potkala také
Fada problémi jako nedostatek likvidity a deviz na dovoz surovin a ndhradnich
dilG, dosluhujici stroje, rist mezd a nekvalita vyvazeného textilu z diivodu levnych
prizi. Diky vladé a jejim dotacim se vSak Uroven zlepSila a textilni vyroba i export
se zvySily (Floor, 2005).

Investi¢ni prileZitosti a priority pro mistni i zahranic¢ni investory (viz prilohy
G a H) vydava i samotné Ministerstvo primyslu a obchodu (Ministry of Industry,
Mine and Trade) v franu na svych webovych strankach. Firma Novibra svym sor-
timentem vyrobkd pronika do textilniho primyslu a pravé na iranském trhu miize
najit nékolik prilezitosti v tomto oboru. franské ministerstvo primyslu a obchodu
v souCasné dobé v oblasti predeni, tkani, barveni, potisku a dokoncovani baviné-
nych tkanin poptava mimo jiné:

5 ,Druh dokumentarniho akreditivu, ktery zavazuje vystavujici banku zaplatit vyvozci podle podmi-
nek akreditivu, predlozi-li radné akreditivem pozadované dokumenty. Druha banka ztcastiujici se
akreditivni operace akreditiv pouze avizuje a nemd tak Zadny platebni zavazek z akreditivu
k beneficientovi. Jakmile vystavujici banka vystavi dokumentarni akreditiv ve prospéch beneficien-
ta, zavazuje se mu poskytnout thradu, budou-li splnény podminky akreditivu.” (HK, 2007)
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e spradaci prsteny vhodné pro jemné prize,
e spradaci systém air-jet
e dopradaci systém na vlnu, bavlnu a esané prize (MIMT, 2016a,b).

4.3.3 Socialné-kulturni faktory

Vzhledem k odli$nému naboZenstvi a bohaté historii Irdnu, jsou ovlivnény i fakto-
ry, které mohou ptsobit napriklad pii obchodnich jednanich a bezpochyby je nut-
né je znat pii vstupu na tento trh.

[rdn ma ptes 78 miliondi obyvatel a narfista podle UNESCA (2016) meziro¢né
o vice neZ 1 %. Nejpocetnéjsi vékova skupina sestava z 25 - 34 letych obcani a vice
nez 3% obyvatelstva Ziji ve méstech (Teheran, Mashhad, Esfahan, Karaj, Shiraz, Tab-
riz). Do franu prichdzi fada pristéhovalcli ze sousednich zemi, predevsim
z Afghanistanu (odhadem 2,5 -3 miliony) a z Iraku (UNESCO UIS, 2016a).

Iransky rok nezacina jako ve vétsiné zemi svéta 1. lednem, ale 21. bfezna pod-
le gregorianského kalendare. [ransky kalendar zapocal v roce 622, 21. birezna 2017
tedy zapoé¢ne v Iranu rok 1396. Ufednim jazykem je perstina, zvana farsi, kterym
mluvi 58 % obyvatelstva, pasivné cca 83 %. Znalost cizich jazykl ponékud zaosta-

vvvvv

CR v Teheranu, 2016).

Obchodni jednani
[ranci jsou rozeni obchodnici, jednani s nimi je vedeno se spousty zdvorilostmi
a byva Casové narocné a vétSinou se pouziva angliCtina. Pri jednanich jsou dana
i pravidla v oblékani, Zeny musi mit zakryté vlasy satkem a dlouhy kabat, muZi ne-
sméji mit kratké nohavice ani rukdv a musi mit spole¢ensky odév i v letnich mési-
cich. Iranci jsou kulturni, zdvotili, dobrosrde¢ni a celkem trpélivy, avsak dbaji
na dodrzovani termini schiizek a jejich tolerance pii zpozdéni je 15 - 20 minut.
Obchodni jednani byvaji osobné, telefonicky jsou povaZzovany za neosobni. Neni
doporucovan hlasity hovor a smich a nijak velké projevy emoci. Byvaji oCekavany
drobné darky, od ceskych partnerti je ocekavan napriklad cesky kiistal, ale roz-
hodné ne alkohol. Pfi uzavirani smluv musi byt ptisné dbano na hierarchii nadri-
zenosti: Ustava - obchodni zdkon - obchodni smlouva. Ustanoveni ve smlouvach,
které je v rozporu s Ustavou, neni zavazné (MPO, 2004).

Platebni moralka {ranskych podnikatelii je na dobré Urovni, avsak pro pocit

vvvvv

kovni zaruka proti dokumentiim, proti prevzeti zasilky apod.

4.3.4  Technologické faktory

V poslednich letech se svét zabyval spiSe otdzkami iranského jaderného programu
nez jeho dalsimi technologiemi, které i pres to maji velky potencial a s podporou
vlady by se mohl stat {ran regionalnim viidcem v oblasti védy a technologii. Pravé
vlada vybrala technologicky rozvoj jako jednu ze tfi narodnich priorit mezi lety
2016 a 2021 a do roku 2030 by chtéla navysit vydaje na vyzkum a vyvoj na 4%
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HDP (Khalek, 2015). Vroce 2012 byly vydaje na vyzkum a vyvoj pouhych 0,33 %
HDP (UNESCO UIS, 2016b).

V priibéhu sankci byl efektivné vzhledem k situaci budovan vyzkum a vyvoj
v oblastech nanotechnologie, biotechnologie, vyzkumu kmenovych bunék, kosmic-
kého vyzkumu, elektroniky a dalSich. Brzdou technologického pokroku miZe byt
i ,0dliv mozk“ - v Irdnu jeden nejvyssi ve svété, protoZe technologické odvétvi
potirebuje mladé vzdélané lidi (Khalek, 2015).

AZkoliv je fran zemi s nejvy$$im poctem uZivatel@ mobilnich telefont a inter-
netu na Blizkém vychodu a ve Stredni Asii, presto je to jedna z nejméné digitalné
vyspélych zemi na svété. Tento fakt znamend, Ze drahé a nekvalitni komunikacni
sluzby ztéZuji podnikiim spojeni se se zakazniky doma ¢i ve svété. NaStésti
pro Irance, byla pted dvéma lety vydana alespoii reforma v oblasti internetu a byly
zruSeny rozhodnuti o limitech rychlosti internetu (Khalek, 2015).

V franu je nespocet prileZitosti pro zahrani¢ni podnikatele ve vyméné ptivod-
nich a zastaralych technologii. Jedna se o:

e cukrovary Khoozestan,
elektrarna TE Iran Shahr,
kolejnice,

Cisticka odpadnich vod,
obrabéci stroje,

kovaci lisy,

textilni stroje (EGAP, 2016c).

4.3.5 Ekologické faktory

Ekologické ¢i environmentalni faktory nemaji v tomto pripadé€ néjaky zasadni vliv
na vstup podniku na irdnsky zahranicni trh, avsak mize byt zminéno, Ze konkrétné
v textilnim primyslu dochazelo k pomérné vysokému znecisténi zplisobenym
technologickym priamyslem. Na nasledujicim obrazku lze vidét, Ze pied cca 20 lety
zpusobil tento primysl velké zneciSténi (vyjadiené v % z celkového znecisténi vo-
dy), ale postupem casu nejspisSe diky vyspélejsSim technologiim doSlo k vyraznému

zlepent.
ol

1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006

Obr.14  Znecisténi vody zpisobené textilnim primyslem
Zdroj: Trading Economics, 2016d
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4.4 Analyza oborového prostiedi

Tento model poslouZzi k analyze konkurencnich sil plisobicich na firmu Novibra
a moznych rizik zpisobenych témito silami.

4.4.1 Stavajici konkurence

Prvnim krokem je specifikace souCasné konkurence v oblasti vyroby vreten
do spradacich strojti. Konkurence v oblasti produkce a prodeji vieten je pomérné
velka a pisobi napric cely svétem. Nicméné je firma Novibra povaZovana za uzna-
vanou a renomovanou firmu a to nejen diky tomu, Ze spada do koncernu Rieter,
ktery se vyznacuje Svycarskou kvalitou, ale také velkym mnozZstvim inovaci a kva-
litnimi a ispornymi vyrobky.

Hlavnim evropskym konkurentem spolecnosti je némecka firma Texparts ze
Svycarské skupiny Saurer Components GmbH, ktera dosahuje podle Novibry trzni-
ho podilu kolem 60 - 70 %, zatimco podil Novibry je okolo 15 - 20 %. Jejich tech-
nologie konstrukce vieten je velmi analogicka a vyrobky jsou velmi kvalitni. Ceny
vireten spolecnosti Novibra a Texparts jsou viceméné stejné. Tato spolecnost doda-
va vietena do stroju firmy Zinser.

Druhym konkurentem, spiSe skupiny Rieter, je italska firma Marzoli Machines
Textile s. r. ., ktera vyrabi textilni stroje a obcas kupuje vietena spolecnosti Novib-
ra. Jeji podil je odhadovan na 5 %.

Dalsi skupina konkurentti pochazi z Ciny nebo Indie, s celkovym podilem 10 -
15 %, ale ti se vyznacuji niZsi kvalitou vyroby, cemuZ odpovida niZsi prodejni cena.
Tito prodejci zaujmou piredevsim nizkonakladové zakazniky.

Vzhledem k tomu, Ze technologie v franu jsou zastaralé, iransti zakaznici hle-
daji nové a kvalitni technologie, stroje a viretena. Novibra mtize ostatnim konkuro-
vat napriklad vyrobkem CROCOdoff, ktery je vhodny pro rlizné typy stroji a hru-
bost prize a vyrobkem LENA, které se vyznacuje energickou uspornosti s vysokou
rychlosti.

