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Anotace

Cilem této bakalarské prace je vybrat nejvhodnéjsi formu vstupu pro vybranou firmu na
konkrétni zahranicni trh. Teoreticka ¢ast bakalaiské prace popisuje predevsim ruzné formy
vstupu na zahrani¢ni trhy, véetné jejich vyhod a nevyhod. V nasledujici c¢asti je
charakterizovana firma Ski Jump Suites Snowy, ktera ma v planu rozsitit se na zahrani¢ni
trhy. Praktickd cast analyzuje vybrany konkrétni zahranicni trh pomoci PEST analyzy.
Vybranym zahrani¢nim trhem je Rakousko. V praci je vymezen klicovy segment pro
expanzi na zahrani¢ni trhy a mozna konkurence. V zavére€né Casti této bakalatské prace je
navrZzena nejvhodnéj§i metoda vstupu na rakousky trh pro vybranou firmu a nastinéna

komunikaéni, distribu¢ni a cenova strategie pro dany trh.

Klicova slova

Analyza zahrani¢niho trhu, formy vstupu na zahrani¢ni trh, mezinarodni obchod, PEST

analyza



Annotation

Entry of the Selected company to the Foreign Market

The aim of this bachelor’s thesis is to select the most suitable form of entry for a selected
company into a specific foreign market. The theoretical part of the bachelor thesis
describes mainly various forms of entry into foreign markets, including their advantages
and disadvantages. The following section describes the company Ski Jump Suites Snowy,
which plans to expand to foreign markets. The practical part analyzes a selected specific
foreign market using PEST analysis. The selected foreign market is Austria. The thesis
defines a key segment for expansion into foreign markets and possible competition. The
final part of this bachelor thesis proposes the most suitable method of entering the Austrian
market for a selected company and outlines the communication, distribution and pricing

strategy for the Austrian market.

KeyWords

Analysis of foreign market, International trade, Forms of entering foreign market, PEST

analysis
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Uvod

Mezinarodni obchod je v sou¢asné dobé rozvinuty po celém svété a neustale se vyviji.
Postupem ¢asu se staval dilezitéj$im elementem ekonomickych vztahti. Postupné vznikalo
prostiedi, jako je napiiklad Evropska Unie, kterd umoziuje podnikiim snadny pfistup na
zahraniéni trhy, diky téméf zadnym obchodnim bariérdm. Firmy tak maji moznost v dne$ni
dob¢ nabizet své produkty a sluzby celosvétove. Na vSech trzich panuje silnd konkurence a
méni se spotebni chovani zdkaznikti. Kazd4 firma chce vynikat a dokazat, Ze je lepSi nez
ostatni. Aby se udrZela na trhu, musi mit néco specidlniho, byt v urcitych ohledech
jedine¢na. Zaroven 1 kazda narodnost je nécim specifickd. Zakaznici po celém svété mayji
odlisné preference a nazory. Na svétovych trzich je tedy podstatné porozumét 1

jednotlivym zakazniktim.

Cilem prace je vybrat nejlepsi formu vstupu pro zvolenou firmu na konkrétni zahrani¢ni

trh a stanovit doporuceni, jak nejlépe na trh vstoupit.

Firma, kterd by se rada rozsitila na zahrani¢ni trhy, se jmenuje Ski Jump Suites Snowy.
Jedna se o ceskou firmu, jez se zabyva vyrobou kombinéz pro skokany na lyzich. Tato

firma je jiz dobrou povést vybudovala, a proto se rozhodla k expanzi na zahrani¢ni trh.

Teoretickd Cast bakalaiské prace se vénuje predevSim formam vstupu na zahrani¢ni trhy,
které lze rozdélit do tii zékladnich skupin, jimiz jsou vyvozni operace, formy vstupu
nenarocné na kapitalové investice a kapitdlové vstupy na zahrani¢ni trh. Dale jsou v této
Casti detailn¢ rozebrany jednotlivé vybrané formy vstupu na zahrani¢ni trhy. Teoreticka
¢ast slouzi jako podklad pro praktickou ¢ast prace. Okrajové se v praci uvadi informace o

zakaznicich a o konkurenci.

V praktické casti je charakterizovana firma Ski Jump Suites Snowy. Nasledné& je provedena
Pest analyza konkrétniho zahrani¢niho trhu. Vybranym zahrani¢nim trhem je Rakousko.
Dale je popsan klicovy segment a mozna konkurence. V posledni ¢asti této bakalaiské
prace jsou navrzeny nejvhodngj$i metody vstupu na rakousky trh. Dale je nastinéna

komunika¢ni, distribu¢ni a cenova strategie pro vybranou firmu na rakouském trhu.
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1. Zakaznik

Kazda spoleCnost se snazi ze své podnikatelské ¢innosti vytézit penézni zisk. V prvé fadé
by se m¢l podnikatel zaméfit na pozadavky, preference a zajmy zékaznika, nebot’ kli¢

k dosaZeni zisku spoc¢iva zejména v uspokojovani potieb zakazniki (Jakubikova, 2013).

Podnik by bez zakazniki neexistoval a neprosperoval. Je tedy nezbytné porozumét
cilovym zakaznikim, jejich pfanim a tuzbam. Cim vét$i mira uspokojeni potfeb zakaznika,
tim vetsi pravdépodobnost k dosazeni konkurenéni vyhody na cilovém trhu (Blazkova,
2007).

Nikoli jen kulturné odliSné firmy vstupuji na mezinarodni trhy, 1 zakaznici pochazeji
Z raznych koutd svéta, sriznym stupném ekonomického vyvoje, neztotoziuji se se
stejnymi hodnotami a kazdy ma svou vlasti historii. Kazda zemé se li§i a ma svou
zavedenou legislativu, vlastni zvyky, etické normy a ndbozenské zvyklosti. Existuji zde
ekonomické faktory jako disponibilni dichody, které maji zietelny vliv na kupni schopnost
zékaznika. OdliSnost se nenachazi jen mezi stity samotnymi, ale také naptiklad mezi
severni a jizni Casti daného statu, nebo mezi venkovem a méstem. Sociokulturni faktory
jsou takové faktory, které souviseji predev§im s ndkupnim chovanim zakaznik. Mohou
mit vliv na vybér znacky, zptisobu nakupu a uziti vyrobku nebo sluzby. Pistup ke kulture
se utvari v prubéhu zivota a Cloveka ovliviiuje zejména prostiedi a okoli, kde sam vyrusta.
Kulturni pestrost je dilezitym prvkem, ktery umoznuje zékaznikovi zastavat riiznorodé

postoje, ndzory a normy nebo vyznavat jakékoli nabozenstvi.

Na svétovych trzich je tedy podstatné porozumét jednotlivym elementim konkrétni zemé,
mezi tyto elementy lze zatadit jazykové schopnosti, ndbozenské vyznani, miru vzdélani a
zaroven uroven gramotnosti, hodnoty, které jedinec uznava, participaci v politice, vztah
k designu a barvam, zptsob k jednani v obchodé, dochvilnost, ale i na prvni pohled
nevyrazny faktor, jako vzdalenost pfi rozhovoru. Je nutné byt obezietny s prekladem texti,
s uzitim jmen produktli a slogant, nebot’ jazykové rozdily mohou byt velkou bariérou pii
komunikaci se zdkaznikem. Né&kterym zakaznikiim také zaleZi na tom, kde se produkt
vyrobil a z jaké zemé& pochazi. Nekteti davaji prednost domaci produkei a jini produktim
dovazenym. S tim mohou souviset pojmy xenofobie a xenofilie. ,,Xenofobie je strach

Z cehokoli ciziho a neznamého, tj. i zcizich produktiu. Xenofilie je naproti tomu
15



uprednostnovani cizich produktii. “(Ptikrylova, 2019, str. 244). Kladné ¢i zaporné dale
ovliviiuji rozhodnuti o nakupu zndmé stereotypy, které o zemich panuji a jsou zaloZzeny na

minulych zku$enostech zakaznika. Casto uz viak nejsou pravdou (Ptikrylova, 2019).
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2. Segmentace

Spolecnosti 21. stoleti musi provést peclivou segmentaci trhu, jestli cht&ji byt Gspésné a
prosperujici. Situace na trzich se vyviji stale rychleji, konkurent pfibyva a zakaznici tak
maji na globalnim trhu Sirokou $kalu nabizenych produktt a sluzeb. Pro nékteré zakazniky
uz neni kvalita zbozi nebo sluzby prioritou ¢islo 1. Naro¢néjsich zadkaznikli ptibyva a
spole¢nosti aktivné hledaji skulinky na konkrétnich trzich, vykazujici jedinecné potieby a

prani (Weinstein, 2004).

,Segmentace trhu je koncepcni rozdéleni trhu na relativné homogenni skupiny
spotiebitelii, sdilejicich jednu nebo vice vyznamnych spolecnych viastnosti, s cilem 1épe
vyhovét kazdé z nich* (Jakubikova, 2013, str. 162). Segmentace je kliCovym nastrojem v
marketingu a tvofi zaklad pro uCinnou strategii na mezinarodnich trzich. V ramci
segmentacniho vyzkumu se analyzuji trhy, jez maji dobry ptfedpoklad pro dany produkt
nebo sluzbu a hledaji se na trzich mezery, které mohou znamenat pftileZitost pro rozsifeni

podnikatelské ¢innosti (Weinstein, 2004).

Hlavnim cilem segmentace trhu je lepSi konkurenceschopnost spole¢nosti na trhu a
moznost vyhovét konkrétnim potfebam zakaznikli. Prosperovat bude spolecnost
pravdépodobnéji, kdyz se zaméfi na oblasti, ve kterych se orientuje a muze nejlépe
poslouzit svym zakaznikiim. Mezi konkrétnéjsi cile patfi zvySeny prodej, vyssi podil na

trhu, lep$i image a dobré jméno firmy (Weinstein, 2004).

2.1 Segmentacni kritéria

Segmentacnich kritérii je nékolik a kazdy autor je vymezuje odliSn€. Mezi nejcastéji
pouzivana kritéria se fadi charakteristika demografickd, geografickd, psychografickd a
behaviordlni. Demografickd segmentace je velmi pouzivand a obliben4 metoda, jelikoz déli
zakazniky dle v€ku, pohlavi, pfijmu, povolani, vzdélani, narodnosti, spoleCenské vrstvy
nebo podle naboZenstvi. Tyto informace se daji ziskat velice snadno a velice rychle.
Geograficka segmentace ¢leni trh dle rozmisténi obyvatel, obvykle podle kontinentii, zemi,
regiont ¢i velikosti mésta, hustoty osidleni dané oblasti nebo i podnebi. Psychograficka

charakteristika zkouma a popisuje psychologické projevy zakaznika, jeho osobnostni rysy i
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zivotni hodnoty a z danych tdaji utvaii konkrétni segmenty. Behavioralni prvky zahrnuji
proménné spojené piimo s ndkupnim chovanim a jedna se zejména o znalost vyrobku, o

reakci na dany vyrobek, postoj k vyrobku a jeho pouziti (Keller, 2007).
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3. Konkurence

Podnik musi monitorovat nejen své zékazniky, ale také konkurenci, at’ uz stavajici nebo
potencialni. Konkurenty nazyvame takové firmy, které na trhu nabizeji téméf identické
produkty a zamétuji se na stejné potieby zédkaznikli. Podnik musi brat své konkurenty jako
potencialni hrozby, nebot’ mohou napiiklad vyvinout lepsi, kvalitnéj$i produkt, a Iépe tak
ptilakat zakazniky. Je vyhodou znat jejich dlouhodoby zamér ¢innosti k dosazeni urcitého
cile, aby mohla byt zavedena urcitd opatfeni. Firma by si méla opatfit potfebné informace o
konkurenci, naptiklad o jejich zdmérech, silnych a slabych strankach. Po zkoumani téchto
informaci je firma schopna rozvinout svou strategii, najit své silné stranky a konkuren¢ni
vyhodu. Data o konkurentech musi byt pravideln¢ aktualizovdna a na jejich zakladé

piizpisobovat strategii (Svatos, 2009).

