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Anotace

Bakalatska prace ,,Proces internacionalizace ve vybranych rodinnych podnicich® se zabyva
porovnanim miry zapojeni podnikti do mezinarodniho obchodu. Cilem prace je na zakladé
zjisténych podkladl a informaci vypracovat komparaci dvou rodinnych podniku a jejich
zapojeni do mezinarodniho obchodu, nalezeni jejich soucasné faze internacionalizace

a vypracovani naslednych doporuceni a navrht.

V teoretické Casti je definovan rodinny podnik pomoci tvrzeni riznych autort, shrnuta
jejich historie, silné a slabé stranky. Dale je v teoretické roviné charakterizovan pojem
internacionalizace, jeji nejcastéjsi modely, motivy kni vedouci a mozna rizika zni
vyplyvajici. Prakticka ¢ast se zabyva charakteristikou vybranych dvou rodinnych firem,
obsahujici zakladni udaje o podniku a rodinnych pfislusnicich zapojenych do podnikani.
Dulezitou soucasti této kapitoly je popis miry zapojeni téchto firem do mezinarodniho
obchodu. Dalsi c¢ast prace je vénovana komparaci vybranych rodinnych firem
a porovnani jejich soucasnych fazi internacionalizace. Na zavér prace je vypracovan
mozny navrh a postup jednotlivych krokd pii vybudovani firemni pobocky jednoho
z vybranych podnikd na zahraniénim trhu, jeho kone¢né zhodnoceni a nasledné

doporuceni.

Klicova slova
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Annotation

The Process of Internationalization in Selected Family Enterprises

The bachelor thesis “The process of internationalization in selected family companies”
focuses on the comparison of the involvement of companies in international trade. The aim
of the thesis is to make a comparison of two family companies and their involvement

in international trade based on the collected data and information, to find their current
phase of internationalization and to elaborate subsequent recommendations and proposals.

In the theoretical part, the family company is defined by claims of various authors, and the
history, strengths and weaknesses of the companies are summarized. Furthermore on the
theoretical level, the term of internationalization is defined, its most common models,
the motives leading to it and the risks resulting from it. The practical part deals with the
characteristics of two selected family companies, it contains basic information about each
company and family members involved in business. An important part of this chapter is the
description of the involvement of these companies in international trade. The last part is
devoted to comparison of selected family companies and comparison of their current
phases of internationalization. At the end of the thesis, a proposal and procedure
of possible individual steps in building a company branch of one of the selected companies
in the foreign market is elaborated, also with its final evaluation and subsequent

recommendations.

Keywords

Internationalization, Family Business, Glassmaking, Uppsala model
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Uvod

Rodinné podnikani lze povazovat za jednu z nejstarSich forem podnikani na svété. Zaroven
také piinos rodinného podnikani pro ekonomiku statu se stdva znacnym a je mu vénovana
stale se zvySujici pozornost. Rodinné firmy jsou jiz staleti povazovany za tradi¢ni
a duvéryhodnou formu podnikani, kladouci diraz pfedev§im na loajalitu ¢lend rodiny,
dlouhodobou orientaci, vysokou angazovanost a piedavani si znalosti a tradic z generace
na generaci. (Machek, 2017)

Zaroven také proces internacionalizace je v soucasné dob¢ Casto zmifiovanym pojmem.
Vétsina firem si zac¢ind uvédomovat mozné piileZitosti a moznosti, které s sebou tento
proces piinasi. V Castych pfipadech dochazi k situaci, kdy firmy plsobici pouze
na domécim trhu plné nevyuzivaji svych vyrobnich kapacit, coz vede ke zbyteCnym
ztratdm, a proto vyhledavaji nova odbytist€¢ a nové potencialni zakazniky na jinych,
zahrani¢nich trzich. Nejprve na téch vzdélenostné, ale také kulturné blizSich

vvvvvv

(Potuzakova et al., 2016)

Do nedavné doby se rodinné firmy soustfedily pouze na domdaci trhy a pojem
internacionalizace jim byl cizi. V poslednich par letech vSak doSlo ke zméng. Stéle Castéji
o vstup na zahrani¢ni trh jevi zdjem také podniky rodinné, které doposud vyuzivaly
piilezitosti pouze na trhu domacim. Mnohdy se pii vstupu museji potykat se specifickymi
problémy, kterymi mutze byt naptiklad horsi dostupnost ciziho kapitalu, poptipadé odpor