4.4.2 Potencialni konkurence

Velky tspéch firmy Novibra a minimalni konkurence miize vést dalsi podnikatele
pro vstup do tohoto odvétvi v budoucnosti. Kazdopadné odrazujici mtzou byt po-
¢ateCni naklady na poftizeni vyrobnich technologii, vyrobnich a skladovacich pro-
stor a lidskych zdrojt.

Novy konkurent by také mél konkurovat Sirokému portfoliu vyrobkt, kte-
ré Novibra nabizi a jedine¢né vyvinuté technologii, ktera ¢ini vyrobky rychlejsi
a uspornéjsi. Pro noveé vstupujici firmy muizZe byt tedy odrazujicim faktorem vysoké
pocatecni naklady, nizkd Sance konkurovat tak jedine¢nym vyrobkiim jak nabizi
Novibra a bez materské spolecnosti sjiZ vybudovanym distribu¢nim kanalem
pravdépodobné nema Sanci.

Potencialni konkurenci mohou byt €inSti a indicti vyrobci vreten, ktefi sice
nabidnou niZsi cenu, ale to se podepisSe na kvalité produkti.
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4.4.3 Dodavatelé

Pro vyrobu vieten je potieba nékolik druhli materidlu. Jedna se predevsim o ocel
a hlinik, v mensSim mnoZzstvi také plast. V ptipadé kovovych materialti se jedna
o velké vyrobce a dodavatele, tudiz lze ocekavat velkou dodavatelskou a vyjedna-
vaci silu. Nicméné cena dodavanych surovin je také ovlivnéna cenou na svétovém
trhu, kterou dodavatelé musi respektovat. Novibra ma nespornou vyhodu v tom,
Ze objednavané mnoZstvi neni zanedbatelné, spiSe naopak, tudiz je v pozici silného
vyjednavatele.

Novibra se orientuje na velké dodavatele, protoZe jsou schopni garantovat
jednotnou kvalitu dodavaného materidlu a nehrozi vyrazné vypadky v dodavce,
jako se muZe stat u mensich dodavatell. Spole¢nost nenakupuje ten nejlevnéjsi
material, protoZe kvalita materialu vyrazné ovliviiuje kvalitu vyroby. V podniku
se provadi vstupni kontrola, ktera dohliZi na mnoZstvi a kvalitu dodavanych suro-
vin.

Nékteré komponenty (podlozky, mati¢cky atd.) dodavaji mensi dodavatelé.
V tomto piipadé je Novibra v lepsi vyjednavaci pozici, avSak dodaci terminy jsou
vazany na vyrobni moznosti dodavatelli a nelze je vyrazné ménit. To stejné plati
i u plastovych materialq, jejichZ dodavatelé jsou spiSe mensi firmy.

4.4.4 Kupujici

Odbératelé vyrobkt firmy Novibra se déli na tti kategorie:
e koncern Rieter
e vyrobci stroji, ktefi nakupuji vietena na své stroje,
¢ finalni kupujici, ktefi si nakoupi vietena na své stavajici stroje.

Vice neZ polovina celkové produkce viceten je prodavana v ramci koncernu (Rieter
a jeho dcetiné spolecnosti), nicméné vyssi trzby pochdazeji z asijskych trhd.

Novibra spolupracuje s mnoha vyrobci strojii, nicméné nemize nijak zasadné
ovlivnit, kam budou stroje prodany. V pripadé iranského trhu miZe firma byt
ovlivnéna finalnimi kupujicimi naprtiklad jejich technologickymi poZadavky, avSak
to nemusi byt ve velké mife, jelikoZ Cast soucasnych textilnich strojl jsou spolec-
nosti Rieter, do kterych jsou vietena spole¢nosti Novibra vyrabény na miru. Ne-
smirnou vyhodou vireten Novibra je bezpochyby i to, Ze se hodi i do stroji od kon-
kuren¢nich vyrobcii, ¢imz se zvySuje okruh potencidlnich kupujicich. Novibra
se s témito kupujicimi setkava osobné béhem zahranic¢nich cest a konzultuje s nimi
jejich potieby a pozadavky.

Mezi ¢inské vyrobce textilnich strojli, ktefi nakupuji vietena Novibry, patii
Changzhou Tonghe Textile Machinery Manufacture Co.Ltd. a Jingwei Textile Ma-
chinery Co., Ltd. Mezi ne¢inské vyrobce strojii a odbératele vieten patii zmifiovana
italskda Marzoli Machines Textile s. r. 1., indickd Lakshmi Machine Works Ltd.
(LMW) a dcerina spole¢nost japonské Toyoty - Kirloskar Toyota Textile Machinery
Pvt. Ltd. se sidlem v Indii.
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4.4.5 Substituty

Vieteno je tak typicky vyrobek, Ze v podstaté substitut neexistuje. Substituty vy-
robki firmy Novibra spocivaji pouze ve vietenech jinych vyrobct. Existuji dvé ka-
tegorie vyrobki:

e kvalitni viretena s dlouhou Zivotnosti,

¢ levnad a méné kvalitni viretena.

Novibra produkuje velmi kvalitni viretena, coZ lze posoudit z mnohaletého ptlisobe-
ni na trhu vreten, z neustadlého rozvoje firmy a jejich technologii a také z faktu,
Ze jiz v soucasné dobé pilisobi na velkém mnozstvi trhii celého svéta. Pokud zakaz-
nik nahradi kvalitni vietena méné kvalitnéjSimi, riskuje tim krat$i Zivotnost. Vy-
robkem, ktery mohou zakaznici vyménit za vietena Novibry, jsou zejména viretena
firmy Texparts, jsou vzajemné zaménitelna, stejné vysoce kvalitni a za stejnou ce-
nu.

4.5 SWOT analyza

SWOT analyza je sestavena v nasledujici tabulce na zakladé predchoziho vyzkumu
a ziskanych informaci z analyzy vnitiniho, vnéjSiho a oborového prostredi.
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Tab. 7

Interni

Externi

SWOT analyza pro spolecnost Novibra Boskovice s. r. 0. na iranském trhu

Silné stranky

Vyroba vCR - evropské vyrobky
zarucuji vysoky standard a kvalitu.
Vyrobky Novibra lze pouzit i na stroje
konkurenc¢nich firem.

Dlouha Zivotnost vieten, okolo 10 - 15
let.

Vyrobky nevyZaduji velkou udrZzbu

ajsou energeticky usporné
a nejrychlejsi na trhu.
Rozdily v cenach Novibry
a konkurence je maly.
Prodej se  uskutectiuje  pouze

v mezinarodné uznavanych meénach
(predevsSim EUR).

ZkusSenosti se vstupem na ZT.
Jazykova vybavenost zaméstnanct,
ktefi maji na starost vyjednavani
s franskymi zakazniky.

Prilezitosti

Uvolnéni embarga, diky kterému bylo
na trhu nedostatek nahradnich dilt
na textilni stroje. V soucasnosti je zde
mnoho  strojli  se  zastaralymi
technologiemi a vieteny. +++

Mnoho mezinarodnich smluv mezi CR
a Iranem. +

Mnoho Irancii hovoii anglicky -
odpada nutnost prekladu reklamnich
material do perstiny. ++
Zaméstnanci ziranskych pradelen
hledaji nové technologie a navstévuji
mezindrodni veletrhy a vystavy. +++
[rdnci  povazuji  vyrobky zEU
za kvalitni s vysokym standardem. ++
Podpora dovozu iranskou vladou. ++

Slabé stranky

Dlouha Zivotnost vreten, protoZe
sniZuje Sanci na opakovany prode;.
Neochota investovat do aktualnich
vyzkumi o poctu vireten na trzich.
Vyssi ceny oproti asijskym konkuren-
tlm.

Hrozby

Hlavni konkurent Texparts, ktery ma
velky podil na trhu. ---

Asijské firmy z odvétvi, které se snazi
po uvolnéni sankci proniknout
na iransky trh. -

franské banky nejsou napojeny
na mezinarodni bankovni sit
(bankovni prevody se uskutecnuji
pres zahranicni sménarny). --

Obtizné pojisténi vyvozu do Iranu. -
Pradelny na iranském trhu mohou
preferovat porizeni nového stroje nez
investovat do stavajiciho stroje. --
[ranské veletrhy nejsou navstévovany
nijak velkym poctem zdkaznikd,
ti radéji cestuji na zahrani¢ni vystavy
s o¢ekavanim nové technologie. --
Radikalizace a islamizace. -
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K prilezitostem a hrozbam byly doplnéna znaménka, ktera vyjadruji silu daného
vnéjSiho vlivu na podnik. Intenzita byla urcena autorkou na zakladé rozhovoru
s vedenim firmy a nasledné subjektivnim pocitem.

PrileZitostem bylo prifazeno celkem 13 znamének +, hrozbam celkem
12 znamének -. Ackoliv je hrozeb kvantitativné vice, 1ze tvrdit na zakladé tohoto
hodnoceni, Ze prileZitosti maji prevahu nad hrozbami a podniku lze doporucit
vstup na iransky trh.