Na marketingovou strategii jednotlivych vyvozcti ma vliv 1 konkurence. Kazda firma chce
vynikat a dokdzat, Ze je lepSi nez ostatni. Aby se udrZela na trhu, musi mit néco
specialniho, byt v uréitych ohledech jedine¢na. Spole¢nost, ktera se rozhodne vstoupit na
zahrani¢ni trhy, by si nejdiive méla zjistit informace o mistni konkurenci, kterd by se
neméla v zddném piipad¢é podcenovat. Konkuren¢ni vyhoda znamena provadét dilezité
véci ucinné a spravné. Firma vSak musi mit dostatecné informace a povédomi o tom, co je

pro spotiebitele spravné (Albaum, 2016).

Spolecnosti maji moznost v dnesni dobé prodéavat své produkty a sluzby zdkaznikiim po
celém svété, pokud se jim to vyplati a vytézi z toho zisk. Soucasn¢ také nakupuji od
dodavateli po celém svété, pokud to je nakladové levnéjsi a kvalitnéj$i nez nabidka
tuzemsky dodavatel. Spolecnosti spolu navziajem neustidle soupefi a spoluprace se
zahraniénimi partnery je pro né casto vyhodnéjsi. To vyustilo v pojem globalni
dodavatelské fetézce. Jedna se o vyvoj, ktery postupné ménil vyrobu, uskutectiovani
prodeje a distribuci zdkaznikim. Globalni dodavatelské fetézce nejsou uméle vytvoreny a
vlada ani Zddna konkrétni zem¢ nestdla za jejich vznikem. Postupné se vyvijeli, vzdy se
samy organizovali a neustale se rozsifovali po celém svété, diky vytrvalé konkurenci a
spolupraci mezi spolecnostmi usilujicimi o zisk plisobicimi pfes statni hranice. Spole¢nosti
musi mit schopnost hledat a nachazet konkuren¢ni vyhody na vSech trzich, bez ohledu na

statni hranice a bez ohledu na narodnost dodavatelii (obchodnich partnertt) ¢i jejich statni
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prislusnost. Na uspéch v mezindrodnim obchod¢ maji vysoky vliv globalni dodavatelské

fetézce (Forbes, 2018).
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4. Formy vstupu firem na mezinarodni trhy

Svétovy obchod je historicky nejvyznamnéjsi soucast ekonomickych vztahii a dominuje
V oblasti mezinarodni délby prace ve vétSin€ stath sveéta. Nové se vyskytuji hlavné
administrativni bariéry zahrani¢niho obchodu a naopak tradi¢ni zanikaji. Silnd mezinarodni

konkurence panuje v této dob¢ na vsech trzich (Svatos, 2009).

Podnik musi u€init zasadni rozhodnuti o tom, jakym zplisobem vstoupi na zahrani¢ni trh a
jak na daném trhu bude operovat. Zvoleny zplsob vstupu je kliCovym strategickym
rozhodnutim podniku. Existuje celda fada forem vstupu na zahranicni trh (Machkova,

2015).

Zpusob vstupu je vybiran na zéklad¢ internich schopnosti, strategickych cili a vnéj$iho
prostiedi firmy. Podnik musi zvazit vyhody a nevyhody jednotlivych vstupti, které se lisi v
zévislosti na mezindrodni strategii rozSifovani a na vykonnosti. Rlizné metody vstupu
vyzaduji jiné urovné kapitdlovych investic, organiza¢nich a manaZerskych schopnosti,

kontrolniho mechanismu a mistni piitomnosti (Oortwijn, 2011).

Vybér konkrétni formy vstupu dale ovliviiuje potencial cilového trhu, rizikovost podnikani
na cilovém zahrani¢nim trhu a celkova konkurenceschopnost firmy v mezindrodnim

prostiedi (Machkova, 2015).

Metody vstupu na zahrani¢ni trhy by mély byt v souladu se strategickymi cili spolenosti.
Volba vstupu je ovlivilovana mezinarodni strategii, kterou firma stanovila pro expanzi na
zahrani¢ni trh. Metody vstupu na trh nemusi byt vzdy motivovany stejnou mezinarodni
strategii a na urcitych trzich se mohou lisit, proto je metoda vstupu firmy vzdy zvolena pro
konkrétni zahrani¢ni trh. Aby spolecnost mohla dosdhnout udrzitelného ristu na
mezinarodnich trzich, musi stanovit komplexni plan, vymezujici cile, které povedou k
rozhodujicim marketingovym operacim. Zahrani¢ni obchod, byt jen pokus o realizaci
mezinarodnich aktivit, je pro spole¢nost nedocenitelnou zkuSenosti. Firma se musi

ztotoznit s veétsi a vetsi sofistikovanosti a odhodlanim (Albaum, 2016).

Existuji 2 pfistupy pii vybéru zplisobu vstupu: prostiednictvim zkuSenosti nebo analyzou.

Spole¢nost se mize rozhodnout na zéklad¢ svych vlastnich ¢i cizich zkuSenosti, naptiklad
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firem konkurenénich ¢i jinych. Naproti tomu ke stejnému zavéru nebo k jakémukoli
jinému muze dojit po provedeni analyzy. V obou ptistupech je konecny vysledek zalozen
na potiebach a schopnostech spole¢nosti. Pii rozhodovani se berou v Gvahu interni i externi
faktory. Bez ohledu na pfistup pouzity pii vybéru rezimu vstupu by mél byt vybér zalozen
na alternativé, kterda by méla pfinést nejvétsi zisk. Mnoho z vybérovych kritérii ma

kvalitativni charakter a ¢asto se brani jakémukoli pokusu o kvantifikaci (Albaum, 2016).

Pfedtim neZ podnik piekro¢i hranice zem¢, mél by si urCit své mezinarodni cile a
pozadovanou vySi zahrani¢niho zisku. Majorita podnikli uskuteciiuje své podnikatelské
¢innosti v zahrani¢i nejprve v malé mife a néktefi ani nemaji potiebu do budoucna sve
podnikani rozSifovat, protoze pokladaji zahrani¢ni obchod za druhotady. Dalsi chtéji
dosdhnout vétsiho podilu na zahranicnim trhu a né€kdy se mulZe stat, Ze uptednostiiuji

zahrani¢ni podnikani pfed domacim (Kotler, 2007).

Zalezi také na tom, v jakém poctu a typu zemi chce firma podnikat a zéroven jakou
rychlosti chce na trhy expandovat. Vybér zemé ovliviiuje produkt, populace a jeji ptijmy,
politika, geografie a jiné faktory. Vybrané trhy jsou nasledné dikladné zkoumdany a
hodnoceny obvykle podle faktorti, tykajicich se velikosti a rastu trhu, miry rizika,
konkurenceschopnosti a nakladl na podnikani s cilem zjistit ptedpoklad uspéchu podnikani

a navratnosti investic na danych trzich (Kotler, 2007).

Formy vstupu firem na zahrani¢ni trhy je mozno vy¢lenit do tii skupin:

-vyvozni operace

-formy nenarocné na kapitalové investice

-kapitalové vstupy podnikd na zahrani¢ni trhy (Machkovéa, 2015)
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4.1  Vyvozni operace

Piivod vyvoznich operaci saha daleko do historie a vyvoz je dlouhodob¢ tradi¢ni formou
vstupu na zahrani¢ni trhy. Vyvozni operace jsou casto povazovany za jedny
Z nejjednodussich a nejméné nakladnych forem vstupu. Jestlize chce byt firma na
zahrani¢nim trhu Uspé$nd a ma v planu rozsitit své podnikatelské aktivity, musi vynalozit
nemalo penéznich prostiedki do oddéleni marketingu, operujictho na mezinarodnich
trzich. Firma se musi adaptovat podminkdm daného trhu a uzplsobit pro tyto podminky
marketingovou strategii, zahrnujici vyrobkovou politiku, distribu¢ni cesty, cenovou
strategii a strategii komunika¢ni. Pro vyvoz existuje mnoho obchodnich metod, které jsou
realizovany na zakladé¢ smluvnich vztahti a vybér metody zavisi na vice faktorech,
jmenovité¢ piimo na vyrobku ¢i sluzbé, na obchodnépolitickych podminkach, vybéru
obchodniho partnera nebo na efektivnosti zahrani¢nich operaci. Mezi vyvozni operace se
fadi prostfednické vztahy, vyhradni distribuce, obchodni vztahy, komisionaiské vztahy,

piimy vyvoz a v neposledni fad€ exportni aliance (Machkova, 2015).

4.2 Formy vstupu nenaroc¢né na kapitalové investice

Pro tyto formy vstupu se firma miize rozhodnout v situaci, kdy chce, aby se jeho vyrobky
¢i sluzby vyskytovaly na daném zahrani¢nim trhu, ale nepldnuje do zahrani¢nich aktivit
vkladat zna¢né financni prostiedky. Zajem o kapitdlové nenaro¢né formy vstupu na
mezinarodni trhy roste a mezi divody patii predevSim uspory ndkladi a investicni rizika

pti podnikani v zemich, kde se ¢asto méni podnikatelské podminky.

Nejéastéji pouzivané formy vstupu na zahrani¢ni trhy nenaro¢né na kapitalové investice
jsou nasledujici:

-licen¢ni obchody
-franchising
-smlouvy o fizeni

-outsourcing
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-mezinarodni vyrobni kooperace (Machkové, 2015)

4.3 Kapitalové vstupy podniki na zahrani¢ni trhy

Kapitalové vstupy podnikli na zahrani¢ni trhy charakterizuje investicni naroc¢nost, tj. zZe
podnikatel musi vynalozit velké mnozstvi finan¢nich prosttedkt.. Kapitalové vstupy jsou
vyuzivany predev§im vEétS§imi firmami a obvykle mivaji formu ptimych nebo portfoliovych
investic. Priliv zahrani¢nich investic kladn¢ ptisobi na svétovou ekonomiku. Zahrani¢ni
investofi rozvijeji podniky, vytvaii nové technologie a umoziuji vznik novych pracovnich
pozic. Ve vétSin€ zemi se podnikatelé, ktefi investuji do zahranici, setkavaji s podporou od
statu a to ve form¢ danovych i celnich tlev, grant ¢i dotaci. Kapitdlovymi vstupy jsou
investice na zelené louce, akvizice a flze. Firma musi zvazit specificnost odvétvi, kulturni
nejednotnost zemé ¢i obchodnépolitické, marketingové a ndkladové faktory, které maji vliv

na volbu vstupu (Machkova, 2015).
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5. Vybrané formy vstupu na zahranicni trh

V této kapitole budou detailné popsany vybrané formy vstupu na zahrani¢ni trhy.
Konkrétné bude rozebrana vyhradni distribuce, obchodni zastoupeni, pfimy export,
mezinarodni vyrobni kooperace a licence. Tyto formy vstupu byly vybrany, protoze jsou
nejvhodnéj$imi formami vstupu pro firmu, jejiz charakteristika bude popsana v praktické

¢asti. Firma ma v planu rozsifit se na zahrani¢ni trhy.

5.1  Vyhradni distribuce

Vyhradni distribuce znamena, ze pouze vyhradni distributor ma pravo na predem urenych
trzich nabizet konkrétni produkt nebo sluzby daného podniku. Je nutné operovat
s exkluzivitou velice Setrn€. Distributor mize mit n€kolik oznafeni. Pro vSechny vsak
plati, ze distribuuje na vlastni Gcet a poskytuje vyrobky ¢i sluzby vlastnim jménem. Je
nutné operovat s exkluzivitou velice Setrné. Exkluzivitu lze rozdélit do dvou skupin,

piesnéji na exkluzivitu teritorialni a oborovou (Svatos, 2009).