K riziku a vys$$i opatrnost pfi zasadnich rozhodnutich. (Machek, 2017)

Hlavnim cilem této bakalafské prace je provedeni komparace dvou vybranych rodinnych
podnikd, kterymi je firma WRANOVSKY CRYSTAL s. r. 0. a firma LASVIT s. r. o.
a nalezeni jejich odli$nosti, jak v rdmci zakladnich Udaji a rodinného aspektu, tak také
Vv ramei jejich pribéhu vstupu na zahrani¢ni trhy, zapojeni do mezinarodniho obchodu
a soucasné faze internacionalizace. V zavéru je na zakladé komparace, S piithlédnutim
ke vS§em moZnostem a faktortim, vypracovan navrh pro mozny posun podniku na dalsi fazi

internacionalizace. Toto doporu¢eni a navrh postupu budou provedeny u podniku
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nachazejiciho se v nizs8i fazi internacionalizace, pficemz bude pfihlizeno k mozné inspiraci

podnikem druhym.

Prace je rozdélena do dvou ¢asti. Prvni ¢ast pfedstavuje vymezeni pojmu rodinny podnik
pomoci definic riznych autori, jeho svétovou i Ceskou historii, charakteristické slabé
a silné stranky a specifické problémy, se kterymi se potykaji pouze podniky rodinné.
Nasledné je vymezen pojem internacionalizace, jeji nejéastéjsi modely, motivy a mozna

rizika spojena s timto procesem.

Druha cast prace se vénuje charakteristice dvou vybranych rodinnych podnikd, jimiz jsou
podnik WRANOVSKY CRYSTAL a LASVIT. O kazdém podniku jsou zde zminéné
zdkladni informace o historii, zapojenych c¢lenech rodiny a pfedmétu podnikani.
Nejdalezitéjsi Casti je nasledny popis zapojeni firmy do mezinarodniho obchodovani

a soucasné faze internacionalizace.

V zavéru prace je provedena komparace dvou vybranych rodinnych podnikt, jsou
porovnany miry zapojeni do mezinarodniho obchodu a jsou dokazéany rozdily jednotlivych
fazi internacionalizace. Nasledné je vypracovan navrh pro mozny posun jedné z firem

na dals$i fazi internacionalizace, jeho zhodnoceni a nasledna doporuceni.
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1 Rodinné podnikani

Rodinné firmy byly historicky prvni formou podnikani a dodnes hraji vyznamnou roli
ve svétové ekonomice. Piikladem vyznamnych rodinnych firem miize byt napi. Samsung,
L’Oréal, Volkswagen, Facebook, ale i Thomson Reuters, tedy firmy, s jejichz vyrobky,
zbozim nebo sluzbami ptichazime denné do styku. Tabulka 1 zobrazuje piehled deseti
nejvetSich  svétovych rodinnych firem uvedenych Vv databazi CS Global Family

900 universe spole¢nosti Credit Suisse pro rok 2015. (Machek, 2017)

Tabulka 1 - Nejvetsi svétové rodinné firmy

Poradi Firma Zemé Poradi Firma Zemé

1 Novartis Svycarsko | 6 Oracle USA

2 Roche Svycarsko | 7 Samsung Electronics Jizni Korea
3. Walmart USA 8. Volkswagen Némecko
4 Facebook USA 9 Kinder Morgan USA

5 Anheuser-Busch InBev | Belgie 10. Nike USA

Zdroj: Machek (2017, s. 10).