Rozhodné nejvétsi prileZitosti pro Novibru je fakt, Ze textilni stroje a jejich
komponenty jsou fyzicky i moralné opotirebené. Po uvolnéni iranského trhu zde ma
nespocet vyrobcl textilif i vyrobci textilnich strojli moznost ndkupu kvalitnich
evropskych vreten s dlouhou Zivotnosti. Ackoliv hrozi, Ze vyrobci textilii budou
namisto novych vireten nakupovat rovnou nové textilni stroje, Novibra miize toho-
to rizika vyuzit tim, Ze dostane sva vietena na iransky uz piimo ve strojich Rieter.
V tomto pripadé uz zaleZi jen na koncernu Rieter a jeho strategii v boji proti kon-
kurenc¢nim strojlim Zinser spolec¢nosti Saurer Components GmbH.

Hrozbou, ktera ovlivni pronikani na iransky trh je konkurent Texparts, ktery
vyrabi stejné vyrobky se stejnou kvalitou, prodava je za velmi podobnou cenu a ma
vyrazny trzni podil. Jednim ze zpilsobi jak porazit konkurenta miiZe byt sniZeni
cen, coz vsak je vtomto pripadé nepripustné kviili drahému vstupnimu materialu
a narocné vyrobé. Jinym zplsobem miuzZe byt zlepSovanim a inovovanim technolo-
gii vireten o coZ se Novibra snaZi. Novibra se miize konkrétné pochlubit nejrychlej-
$imi vreteny na trhu, vietena dosahuji rychlosti az 25 000 otacek za minutu.
Vzhledem k tomu, Ze ma spole¢nost vlastni oddéleni vyzkumu a vyvoje, je velice
pravdépodobné, Ze se nadale stejné kvalitné bude informovat, sledovat a sama vy-
vijet technologie a postupy. Dal$i moznosti je nabidnout zakaznikiim lepsi dodaci
a platebni podminky nez konkurence.

Nespornou vyhodou je to, Ze iransti zakaznici navStévuji velké zahranic¢ni ve-
letrhy a vystavy (napriklad naposledy ITME 2016 v Bombaji nebo ITMA Asia
2016), kde Novibra vystavuje, a preferuji je pfed mistnimi vystavami v franu. Fir-
ma by se tedy méla soustiedit napriklad na veletrh TexTech Bangladesh Expo 2017
v Dhace nebo ITMA v roce 2019 v Barceloné, protoze se ocekava, Ze iransti poten-
cionalni zékaznici tyto velké veletrhy navstivi. Nicméné se konkrétné v franu
v dubnu roku 2017 také kond prvni mezinarodni vystava textilnich a odévnich
stroji (The 1st International Exhibition of Textile & Apparel Machinery, Related
industries) a prihlasky jsou uzavirany zacatkem brezna.

fran bohuZel neni napojen na mezinarodni bankovni sit, tudiZ se obchodovani
s timto statem miiZze zna¢né zkomplikovat a to pravé pro france. franci nemaji zad-
né platebni karty, takZe veskeré platby do zahrani¢ni probihaji pres nevyhodné
sluzby prostiednikli - sménaren.
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4.6 Doporuceni pro strategii

Pred vstupem na iransky trh by si méla firma stanovit urcité strategické cile a po-
stupné je vyhodnocovat a provadét své Cinnosti tak, aby bylo dosaZeno uspésného
vstupu na tento trh. Nejvétsi nevyhodou a zaroven vyzvou pro Novibru na iran-
ském trhu je vysoky trzni podil firmy Texparts, zdkaznik je na jejich vyrobky zvyk-
ly a znd je. Proto v poc¢atecni fazi vstupu je dbano na proskoleni zakaznik, vysvét-
leni rozdila vyrobki a technologii, seznameni je s vyrobky novymi, které se vyzna-
Cuji niZsi energetickou narocnosti. Aby Novibra uspéla ve vstupu na iransky trh,
musi byt splnény nasledujici strategické cile:
e Predstavit Novibru jako firmu piisobici celosvétové, ktera je dobie zavedena
a inovativni.
e Vysvétlit zakazniklim vyhody svych vyrobk(, mezi které patii nizka naroc-
nost udrzby a Uspora energie.
e Navazat primy a diivérny kontakt se zakazniky.
e Provést nékolik Uspésnych instalaci vieten CROCOdoff v iranskych textil-
nich tovarnach jako ukazku spolehlivosti a funkc¢nosti vyrobki Novibry,
aby samotni zakaznici mohli sami posoudit skute¢né vyhody.

Novibra vstupuje na zahrani¢ni trhy formou vyvoznich operaci prostrednictvim
obchodnich zastupcq, kteri vyhledavaji bonitni klienty a jsou povinni informovat
firmu o aktudlnim déni na trhu. Nasledné by méla tedy Novibra najit vhodného
zprostiedkovatele na irdnském trhu a za jeho pomoci co nejrychleji exportovat
na tento trh.

Ackoliv je tato forma vstupu povazZovana za nepiiliS ndkladnou, i pro velky
podnik jako je Novibra mtze znacit vysoké naklady na ziskani pocatecnich infor-
maci o trhu. Tyto informace jsou podrobné a navic pokud se jedna o zemi jako je
fran, ne lehce zjistitelné. Zahranicni trhy Novibra monitoruje sama, ale vyuziva
i sluzeb Hospodaiské komory, PP Agency a v neposledni radé ziskava informace
také pifimo od iranskych instituci. Spole¢nost by tedy méla zvazit vyssi investice
do aktualnich statistik, napriklad ITMF statistiky (prilohy D, E a F), které vyjadruji
aktualni pocet vireten v franu a jaky podil vieten byl za poslednich 10 let obnoven,
protoZe tato cisla se bezesporu od roku 2011 zmeénila.

DalS$im doporucenim pro strategii vstupu na iransky trh je zamérit se na boj
proti konkurenci, zejména firmé Texparts, ktera produkuje zaménitelna viretena
ana iranském trhu je zndma a dosahuje vétSinového podilu na trhu. Novibra by
se méla zamérit predevSim na propagaci kladnych vlastnosti vireten, kterymi kon-
kurence neoplyva. Zejména udavat ve svych propagacnich materialech konkrétni
vypocty, jako o kolik dosahuji vietena uspory na energiich a o kolik mize vzriist
produkce doptadanych vldken s udavanou rychlosti vieten.

Druhym zptlisobem, jak spolecnost mliZe bojovat proti konkurenci, je nabid-
nout iranskym zakazniktm lepsi platebni podminky. Mtize jit napiiklad o prodlou-
zeni doby splatnosti ¢i platbu na splatky. Nicméné v obdobi ménové nestability
ariznych teritorialnich problémi, musi Novibra dbat i na svoji bezpecnost a vy-
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brat vhodné platebni nastroje. V soucasné dobé preferuje platbu predem, nejpoz-
déji v okamziku, kdy je zboZi pripraveno k odeslani a riziko prechazi na kupujiciho
po odeslani zbozi ze zavodu. Aby nabidla franskym zdkaznikiim lepSi podminky,
muze pozadovat pred odeslanim zboZzi zalohu a zbytek platby po doruceni zasilky
zakaznikovi.

Jako jediny mozny platebni instrument se v Iranu jevi neodvolatelny nepotvr-
zeny dokumentarni akreditiv. Nevyhodou je, Ze prodavajici musi podstoupit riziko,
které spociva v tom, Ze zahrani¢ni banka nemusi zaplatit a ptisobi zde navic i teri-
torialni riziko. Aby bylo predejito témto riziklim, je mozné si vybrat irdnskou ban-
ku pusobici vjiném staté. Napiiklad Bank Saderat Iran a Bank Melli Iran nabizi
otevieni dokumentarniho akreditivu v kazdé z jejich pobocek, konkrétné napriklad
v Dubaji.

Na nasledujicim obrazku jsou vyzna¢eny na mapé Iranu mésta, kde se nachazi
vybrani vyrobci textilnich stroji a vyrobci textilii (konkrétni podniky v priloze I).
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Nejvétsi pocet vyrobci textilif a vyrobci textilnich stroji je v Teheranu a jeho pfri-
lehlém okoli. Druhym nejvétsim méstem s témito subjekty je Yazd (mezi Isfahanem
a Kermanem).

Diky vyhodné poloze franu u Perského zalivy, je velmi vyhodna lodni doprava.
Velkym pristavistém v Iranu je Abadan, ktery leZi na nejsevernéjsi ¢asti perského
zalivu u hranic s Irakem, ma tedy strategickou pozici, jelikoZ do Teheranu i do Yaz-
du je to necelych 1 000 kilometra. Lodni doprava je efektivni pti prepravé na delsi
vzdalenosti, coZ mezi evropskymi pristavisti a perskym zalivem bezpochyby je,
avSak tento zplsob prepravy trva v fadech tydnt. Z tohoto strategického mista je
mozné pokracovat kamionovou dopravou, popripadeé Zeleznicni.

Poslednim doporucenim je rozsifeni segmentu zakaznikii. Vzhledem k tomu,
ze Novibra nema pravidelné zakazniky a nakupy jednoho zakaznika se opakuji po
cca 15 letech, bylo by vhodné najit takovy segment, ktery by pravidelné odebiral
viretena, ackoliv v nijak znacném mnozZstvi. Pri analyze potenciondlnich odbératelti
na irdnském trhu, bylo nalezeno znacné mnozstvi prodejci pouzitych textilnich
strojli a praveé toto je ta skupina zakaznik, na kterou by podnik mohl zacilit. Jed-
nou z firem je i Royal Westa, se sidlem v Teheranu. Tato spole¢nost v franu proda-
va uplné nové textilni stroje a také stroje pouzité. Na svych webovych strankach
ma pirimo nabizené pouZité stroje, napriklad:

e 4ks Zinser Ring 319L z roku 1994, 84 vieten;
1 ks Marzoli Ring RST1 z roku 2000, 1200 vieten;
2ks Rieter K44 Lined Savio Orion z roku 2001, 720 vieten;
1 ks Gaudino Ring Spinning Link z roku 1999, 600 vieten;
1 ks Toyota Ringframe RX240 z roku 1997, 1008 vreten;
25 ks Suessen Ring Spinning z let 1995 - 1996, 1008 vi‘eten;
10 ks Zinser Ring Frame 350 z roku 2004, 1200 vieten a mnoho dalSich
(Royal Westa, 2016).