Smlouva o vyhradni distribuci neni upravena zdkonem. Na zéklad¢ smlouvy o vyhradni
distribuci je dodavatel povinen dodat vSechny nebo ¢ast svych produkti pouze odbérateli,
ktery bude tyto vyrobky prodavat jako vyhradni prodejce na konkrétnim Gzemi. Smlouva o
vyhradni distribuci je obvykle obchodni smlouvou, kde je ud€leno pravo na vyhradni
prodej. Smlouva o vyhradni distribuci vytvari trvaly zdvazek (Bilgin, 2020). Jak jiz bylo
feCeno, smlouva o vyhradni distribuci obsahuje, které zbozi vyhradni distributor smi
prodavat a vymezuje uzemi, na kterém miiZze prodavat. Jednd se o smlouvu, kterd ma
pisemny charakter. Vyhradni distribuce m4, jako kazd4 forma vstupu, urcité¢ vyhody a

nevyhody. Které jsou zaznamenané v nasledujici tabulce. (Machkova, 2015).
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Tabulka 1: Vyhody a nevyhody vyhradni distribuce

Vyhody

Pomérné rychly zptisob vstupu na
zahrani¢ni trh
Ptilezitost vstupu na vzdalenéjsi trhy, a i na
trhy, kde se ocekava nizsi ziskovost, ale
vyrobce chce, aby se jeho produkt na daném
trhu vyskytoval.

Ztrata primého kontaktu s trhem
Vyhradni distributor neobstara distribuci
produktti a nesplni tak predem stanovené

kvoty prodeje. Tato situace miize vyustit az
k Uplnému zablokovani vstupu na konkrétni
trh.

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Machkova, 2015

5.1.1 Piggyback

Piggyback je jednou ze smluvnich moznosti vyhradni distribuce, jak vstoupit na

mezinarodni trh bez Uvazku kapitélu v zahrani¢i. Jedna se o kooperaci vice firem v rdmci

identické oblasti podnikatelské c¢innosti pii exportu. Je to situace, pii které velké a

popularni firmy dévaji ne tak velkym firmam, snazicim se prodat své produkty na trhu,

k dispozici své distribu¢ni cesty. Piggyback je vyuzivan i vét§imi firmami na trzich, které

management ozna¢i za méné vyznamné a nema v planu na danych trzich vynalozit zna¢né

prostiedky pro stavbu novych distribu¢nich siti. Mezi pozitivni stranky piggybackingu

patii ovéfené¢ marketingové a logistické sluzby firmy a jeji predeslé zkuSenosti, dale

moznost kontroly cen a uspory nakladii. Nevyhodou pro obchodnika mtze byt zpoplatnéni

distribu¢nich cest. Obchodnik také nemulze v plné mife monitorovat kvalitu a rozsah

distribuce a je v podstaté zavisly na dané velké firmé (Strach, 2009).

5.2  Obchodni zastoupeni

Zprostredkovatel, neboli zastupce, vykondva Cinnost cizim jménem, piesnéji jménem

podniku, ktery exportuje do zahrani¢i a to na jeho ucet. Existuje mnoho riznych zemi,

jejichz podniky maji odlisné preference a kazdy se zaméfuje na jiny smér podnikani.

Né&které zemé se zabyvaji vyrobou znackovych produktd a jiné se orientuji na anonymni

vyrobky. Na znackové zbozi se soustfed’uji ptredev§im staty, které jsou ekonomicky

vyspelé, protoze za né obdrzi vyssi finanni obnos nez u zbozi anonymniho. Znacka
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reprezentuje kvalitni zbozi, ddva moznost zakaznikovi snadnéji se orientovat v nabidce a
poptavce, piedstavuje vyssi ceny a zaroven tak i vysSsi zisky. Zprostfedkovatel obstarava
exportérovi budouci klienty a vysledna smlouva ptedstavuje kolektivni praci vyvozce,

zprosttedkovatele a dovozce (Svatos, 2009).

Smlouva o obchodnim zastoupeni musi definovat smluvni strany a obsahovat predmét
smlouvy, ktery se odviji od konkrétni zahrani¢ni strategie podniku. Pfedmét smlouvy
predstavuje vymezeni produktt, které bude v daném teritoriu poskytovat. Smlouva o
obchodnim zastoupeni je sjednana na dobu urcitou ¢i neurcitou. Po vyprSeni doby urcité,
zanikd zavazek zastupce. Smlouva na dobu neurcitou by méla zahrnovat vypovédni lhiitu.
Smlouva mize byt vypovézena i piedCasné napiiklad v situaci, kdy dojde Kk poruseni
podminek. Po pteruSeni kontraktu ma zastupce povinnost odevzdat zastoupenému vSechny
jim poskytnuté dokumenty. Nicméné, 1 nadale maji obchodni zéastupci povinnost udrzet

obchodni tajemstvi (Machkova, 2014).

Povinnosti obchodniho zastupce je provozovat c¢innost pro zastoupeného poctive,
s vysokym stupném odbornosti a v dobré vife. V nové pravni Gpravé jsou povinnosti
zestruénény a obchodni zéstupci jsou jiz jen povinni nakladat s ¢innosti s co nejveétsi
odbornou péci. Obchodni zastupce by mél vSak i1 nadale jednat v dobré vife a vyuzivat v
zajmu zastoupen¢ho veskerych svych profesionalnich schopnosti. Obchodni zastupce ma
pravo za jeho vykonanou ¢innost obdrzet odménu neboli provizi, jejiz vyse je obvykle
zminéna ve smlouvé o zprostiedkovani nebo ve smlouvé o obchodnim zastoupeni

(Hospodaiské noviny, 2013).

I zastoupeny ma rizné povinnosti. Zastoupeny musi dat zastupci k dispozici nezbytné
dokumenty, nejcastéji v podobe¢ vzorkt, cenikil a katalogli a zdrovett musi podat informace
o skuteCnostech, tykajicich se jeho obchodni ¢innosti, naptiklad o své komunikac¢ni

strategii na zahrani¢nim trhu ¢i o potencidlnich prekazkéch distribuce (Machkova, 2014).

Pfi nevyhradnim zastoupeni mize podnik na trhu spolupracovat s vice zastupci. Existuje
nevyhradni zastoupeni zbozové a teritorialni. Pfi zbozové nevyhradnosti se nevyhradni
zprostfedkovatel mliZze zaobirat i jinym zboZim, nez které podnik exportuje. Je tieba zvazit
vSechna negativa a pozitiva. Nevyhradni zastoupeni nelze piijmout v piipadé, kdy

zprostfedkovatel prodava konkurencnim podnikiim. Teritoridlni nevyhradni zastoupeni
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urcuje vymezené uzemi, kde mize zastupce provadét obchodni ¢innost. Je nutné zajistit,
aby se na jednom a tom samém trhu nevyskytovali 2 zastupci, piisobici proti sobég, tato

situace by mohla byt matouci a vyUstit v niz$i prodej (Svatos, 2009).

Vyhradni zastoupeni znamena, ze vyvazejici podnik nemtize na ur¢eném teritoriu vyuzivat
sluzeb jinych zastupci a soucasné¢ obchodni zastupce nesmi poskytovat
zprosttedkovatelskou Cinnost jinym osobam. Zastupci trvaji na smlouvé o vyhradnim
zastoupeni obzvlast’ v oborech souvisejicich s investicemi. Zastoupeny se muze vystavit
Jistému riziku, kdyz zastupce nemd na daném trhu dostatecné postaveni nebo nizkou

kapacitu pro soustavné zpracovavani vyty¢eného tizemi (Machkova, 2014).

Mezi hlavni nevyhody patii provize zastupctim, které zna¢né zvysuji cenu a jeji kalkulace
je oblas zatézovana pravé odménou zastupcl. Je podstatné, zabyvat se detailné
vyhodnocenim bonity kone¢ného zdkaznika, jeho povésti a garancim, nebot’ zastupce ruci
za odbératele. Zastupce obvykle neptebira zdruku za inkaso, ale jeho provize se od néj
odviji. Negativni strankou zprostiedkovatelského vztahu miize byt nerespektovani
loajality, které se projevuje tim, ze zastupce vykonava obchodni aktivitu pro ob¢ strany

(Svatog, 2009).

Realizaci obchodniho =zastoupeni stézuji nejednotné mezinarodni pravni upravy
zastupitelskych vztahti. Staty maji odlisné legislativni upravy. Zastupitelska sit’ se tvori
Vv zahrani¢i velmi slozité a jeji kvalita ovlivituje uspéch podniku na mezinarodnim trhu.
Vybér dobrého obchodniho zastupce je klicovym rozhodnutim podniku, jelikoz zéastupce
piimo reprezentuje vybrany podnik. Jestlize nedokéze vynalozit dostate¢né usili, neodvadi
kvalitni praci a nema zdani o problematice exportovaného zbozi, mize to mit negativni

vliv a dopad, image na vyvozni podnik (Machkova, 2014).

Je nezbytné, aby zdstupci dodrzovali a respektovali pfedem stanovené podminky, aby
jednali v co nejlep$im zajmu zastoupeného a uposlechli piikazii zastoupeného. Nékdy
Zastupci nabizeji 1 poradenské, servisni sluzby a zajist'uji skladovani vyrobkli nebo jsou
napomocni béhem vyfizovani reklamaci. Podrobny vycet toho, co mé zastupce na starost je
obsazen ve smlouvé. Zastupci, kromé jiného, realizuji funkci informacni, jejich Ukolem je
informovat o zménach situace na trhu a o vSech faktorech, které by mohly narusit zajmy

podniku (Machkova, 2014).
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5.3 Primy export

Piimy export realizuje vyrobce nebo vyvozce, ktery prodava své zbozi ptimo dovozci nebo
kupujicimu sidlicim v zahrani¢i. Transakéni tok mezi zemémi je uskute¢iiovan ptimo
podnikem vyrobce, zahrani¢ni marketingovou organizaci nebo zdkaznikem. Producent
mize vyuzit nékolika riznych zptsobt pro export ptimo ke kupujicimu, jenz ma sidlo na
daném zahrani¢nim trhu. Vyrobce ma moznost pouzit vicero zptisobti k tomu, aby zajistil
dodavky na konkrétni zahrani¢ni trh. Nazornou ukazkou je exportni oddéleni nebo divize z
domovské zemé. Obecné lze konstatovat, Ze bez ohledu na vybrany zplsob realizace
exportu, vzdy by se mélo promitnout néjaké odchyleni od domovského podniku (Albaum,
2016).

Metody vstupu by nemély byt povazovany za stalé a neménné. Jestlize dojde ke zméné
podminek na trhu, vstup na zahranicni trh se musi zménit také. Obecné vzato, ménici se
vyvozni strategie je dlikazem toho, Ze vyvoj vyvozu ma n€kolik fazi. U malych a stfednich
podnikt se fazovy model ptili§ neprojevuje, spise se mohou spolecnosti ,,narodit globalni*.
To znamena, ze na jejich budouci zapojeni do exportu mé znacny vliv jejich chovani kratce
po zaloZeni. Globalni firma je definovana jako spolecnost, ve které pochazi nejméné 25% z
jejich celkovych trzeb z exportu a vyznacuje se internacionalizaci do nékolika let od svého
zalozeni. Méfitkem internacionalizace je obrat ze zahrani¢nich trhti a vzdalenost na trhu.

Opravdove narozené globaly ptisobi na vice a vzdalenych trzich (Albaum, 2016).

Vyrobce by mél zalozit néjaky typ vyvozniho oddé€leni nebo divize v domovské zemi,
pokud méa v planu exportovat piimo. Toto vyvozni oddéleni nebo divize se miize
bezprostiedné zapojit do vyvozu, nebo mize poskytovat exportni marketingové sluzby za

ucelem koordinace a fizeni ¢innosti ostatnich zavislych organizaci na zahrani¢nich trzich

(Albaum, 2016).