Role rodinnych podnikd ve svétové ekonomice je velice dominantni. Jak uvadi Family
Firm Institute 70 — 90 % svétového HDP je vytvareno pravé rodinnymi firmami. Rodinné

firmy také siln¢ ptispivaji K tvorbé pracovnich mist. (Machek, 2017)

Nékteré zdroje uvadi, Ze az 85 % veskerych podniki v EU tvofi pravé podniky rodinné.
Koiranen (2007) se domniva, ze rodinné podniky vytvareji ,,patef evropské ekonomiky*.
Naptiklad v Italii je 95 % veSkerych podnikl rodinného charakteru, coz fadi Italii na prvni
misto Zebficku. Nej€astéji se rodinné podniky vyskytuji ve formeé malych a stfednich
podnikii. Mezi rodinnymi firmami vSak najdeme i takové, které zaméstnavaji vice nez

500 zaméstnancti a tudiz se fadi mezi podniky velké. (Machek, 2017)
Hlavnim cilem podnikatele je tvorba zisku. V ptipadé rodinnych firem je tomu vs$ak jinak.

Mezi hlavni cile patii predeviim pieziti podniku pro dalii generace. Casto jsou tyto

podniky pifedavany z pokoleni na pokoleni. (Machek, 2017)
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1.1 Definice rodinného podniku

Na zaklad¢ dostupnych zdroji je mozné zkonstatovat, Ze vSeobecné uzndvana definice
pojmu rodinny podnik neexistuje. Pravé vytvofeni jednotné, srozumitelné a zaroven
vSeobecné uznavané definice tohoto pojmu oznacuje W. C. Handler jiz v roce 1989

za jeden z hlavnich ukold, ktery pfed odborniky na tuto problematiku lezi.

Pravé tuto snahu, tedy snahu 0 urceni definice, tak lze pozorovat hned u celé fady autort
védeckych publikaci. Zadna z téchto publikaci viak zcela nepokryva veskeré aspekty
rodinného podniku a definuje spiSe vzdy jen ¢ast podminek, které by dle autorti podnik

mél spliovat, aby bylo mozné ho oznacit za rodinny.

V roce 1988, v publikaci Culture and Continuity in Family Firms, tak napiiklad autor
W. G. Dyer zminuje, ze za rodinné podnikidni je mozno oznalit takové, Vv némz je
rozhodovéani 0 fizeni a sméfovani podniku piimo ¢i neptimo ovliviiovano vztahy v ramci

dané rodiny.

Ponékud jiny pohled na danou problematiku pak nabizeji Neubauer a Lank (1998), ktefi
definuji rodinny podnik jako takovy, ve kterém dana rodina mé nad jeho chodem naprostou
kontrolu, drZi tedy vétsinu hlasovacich prav. Cleny takovéhoto podniku Ize pak nalézt
na fidicich ¢i kontrolnich pozicich. Zaroven jsou jeji clenové presvédceni 0 tom, Ze jejich
podnik rodinnym je. Tuto teorii lze pak rozsifit 0 jiz dfive zvefejnény nazor Roberta
G. Donelleyho (1964). Ten sviij pohled na véc definuje mimo jiné po¢tem generaci, které
v podniku pisobi. Za rodinny je jej mozné podle Donnelleyho oznacit ve chvili, jsou-li

S podnikem uzce spjaté alespon dvé generace urcité rodiny.

D4 se tedy jednozna¢né fici, Ze vV soucasnych publikacich 1ze nalézt celou fadu definic

rodinného podniku. Zajimavé je, ze se od sebe nckteré vyznamné lisi.

1.2 Historie rodinnych podniku

Jak tekl profesor William T. O’Hara, americky odbornik na rodinné podniky z Institutu

pro rodinu v Americe: ,,Jesté nez se objevily nadndrodni korporace, byl tu rodinny byznys.
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Jeste nez prisla primyslova revoluce, byl tady rodinny byznys. A dokonce jesté predtim,
nez se objevilo Fecké nebo rimské impérium, byl tady rodinny byznys. ““ (O’Hara, 2003, s. 5)
Rodinny podnik se da bezesporu nazvat nejstarSi formou podnikani v celé historii.
podnikli se zabyva tradicnimi obory, jako naptiklad stavebnictvi, vinafstvi, hotelnictvi
nebo papirenstvi. Za nejstarsi rodinnou firmu je povazovéana japonska firma Kongo Gumi

zalozena jiz v roce 578. (Bicik, 2004)