Je vidét, Ze tyto stroje jsou starSiho ro¢niku a pokud byly pouZivany alespoii 15 let,
soucasna vietena budou opotiebovanid a bylo by vhodné je vyménit. Ackoliv
se nejedna o velky pocet vireten oproti celkové produkci, mohla by tato skupina byt
pro Novibru zajimavd, nicméné zaleZi také na stavu téchto nabizenych opottebo-
vanych stroji a jeho prodejcich a konkrétnich propoctech a kalkulacich.
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5 Zaver

Bakalarska prace se zabyvala problematikou vstupu podniku na iransky trh
a zhodnocenim této moznosti. Hlavnim ukolem této prace bylo provést analyzu
vnéjSiho a vnitiniho prostifedi a analyzu oborového prostiedi firmy Novibra Bos-
kovice s. r. 0., ktera na tento trh uvaZuje vstoupit po uvolnéni embarga uvaleného
na fran.

Spolec¢nost Novibra plisobi na vSech nejvyznamnéjsich textilnich trzich, ja-
ko jsou Cina, Indie, Pakistan a podobné, ale iransky trh byl z diivodd sankci nepti-
stupny. Proto chce spole¢nost vyuZit veskerého potencidlu a prileZitosti tohoto
trhu v oblasti dopradani.

Prvni analyzovanou oblasti bylo vnitini prostredi firmy prostrednictvim stra-
tegické analyzy. Novibra ma dlouholeté zkuSenosti s plisobenim na zahrani¢nich
trzich a jiZ nyni vi, Ze vstoupi na {ransky trh formou obchodniho zastupce. Spolec-
nost si zaklada na své patentované technologii vyroby vieten, kterd jsou nejrych-
lejsi na trhu, energeticky dsporna a nenaro¢na na udrzbu. Vzhledem k tomu,
Ze tato vietena maji Zivotnost okolo 15 let, v dobrych podminkach az 20 let, jsou
nizké Sance na opakované prodeje jednomu zakaznikovi. V minulosti podnik zasah-
la ekonomicka krize a ta se podepsala na vysledcich, 2 roky podnik vykazoval ztra-
tu a byl nucen propustit témeér polovinu zaméstnancii a vyroba klesla za dva roky
na ctvrtinu. Nicméné se podnik zamértil na vydobyti trzni pozice a ziskani novych
zakaznikl a nyni dosahuje trzeb pies 1 miliardu K¢. Asijské a evropské trzby spo-
le¢nosti jsou priblizné v poméru 1:1, ale vice nez polovina produkce nalezi koncer-
nu Rieter.

Podnik neinvestuje do rozsahlych vyzkumi trhu a veskeré vyzkumy provadi
sam, popiipadé vyuziva informaci riiznych instituci. Cilem analyzy vnéjsiho pro-
stedi, bylo ziskat informace, které podnik miize vyuzit pti vstupu na iransky trh.
Vyzkum {ranského trhu byl proveden PESTE analyzou, ktera zodpovédéla otazky
specifickych vlastnosti tohoto trhu, jeho prileZitosti a ptipadnych hrozeb. Diky této
analyze bylo zjisténo, e fran trpi zastaralymi technologiemi, které je poti‘eba ob-
novit, coZ rozhodné vede k velkym prileZitostem pro zahrani¢ni investory, v€etné
firmy Novibra. Textilni priimysl ma v této zemi bohatou historii a je zde znacné
rozsifen a fran patf{ k jednomu z nejvétsich exportéri textilii na svété. Bohuzel
kvili rezolucim zde nebyla moZnost nékolik let obnovovat zastarald vietena
v textilnich strojich a vyroba je tedy pomald, neldsporna a celkové zastarala. Podle
EGAP potrebuji obnovit technologie v oblasti obrabécich stroji, elektraren, ¢istic-
kach odpadnich vod a mimo jiné textilni stroje. Tato skute¢nosti byla potvrzena
i franskym Ministerstvo primyslu a obchodu, které vydava seznam prioritnich
komodit a investi¢nich p¥ileZitosti, které Iran potfebuje, a mezi nimi se objevily
i dopradaci systémy a komponenty do prstencového dopiadaciho stroje.

V nejblizsi dobé by méla Novibra pokracCovat v u€asti na mezinarodnich ve-
letrzich, protoZe Iranci tyto veletrhy navitévuji a zajimaji se o nové technologie.

V analyze oborového prostredi bylo zjiSténo, Ze nehrozi vstup novych firem
do odvétvi, z dlivodu enormnich pocatec¢nich ndkladd, ale je moznost konkurence



Zaveér 71

prichazejici z asijskych zemi, zejména Ciny a Indie. Nicméné vyrobky téchto poten-
cidlnich konkurenti jsou levné a nekvalitni, a franci si jsou védomi evropské kvali-
ty a vysokého standardu a jsou ochotni si priplatit.

Novibra celi hlavnimu evropskému konkurentovi - vyrobci vieten, némecké
firmé Texparts. Tato firma je na iranském trhu jizZ znama a zavedend, ¢imz Novibite
ztiZi vstup na iransky trh. Proto zavisi na dobre zvolené strategii, aby si iransti za-
kaznici pti rozhodovani o nakupu vybrali pravé Novibru.

Z informaci a dat z pfedchozich analyz byla sestavena SWOT matice a poté by-
ly vyvhodnoceny prileZitosti a hrozby. Jednotlivym polozkam bylo prirazeno subjek-
tivnim pocitem znaménko, vyjadiujici intenzitu dopadu na podnik pri vstupu
na fransky trh. Veskeré pozitiva prevazuji nad negativy, tudiz je pro podnik per-
spektivni na tento trh vstoupit. Na zadkladé nejvlivnéjSich prileZitosti a hrozeb byla
vytvorena doporuceni pro strategii na irdnském trhu.

V ramci priprav na vstup na iransky trh musi byt dbano na dobrou informo-
vanost zakaznikli o pirednostech vireten Novibra, prostiednictvim kvalitnich pro-
pagacnich materialt. Bylo doporuceno, aby spolecnost materialy obohatila o kon-
krétni Cisla dspory energie apod. oproti starSim vyrobkiim. Spole¢nost musi byt
piredstavena jako celosvétova inovativni firma, ktera je diivéryhodna a jiz nékolik
desitek let fungujici. Tato prezentace firmy by méla probihat osobné, aby byl nava-
zan primy kontakt se zakazniky. Naslednym krokem je ispéSné nainstalovat viete-
na CROCOdoff do iranskych textilnich stroji, aby se zakaznici presvédcili o spoleh-
livosti a funk¢nosti vyrobkia. Poté uz zalezi na nich, zda jsou ochotni uzavtit kon-
trakt. V radmci prace byl sepsan seznam vybranych vyrobci textilnich stroji a vy-
robct textilii, ktery spole¢nost mtize vyuzit napriklad pro osloveni s nabidkou vie-
ten.

Firma by mohla v ramci prekonani konkurence nabidnout zakaznikiim lepsi
platebni podminky oproti konkurenci, naptiklad moZnost platby na dvé casti. Kaz-
dopadné musi dbat na to, aby za své vyrobky dostala zaplaceno, obzvlasté v tak
rizikové oblasti jako je Iran, kde navic nefunguje mezinarodni platebni systém.
Proto je vhodné vyuZivat neodvolatelného a nepotvrzeného dokumentarniho ak-
reditivu, ktery jako jediny iranské banky akceptuji.

Posledni doporuceni firmé spociva v rozsireni skupiny zakazniki o prodejce
pouZzitych strojli, protoZe tito prodejci nabizi stroje vice nez 15 let staré, proto je
pravdépodobné, Ze viretena budou zastarala ¢i nefunk¢ni. Novibra by si timto zvysi-
la své trzby a prodejctim by se mohl zvysit odbyt, protoZe by stroje byly technolo-
gicky inovované.

Tato prace muze byt vblizké budoucnosti pfinosem pro firmu Novibra
zejména diky analyze {ranského trhu, zpracovanim SWOT analyzy a doporucenimi,
ktera by mohla vyuZit pti vstupu na iransky trh. Také muze byt prospésna ceskym
firmam, at’' uz z textilniho primyslu ¢i jiného, pti zvazovani zda na tento trh vstou-
pit. Dozvi se, jaké jsou specifické vlastnosti tohoto trhu a mozna rizika, protoze
informaci o Iranu neni v ¢eskych literarnich ani elektronickych zdrojich mnoho.
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A Prehled forem vstupu podniku na
zahranicni trhy

Machkova, Cernohlavkova, Sato a kolektiv (2014) a nékolik dalsich autorii c¢leni
formy vstupt na zahranic¢ni trh do ti{ skupin:

e vyvozni a dovozni operace;

e formy nenaroc¢né na kapitalové investice;

e kapitalové vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy.