Pro kazdého vyrobce se hodi jiny specificky typ. Vybér typu zalezi na mnoha faktorech,
jako je povaha produktu, velikost spolecnosti, jak dlouho spolecnost vyvazi, ocekavany
potencidlni objem zahrani¢niho prodeje, podkladova filosofie fizeni smérem k podnikani v
mezinarodnim méfitku, organizacni struktura spole¢nosti a rozsah, v jakém mohou byt bud’
existujici firemni zdroje pfidéleny na exportni aktivity, nebo dal§i potifebné zdroje
(Albaum, 2016).
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Export je nejjednodussi zptisob jak vstoupit na zahrani¢ni trh. Podnik mtze obcas pasivné
vyvazet své prebytky, nebo se miize snazit aktivné expandovat na urcity trh. V kazdém
ptipad¢ vyrabi veskeré zbozi v domovské zemi. Své zbozi muze, ale nemusi upravit pro
cilovy exportni trh. Vyvoz pfedstavuje nejmensi zménu v sortimentu, organizaci a

investi¢nich poslani (Kotler, 2007).

Prodavajici maze zvolit piimy vyvoz, kdy si vlastni vyvozy fidi sim. Pfimy vyvoz lze
realizovat vice zptisoby. Komunikace prostfednictvim internetu umoziuje v dnesni dobé i
malym spolecnostem rozsiteni na zahranicni trhy. Internet je v této dobé povazovan za
ucinné médium, slouzici k ziskavani vyvoznich informaci a pokynt, pro vyzkum trhu,

objednavky a platby zahrani¢nich zakaznikd za komodity (Kotler, 2007).

Hlavni vyhody a nevyhody jsou zaznamenany v tabulce.

Tabulka 2: Vyhody a nevyhody piimého vyvozu

V¢Etsi potencial navratnosti investice V¢étsi rizikovost
Ptimy kontakt se zahrani¢nim trhem Nakladnéjsi investice
Ptimy kontakt se zakazniky Nutnd ptitomnost specializovanych
Moznost realizace vlastni marketingové zaméstnancu
strategie Dobra znalost podminek na trhu
Lepsi a snadnéjsi kontrolovatelnost Jazykové bariéry
vyrobki, jejich cen a distribuce Celni a danova opatieni
MozZné problémy s distribuci

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Strach, 2009

Kotler rozliSuje 4 typy piimého vyvozu. Prvnim typem je domaci exportni oddéleni nebo
divize, zajiStujici servisni sluzby. Do budoucna se mize stidt autonomnim exportnim
oddélenim s vlastnimi vysledky. Druhym typem je zamotiskd prodejni pobocka nebo
dcefind firma, kterd je zodpovédnd za prodej a distribuci, popiipadé skladovani i
komunikaci. Jedna se o misto, kde podnik poskytuje sluzby zédkaznikiim a kde si mohou
prohlédnout zbozi. Zahrani¢ni pobocka zajistuje lepsi zastoupeni a miru kontroly nad
programem na zahrani¢nim trhu a obvykle slouZi jako pfedvadéci centrum nebo jako
zakaznické stiedisko. Nasleduji cestujici exportni prodejni zastupci, neboli obchodni
zastupcli, ktefi pochdzi z domovské zemé, a spolecnost je vysild do zahrani¢i, aby vyhledali
potencialné vhodny trh a nové pfilezitosti. Poslednim typem jsou distributofi nebo agenti

sidlici v cizin€. Podnik muZe vyuzit zahrani¢nich distributort, ktefi nakupuji zbozi do
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svého vlastnictvi, nebo zahrani¢nich zastupcu, ktefi prodavaji zbozi jménem podniku.
Jednaji omezenymi nebo exkluzivnimi pravy na daném trhu. Spole¢nosti prostifednictvim
pfimého ¢i nepfimého exportu zkoumaji terén, pted tim, nez se rozhodnou v zahranici

vybudovat vyrobni kapacity a zahaji produkci (Kotler, 2013).

5.4 Mezinarodni vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperace se vyznacuje roz¢lenénim produkce na vice fazi, které
vykonavaji producenti z riznych zemi. Kone¢ny produkt je poté dohotoven jednim, nebo
vice vyrobci a kooperace probiha na riznych Grovnich. Spoluprace se mize tykat i vyvoje
a vyzkumu, distribuce 1 poskytovani jinych sluzeb. Mezinarodni vyrobni kooperace nema
piesné¢ pojmenovanou smlouvu a jeji forma neni pfedepsana. Smluvni partnefi se proto
musi shodnout na podobé a obsahu jejich konkrétni smlouvy. Vyrobni partnefi maji
moznost se rizné podilet na nakladech na riizné soucastky nebo kone¢né produkty, maji
k dispozici vice vyrobnich a finan¢nich zdroji, jiné vyzkumné-vyvojove Kkapacity,
individualni know-how nebo odlisné danové a celni poplatky v zemich. Mezinarodni
kooperace snizuje celkové naklady a zvySuje moznost lepSiho postaveni na mezinarodnich

trzich (Machkova, 2014).

55 Licence

Licenci smi udélit ¢loveék, ktery ma k vyuziti pfedmétu absolutni pravo. V jeho pravomoci
je zamezit jinému c¢lovéku v uzivani urCeného predmétu, ma pravo podat Zzalobu,
pozadovat nahradu Skody nebo pfiméfené zadostiu¢inéni. Nicméné, majitel mize dojit k

nazoru, ze poskytne licenci na pfedmét danému Cloveku (Maly, 2002).

Udé¢leni licence funguje nasledovné. Smluvni strany (poskytovatel licence) a nabyvatel
licence spolu uzaviraji smluvni dohodu, jejiZ principem je udéleni prava nabyvateli licence
na néco ve vlastnictvi poskytovatele licence. Licence se miiZe tykat jednoho nebo nékolika
atributli, vcetné technologie, know-how, vyrobniho procesu, ochranné zndmky, ndzvu
zna¢ky, loga, designu produktu, marketingového procesu a dalSich typl znalosti a

obchodnich tajemstvi (Albaum, 2016).
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Aby byla licen¢ni smlouva platnd, vyzaduje pisemnou podobu. Méla by obsahovat patticné
nalezitosti: vymezeni smluvnich stran, urceni pfedmétu a prav k nému, rozsah vykoni
prava, casové trvani, oblast, kde nabyvatel smi vykondvat ¢innost a v neposledni fad¢ vysi

uplaty, finan¢ni ¢astky (Maly, 2002).

V licen¢nich smlouvach musi byt stanoveno, jak postupovat pii sporu mezi
poskytovatelem a nabyvatelem. Dale by smlouva méla obsahovat, za jakych podminek
muze poskytovatel licence nebo nabyvatel licence ukonéit dohodu a jak se piipadné v této
situaci naloZi s ochrannymi znamkami, patenty, sublicencemi nebo jinymi formami

dusevniho vlastnictvi (Albaum, 2016).

Tabulka 3: Vyhody a nevyhody licencovani

Vyhody
Rychlost vstupu na cilovy zahraniéni trh Mensi moznost kontroly nabyvatele licence
Bez nutnosti vynaloZeni investi¢nich prostiedki ,»Vypéstovani si konkurence*
Neni potieba zakladat vlastni vyrobni zakladnu Riziko ztraty dobrého jména firmy

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Strach, 2009

Dle situace a predmétu licence se rozliSuji nasledujici licence:

licence vyhradni, ktera se ud€luje obvykle jedné konkrétni osobé v urcité oblasti
 licence nevyhradni
e licence trvala, ptikladem je koup¢ softwaru v obchod¢, pravo na n¢j nam zlstava

e licence na dobu urcitou, kterd je Casové omezena a jedna se napiiklad o vysilaci

prava nebo licence k divadelnimu pfedstaveni (Managementmania, 2019).
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6. Charakteristika firmy Ski Jump Suites Snowy

Po soukromém rozhovoru s majitelem spole¢nosti byly zjistény nasledujici informace. Ski
Jump Suites Snowy je nové vybudovana firma existujici necely rok. Firma se primarné
zabyva vyrobou a prodejem zavodnich skokanskych kombinéz. Majitel se pohybuje
Vv tomto odvétvi sportu jiz od détstvi a v tuto chvili je zaméstnancem piasobicim prave
v tomto oboru. Majitel se rozhodl provozovat tuto podnikatelskou ¢innost, protoze v Ceské
republice jiny producent kombinéz nebyl a do dnesniho dne ani neni. To znamena, ze v CR

nema konkurenci. Dal§im motivem bylo dodat kvalitni kombinézy pro ¢eské zavodniky.

Misto a distribuce produktu je realizovana prostiednictvim ptimého osobniho prodeje.
Vyroba sidli v Libereckém kraji, kde se zaroven nachazi vétSina potencionalnich

zakaznikl. Dodavka produktd ostatnim zakaznikiim je feSena individualné.

Kazda kombinéza je vyrobena zdvodnikovi na miru dle jeho télesnych proporci. Kazdy
usity kus je unikatni. VSe je Sité v souladu s pravidly a pozadavky Mezinarodni lyzaiské
federace. Ta stanovuje odlisné provedeni pro muze, Zzeny i déti. Ski Jump Suites Snowy
nabizi zhotoveni v riznych barevnych kombinacich, zalezi také na aktudlné dostupnych
materialech a osobnich preferencich zavodnika. Ke kazdému zhotovenému kusu je
dostupny poprodejni servis ve form¢ velikostni Gipravy, aby se piipadné predeslo nezadouci

diskvalifikaci ze soutéze.

Material je zabezpeCovan prostfednictvim zahrani¢nich vyrobc. Na trhu se pohybuji
pouze dva producenti vhodnych latek, jelikoz schvaleni produkce certifikovanych latek
Mezinarodni lyZatfskou federaci je velmi ¢asové naroc¢né a komplikované. Prvni firmou je
Svycarska znacka Schoeller Textil AG, ktera spada do skupiny Albers & CO.AG. Druha
spole¢nost pochazi z Némecka a nazyva se Meininger Jumpsuits GmbH. Oba producenti
dovazeji kvalitni sortiment. A¢koliv se sobé cenové rovnaji, absence Svycarska v Evropské
unii a zéné volného obchodu ¢ini odbér od prvniho uvedeného producenta znaéné
komplikovanéjs§im. Z toho divodu byl alesponi pro zacatek preferovan odbér pouze od
némeckého dodavatele. Ostatni dodavky potiebného vstupniho materidlu jsou

zabezpecovany prostiednictvim velkoobchodu s galanterii YKK Czech spol. s.r.o.
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Prvotnim planem bylo uspokojit potieby zejména Eeskych sportovct, tudiz je v této chvili
hlavnim odbératelem Svaz lyzait Ceské republiky a jednotlivé sportovni kluby.
Podnik by se rad rozsitil na zahrani¢ni trh. V budoucnu je mozné pocitat se zajmem
tvofenym také ze strany ostatnich narodd, které svoji vlastni vyrobu kombinéz doposud

nezahdjily.

Jedna se o velmi specificky spotfebni vyrobek s pomérné kratkou zivotnosti a z tohoto
davodu je poptavka po produktu znaéné neelastickd. Je nutno brat v potaz urcitou
sezénnost produkce. Nejvétsi poptavka je zaznamenavana v pribéhu zimniho obdobi
(hlavné v obdobi vrcholti jako jsou OH, MS), kdy probih& hlavni skokanska sezona. V 1été
se predpokladd pouze minimalni odbér, ale opak je pravdou, nebot’ probihd testovani

novych véci. V jarnich mésicich je odbyt zcela nulovy.

Firmu v soucasné dob¢ tvoii majitel, ktery zafizuje ucetnictvi, marketing, komunikaci
s koncovym zékaznikem, inovaci stfihli a upravy kombinéz na samotnych zavodech.
Dalsim je trenér, ktery stiihd vétSinu stfihli, je Casten na findlni Gpravé kombinéz u
Svadlen a tpravu kombinéz na zavodech, tak, aby nedochazelo k diskvalifikacim. Samotné
kombinézy kompletuji dvé Svadleny, které maji rozdélené ukoly, tak, aby jim Sla prace

hezky od ruky — jedna kompletuje hlavni dily a druha déla kompletace.