Rodinné podnikani mé dlouholetou tradici také na nasem uzemi. Podle Odehnalové (2011)
byla vyznamnym obdobim pro vznik rodinnych podniki primyslova revoluce. Béhem ni
vznikly podniky jako napiiklad Prvni Vizovicka palenice Karla Singera zaloZena v roce
1812, ¢i tovarna na hudebni nastroje Petrof zalozend v roce 1865. Mezi ty nejzndmgéjsi
vSak patfi Bata — tovarna na obuv zalozena v roce 1894, ¢i tovarna na bylinné likéry
Becher z roku 1894. Definitivni konec ¢eského rodinného podnikani vsak znamenal konec
2. svétove valky. K opakovanému rozmachu doslo az po Ssametové revoluci. V soucasné
dob¢ vétsina ¢eskych rodinnych podniki ma snahu zachovat si tézce ziskané dobré jméno
a tradici svych produkti a to diky vysoké kvalit¢ vyrobkl ¢i sluzeb, loajalnosti,
spolehlivosti a vysoké socialni odpovédnosti (Hanzelkova, 2004). V tabulce ¢. 2 lze

nalézt dvacet nejvétsich ceskych firem dle ¢asopisu Forbes z roku 2018.

Tabulka 2 - Nejvetsi ceské rodinné firmy dle Forbes 2018

Poiadi Nazev firmy Ovléc?ajici Poradi Nazev firmy Ovlzi(?ajici
rodina rodina

1 Metalimex Otavovi 11 Brano Group Jutickovi

2 Synot Holding Valentovi 12 Lukrom Cervenkovi

3 Juta Hlavati 13 Prosperita Holding Kurkovi

4 Kofola Samarasovi 14 Ceroz Group Hnilicovi

5 Safichem Group Plasi 15 Koh-i-noor Btizovi

6 DEK Kutnarovi 16 Interlacto Gojisovi

7 Agrostroj Pelhfimov | Stoklaskovi 17 Madeta Tepli

8 Hruska Hruzikovi 18 Siko Valovi

9 Hopi Piskaninovi 19 Auto Jarov Fojtikovi

10 Promet Group Materovi 20 Ptacek-velkoobchod | Ptackovi

Zdroj: Forbes (2018)
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1.3 Silné a slabé stranky

Rodinné podniky maji své charakteristické silné a slabé stranky, které plynou ze znaku

téchto firem. Dle Koraba, Hanzelkové a Mihaliska (2008), a také Zellwegera (2017) lze

mezi silné stranky fadit pfedevSim:

16

Vzajemna shoda mezi osobami: diky ni vznikaji spole¢né zajmy mezi zameéstnanci,
jimiZz jsou ¢lenové rodiny, a mezi nimi a c¢leny rodiny, ktefi jsou ve vedeni
podniku.

Angazovanost: VSichni maji jeden spole¢ny cil, podnik povazuji za svij a to vede
ke zvyseni odpovédnosti a loajality.

Znalost: vyuzivani svého specifického obchodniho know-how a technologii
Flexibilita ohledné prace, Casu a penéz: rodina je ochotna firmé& obétovat veskery
Cas potiebny K rozvijeni se i své financni prostfedky potiebné napiiklad
k investovani. Podnik se dokaze rychle a pomérné snadno adaptovat zménam
situace a diky tomu rychleji rozhodnout.

Dlouhodoby zamér: rodinné firmy se vyznacuji dlouhodobou vizi svych
obchodnich cila.

Stabilni kultura: pracovnici top managementu zastavaji svou funkci dlouhodobg,
tim ziskavaji podrobnou znalost podniku. Ve vétSin€é piipadd jsou to clenové
rodiny, tudizZ maji zajem 0 Uspéch své firmy.

Hrdost a duvéryhodnost: ,, Pevné zdklady a angazovanost clenii uvniti- rodinného
podniku se projevuji 1 wici klientim; zachdzi se S nimi S mnohem veétsi
Podnikatelé jsou hrdi na svij podnik a na to, Ze ho dokdzali vybudovat. Tento fakt
se casto stava | ucinnym nastrojem marketingu.*“ (Korab, Hanzelkova, Mihalisko,
2008, s. 63)

Orientace na kvalitu: ,, Soustavné sleduji kvalitu svych vyrobki, a proto kladou
mimoradny diiraz na vztah kvalita/cena. Vyzaduji svédomitost a ztotoZnéni se
s wyrobky podniku. “ (Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008, s. 63)

Spolecensky odpovédné chovani: rodinné podniky se zapojuji do rozvoje mistni
komunity, finanén€ podporuji mistni obcanské aktivity, dbaji na ekologii, kladou

daraz na péci 0 své zaméstnance a dalsi.