Vyvozni a dovozni operace

Tato forma je nejjednodussi a pro podniky, které zacinaji podnikat na mezinarod-
nich trzich, jsou pravé dovozni a vyvozni operace tradi¢nim zplsobem. Vyvoz
znamena pro tyto podniky moznost jak uzaviit smluvni vztah s rliznymi subjekty -
prostiredniky, zprostredkovateli, vyhradnimi prodejci/distributory, obchodnimi
zastupci, komisionari atd. (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014). Podle au-
torli se jedna o formu vstupu na zahranicni trh, kterd nevyzaduje zadné investice.

Vyvozni a dovozni operace jsou realizovany na zakladné smluvnich vztaht
v podobé prostirednikili, vyhradnich prodejcti, obchodnich zastupctli, komisionait
nebo v seskupeni do alianci ¢i vyuziti pfrimého vyvozu.

Prostirednické vztahy

Prostrednici obchoduji vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko. Mohou byt nazy-
vani zastupci, agenti, reprezentanti. ZboZi nakoupi na zakladé béZnych kupnich
smluv a nasledné je prodavaji odbératellim nebo kone¢nym spotrebiteltim. Rozdil
mezi hodnotou, za kterou prodaji a za kterou nakoupi, se nazyva cenova marze
avyjadruje prostrednikovu odménu. Tento vztah je vhodné pouzit u malych
a stiednich podnikd, pro které by bylo nakladné zrizeni vlastniho oddéleni na vy-
voz popripadé pro podniky vyvaZejici jen okrajové. Mezi hlavni benefity této me-
tody patii uspora nakladl obéhu a eliminace rizik v mezinarodnim obchodu (napf-
politickych, inkasnich, kurzovych, zmény poptavky) a prileZitost vyvazet na trhy,
na které by bylo nakladné vyvazet piimo. Spoluprici s prostiednikem vyuzivaji
financné slabi vyvozci, ktefi maji potiZe s likviditou. Naopak nevyhodou je ztrata
pfimého kontaktu se zakazniky, ztrata kontroly nad distribuci i cenami, za které
jsou vyrobky nabizeny na zahranicnich trzich a nerespektovani loajality zpro-
stredkovatelem (Machkov3, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014; Svatos, 2009).

Smlouvy o vyhradni distribuci

V této smlouvé se prostiednik - distributor zavazuje, Ze bude dovazet na svij ucet
a svym jménem a nasledné prodavat. Vyhradni distributor ptisobi na daném trhu
tim zplsobem, Ze on jediny je opravnén prodavat vyrobky vylu¢né (Svatos a kol,,
2009).
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Samostatna smlouva o vyhradni distribuci obsahuje nékolik naleZitosti. Obé
smluvni strany musi dbat na vymezeni konkrétniho uzemi a zboZzi. Smlouva by mé-
la obsahovat fakt, Ze smluvni strany uzaviely smlouvu ,,v dobré vire“ a mély by byt
urcené povinnosti distributora, konkurencni dolozka, zplisob organizace prodeje,
propagace, Ucasti na veletrzich a vystavach, platebni podminky, vzajemna infor-
macni povinnost aj. Je potfeba ujednat maximalni vysi prodejni ceny, zavazek
k mlcenlivosti, podminky skladovani, servis zbozi po prodeji. Zavazek dodavatele o
vyhradni distribuci nesmi byt v rozporu s pravidly volné soutéZe (Machkova, Cer-
nohlavkova, Sato a kol., 2014).

Vyhody tohoto vtahu jsou rychly vstup na zahrani¢ni trh a distribuce zbozi
na zabéhnutych trzich. Vyvozce miiZe prostrednictvim této smlouvy proniknout
na trhy, na kterych neocekava vysoky obrat, ale chce na nich piisobit pomérné lev-
né a bez rizika, protoze distributor obchoduje na vlastni tucet a tedy je zamezeno
platebni neschopnosti (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Tato forma vstupu na zahrani¢ni trhy nese samoziejmé i urcité nevyhody,
za hlavni miiZeme povazovat stavéni vyrobce do jisté anonymity. Valna vétsSina
vyrobcli nema piehled o trhu, chybi jim primy kontakt, Casto je vyvozce nucen
prodavat anonymni vyrobky nesouci jméno distributora (Svatos, 2009).

DalSim zaporem této formy je pripad kdy vyvozce neni schopen vyprodukovat
dostatecné mnozstvi zboZi, smlouva o vyhradnim ujednani miiZze znamenat zablo-
kovani vstupu na zahranic¢ni trh, jelikoZ nasmlouvany distributor ma jako jediny
pravo zbozi na tento trh dovazet. Kviili tomuto se ve smlouvach nachazi dolozka
o zavazku distributora k minimalnimu nakupu, ktery zajisti dostate¢ny obrat
na urc¢eném trhu. Vyhradni distribuce jsou pod drobnohledem a pfi jejich nedodr-
7eni mohou firmy dostat nemalé pokuty (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol,
2014; BusinessInfo, 2009).

Obchodni zastoupeni

Cinnosti v oblasti zastoupeni vedou k uzavirani smluv. Jde o zajisténi uzavirani
smluv a dale o sjednavani obchodii jménem zastoupeného a na jeho ucet, charakte-
ristické je pro néj dlouhodoba spoluprace. Rozdil mezi obchodnim zastoupenim
a vyuZitim prostrednika spociva v tom, Ze prostiednici zboZi nakoupi na vlastni
ucet a nasledné prodaji obchodnim partnertim, zatimco zastupci shanéji ptilezitos-
ti pro uzavieni obchodi s cilem ziskat provizi. Existuji dva druhy smluv - o zpro-
stiredkovani a o obchodnim zastoupeni (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol.,
2014; Janatka a kol., 2004).

Smlouva o obchodnim zastoupeni predstavuje zavazek obchodniho zastupce
se dlouhodobé vyvijet Cinnosti vedouci kuzavirani nebo ujednavani obchodi
a to jménem zastoupeného a na jeho UcCet a ma pravo na provizi. Zastupci neuzavi-
raji smlouvy sami, jen v pripad€, Ze maji zmocnéni zastoupeného. Sjednano miize
byt i vyhradni zastoupeni, coZ znamen3, Ze zastoupeny nemiiZe vyuzivat sluzeb
jiného obchodniho zastupce a naopak obchodni zastupce nesmi zastupovat jiné
osoby (Machkova, Cernohlavkov4, Sato a kol., 2014; BusinessInfo, 2009).
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Podle Machkové, Cernohlavkové, Sato a kolektivu (2014) neni lehké vytvorit
kvalitni zastupitelskou sit' v zahranici a proto by mély podniky dbat pti vybéru za-
stupce na jeho kvalitu a schopnost orientovat se na trzich a reprezentovat. Zastup-
ce musi informovat o vyvoji na trhu, vyhledavat bonitni klienty plisobit v zajmu
zastoupeného, avsak neruci za dodrZeni zavazku treti strany.

Komisionarska smlouva

V této smlouvé se komisionar zavazuje k tomu, Ze obstara pro komitenta na jeho
ucet ale vlastnim jménem urcitou zaleZitost a zaroven se komitent zavazuje mu
za to vyplatit odménu. Komitentovi vii¢i tieti strané nevznikaji Zadné zavazky, od-
povédnost nese komisionar, avsak pti prodeji vyrobek ziistava ve vlastnictvi komi-
tenta, dokud tieti osoba neziskd vlastnické pravo. Obvykle komisionar neruci
za splnéni zavazku treti strany, pokud ve smlouvé neni uvedeno jinak. Komisionar
ma povinnost jednat podle pokynii komitenta a informovat ho o vSech okolnostech,
provést vyuctovani atd. Kladem pro podnik je, pokud wuzavie smlouvu
s komisionarem, ktery ma jiZ obchodni kontakty a distribu¢ni cesty, dobré posta-
veni na trhu, goodwill atp. Dalsi vyhodou je moZnost kontroly cen, protoZe prodej
se uskuteciiuje za ceny ur¢ené komitentem. Nevyhodou je, Ze firma se neangaZuje
na zahrani¢nim trhu vlastnim jménem (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol
2014; BusinessInfo, 2009).

Exportni aliance

Jedna se o sdruzeni vyvozct, kteii podnikaji v podobném odvétvi a jejich vyrobky
nebo sluzby se navzajem dopliiuji, ale samostatné nemaji dostatecné informace ani
finance na mezinarodni podnikani. Cilem tohoto sdruZeni je se spolecné prosadit
a plisobit na vybranych trzich. SdruZeni plni funkci vyvozniho dseku a zastupuju
své cleny v zahranici. Jeho tkoly jsou provadét prizkumy zahrani¢nich trha, vyii-
zovat objednavky, zpracovavat nabidky, vyhledavat mistni zastupce, zprostredko-
vavat ucasti na veletrzich a vystavach v zahranici. Mezi vyhody aliance lze beze-
sporu zaradit usporu naklad spojené se vstupem na zahranic¢ni trh, schopnost
omezit rizika, Sance uchazet se o vétsi zakazky, lepsi pozice ve vyjednavani apod.
V Ceské republice je k pomoci témto aliancim naptiklad CzechTrade (Machkova,
Cernohlavkova, Sato a kol.,, 2014).