Cena vyrobku se lisi v zavislosti na typu a spotifebé materidlu a pohybuje se standardné¢ od
7000 do 10 000 K¢ v¢. DPH. Détské kombinézy jsou levnéjsi. Tyto ¢astky jsou stanoveny

na zaklad¢ vypracované kalkulace odhadovanych nakladi na 1 kus produkce.

Velikost trhu neni tak velkd, aby se nutné musely vynaklddat penézni prosttedky na
propagaci produktu, formu osobniho sdé¢leni lze povazovat za dostateCnou. Podnik klade

diiraz na vytvateni dlouhodobych dobrych vztahi se zakazniky (Sablatura, 2020).
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/. Analyza zahrani¢niho trhu

Nez se podnik zacne rozhlizet po zahrani¢nich trzich, je dulezité, aby byl na piipadnou
expanzi dobie ptipraven. Pfed vstupem na zahrani¢ni trh je nezbytné provést analyzu trhu.
V kazdém rozhodovani hraji klicovou roli relevantni a véasné informace, naptiklad znalost
zakladni ekonomickych a statistickych tdaju o zvoleném trhu, strukturu vykonnosti
ekonomiky dané zem¢ aj. Kvalitni (relevantni) informace o zahrani¢nim trhu snizuji riziko
pii vstupu na dany trh a upeviiuji celkovou konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim

prostiedi (Podnikatel.cz, 2016).

Vzhledem ke specificnosti produktu majitel zohled'tiuje pii vybéru vhodného zahrani¢niho
trhu predevSim pocet skokani v jednotlivych zemich a jejich uspéSnost. Po peclivém
zvazeni vSech moznych zemi je nejvhodnéjSim feSenim Rakousko, které ma nespocet
excelentnich zavodnikt v této discipliné a geograficky vyhodnou polohu pro pfipadnou

distribuci. Firma se tedy bude snazit proniknout na rakousky trh.

7.1 Pest analyza Rakouska

PEST analyza je analyza makrookoli a d¢li se na 4 zakladni skupiny — faktory politické a
legislativni, socialni a kulturni, ekonomické a technologické. Tyto 4 skupiny se povazuji za
klicové soucasti vnéjsiho okoli a mizou riznou mirou ovlivnit podnik. Podnik vpodstaté
nemuize aktivné toto okoli ovlivnit, nicméné¢ muize ho svym rozhodovanim c¢asteéné

usmérnit (Sedlackova, 2006).

7.1.1 Politicko-pravni prostiedi

Rakousko je federativni parlamentni republikou, kterou je mozné rozdélit do 9 spolkovych
zemi (Bundeslinder). Ufednim jazykem je némecky jazyk a oficidlni ménou je euro.
Rakousko se stalo ¢lenem Schengenského prostoru 1. prosince 2007 (Europa, 2020).
Rakousko vstoupilo do EU 1. 1. 1995. Kromé¢ EU je Rakousko c¢lenem nékolika
mezindrodnich organizaci, naptiklad: OSN, WB, OECD, WTO, IMF a WHO
(Advantageaustria, 2020)
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Hlavou stétu je prezident, kterym se stal 26. ledna 2017 Alexander van der Bellen a v Cele
vlady stoji spolkovy kanclét Sebastian Kurz (od 7. ledna 2020), jeho zastupcem je Werner
Kloger (od 7. ledna 2020). Spolkovy kanclét ma vykonné pravomoci. Prezident je volen
pfimym lidovym hlasovanim na Sestileté funk¢ni obdobi a kancléfe tradi¢né voli prezident
vétSinové strany v Narodni radé. Rada ministri je volena prezidentem po piedchozi

domluve s kanclétem (Nordeatrade, 2020).

Legislativa v Rakousku je dvoukomorova. Parlament se sklddd ze dvou komor a méa
nasledujici ndzvy: Narodni rada (Nationalrat) doIni komora a Spolkova rada (Bundesrat).
Nérodni rada, kterd ma 183 c¢lent a slouzi obvykle 4 roky, je volena pfimo obyvateli.
Spolkova rada ma 61 ¢lenti a ¢leny Spolkové rady voli zemské snémy spolkovych zemi na
obdobi 5 nebo 6 let. Prezident miZe rozpustit Narodni radu na doporuceni kancléte.
Federalni rada pouze prezkoumava pravni piedpisy piijaté Narodni radou a miize odlozit,
ale nikoli vetovat jeho pfijeti. VEtSina autorit, véetn€ policejni, spociva na federdlni vlade,
ale staty maji zna¢nou odpovédnost za zalezitosti socidlni péfe a mistni spravu

(Nordeatrade, 2020).

Moc soudni je tietim pilifem po moci zakonodarné a vykonné. Spolkovy Ustavni zakon
stanovuje, Ze obecna soudni moc nalezi vyhradné spolkové urovni. Soudni moc vystupuje
samostatné¢ a je oddélena od vykonné moci. Vykon jurisdikce v urCitych oblastech
provadéji 1 nezavislé soudni tribundly, které podl€¢haji specifickym pravidlim. Kromé
spolkoveho ministerstva spravedInosti, ktere stoji v ¢ele organizace soudnictvi a patfi mezi
nejvyssi spravni organy, zahrnuje soustava soudli obecné soudy, statni zastupitelstvi,
véznice a zafizeni probacnich sluzeb, které jsou uskuteciiovany predevSim soukromymi
subjekty. Stupné obecnych soudi se nelisi od Ceské republiky: okresni soudy, krajské
soudy, vyssi krajské soudy a nejvyssi soudy. Dale se v Rakousku nachazi jeden Ustavni a
jeden nejvyssi spravni soud. V lednu roku 2014 byl ziizen Spolkovy spravni soud a

Spolkovy finan¢ni soud, oba sidlici ve Vidni (Evropska Justice, 2018)

Vzhledem k dobré geografické poloze a vy$§imu finanénimu ohodnoceni je Rakousko
Casto vyhleddvanou zemi, jedna —li se o nabidku pracovnich pftileZitosti. K datu 1. kvétna
2011 jiz vyprselo ptechodné obdobi pro zemé, které vstoupily do Evropské Unie v roce
2004 (tedy véetné Ceské republiky). Obané jinych zemi si jiz nemusi obstaravat pracovni
povoleni, aby mohli vykonavat praci v Rakousku, a naptiklad ¢esti obCané jiz nepotiebuji
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ani povoleni k pobytu. Rakousko je socidlni stat a poskytuje nespocet vyhod pro své

zaméstnance (Prace v Rakousku, 2020)

Rakousko se tfadi mezi staty s nejbohatsi a nejvice rozvinou ekonomikou. Neni tedy divu,
7e pies tii sta mezinarodnich spole¢nosti sidli pravé v Rakousku (Advantageaustria, 2020).
Rakousko se muze pysSnit svymhlavnim méstem, Vidni, kde ma své sidlo nékolik
vyznamnych organizaci: Organizace spojenych ndrodi ve Vidni, Mezinarodni agentura
atomové energie, Organizace piipravné komise pro uUplny zakaz jadernych testd,
Organizace pro rozvoj prumyslu, Organizace zemi exportujici ropu, Organizace pro
bezpecnost a spolupraci v Evropé. Zaroven je Viden tietim Ufednim sidlem generalniho

tajemnika OSN (Advantageaustria, 2020).

V Rakousku maji moznost ¢eské spolecnosti uskutectiovat svou podnikatelskou ¢innost
dvéma formami. Jedna se o zavislou organiza¢ni slozku zahrani¢ni spolecnosti nebo
nezavislé dcefiné spolecnosti. Spolecnost s ru¢enim omezenym je nejobvyklejsi formou,
kterou zahrani¢ni investofi voli pro svou podnikatelskou ¢innost v Rakousku. V zakoné je
stanovena minimalni vyse kapitalu spole¢nosti, kterou musi podnikatel slozit a kterd ma

vétitelim poskytnout ur€ité zajisténi (BusinessInfo, 2019).

V Evropském parlamentu maji poslanci Rakouska 18 mist. RakuSané jsou pravidelné
pritomni na zasedani Rady EU, kde se schazeji ministti ¢lenskych stati, ktefi vyjednavaji o
legislativé EU. Pfedseda Rady Evropské unie se méni kazdych 6 mésict. Cinnost Rady
zastava stat, ktery ma v danou chvili svého piedsedu v ¢ele Rady. Rakouské predsednictvi
trvalo v druhé poloving roku 1998, prvni polovinu roku 2006 a druhou polovinu roku 2018.
Clenem Evropské komise je Johannes Hahna, ktery zodpovida za spravu a rozpodet.
Komise sidli ve vSech zemi EU a provozuje tzv. zastoupeni. Rakousko mé své stalé
zastoupeni v Bruselu, odtud je ve spojeni s riznymi organy a institucemi EU. Hlavnim
ukolem stalého zastoupeni je zabezpeceni nejlepSich rakouskych z4jmil a co nejucinng;si

uskutectiovani politiky EU (Europa, 2020).
7.1.2 Ekonomické prostredi
Rakousko patfi mezi nejvice stabilni a prosperujici staty EU. Jedna se o trzni ekonomiku se

silnym socidlnim zaméfenim. Rakousko se zabyva primyslovymi odvétvimi, avSak
3/


https://europa.eu/european-union/about-eu/institutions-bodies/european-parliament_cs
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http://ec.europa.eu/commission/commissioners/2019-2024/hahn_en

vyznamné dominuje také v tercidlnim sektoru neboli ve sluzbach. Mezi nejatraktivnéjsi
odvétvi lze zatadit potravinaiské a luxusni komodity, strojirenstvi, chemikélie a vyrobu
vozidel. V poslednich letech se v Rakousku rozsitil trend k ekologickému zeméd¢lstvi.
Ekologické farmy v Rakousku vykazuji na celkovém zemédélstvi podil 22 %. Produkce
vodni energie se neustale zvySuje, Rakousko je na Spi¢ce v oblasti vodni energie EU.
Rakousko méa ptirodni zdroje Zelezné rudy, barevnych kovii, dilezitych mineralii a zemin,
vlastni zdroje ropy a zemniho plynu. Vyznamnym pilitem rakouské ekonomiky je cestovni
ruch. Turisty lakaji pfedevs§im horské oblasti a piirodni jezera. V Rakousku se nachazi
jedna z nejvétsich prirodnich rezervaci ve stfedni Evropé. V mezinarodnim méfitku se
Rakousko stava stale vice strategickym mistem pfi jednanich, coz doklada velky pocet
vrcholnych schiizek a konferenci konanych v této zemi. Diky své geografické poloze je
Rakousko dillezitou tranzitni zemi mezi hospodaiskymi oblastmi Evropy. Zejména jde o

evropské dodavky energie, v€etné ropy, zemniho plynu a elektiiny (Austria, 2020).

Svétova banka uvadi, ze hruby domaci produkt v roce 2019 vystoupal na hodnotu 459,30
miliard USD. Tato hodnota pfedstavuje necelé 0,5 % svétové ekonomiky

(Tradingeconomics, 2020).
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Od roku 2013 se hospodaisky rast rok od roku neustdle zvySoval. Svého maxima dosahl
v roce 2017, kdy zvyseni bylo zplisobeno zejména realnou soukromou spotiebou, nartistem
vyroby, hrubymi investicemi a exportem. Hospodaisky rust se zvysil i diky prumyslové
vyrobé a vétsi poptavce po sluzbach a stavebnictvi. V roce 2018 je vidét mirny pokles

tempa rastu, ktery ptevazuje az do roku 2019 (BusinessInfo, 2019).

Ekonomika Rakouska v poslednich deseti letech vykazuje dobré vysledky. Reélny
hospodaisky domaci produkt na obyvatele byl v roce 2019 11. nejvyssi v OECD a 6.
nejvyssi v EU, mirné pfed Némeckem, Finskem a Belgii. Dle ukazatelti blahobytu ztstava
Rakousko zfetelné nad praimérem OECD s omezenymi nesrovnalostmi mezi skupinami

obyvatel a regiony, které svédci o vysoké mife socialni soudrznosti (OECD, 2020).