Mezi dalsi silné stranky patii napiiklad snadnd komunikace mezi ¢leny rodiny, snizeni
rizika zneuziti know-how, které je zndmé jen mezi ¢leny rodiny a Vv neposledni fad¢ také
image podniku — rodinny podnik je pro mnoho potencidlnich zdkaznikti symbolem
daveéryhodnosti a tradice. (Korab, Hanzelkova, Mihalisko, 2008)

Na druhé strané mezi slabé stranky lze dle Odehnalové (2009), Koraba, Hanzelkové
a Mihaliska (2008), lwana (2006) a Zellwegera (2017) zatadit:

e Nejasné vymezeni roli: ¢lenové rodiny Casto zastupuji vice nez jednu pracovni
pozici. Pozadavky kladené na rizné pozice mohou byt ve vzajemném rozporu a to
muze vést ke komplikacim v rozhodovani a komunikaci.

e Problémy S nastupnictvim.

e Nedostatecna ¢i naopak pftilisnd kritika rodinnych zaméstnancii.

e Tendence kopirovat rodinnou hierarchii také v organiza¢ni struktute podniku.

e Penaseni konflikti z rodiny do podniku a naopak.

e Vétsi vyhody pro rodinné prislusniky nez pro zaméstnance.

e (Obsazovani rodinnych pfislusnikii na pracovni pozice bez potiebné kvalifikace.

e Stereotypni rozhodovani.

e Majetek rodiny a majetek firmy je davan v rovnost.

e Neexistence jasné stanovenych firemnich fadi, obchodnich norem apod.

Nejvétsi specificka slaba stranka a problém pro kazdy rodinny podnik je vSak problematika
naslednictvi. Naslednictvi je Casto nazyvané jako posledni zkouSka kazdého rodinného
podniku, kterd ¢asto rozhoduje o budoucnosti firmy. Nékteré vyzkumy rodinnych firem
ukazuji, Ze vice jak polovina firem nepfeZije ani prvni generacni vyménu a pouze
10 % rodinnych podnika piezije do tieti generace. Pro vybrani spravného naslednika
vedeni firmy je dulezita dlouholeta a dikladna piiprava, nékdy trvajici az 10 let. (Machek,
2017; Kenyon-Rouvinez, and Ward, 2016)
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2 Internacionalizace

,, Vyraz internacionalizace jako takovy ma latinsky piivod. Predlozka inter znamend mezi,

druha cast vyrazu je odvozena od slova nation, ndrod. “ (Potuzakova et al., 2016, s. 130)

Jednotna definice tohoto pojmu neexistuje. Kazdy autor pojem internacionalizace popisuje
odlisné. Naptiklad Beamish (1990, s. 79) chape internacionalizaci jako ,,proces, kdy firmy
zvySuji své povédomi 0 primem a neprimém viivu mezinarodnich transakci S ostatnimi
zememi*. Welsh a Luostarien (1988, s. 84) za internacionaliza¢ni proces povazuji ,, proces
zvySeni ucasti na mezindrodnich operacich.” Daniels et al. (2015, s. 47) chape
internacionalizaci jako ,,vSechny transakce zahrnujici prodej, investice a dopravu, které
se realizuji mezi dvéma a vice zememi.“ Z Ceskych definic l1ze uvést jako piiklad definici

«

Zapletalové (2011), ktera ji chape jako ,,siFeni podnikatelskych aktivit pres hranice statu.

Podle Berndta et al (2007) piedstavuje internacionalizace dany proces rozsifovani ¢innosti
podniku na =zahraniéni trhy. Mezi hlavni divody, pro¢ se podniky rozhoduji

pro internacionalizaci, fadi:

e Ekonomické diivody — podnik sleduje rentabilni cile.

e Ofenzivni — podnik mé zna¢né konkurencni vyhody na zahrani¢nim trhu.

e Defenzivni — podnik ma napt. prebytek kapacit nebo se na domacim trhu potyka
se znacnou konkurenci.

e Dilvody orientované na prostfedky — zahrani¢ni trh nabizi takové prosttedky, které

domaci trh nenabizi.