Primy vyvoz

Piimy vyvoz byva pouZivan pfi vyvozu priimyslovych vyrobkd, vyrobnich zarize-
nich ¢i investicnich celkl, protoZze dodavky téchto vyrobkl nejsou jednoduché
a potiebuji odborné sluzby, pti kterych je nutna ptitomnost vyrobce. Ten musi
znat dokonale technickou stranku vyrobkt a ovladat obchodni dovednosti. Kladem
primého vyvozu je zajisté kontrola nad vyrobkem, jeho cenou a vyrobce si stanovi
marketingovou strategii (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).
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Formy nenarocné na kapitalové investice

Pokud podnik chce uplatnit vyrobky na zahranicnich trzich, ale presto nechce in-
vestovat a vyuzit klasické vyvozni operace, miiZe se rozhodnout pro formu poskyt-
nuti licence, franchising nebo smlouvu o rizeni. Pokud ma zajem spolupracovat
ve sféfe vyroby, mize zvolit zuSlechtovaci operace nebo vyrobni kooperace. Pokud
ve sfére vyzkumu a vyvoje, pak zvoli formu vyzkum na zakdzku nebo spole¢ny vy-
zkum a vyvoj (Machkov4, Cernohlavkova, Sato a kol.,, 2014).

Licence

Licence je pravni termin, ktery znamena ,povoleni, svoleni k ¢innosti, kterd je jinak
zakdzdna“ (Machkova, 2015, s. 74). Uéastnici tohoto pravniho vztahu jsou posky-
tovatel - vyhradni majitel prava - a nabyvatel. V pifipadé nehmotnych statkli zna-
mena licence povoleni k uziti nehmotného statku jinou osobou. Podnik na zahra-
ni¢nich trzich mize prodavat prava k vyuziti vynalezu, uzitného nebo priimyslové-
ho vzoru ¢ ochrannych zndmek a obchodniho jména firmy (Machkova, Cernohlav-
kova, Sato a kol., 2014).

Podnik se miiZe rozhodnout o prodeji prav k vyuzivani primyslového vlast-
nictvi napriklad v ptipadé, Ze obchodni, celni, devizové a dalsi bariéry neumoznuji
piimy vyvoz do urcitych teritorii a 1ze proniknout na tyto trhy jen licen¢ni vyrobou.
Dal$im diivodem muzZe byt ziskani recipro¢ni komerc¢ni vyhody, kdy za dovoz vy-
robkid do zahranici jsou obdrzeny vyménou jiné technologie. Zahrani¢ni podniky
se rozhodnou pro nakup prav z diivodu nedostatku prostiedki k vyzkumu a vyvoji
nebo vdruhé zemi je tak dokonald patentova ochrana, Ze vlastni silou nemohou
dosahnout stejného reSeni (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Je bézné, Ze vyznamné svétové firmy si poskytuji licence navzajem z diivodu
predejiti ztrat, které vyplyvaji z duplicitniho vyzkumu a vyvoje. Po vyprSeni licen-
¢ni smlouvy muizZe nabyvatel naddle vyuzivat ziskané zkuSenosti a technologie
bez omezeni avsak v platnosti zlistavaji povinnosti stran utajovat ziskané informa-
ce. Nevyhoda je, Ze poskytovatel licence ztrati kontrolu nad prodejem licencnich
vyrobkii a vyse jeho prijmu je zavisld na dovednostech nabyvatele (Machkovj,
Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Podle autorl je nutné rozliSovat ochranu vynalezu patentem, priimyslovy
vzor, uzitny vzor, ochranné oznaceni ¢i know-how. Patenty se udéluji na vynalezy,
jsou nové, priamyslové vyuzitelné a vysledkem vynalézani. Uzitny vzor znamena
technické teseni vyrobku, naopak primyslovy vzor je tprava vyrobku z vnéjsi
stranky. Ochranné oznaceni opraviiuje majitele k vyuZziti ochranné znamky neb
obchodniho jména firmy. Know-how jsou znalosti, dovednosti, které nebyvaji vy-
sledkem vyzkumu, ale jsou to zkuSenosti ziskavané po dlouhé roky, mohou to byt
technologie, poznatky, receptury. Tyto znalosti nemohou byt predmétem patento-
vé ochrany, 1ze je uchranit utajenim a existuji jen ve formé dokumentace popripadé
receptd (Businessinfo, 2009).
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Franchising

Podstatou franchisingu je poskytnuti znacky a prav uZivat predmét podnikani
franSizérem nabyvateli fransizy. Ta funguje obdobné jako licence, ale vztah mezi
tiky a nasledné kontroly poskytovatele fransizy. FranSizér poskytuje své know-
how a nabyvatel se zavazuje k zaplaceni smluvné stanovené odmény a dodrZovani
obchodni politiky poskytovatele. Motivem pro ziskani fransizy je pro podnikatele
vyuzivat uspésny podnikatelsky koncept a podnikat pod zavedenou znamou znac-
kou. Objevuje se v maloobchodé, hotelnictvi, rychlém obcerstveni apod. V CR
se zacal rozvijet jiz pred nékolika desetiletimi, napriklad McDonald a KFC. Mezina-
rodni firmy dbaji na dobré jméno a zakladaji si na vysoké kvalité vyrobki a svém
uspéchu a vyzaduji od nabyvatell fransizy dikladné dodrzovani, jinak hrozi od-
stoupeni od smlouvy. Nabyvatel je povinen odvadét smluvné stanovené poplatky
a to z objemu realizace a také pevné stanovené poplatky (Machkova, Cernohlavko-
v4, Sato a kol., 2014; Svatos 2009).

Podle Machkové, Cernohlavkové, Sato a kolektivu (2014) je diivod provozova-
ni franchisingu oboustranna vyhodnost, pro franSizéry a pro Zivnostniky a mensi
firmy jako nabyvatele fransizy. Nespornou vyhodou pro tyto subjekty jsou nizké
naklady oproti podnikani samostatné, ale nabyvatel fransizy je majitelem svého
provozu, podnikda na svlij ucet a jeho ekonomické vysledky zaleZzi predevsSim
na jeho usili a schopnostech. Dalsi diivody proc¢ podnikat pod fransizou jsou systém
zasobovani (odpada nutnost vést slozitd jednani a casové ztraty diky vybudova-
nému systému zasobovani) a niZsi administrativni naroc¢nost.

Smlouva o Fizeni

Tento zvlastni smluvni typ uzivaji zejména podniky z vyspélych zemi. Jejim pred-
bu urcitou na zakladé smluvniho ujednani. Tyto znalosti, know-how a osoby jsou
uplatiiovany v rizeni vyrobniho zavodu, rizeni napriklad hotelu nebo vedeni pora-
denskych sluzeb. Cenou za tizeni byva procento z obratu, podil na zisku nebo zis-
kani podilu ve spole¢nosti (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol.,, 2014).

Zusléchtovaci operace

Jde o castou formu, kterou se zapojuji ¢eské podniky do mezindrodnich obchodi.
Podstatou téchto operaci je zpracovani ¢i prepracovani surovin, materialu, poloto-
vari na vyssi stupen poptipadé do findlni podoby vyrobku. Motivaci podniku
k zuSlechtovacim operacim jsou niZ$i mzdové, energetické, materialové, rezijni
a dal$i naklady na zpracovani v zahranici. Rozeznavame operace aktivni a pasivni.
Aktivni operace nastavaji, kdyz zahrani¢ni objednatel zadd ceskému podnikateli
zuSlechtit materidl ¢i polotovary. S touto formou se lze setkat pti vyrobé konfek¢-
niho oble¢eni. Cesky podnik vyuZije vyhod méné nakladné pracovni sily, ale zaro-
venl miize dodat vlastni latky, stiihy, dopliiky, obaly a nékdy vyveze i potiebné vy-
robni zafizeni. Pasivni operace by znamenaly, Ze objednatel z Ceské republiky do-
da suroviny nebo polotovary zahrani¢nimu podnikateli a odveze je zpét (nebo ree-
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xportuje do tretich zemi ¢i ponecha zuslechtiteli jako protihodnotu) po zpracovani
(Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).

Mezinarodni vyrobni kooperace

Tato kooperace vyplyva zrozdéleni vyrobniho programu mezi vice vyrobci
zriznych zemi, aniZ by se navzijem kapitdlové propojily, a findlni vyrobek
je zkompletovan jednim z nich poptipadé vice vyrobci. Kooperace mize byt Cisté
ve vyrobé, také v distribuci, oblasti vyzkumu a vyvoje, sluzbach. Jednotlivé zemé
mohou dosahnout uspory nakladdi, zvySeni konkurenceschopnosti na mezinarod-
nich trzich, mohou ziskat mensi danové ¢i celni zatiZeni, ziskat nové zdroje finan-
covani ¢i know-how a miize dojit i k celkovému zkvalitnéni finalni podoby vyrobku
(Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014; BusinessInfo, 2009).

Kapitalové vstupy na zahranicni trhy

Vstupu na nové zahranicni trhy za zna¢ného vyuZziti kapitalu vyuzivaji predevsim
velké, financné silné podniky za ucelem piisobit globalné. Investuji znacné castky
v zemich, které nabizi vyhodné podminky pro provozovani podnikani. VétSina za-
hrani¢nich zemi vita priliv pfimych zahrani¢nich investic, predevsim v oblastech
zpracovatelského priamyslu a odvétvi sluzeb. Diky investicim zahrani¢nich podni-
ki si zemé muaze dovolit modernizaci a restrukturalizaci podnikd, povazuji za pri-
nosné i vytvoreni novych pracovnich ¢i podnikatelskych piilezitosti pro tuzemské
obcany ¢&i firmy a celkové zlep$eni obchodni bilance (Machkova, Cernohlavkova,
Sato a kol., 2014).

Kapitalové vstupy podnikii predstavuji nejvys$si stupen internacionalizace
a jsou typické predevSim pro velké firmy a maji formu primych anebo portfolio-
vych investic. PFimé zahranic¢ni investice maji formu kapitalovych vklad (hmotné
i nehmotné), vnitrofiremnich uvért ¢i reinvestovaného zisku. Primé zahrani¢ni
investice jsou uskutefniovany zejména formou fuze ¢i akvizice, vznikem novych
podnikd (tzv. na zelené louce) nebo formou spole¢ného podnikani (joint venture)
(Machkova, 2015).