Tabulka 4: Makroekonomické udaje

_ 2015 _ 2016 _ 2017 _ 2018 _ 2019
Mira inflace 0,8 1,0 2,2 2,1 15
(procentuelné)
Mira 5,7 6,0 55 4,9 4,5
nezameéstnanosti
(procentuelné)

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: Rakouska narodni banka, Statistik Austria, WIFO, 2020

Mira inflace vykazovala od roku 2015 rist, ktery se zastavil v roce 2017. Od roku 2018 Ize
naproti tomu pozorovat mirny pokles inflace. V roce 2019 se na hodnot¢ inflace, ktera
¢inila 1,5 %, podilely pfedev§im rostouci ceny bydleni, vody, energii a restauracnich a

hotelovych zafizeni, dale ceny potravin a nealkoholickych napoji (BusinessInfo, 2019).

Od roku 2016 dochazi k postupnému snizovani miry nezaméstnanosti. Situace na trhu

prace vykazovala v roce 2019 dobré vysledky, hodnota miry nezaméstnanosti ve vysi 4,5

cvwvr

zaméstnanych prevazné v sektoru ubytovacich sluzeb a gastronomie, stavebnictvi, obchodu

a ve sluzbach (BusinessInfo, 2019).
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Obrazek 2: Priimérnd hrubd mzda ve vybranych stdtech
Zdroj: Vlastni zpracovani: podle: Finance.cz, 2019

V celé Evropé se ekonomika 1 mzdy vyvijeji velmi dobte. Nicméné zemé, jako je napiiklad
Neémecko a Rakousko se miizou pySnit vy§§imi mzdami. RakuSané pobiraji v priméru 103
487 K& mésiéné. Ceské mzdy zaostavaji oproti na§im zapadnim sousediim zhruba o dvé
tretiny. Ceského statistického ufad (CSU) uvadi, ze praimérna mésiéni nominalni mzda
v roce 2019 Cinila 34 105 K¢ (Finance, 2019).

Minimalni mzda neni v Rakousku uzakonéna a je ovliviiovana aktualni poptavkou na trhu.
Existuji zde ale kolektivni smlouvy, kterymi se ve vétSiné piipadi zaméstnanci a
zaméstnavatelé musi fidit. Kolektivni smlouva obsahuje dualezité informace o mzd€ a o
podminkéch s ni souvisejici (Injobin, 2020). Minimalni mzda v Ceské republice vzrostla
v roce 2019 na 13 350 (Finance, 2019).

Rakousky danovy systém tzv. dvou pilifovy systém, ktery se uplatiiuje v mnoha zemich. V
prvnim pilifi jsou danény dané ptimé. Od fyzickych osob se konkrétné vybird dai z piijmu,
kterd se li$i v zavislosti na vys$i pfijmu fyzické osoby (Einkommensteuer/ESt), naopak u

pravnickych osob se vybirad korporatni daii ze zisku (Korperschaftsteuer/KoSt).

V druhém pilifi se dani jiné formy transakci. Jedna se naptiklad o dan z pfidané hodnoty
(Umsatzsteuer/USt, resp. Mehrwertsteuer/MwSt.). Zivnostenskou dai, dafi z majetku nebo
dédickou dan obfané Rakouska neplati (BusinessInfo, 2019).

V ramci HDP se Rakousko ve svétovém Zzebiicku umistilo v roce 2018 na 26. misté, dale

na 30. misté¢ v celkovém vyvozu, 29. v celkovém dovozu a bylo leaderem v indexu
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ekonomické komplexnosti. Rakousky export €inil v roce 2018 176 miliard dolarii a import
179 miliard dolari. Obchodni bilance byla tedy v roce 2018 z&porna s hodnotou - 3,46
miliardy dolard (OEC, 2020).

Rakousko exportuje prevazné automobily, balené I€ky, jednotlivé casti vozidel, antiséra,
vakciny, toxiny a ochucené népoje. Naopak rakousky import zahrnuje rafinovanou a

surovou ropu, balena 1é¢iva, osobni automobily a jejich dily (OEC, 2020).

Nejvyznamnéjsi zemeé rakouského
exportu

B Némecko
= USA
Italie
Svycarsko

M Francie

Obréazek 3: Nejvyznamnéjsi zemé pro rakousky export
Zdroj: Vlastni zpracovani podle: OEC, 2020

Na grafu lze vidét, do jakych zemi Rakousko pfevazné exportuje. Nejvice vyvazi do
Némecka (50,9 B $), Spojenych statti (12,7 B $), Italie (11,3 B $), Svycarska (8,3 B $) a
Francie (7,48 B §). Naopak dovozy jsou zajistovany zejména Némeckem (70,4 B §), Italii
(12 B $), Ceskou republikou (8,8 B $), Svycarskem (7,72 B $) a Nizozemskem (6,47 B $)
(OEC, 2020).

Rakousko se fadi mezi hlavni obchodni partnery Ceské republiky. Hodnota vzajemného
obchodu v roce 2019 ¢&inila dle CSU 12,1 mld. EUR. Po Némecku a Italii se CR stala

tietim nejveétsim obchodnim partnerem Rakouska v ramci EU (Businessinfo, 2019).

Sektor sluzeb je dileZitym narodnim odvétvim, podil rakouského vyvozu sluzeb na HDP
se pohybuje v Rakousku okolo 17 %. Rakousky vyvoz sluzeb zahrnuje cestovni ruch,

dopravu, obchodni, technické, telekomunika¢ni a finanéni sluzby (Businessinfo, 2019).
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Vzijemny obchod CR a Rakouska vykazuje od roku 2004 trvale pasivni bilanci, coZ
potvrzuje saldo obchodu se sluzbami, které v roce 2019 dosahlo hodnoty -9,98 mld. K¢ a
bylo ovliviiovano pfedev§im cestovnim ruchem, poradenskymi, pojistovacimi a penzijnimi

sluzbami (BusinessInfo, 2019).

7.1.3 Socialné-kulturni prostiedi

Rakousko ma zhruba 9 milion obyvatel. Narodnostni sloZeni tvofi téméf z devadesati
procent Rakus$ané. Zbytek se skladd z cizincl, ktefi pochazeji ze Srbska a Cerné Hory,
Turecka, Bosny a Hercegoviny, Némecka a Chorvatska. Jak jiz bylo feCeno, ufednim
jazykem je némcina, kterou hovofi ptiblizné¢ 98 % obyvatel. Rakousko je po Némecku

jedinym statem, kde se hovoii némecky (Businessculture, 2019).

V Rakousku je zaruCena svoboda nabozenského vyznani. Vice neZ polovina RakuSani
(57,9 %) vyznava fimsko-katolické nabozenstvi. Dal§im vyznamnym nabozenstvim v
Rakousku je ortodoxni Kiestanstvi (8,8 %), Islam (7,9 %) a Evangelickeé vyznani (3,4 %.)
V Rakousku Ize také najit malou komunitu Zidt (0,1 %). Vétsina z nich jsou pfistéhovalci
z druhé svétové valky. K ateismu se v Rakousku hlasi 21,9 % obyvatel (Businessinfo,
2019).

Obecné lze tici, ze obyvatelé Rakouska jsou pievazné konzervativni lidé, ktefi kladou
velky diraz na tradice, pohostinnost, Cistotu a lasku k pfirod¢. Nicmén¢, RakuSané jsou
velmi pratelsti, pohostinni a jednaji s tctou ke kazdému. Pfi podnikani v Rakousku je
dilezit¢ si uvédomit, ze obchodni etiketa ma velky vyznam. Rakousko je silné
individualisticky a ohleduplny narod, a naopak vyZaduje vysoké standardy svych
obchodnich partneriu. Jakékoli neetické chovani miZe snizit Sanci na budouci obchodni

spolupraci (Businessculture, 2019).

Demografické slozeni obyvatelstva je zachyceno v nasledujici tabulce. Z tabulky vyplyva,

Ze nejvetsi podil na obyvatelstvu maji ob¢ané ve veéku 25-54 let a nejméné je obCanu ve

véku 15-24 let.
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Tabulka 5. Demografické slozeni obyvatelstva

0-14 let 15-24 let 25-54 let 55-64 let 65 let+

Zeny 605 065 451 248 1 831 669 641 389 991 621
Muzi 635 803 466 921 1831704 635 342 768 687
Celkem 1240 868 918 169 3663 373 1276 731 1760 308
Procentuelné 14,01 % 10,36 % 41,35% 14,41 % 19,87 %

Zdroj: Vlastni zpracovani podle: The World Factbook, 2020

Statistik Austria pfedpovida neustalé zvySovani populace Rakouska. V roce 2040 by se
podle statistickych udaji mélo rakouské obyvatelstvo navysit o 7 % na 9,43 miliont. S tim
souvisi 1 dramaticky nartst populace nad 65 let. V roce 2018 byl podil skupiny 65+ na
obyvatelstvu 18,8 %, v roce 2040 by tato vékova skupina dosdhnout 26,3 %. Jiz v roce
2023 Ize ocekavat, ze se populace Rakouska dostane pies hranici 9 miliont a to hlavné

diky migraci (Businessinfo, 2019)

7.1.1 Technologické prostiedi

Raku$ané jsou $piCkovymi inovatory. Z celkového HDP se 3 % vynakladaji na vyzkum a
vyvoj. V roce 2018 obsadilo Rakousko 12. misto na mezinarodni soutézi Consumer

Electronics Show v Las Vegas (Austria, 2020).

Rakouské spolecnosti dlouhodobé uznavaji environmentalni technologie, jejich vyzkum a
vyvoj se stale rozsifuje a jejich potencidl do budoucna je velky. Rakousky pomér vyzkumu
a vyvoje na HDP ve vysi 3,14 %, je nad primérem EU-28, €lenskych zemi OECD a USA
(Investinaustria, 2020). Rakousko se snazi dosahnout udrzitelného hospodaiského prostiedi
S nizkymi emisemi a s ekologicky Setrnymi a ucinné vyuzivajicimi zdroji. Rakouskeé
spole¢nosti si vybudovaly prestiz a jsou svétovymi leadery, pokud se jedna o ekologické

technologie (Austria, 2020).

Rakouské spolecnosti jsou na Spic¢ce nékolika ekologickych technologickych trzich. Pokud
se jedna o technologii Cisté energie, Rakousko se zaobird ptfedevSim vyrobou tepla
prostiednictvim tepelnych solarnich systémi a tepelnych cerpadel, systémii akumulace
tepla a inteligentnich elektrickych siti. Obecné je Rakousko leaderem v ekologické

vystavbé a konkrétnéji se zamétuje na vystavbu ekologicky SetrnéjSich budov. Kromé
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dobie zavedeného, rychle rostouciho a inovativniho sektoru environmentalnich technologii
jsou povazovany za hlavni hybné sily ekologickych inovaci v Rakousku vysoké
environmentalni standardy, dobfe fungujici zdkony na ochranu zivotniho prostfedi a riizné

finan¢ni pobidky souvisejici s Zivotnim prostfedim nabizené statem (Europa, 2020).

V ramci digitalizace Rakousko nezaostdva a neustale se snazi vice propojovat vyrobu s
modernimi informa¢nimi a komunika¢nimi technologiemi. Stim souvisi inteligentni
propojeni vyroby, od planovani, vyroby a logistiky az po vysoce kvalitni sluzby. Rakousko
ma dobry zéklad pro vyzkum a vyvoj pravé diky svym silnym strankdm v oblasti ICT,
mechatroniky a elektroniky. V rtiznych oblastech Rakouska se nachazi nékolik
kompetencnich center, které podporuji spolupraci mezi védou a obchodem (Investinaustria,

2020).