Hlavnim cilem podniku, ktery se rozhodne pro internacionalizaci, je vyuZiti vyhod, které
zahrani¢ni trh nabizi. Mezi hlavni pfinosy internacionalizace se fadi zvySeni rentability
podniku, pokles celkového rizika diky rozsifeni aktivit na dalsi trhy, sniZzeni nakladd

nebo zajimavéjsi obchodni piilezitosti. (Berndt a kol., 2007)
Dicken (2015) charakterizuje pojem internacionalizace jako rozsifeni ekonomickych
aktivit podniku pres hranice s nizkou urovni funkéni integrace. Strach (2009) ji popisuje

jako proces, kdy se z podniki domaécich stavaji podniky nadnarodni.
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Vyse wuvedené definice jasn¢ dokazuji, jak je mezi autory vnimani pojmu
internacionalizace riznorodé. Pro zahajeni samotné internacionalizace je pak nejvice
zasadni rozhodnuti 0 zapojeni se do mezindrodniho podnikani a nastaveni konkrétni

mezinarodni strategie. (Meixnerova et al, 2017)

Rozhodovani mezi variantou ptisobeni pouze na domacim trhu, ¢i plisobenim i v zahranici
je velice dulezité pro vSechny podniky. Vyznamnou roli pfi tomto rozhodovani mohou hrat
subjektivni faktory. Mezi subjektivni faktory lze zafadit piedev§im osobnostni rysy
manazert rozhodujicich 0 internacionalizaci jako je napfiklad jejich odvaha, chut riskovat
atouha vyzkouSet néco nového. Casto také chut vstupovat na zahrani¢ni trhy maji
manazefi, ktefi S tim jiz maji zkuSenosti z predeSlych firem. Naopak mezi objektivni
faktory lze pfitadit pfedevSim informace z vnitiniho a vnéjSiho prostredi. (Meixnerova et

al, 2017)

Samotné podnikdni na zahrani¢nich trzich je spojovdno pfedevS§im s vysokymi naroky
na finan¢ni kapacity a marketing, je nutné také rozSifeni vyrobnich kapacit, zména
vyrobniho sortimentu podle cilového trhu, ale také nabor novych pracovnich sil
s jazykovymi dovednostmi a zkuSenostmi s expanzi na zahrani¢ni trhy. (Meixnerova et al,

2017)

Vsechny podniky, at’ uz malé ¢i velké, vSak tesi v dle Meixnerové et al (2017) souvislosti
se vstupem na zahrani¢ni trh tf1 zdkladni otazky:

o Kdy (okamzik, kdy zah4jit internacionalizaci).

e Kde (na jiny zahrani¢ni trh vstoupit).

e Jak (jaké metody zvolit).

Kombinace volby ¢asu, mista azptisobu vstupu na zahrani¢ni trh spolu uzce souvisi

a muze vyrazn¢ ovlivnit budouci vyvoj internacionalizace. (Meixnerova et al, 2017)

Spravnou volbu okamziku zahdjeni internacionalizace ovliviiuje celd fada faktort, jako
napiiklad zdroje podniku, jak finanéni, tak lidské, strategie podniku, velikost a organizace
podniku. V neposledni fadé také chti¢ vedeni podniku k zapojeni se do internacionalizace.

(Meixnerova et al, 2017)
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Neméné dulezité je také spravné urceni, na jaky zahrani¢ni trh bude firma expandovat
a zaroven, zda pouze na jeden nebo vice najednou. Za dilezity faktor pfi vybéru cilového
trhu byva povazovéna geografickd vzdalenost, ale také kulturni podobnost domaciho
a zahrani¢niho trhu, podminky podnikéani, znalost dan¢ho trhu a informaci o ném
a Vv neposledni fadé také naklady spojené se vstupem na tento trh. Tteti otdzkou ziistava
volba metody vstupu na zahrani¢ni trh, ktera ma zasadni vliv na pribéh a uspéch samotné

internacionalizace. (Meixnerova et al, 2017)