Ceské podniky nebyvaji dostate¢né kapitalové vybavené, zaméiuji se tedy
na oblast sluzeb slouZzici k podpote obchodni ¢innosti. Nejcastéji byvaji zakladany
dcefiné spole¢nosti na podporu exportu, poptripadé pobocky, organizacni slozky
nebo zastupitelské kancelare a to obvykle v zemich, kam ceské podniky vyvazeji
v nejvétsim mnozstvi (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol.,, 2014).

Vlastni zahranic¢ni sit' si nemtze dovolit kazda firma, pouze ty kapitalové silné.
Pro podniky neni jednoduché rozhodovani o zahranic¢nich investicich, vyzaduje
totiz detailni priizkum pravnich a danovych podminek, socialnich aspektd, za-
meéstnavani pracovnikl apod. Vlastni zahrani¢ni sit mliZze mit podobu afilace nebo
filidlky popripadé zastupitelské kancelare (Svatos, 2009).

Machkova, Cernohlavkova, Sato a kolektiv (2014) uvadi, Ze diky jednotnému
trhu je zaruceno, Ze s podniky, zaloZenymi na uzemi jiné ¢lenské zemé, bude jed-
nano stejné jako s tuzemskymi subjekty na zakladé tzv. narodniho zachazeni. Pod-
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nik z ¢lenské zemé miize otevrit v jiné dcefinou spolec¢nost, organizac¢ni slozku ne-
bo zastupitelskou kancelar bez omezeni.

Dcerina spole¢nost
Dceriné spolecnosti jsou samostatné pravni subjekty rizeny zahrani¢ni mateiskou
spolecnosti a je majetkem statu, ve kterém dcerina spolecnost sidli. Podléha mist-
nim zakonim, které upravuji zaloZeni a vznik spolec¢nosti a podnika na vlastni ucet
a riziko a vlastni jménem. Materska spolecnost bud' v zahranici zaloZi iplné novou
firmu anebo dojde k odkupu néjaké spolupracujici spolec¢nosti (tzv. akvizici) po-
ptipadé ke spole¢nému podnikani (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2014).
Motivaci k zaloZeni dceriné spole¢nosti v zahranic¢i byva tuzba materské spo-
le¢nosti dovazet a distribuovat vyrobky a sluzby na cilovy zahranic¢ni trh. Dcefina
spolecnost je odpovédna za realizaci obchodu, prodej, logistiku a hospodarské vy-
sledky. Nespornou vyhodou zaloZeni dcefiné organizace je pritomnost na cilovém
trhu, bezprostiedni kontakt se zakazniky, pristup k informacim, moZnost adaptace
vyrobki dle prani a potreb zakazniki, poskytovani servisu a poradenskych sluzeb
a tedy celkova konkurenceschopnost mistnim podnikéim (Machkova, Cernohlavko-
v4, Sato a kol.,, 2014).

Joint venture

Joint venture neboli spole¢né podnikani predstavuje formu podobnou strategické
alianci, kterd ma nizsi stupen integrace a spoluprace nez slouceni. Jde o dohodu
mezi dvéma nebo vice podniky ohledné spoluprace ohledné vyroby produktu
¢i poskytovani sluzeb na zakladé spolecného vlastnictvi a fizeni. V praxi se mutze-
me setkat s tim, Ze nadnarodni spolec¢nost se spoji s lokalni firmou a spolecné vy-
tvori vlastni dcefinou spolecnost. Jedna se o rychlou expanzi diky vytvoiené distri-
buci, odbératelské siti a znalostech lokalni firmy o teritoriu. Toto spojeni vede
k vytvoreni silné konkurenceschopnosti podniku a uspofe nadkladii oproti 100%
vlastnictvi mistniho podniku (Strach, 2009).

Zahranic¢ni pobocka a reprezentac¢ni kancelar

Machkova, Cernohlavkova, Sato a kolektiv (2014) uvadi, Ze tyto formy nemaji
vlastni pravni subjektivitu, ale i pfes to mohou plnit obdobné funkce jako dceriné
spolecnosti diky bezprostiedni pfitomnosti na zahrani¢nim trhu. Nicméné, nemo-
hou uzavirat smluvni zavazky, vyvijeji v zahrani¢i ¢innosti, které podporuji ob-
chodni aktivity na cilovém trhu. Jako forma podpory slouzi pojiSténi investic proti
rizikim pro Ceské pravnické osoby podnikajici v zahranic¢i u EGAP.
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B Vretena HP 68 a CROCOdoff

Obr.16  Vretena HP 68 a Crocodoff
Zdroj: Novibra, 2016
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C Trzby spolecnosti Novibra Boskovice s. r. o.
a jejich vyvoj

Tab.8  Triby spoletnosti Novibra Boskovice s. r. 0. v tis. K&
Rok Amerika Evropa Asie Ostatni Celkem
2006 6334 387359 386851 2 897 783 441
2007 2924 449432 503429 2399 958 184
2008 2408 280451 222599 1983 507 441
2009 1588 163796 173362 3641 342 387
2010 1638 403776 361262 2227 768 903
2011 979 494085 390358 296 885718
2012 819 338585 315458 641 655503
2013 3346 351309 378524 195 733374
2014 2581 522698 511357 1249 1037 885
2015 1875 478138 604 492 1218 1085723

Zdroj: Vyro¢ni zpravy spolecnosti Novibra Boskovice s. r. o.
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Tab.9  Vyvoj trzeb spole¢nosti Novibra Boskovice s. r. 0.
Obdobi Amerika Evropa Asie
2006/2007 -53,84% 16,02% 30,14 %
2007/2008 -17,65% -37,60% -55,78%
2008/2009 -34,05% -41,60% -22,12%
2009/2010 314% 146,51% 108,39 %
2010/2011 -40,23%  22,37% 8,05 %
2011/2012 -16,34% -31,47% -19,19%
2012/2013 308,55% 378%  1999%
2013/2014 -2286% 4879%  3509%
2014/2015 -27,35% -852% 18,21%

Zdroj: Vyroc¢ni zpravy spolec¢nosti Novibra Boskovice s. 1. 0.

Ostatni
-17,19 %
-17,34 %
83,61 %
-38,84 %
-86,71 %
116,55 %
-69,58 %
540,51 %

-2,48 %

Celkem
22,30 %
-47,04 %
-32,53%
124,57 %
15,19 %
-25,99 %
11,88 %
41,52 %

4,61 %
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D Spradaci stroje v Asii a Oceanii

2010 Installed Spinning Capecitios Ship 2002-2011 Shipments 2011
Country Spindies |___Spindies
(destination) Short- Long- | O-ERotors | Short- Long- |O-ERotors | Short- Long- | O-ERotors
Staple | _Staple® Staple | Staple Suple | Suple

Australia 1,800 58,000 3,000 264 - - - - -
Bshrain 46,000 - 500 14,400 . 480 - - -
Bangladesh 7,275,991 15000 187,243| 4,087,288 420 70724 639,180 - 4,920
Cambodia - - - 26,880 5,880 - - - 5
China 120,000,000| 3,600,000 2,260,000| 56,896,300| 650,088| 2340332| 8904248 23400] 388248
Hong Kong, China 129,000 24,000 14,864 54,468 4,620 288 - - =
India 45350,000{ 990,000] 750,000| 19,135,184 20604 | 224950 | 2,486,206 1,182 37,632
Indonesia 8819577| 103000] 117,288| 2308732 25520 40256] 516888 . 4,900
fran * 2,200,000 110,000 88,000 321,900 192,254 16816 1,104 14,292 -
raq 200,000 15,000 15,000 - - - - - -
Isroel - - - 2,100 . - - - -
Japan 984,000| 473,000 12,000 42,848 684 768 1,152 - -
Jordan 16,000 2,000 500 - - 24 - - 200
Kazakhstan 200,000 - 50,000 63,744 . 19,900 - - -
Kirghizstan 64,000 1,000 - - - - - - -
Korea, P.R. B g - 17,840 < 400 = : -
Korea, Rep. 1,179,100| 686,000 13508| 646,708 14,256 5492| 118464 - 432
Malaysia 600,000 35,000 6000 63600 2940 7128 - - 4,200
Mongolia . - - - 1,404 - - 22 -
Myanmar 250,000 . 1,600| 301,140 11,760 3,600 - - -
Nepal 79,000 - - 70,656 = - - - -
New Zealand . 70,000 . - 1,440 - - 720 -
Pakistan 10,625,565 35000 169,202 5,069,616 6748 9040| 192562 - .
Philippines 250,000 13,000 50,000 - - - - - -
Singapore 3 3,000 = = - = - = -
Sdi Lanka 29,000 : 200 7,104 3 - 7,104 C .
Syria 770,000 32,000 27,000 405,744 29,344 21816 33744 - 3,180
Todzhikistan 221,000 4,000 53,000 42,824 5 269 - j 5
Taiwan, China 1,358675| 250,000 68,534 23,436 750 10448 540 - 3992
Thailand 3,622,000 65,000 48,000| 555774 8724 2444 40962 ; 1,120
Turkmenistan 160,000 1,000 25000| 171,856 - 13568 26,800 - -
UA. Emirates - - . 71,138 8976 - - 8976 -
Uzbekistan 1,446,410 3,000 99,728 632,060 - 22604| 159236 . 10,128
Vietnam 3,656,756 2000] 104348| 2388984 11,340 35766| 328512 - 4,200
ASIA&OCEANIA  |209533874| 65%0000] 4154483| e3382,188] 904232 2890730| 13458782 |  as792]| 4e3 152