Odvétvi ICT v Rakousku se soustavné rozviji a posouva vpied diky inovativnim
programim vyzkumu a cilovému financovani. Sektor ICT v Rakousku vytvati kolem 8,6
% celkové hodnoty HDP a ro¢né¢ produkuje hodnotu 36,6 miliard. Dle Asociace
rakouského elektrotechnického a elektronického pramyslu sektor ICT zaméstnava v
Rakousku zhruba 290 000 obcanti. Rakouskd agentura pro podporu vyzkumu FFG fadi
Rakousko mezi ptfedni tfi evropské vyzkumné lokace v oblasti ICT. Naptiklad pomér

vyzkumu a vyvoje ve vyrobé ¢ipt je v rozmezi 10 az 15 %.

V Rakousku existuji také cilené programy financovani vyzkumu a vyvoje, mezi néz se radi
napiiklad zasttesujici program ,,ICT budoucnosti®. Pievazna cast vyzkumu v oblasti ICT se
provadi také v kompetenCnich centrech iniciativy financovani COMET (Competence
Centers forExcellent Technologies). Tato organizace zastituje ndklady az v hodnoté 1,5
miliardy EUR. Spole¢nosti a akademické instituce zde mohou pracovat na spole¢nych

vyzkumnych projektech obchodem (Investinaustria, 2020).

7.2 Vyhodnoceni

Po provedené analyze trhu mlZe nastat vybér nejvhodnéjsi formy vstupu na cilovy trh.
Firma se rozhodla expandovat na rakousky trh. CR a Rakousko jsou souéasti EU, a proto
jsou podminky pro vyvoz velice ptiznivé. Zarovenn ma Rakousko dobrou geografickou

polohu a je sousednim statem Ceské republiky, tudiz vzdalenost mezi témito dvéma staty
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neni velka. Rakousko je ekonomicky i politicky stabilni zemé, ktera se nebrani vzajemné
smén¢ zbozi. Rakousti skokani jsou uspésni, je jich hodn€ a na rakouském trhu se zddna
oficialni firma nezabyva vyrobou skokanskych kombinéz. Rakousky trh je vhodny pro

export vyrobkt firmy Ski Jump Suites Snowy.
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8. Potencionalni zakaznici

Jediny kliCovy zakaznicky segment je tvofen rakouskymi skokany na lyzich na
profesiondlni i amatérské tirovni. Protoze se jedna o jediny cilovy segment je nutnosti dbat
na jeho dlouhodobé udrzeni a zachovani dobrych vztahti. Toho bude dosazeno pomoci
vyroby kvalitniho produktu, poskytovanym poprodejnim servisem a vyslySenim

pozadavkl ze strany jednotlivych zakazniki.

Na celém svété existuje jen nckolik tisic aktivnich skokand. Dle rakouské lyzatské
asociace, nehledé na pohlavi, se v Rakousku vyskytuje 45 aktivnich skokant v reprezentaci
primo skoku na lyzich a 32 skokanii spadajici do kategorie severské kombinace. Dale je
nutno brat v Givahu i Zaky, amatéry a v soucasné dobé neaktivni sportovce. Piesny celkovy
pocet rakouskych profesiondlnich a amatérskych skokant neni znam, avSak uvadi se, ze v

Rakousku jich je celkem 300 (OESV, 2020).

Sportovcei se sdruzuji v celkem 26 klubech. Déle se déli dle vycvikovych skupin, oddili a
podle pohlavi. Nejvice zastoupenymi kluby v Rakousku jsou: SV Innsbruck-Bergisel, SKi
Club Mayrhofen, SK Saalfelden, SV Schwarzach, SC Bischofhofen a SC Seekirchen
(OESV, 2020).

Zaroven se od sebe znacné lisi primérné pocty potiebnych kusti kombinéz pro kazdého
jednotlivého zavodnika. Vrcholovi reprezentanti dosahujici nejvyssi vykonnosti potiebuji
jako absolutni minimum 10-20 kusi ro¢né. S klesajici vykonnosti az po amatérskou
uroven zaroven klesa potieba novych kombinéz. Na§ ¢esky reprezentant Roman Koudelka
jich naptiklad leto$ni sezonu spotieboval 22 a minuly rok dokonce 32. Ngjaci
profesiondlové dosahnou az na pocet 40. Oproti tomu amatér jich ro¢né potiebuje 2-3.
Zékaznici z tad profesionalii jsou schopni zaplatit za 1 kus az 600 EUR, amatérsti skokani
okolo 200-350 EUR (Sablatura, 2020).

Zakaznici se o Ceské firmé dozvédi prostfednictvim webovych stranek Skijumping-
snowy.cz, osobni nabidkou na zdvodech nebo na tréninkovych kempech a soustiedénich.
Firma zacala v nedavné dob¢ spolupracovat se slovinskou firmou Slatnar, kterd prodava
skokanské vybaveni po celém svété, i do Ciny. Zaroveii Ski Jump Suites Snowy kooperuje
s ¢eskou firmou HOP, kterd se zabyva vyrobou horské obuvi.
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Vsechny kombinézy jsou S§ité profesionalim na miru. Zakaznik si mize zvolit méteni
ptimo ve firm¢ Ski Jump Suites Snowy nebo se mlize zmétit sdm a miry zaslat napiiklad
prostiednictvim e-mailu.

Aby si byl jist, Zze mu bude kombinéza sedét, piijede zdjemce do firmy Ski Jump Suites
Snowy nebo pfijede zaméstnanec firmy za zakaznikem a miry naméfi. Vybér materialu a
barvy je Cisté na zdkaznikovi. Zakaznik si mize zvolit materidl od firmy Meininger nebo
Schoeller. Obé¢ tyto latky jsou jediné certifikované a schvalené Mezinarodni lyzarskou
federaci (FIS). VSechny ¢asti kombinézy jsou navrzeny tak, aby odpovidaly pravidlim
FIS.

Meéfeni lze vytesit 1 na dalku pomoci méfenky. Zakaznik se zméti sdm, zaSle vyplnénou
méfenku a vybrané materialy. Firma kombinézu usije a doru¢i. Na nasledujicich obrazkach

Ize porovnat Zenskou a muzskou méfenku (Skijumping-snowy, 2020).

B Fis measurements é@

Obrézek 4: Mérenka Zeny
Zdroj: Skijumping-snowy, 2020
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Obrazek 5: Méienka Muzi
Zdroj: Skijumping-snowy, 2020

Pro amatérské zavodniky jsou dostupné konfek¢ni velikosti kombinéz, které se vyrabi ve
standardni velikosti a individualni barevné kombinaci. Jedna se 0 kombinézy pro vSechny,
ktefi nemusi projit kontrolou FIS velikosti a propustnosti vzduchu, ale chtéji mit své

osobni barevné variace (Skijumping-snowy, 2020).

Hlavni rozdil mezi profesionalni a matérskou kombinézou spociva ve splnéni pravidel FIS.
Profesional musi mit kombinézu usitou pfesné podle téchto pravidel, které zahrnuji presné

méfeni a kvalitni latku, bud’ od dodavatele Schoeller nebo Meininger. Siti profesionalni

v v

a cena je vyssi.
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9. Mozna konkurence

Jak jiz bylo zminéno, Rakousko svoji vlastni vyrobu kombinéz doposud nezahdjilo. Firma
Ski Jump Suites Snowy by tedy neméla mit na rakouském trhu konkurenci. Konkurovat by
jim mohly ale firmy ze sousednich statd. Konkrétné se jedna se o firmu Meininger-

jumpsuits a Dali sport d.o.o.

Meininger-jumpsuits sidli v Némecku a ma dlouholetou tradici jiz od roku 1984. Tato
firma vyrébi obleky pro skokany na miru z vlastnich materiala. Meininger-jumpsuits jsou
svétové znami svymi obleky pro skokany a Uzce spolupracuji s mnoha narodnimi tymy
(Meininger-jumpsuits, 2020). Meininger vyrdbi kombinézy i pro amatérské zavodniky.
Tyto obleky nemusi dodrzovat FIS rozméry. Spolupracuji ptevazné s ruskym narodnim
tymem, s korejskym tymem a v menSim méfitku i s némeckym narodnim tymem.
S rakouskym tymem nespolupracuji. Cenové rozpéti kombinézy se pohybuje v rozpéti 250-
400 euro. V soucasné dobé se zaméfuje spiSe na vyrobu a upgrade latky (Meininger-

jumpsuits, 2020).

Dali sport d.o.o. je slovinska firma, ktera byla zalozena v roce 1991. Jedna se o predniho
vyrobce skokanskych kombinéz. Jejich profesionalni kombinézy na lyze jsou peclivé
navrzeny tak, aby splnovaly vysoké standardy kvality a vSechny potiebné piedpisy.
Material si nechavaji dovazet ze Svycarska vyrobcem Schoeller (Dalisport, 2020). Mezi
jejich zakazniky lze zatfadit nékteré z nejlepSich skokanti a tyma na svété, ale Siji i1 pro
amatéry. Tato firma neni zavisld jen na vyrob¢ kombinéz, specializuje se i na vyrobu
jinych sportovnich oblekil. Jejich zdkaznikem je naptiklad finsky a norsky narodni tym.
Jejich cenova nabidka se pohybuje v rozmezi 400-600 eur za 1 kus. Propagace probiha
formou webovych stranek a osobniho kontaktu. Vzhledem k tomu, Ze Gispé$nost Slovincti
ve skoku na lyzich je vysoka, hodné tymu chce vyzkouset kombinézy od Dali sport d.o.o.

(Dalisport, 2020).

49



Tabulka 6. Srovnadni konkurencnich firem

Kritéria Meininger Dali sport Ski Jump Suites
Snowy
Cena (v EUR) 200-400 400-600 200-400
Material Svoje vlastni latka Latka Schoeller PouZziva obé
Meininger certifikované latky, dle
preferenci zdkaznika
Znamost Nejznaméjsi, dive jina Znama slovinska firma Novéjsi firma, ale
firma nebyla, dlouholeta diky uspéchtim V tomto odvétvi se
tradice slovinskych skokanii, rychle prosadi
poptavka se zvysuje s
jejich Gspésnosti
Zékaznici Sije pfevazné pro amatéry Finsky narodni tym Cesky narodni tym
Norsky narodni tym Rusky narodni tym
Nejen skokani Americky narodni tym
Amatérsti skokani
Zaméreni Soustiedi se na vyrobu a Nesoustfedi se jen na Zamétuje se jen na

inovaci latky

vyrobu skokanskych
kombinéz, ale i jinych
sportovnich oblekt

vyrobu skokanskych
kombinéz

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z tabulky je zfejmé, ze firma Meininger ma dlouholeté zkuSenosti, jelikoz se jako prvni

proslavila vyrobou kombinéz. V poslednich letech se firma soustfedi zejména na vyrobu

latky, kterou neustale zdokonaluje. Latku prodava vSem. Nicméné, kapacita uz jim tolik

neumoziuje zabyvat se vyrobou profesionalnich kombinéz a v soucasnosti firma spise $ije

pro amatery. Konkuren¢ni vyhodu lIze spatfit pravé ve vlastni vyrabéné latce.

Dali sport vyrdbi své kombinézy z materialu, ktery jim dovazi firma Schoeller ze

Svycarska. Tato slovinskd firma je velice zndmda a UspéSna. Za jejim uUspéchem stoji

vyborné vysledky slovinskych skokanu, ktefi zavodi v kombinézach od Dali sport. Jejich
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strategie firmy Meininger i Ski Jump Suites Snowy. Nevyhodou je, Ze se nesoustfedi jen na

vyrobu kombinéz, ale i jinych sportovnich oblek.