2.1 Modely internacionalizace

Existuje velké mnozstvi modeli internacionalizace, které ukazuji nejcastéjsi
a nepiirozenéjsi prub&hy internacionalizace. Lze fici, Ze n&které modely jsou zaloZeny
na podobnych principech. Podnik zafind prvotné plsobit pouze na domdacim trhu, poté
se presouva na exportni aktivity prostfednictvim obchodnich partnerti nebo jinych zastupct

podniku a vie vrcholi zaloZenim vlastni pobo¢ky v zahraniéi. (Strach, 2009)

Historicky nejstar§imi modely jsou takzvané fazové modely. Jeden z prvnich modell
se nazyva Stopforduv model, ktery vznikl jiz v 70. letech 20. stoleti. Tento model vznikl
na zékladé¢ vyzkumu 187 americkych mezindrodnich spolecnosti. Jeho zakladem je fakt,

ze podniky vstupuji na zahrani¢ni trhy postupné. Model popisuje nasledujici faze:

e Firmy zjiStuji vwwhodnost a zajem potencialniho trhu prosttednictvim zahrani¢niho
obchodniho partnera, ktery se stard o prodej jejich vyrobki.

e Po pozitivnich zkuSenostech S prodejem vyrobkii na potencidlnim trhu zacina
podnik uvazovat o udéleni licence pro zahrani¢ni trh.

e Firma, ktera udélila licenci, mliZze zaznamenat ztratu kontroly nad moznym slibnym
trhem. Toto je impulsem pro vyssi stupen internacionalizace a to wuzavreni joint
venture se zahrani¢nim partnerem.

e Posledni fazi je zifizent dceriné spolecnosti v zahraniéi. (Strach, 2009)

Jednim z hlavnich a nejznaméjsich modela je takzvany Uppsala model internacionalizace,
Casto oznacovany jako U-model. Hlavnimi autory jsou $védsti ekonomové J. Johanson,
F. Wiedersheim-Paul a J. E. Vahlne. Tento model vznikl na zakladé pozorovani procesu

internacionalizace vybranych ¢ty Svédskych podnikid: Sandvik, Atlas Copco, Facit
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a Volvo. Model zavadi dvé dilezité myslenky: stupen zapojeni podniku a psychickou

disperzi. Kazdy stupen predstavuje vyssi mezinarodni zapojeni firmy. Uppsalsky model

rozliSuje ¢tyfi stupné zapojeni (Demel, 2014; Johanson and Wiedersheim-Paul, 1975):

Nepravidelné exportni aktivity — typické pro podniky vyhybajici se nejistoté, nebo
s nedostatkem znalosti o zahrani¢nich trzich. Firmy zacinaji s exportem vétSinou
do sousednich zemi nebo do zemi, které dobte znaji.

Export prostrednictvim nezavislych agentii — podniky ziskavaji cenné informace
skrze nezavislé agenty, ktefi jsou méné finanén€ néaro¢ni, nez samotné zajisténi
vlastniho prodeje v zahranici.

Prodejni dceriné spolecnosti — zalozeni dcefiné spolecnosti je motivovano rustem
potteby kontroly trhi a ristem tamni poptavky.

Vyrobalprodukce — podnik zacina s vyrobou piimo na zahrani¢nich trzich. Ztizeni
produkce na téchto trzich je ovlivnéno tadou faktorl, piedevSim vzddlenosti,

celnimi a necelnimi bariérami a také transportnimi naklady.

Druhd zasadni myslenka tohoto modelu tvrdi, ze firma vstupuje na trhy podle

tzv. psychické disperze, neboli jak je dany trh pro firmu nezndmy. Podniky nejprve voli

vstup na takovy trh, o kterém maji dostatek informaci. Duraz je kladen na rozdily v jazyce,

kultufe, politickém systému, uGrovni vzdélani nebo urovni primyslového rozvoje.

(Andersen, 1993; Demel, 2014)

Uppsala modelem se nechava inspirovat také Pichani¢ (2004). Jeho model se vSak vyviji

ve vice fazich:

Féaze 1 — export pfebytku doméaci produkce do zahranici.

Féze 2 — zfizeni pobocek v zahranic¢i k zdsobovani novych trha.