Obr.17  Spradaci stroje v Asii a Oceanii

Zdroj: Interni materidly firmy
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E Spradaci stroje v Evropé

2010 in Capacities | _Cumulative Sh 20022011 Shipments 2011

Country Spindk Spindles Spindles

(destination) Short- Long- | O-ERotors| Short- Long- |O-ERotors | Short- Long- | O-ERotors

Staple | _Staple® Staple | staple Staple | _Staple

Albania 180,000 - - - - - - - -
Armenia 45,000 - 15,000 - - - - - -
Azerbaijen 140,000 - 45,000 4200 - 4,960 - - 980
Belarus 125,522 3,900 31,568 17,400 8,400 3384 - 6,000 752
Bosnia & Herz. 100,000 - - g a = . = :
Buigaria 640,000 40,000 68,000 17.808 15,876 - - - -
Croatia 14,23 3,000 2,840 - - - - - :
Czech Republic 175,168 25,000 32814 8,496 24,576 4676 - 1,440 -
Estonia 113,000 - 60,000 - - - - - -
Georgia 50,000 -| 15000 - - - - - -
Hungary 55,400 19,000 = = 240 = = =
Lithuania 221,800 7.000 23,100 - - = = e =
Macedonia 240,000 - - - - - - - -
Moldova = -l 20760 - - 7,488 - - 2,160
Poland 9,000 240,000 3,200 21,552 2,568 = 5,040 -
Romania 120,000 418,000 15,000 G 10,752 = = = =
Russia 485,000 500,000 790,000 7,200 6,776 39,712 - - 200
Serbla -l 30000 - - - - - - -
Slovakia 8,700 - - 8,120 - 256 2,880 = g
Stovenia 38,000 - -l 22108 - - 912 - -
Ukraine 900,000 2,000 275,000 - - 5240 - - 200
EUROPE, EAST mﬂ 1287900) 1.406282| 107880)  e3074| 68860 37%2) 12480 4272
Austria 126524)  33000| 13796 13824 - 15,296 144 - 1,308
Belgium 24912 128,000 11,904 = 864 5,184 = - 216
France 43200] 223,000 25,800 - 4338 1824 - 240
Germany 88,932 95,000 5,174 42360 36712 4,280 - - -
Greece 640,000\ 200000f  17.500| 83520 3w 1,248 - - -
freland 23000 45000 - - - - - - -
ftaly 1,204971| 2,657,000 71,465 219,028 104,644 19,208 = 8,808 1,664
Netherlands 9,000| 24,000 7,000 - 420 2,000 - - 1,800
Norway - 20,000 - - 352 - - - -
Portugal 860,100| 310,000 36,200 30,720 8,064 7016 5,760 - 1,224
Spain 72700| 275000f  29800| 30816 8,036 19,860 2304 - 1318
Switzerland 48,000 30,000 1,500 14,412 1,056 9% 540 - -
UK. ) 130,000 135,000 35,000 - 1,632 - - - -
- EUROPE, WEST | s2na| airsoc0) 255133 434es0| 134|  75812 8748 sgos| 7768
Turkey 6500000] 743000] 600,000| 33%0278| 315620| 364472| 628034 32384 35220
Eootnotes on page 10

Obr.18  Spradaci stroje v Evropé

Zdroj: Interni materialy firmy
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F Spradaci stroje celosvétové

2010 Installed Spinning Capacities | Cu Shi 20022011 "~ Shipments 2011

Continent Spindles dles Spindies
{destination) Short- | Long- | O-ERotors Ms’h Long. | OERotors [~ Short- | Long- | O-ERotors

| Stple | Stepi’ ] | Suwple | Suple | | Ouple | Suple |
AFRICA 555/,768|  254568| 169,524 869,800|  34764|  36252| 20280 2,016 9,504
AMERICA, NORTH 5599000 908000| 470800| 393332| 299e¢| 1e6536| 59376 - 18076
AMERICA, SOUTH 9450750| 701,000| 509.938| 731.458| 79.152| 18888| 154708 8784| 3417
ASIA & OCEANIA 209533874| 6590000 4,154,483| 93382186 | 90423 | 2800730| 13456782|  48792| 463,152
EUROPE, EAST 3680826 1287.900| 1408282| 107880| s3074| 68860 3792 12,480 4212
EUROPE, WEST 3271,339| 4,179000| 255139| ‘434680| 133420| 75812 8748 8,808 7.768
EUROPE, OTHERS  6500000| 743000 600000| 3390278| 315620| 3e4472| 628034 32384] 35220
woRlD faussissr Wt 7560,164| 99200514 | 1670225| 3791360| 14381718] 113244] sT2188

Note to Tables

® Due to a less sy ic reporting sy the data for capacities in the long-staple (wool) sector are in most cases effectively
rough estimates.

Obr.19  Spradaci stroje celosvétove

Zdroj: Interni materidly firmy
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G Investicni prilezitosti v Iranu v oblasti

textilniho prumyslu

.,

Investment Opportunities - Summary Sheet
({According to the Investment Priorities of The Ministry of Industry, Mine and Trade)

1<ndustriallf Mine/ Trade Field:
Spinning, VWeaving, Dying, Printing & Finishing of Cotton Fabric System Textila

2- Proposed Annual Capacity:
50 million Sgm

3- Fixed Capital Investment Project Volume (million$):

150

4- Proposed Appropriate Places (Provinces) for Establishment:

Isfa

han, Yazd, Semnan, Zanjan, Qazvin, Khorasan, East Azerbaijan, Fars

§- The Major Consuming Raw Materials:
All Kinds of Spun Yarn in Cotton Fabric System (Cotbon, Polyester, Viscosa), Color and
Chemicals for Finishing

&- Raw Material Source: Domestic Source B Forelgn Source B

7-1

nfrastructural Status:

Water Supply: B Electricity: B Gas: B

Tra

neportation Network: Road ¥ Railway E Marine O Alr @&

Explanations (Investment flald in establishing required infrastructurals is
offered, in case the governmental infrastructure is not prepared.):

B- Required Modern Technologles:

Spinning: Rimg (with Suitable Fine Yarn)

Weaving: Projectile Wefl Insertion System and Air jet

DOnyeing and Finishing: Systems with Minimum Water Consumption
Printing: Digital System and Inkjat

9- Type of Cooperation:

941
8-2
8-3
9-4
8-5

- Joint Ventura

- Foreign Direct Investment (100% Forelgn Investment)

- Under License Production

- Under Brand Production

- Know How Transfer and Developing the Existing R&D Units

EOOOR/

Obr.20 Investi¢ni piileZitosti v franu v oblasti textilniho priimyslu podle irdnského Ministerstva
primyslu a obchodu

Zdroj: MIMT, 2016a
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H Investi¢ni priority Iranu v oblasti
textilniho primyslu

{ i \" L R of IRAN
w Mimistry of Industry, Mine & Trade

EISJL‘ code List of Investment Priorities j

1711 %ilk Yam and Fabric
2430 High Deneir and High Modulus Mylon and Polyester Filaments

2430 All kinds of Filaments and Micro Filaments

1711 Fine Cotton Yamn Spinning

1711 Spinning & Weaving, Dying, Printing & Finishing of Woolen and
Worsted Fabric System

1711 Spinning, Weaving, Dying, Printing, & Finishing of Conton Fabric System

1712 Weaving, Dying, Printing, & Finishing of Knitting System

1711 Anti Bacrerial Fabrics
1711 Fabric of Black Chador/ Veil
1711 Mano Fabrics
17 Textile Products Using Manotechnology & Biotechnology
1711 Technical Fabrics & Textiles

1810 lean Garments
1810 Garments
17 Medical Textiles

17 Textile and Leather Industries

Obr.21  Investi¢ni priority Iranu v oblasti textilniho priimyslu podle iranského Ministerstva
primyslu a obchodu

Zdroj: MIMT, 2016b
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I Seznam vybranych vyrobcii textilnich
stroju a vyrobcii textilii

Vyrobci textilnich stroju

Ghadir textile Co. - Yazd

Iemaa textile machinery engineering & research - Tehran
Iran samen Co. - Tehran

Iran Textile Ind’s Co. — Tabriz

Panje Gaman Co. - Tehran

Tehran B-Tex Co. - Tehran

Saratex - Tehran

Rock Chemie - Tehran

Vyrobci textilii

Kabir Ris Tehran - Tehran

Maanriss Textile Company - Isfahan
West Spinning & Carpet Co. - Tehran
Zarrinnakh - Tehran

Behbaf.Co - Qom

Yazdbaf.Co - Yazd

Babakan Textile Co. - Tehran

Broujerd Textile Co. - Boroujerd
Choukha Textile Co. - Sari

Foumenat Spinning & Weaving Co. - Rasht
Ghaemshahr Textile Co. - Ghaemshahr
Gherghereh Ziba Spinning Co. - Tehran
Mazandaran Textile Co. - Ghaemshahr
Nassaji Garb Co. - Kermashah

Nassajie Baftehaie Kerman Co. - Kerman
Shadris Co. - Yazd

Zabol Spinning & Weaving Co. - Zabol
Kavir Semnan Textile - Semnan
Asfahar Yazd Woolen Co. - Yazd

Zar Nakh Azar Spinning Co. -Tabriz
Risan Yadak P.].S. - Mehriz