Ski jump Suites Snowy je z cenového hlediska na stejné Grovni jako firma Meininger, a o
polovinu levnéj$i nez Dali. Vyhodou &eské firmy je, Zze nabizi vyrobu kombinéz z obou
certifikovanych materiald. Materidl si zdkaznik zvoli dle vlastnich preferenci. Firma
koncentruje svou podnikatelskou ¢innost pfimo a jen na vyrobu kombinéz a tim zajistuje
vyssi kvalitu. Firma poslala neddvno nabidku do Ruska a USA, obé zemé se jim ozvaly
s objednavkou pro rusky a americky narodni tym. Vezme-li se v potaz cenova strategie
firmy, moznost vybéru latky a stdlé zaméfeni, firma Ski Jump Suites Snowy ma velky
potencial se na rakouském trhu, zejména s profesionalnimi kombinézami, prosadit. Bude

hodné zaleZet na hodnoceni zdkaznik1, ktefi jiz kombinézy vyzkousSeli a jaké v nich méli

sportovni vysledky.
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10. Vybér vhodné metody

Firma se rozhodla rozsifit na zahrani¢ni trh nejen za ucelem dosazeni vétsiho zisku, ale
také za ucelem zvyseni svétového povédomi o znaéce Ski Jump Suites Snowy. Jedna se o
malou firmu s omezenymi zdroji, proto je nutné bréat v avahu také finanéni a distribu¢ni
narocnost. Firma si miize zvolit z mnoha moznosti vstupu na zahrani¢ni trh, které byly
podrobn¢ rozebrany v teoretické ¢asti. Jak jiz bylo zminéno, formy vstupu se déli do tiech
zakladnich skupin. Témi jsou: vyvozni operace, formy vstupu na zahrani¢ni trh nenaro¢né

na kapitalové investice a kapitadlové vstupy podnikli na zahrani¢ni trhy.

Vhodnou formou vstupu by mohlo byt vyuziti pfimého exportu, ktery se fadi mezi vyvozni
operace. Vyvozni operace se povazuji za nejmén¢ nakladné formy vstupu na zahrani¢ni
trhy, a tudiz se hodi pro malou firmu Ski Jump Suites Snowy. Ptimy vyvoz znamena, Ze si
firma obstarava cely pribéh exportu sama. Firma musi mit dostatecné informace o daném
trhu a musi se adaptovat jeho podminkam a uzpusobit pro tyto podminky vyrobkovou,
distribu¢ni, cenovou a komunikacni strategii. S touto formou vstupu je spojené vyssi riziko
a investice. Jestlize ma firma v planu realizovat ptimy vyvoz, méla by zalozit néjaky typ
vyvozniho oddé€leni nebo divize v domovské zemi za ucelem koordinace a fizeni ¢innosti
spojenych s exportem do zahrani¢i. Vyhodou je pfimy kontakt se zahrani¢nim trhem a se
zakazniky, mozZnost realizace vlastni marketingové strategie nebo lepSi a snadnéjsi

kontrolovatelnost vyrobk, jejich cen a distribuce.

Dalsi moZznosti je volba zahrani¢niho obchodniho zastoupeni, které spada, stejné jako
ptimy vyvoz, do kategorie vyvoznich operaci. Obchodni zastupce obstardva exportérovi
budouci klienty a vysledna smlouva prfedstavuje kolektivni praci vyvozce,
zprosttedkovatele a dovozce. Pii vyuziti této formy vstupu by bylo nutné vybrat kvalitniho
obchodniho zastupce, jelikoz by pfimo reprezentoval vybrany podnik. Jestlize by nebyl
schopen odvadét kvalitni praci, mize se to negativné projevit na image a povésti podniku.

Firma by zédroven ztratila kontrolu nad prodejem a bezprostredni kontakt se zdkazniky.

Jako dalsi forma vstupu se jevi jako piijatelna mezinarodni vyrobni kooperace, ktera je
soucasti forem vstupu nendronych na kapitdlové investice. Vyrobni partnefi spolu
spolupracuji za ucelem vyprodukovani spole¢ného vyrobku. Rizné se podili na nakladech
a obecné maji k dispozici vice vyrobnich a finan¢nich zdroji, vyzkumné-vyvojove
52



kapacity nebo know-how. Mezinarodni kooperace by snizila celkové naklady a zvysila

moznost lepSiho postaveni na mezinarodnich trzich.

Autorka prace vybrala jako nejvhodnéjsi variantu vstupu pro firmu Ski JumpSuitesSnowy
ptimy vyvoz. Jelikoz firma vyrabi vysoce exkluzivni produkt Sity na miru, je dilezity
pfimy kontakt a spoluprace s kone¢nym zdkaznikem. Firma bude moci zaroven Iépe a

snadn¢ kontrolovat vyrobky, jejich ceny a distribuci.

Aby firma pronikla UspéSn€ na trh, musi si udrzet dobré jméno a drZet vysokou kvalitu

produkce. K rozsiteni firmy by mohli pfispét i dobré ohlasy ceskych sportovcii na

kombinézy a jejich zvySujici se UspéSnost.

Zakaznicky segment bude osloven prostiednictvim emailu, formou osobniho osloveni na
zévodech, soustfedénich, rtiznych kempech, nebo se o firmé zakaznici dozvi skrz firmy,
které prodavaji skokanské vybaveni a se kterymi firma Ski Jump Suites Snowy
spolupracuje. VSechny informace o nabizenych kombinézach muze zakaznik najit na
webové strance, ktera je v anglickém, némeckém, polském a ¢eském provedeni. Firma své
webové stranky neustale zdokonaluje a postupem ¢asu budou stranky dostupné 1 v ruském

a Cinském jazyce.

Se vstupem na zahrani¢ni trh je nutné piijmout nového zaméstnance, ktery by nemél na
starost vyvoz, ale byl by zodpovédny za stith a produkci amatérskych kombinéz. Tim
dojde k uleh¢eni prace majitele, ktery se bude moci pIn¢€ sousttedit na produkci pro profi
sportovce a na vyvoz. VeSkerou komunikaci si chce majitel zajisStovat sam. Novy
zaméstnanec by mél mit pfedeslé zkuSenosti v oboru a zkuSenosti s Upravou kombinéz,
eventuelné s praci na Sicim stroji a byt schopen komunikovat alespont v jednom svétovém

jazyce.

Firma nemusi v ramci vstupu na zahrani¢ni trh vyfizovat zvlastni dokumenty. Bude se
jednat &isté o fakturaci objednavky. JelikoZ je Rakousko, stejn& jako CR, souéasti EU, clo

se neplati.

Distribu¢ni cesta bude piimd. To znamena, Ze vyrobek pljde od vyrobce piimo ke
spotfebiteli. Pfima distribucni cesta zajisti pfimy kontakt se spotfebitelem a umoziiuje

pfimou zpétnou vazbu. Majitel firmy je zaroven i trenérem svétové reprezentace. Ma tedy
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moznost piedat profesionalni kombinézy naptiklad v Rakousku na zavodech, tréninkovych
kempech nebo na soustiedéni. Dal§i moznosti je zaslani kombinézy doporuc¢enym balikem,
nebo skrze kuryrni sluzbu FEDEX, kde se musi vyplnit formulaf, ktery musi obsahovat
nasledujici informace: ¢islo EORI, které slouzi jako jedineény identifikator pro naslednou
komunikaci s celnimi organy viech &lenskych stati EU, dale DIC, zpiisob celniho
odbaveni, ptesny popis zbozi a jeho materialu, sazebni zatazeni dle TARIC, ptivod zbozi,

celkova fakturovana Castka a ¢islo dodavatelské faktury.

Naklady na jednu kombinézu se skladaji z latky, jejiz cena za 1m? se pohybuje okolo 100
EUR. Na 1 profesiondlni kombinézu se spotiebuje zhruba 2,10m? latky. Celkova cena
kombinézy déale zahrnuje zipy, lemy, gumy a paspule. Tyto dopliky se pohybuji v ramci
30 EUR. Siti 1 obleku vyjde na cca 40 EUR. Celkové naklady na 1 profesionalni
kombinézu tedy ¢ini cca 270 EUR, majitel si za 1 profi kombinézu Gctuje 370 EUR, coz
¢ini zisk + - 100 EUR za kus. Ro¢né se ocekdva objednavka az na 300 profi kombinéz (v
pribéhu sezony 200, mimo sezonu 100). Ro¢né se tedy Cisty zisk jen z profi kombinéz
muze vySplhat na 30 000 EUR. Néklady na vyvoz jen mirn¢ ovliviiuji celkovou cenu.

Jedna se zejména o posStovné za doporuceny balik nebo zminénou kuryrni sluzbu.
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Zavér

Vstup na zahrani¢ni trh je pro spolecnost velkou ptilezitosti, jak se rozsitit po celém svéte
a rozvijet dale svou podnikatelskou ¢innost. Cilem této prace bylo vybrat nejlepsi formu
vstupu pro firmu XY na konkrétni zahrani¢ni trh a stanovit doporuceni, jak nejlépe na trh

vstoupit.

V prvni ¢asti bakalafské prace se okrajové uvadi informace o zédkaznicich a konkurenci.
Hlavni Cast teoretické Casti popisuje formy vstupu na zahrani¢ni trhy, které se déli na tii
zakladni skupiny, jimiZz jsou vyvozni operace, formy vstupu nenaroCné na kapitdlové
investice a kapitalové vstupy na zahrani¢ni trh. Teoreticka Cast se dale zabyva jednotlivymi
vybranymi formami vstupu na zahrani¢ni trhy, vcetné jejich vyhod a nevyhod. Detailné
byly rozebrany tyto formy: pfimy vyvoz, obchodni zastoupeni, smlouvy o vyhradni

distribuci, licence a mezinarodni vyrobni kooperace.

Dalsi cast této prace je v€novana charakteristice firmy Ski Jump Suites Snowy. V
nasledujici Casti prace byla provedena analyza zahrani¢niho trhu. Firma se rozhodla
expandovat do Rakouska. Rakousti sportovci jsou velice uspés$ni a dominuji ve skocich na
lyzich. Geograficky je tato vybranad zemé& velice pfizniva, jelikoz se jedna o sousedni stat
CR. Nasledn& byla provedena PEST analyza vybrané zemé, ktera zkoumala ekonomické,
socio-kulturni, politické a technologické prostfedi dané zem¢. Tato analyza slouzi
k vyhodnoceni, zda je rakousky trh vhodny pro expanzi firmy Ski Jump Suites Snowy.
Ceska republika i Rakousko jsou souéésti EU, a tudiz piekazky pro zahraniéni obchod jsou
témét nulové. Rakousko je ekonomicky i politicky stabilni zemé, ktera se nebrani
vzajemné sméné zbozi. Pro spole¢nost Ski Jump Suites Snowy je Rakousko vhodnym

cilovym trhem.

Predposledni ¢ast prace se zabyva cilovymi segmenty firmy Ski Jump Suites Snowy a
rozdily mezi nimi. Autorka prace uvadi také moznou konkurenci, kterd se nachazi
v sousednich statech Rakouska a popisuje konkuren¢ni vyhody jednotlivych firem, které

by firmé Ski Jump Suites Snowy mohly konkurovat.

V zavéreCné casti je navrzeno nekolik moznosti, jak na rakousky trh vstoupit. Bylo

vyhodnoceno, ze ptimy vyvoz, obchodni zastoupeni a mezinarodni vyrobni kooperace jsou
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nejvhodnéj§imi formami vstupu pro expanzi na rakousky trh. Z téchto tfech moznosti byl
vybran pfimy vyvoz. Jelikoz firma vyrabi vysoce exkluzivni produkt Sity na miru, pro
vybranou malou firmu je tato forma nejvhodnéjsi. Pfima komunikace je v tomto odvétvi
nezbytné dulezitd stejné jako spoluprdce skoneénym zakaznikem. Nastiténa je

A

komunikacni, distribu¢ni a cenova strategie pro uspésné rozsireni firmy na rakousky trh.

Na zakladé¢ provedené analyzy by autorka firm¢ Ski Jump Suites Snowy vstup na
zahrani¢ni trh doporucila, jelikoz se finan¢ni stranka tohoto kroku jevi byt vyhodna, Cisty
zisk je zajistén a distribuce nebude slozita. Expanze posune firmu Ski Jump Suites Snowy

o krok blize k celosvétovému povédomi o firmé¢.
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