Féaze 3 — zahrani¢ni poboc¢ky uspokojuji jiny narodni trh, nez ktery obsluhovaly
puvodné.

Féze 4 — zahrani¢ni pobocky exportuji zbozi do ptivodni domovské zemé.

Faze 5 — firma se stava globalni a internacionalni.

Vétsina modeld byla v pribéhu casu kritizovana, meénéna, inovovdna a aktualizovéana.

V dnesni dobé plisobi na trhu velké mnoZstvi nadnarodnich spole€nosti, firem se znaénymi

21



mezinarodnimi zkuSenostmi. Tyto podniku jiz neabsolvuji popsané procesy a ihned si

vybiraji jeho vyssi faze. (Demel, 2014)

Jedna se predevsim o tzv. Born Globals (BG), coz jsou firmy, které se okamzité¢ po svém
vzniku zamétuji na globalni trh. Takové podniky jiz od zacatku pasobi na n¢kolika trzich

zaroven a jejich produkt je ptizpisobovan pfimo globalnimu trhu. (Demel, 2014)

2.2 Motivy internacionalizace

V souvislosti s vymezenim pojmu internacionalizace je velmi dulezité uvést, proc¢
se podniky rozhoduji pro vstup na zahrani¢ni trh. Touto otazkou se zabyvali napiiklad
Rodriguez, Barcos a Alvarez (2010), kteti shrnuli faktory k zapojeni se do mezinarodniho

obchodu jako zejména:

e Hledani novych potencidlnich zakazniki z divodu mensiho odbytu na domdacim
trhu.

e SniZeni rizika v disledku zaméfeni se na vice zemi.

e Ziskani pfijmu z novych trhi a diky tomu vyrovnéni ztrat jinych regiont.

e Ziskani konkuren¢ni vyhody na vice trzich.

e Pfesun vybranych operaci do zemi Slevnéjsi pracovni silou a tim redukovat

naklady na vyrobu.

Na jednom se vSak shodnou vSichni uvedeni autofi — nejvét§im motivem internacionalizace

podniku je zvyseni odbytu a v diisledku toho 1 trzeb.

Neéktefi autofi se také snazili nalézt zésady, které musi podnik splnit, aby byl
na zahrani¢nim trhu uspésny. Kuptikladu Harrison, Dalkiran a Elsey (2000) tvrdi, Ze musi

byt splnéno téchto pét zasad, aby proces internacionalizace podniku pfinesl uspéch:

e Je nutné, aby mél podnik jasné definované poslani, které je schopen splnit.
e Schopnost podniku rychle se adaptovat spotiebitelskym preferencim
a prilezitostem, které mezinarodni trh nabizi.

e Vcasné pochopeni chovani spottebitelil jinych kultur.
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e Udrzovani vyssi kvality produktii, které nabizi na zahrani¢nim trhu a diky tomu
obstat v konkurenc¢nim boji.

e Vcasné provadéni efektivnich prizkumu trhu.

Ne vSechny podniky se vSak do mezinarodniho obchodu mohou zapojit. Existuje totiz
velka fada bariér vstupu na zahrani¢ni trh. Za bariéry lze podle Fliesse a Busquetse (2006)
povazovat veSkera omezeni, ktera brani podnikiim VvV zahgjeni, rozvoji nebo udrzovani

obchodnich operaci na zahrani¢nich trzich.

Mezi ptekazky pii vstupu na trh patii tarifni pfekazky, jako jsou celni piedpisy a cla,
dovozni kvoty, netarifni piekdzky, jako jsou intervence stitu zvyhodiujici doméaci
vyrobce, specifické obchodni piekazky, poplatky z dovozu, nebo naptiklad technické
piekazky (piedpisy, normy, atd.). (Zapletalova, 2012)

Dale existuji bariéry vstupu typické zejména pro mensi podniky, které vedou bud’
ke zvySeni nakladl, v hor§im ptipadé ke znemoznéni expanze. Mezi takové bariéry lze
zatadit nevédomost 0 daném trhu a Spatny marketing, jazykové bariéry a S tim spojené
zhorSené oslovovani potencialnich partnerti ¢i zdkaznikii, nedostatek zkuSenosti, zména

kurzu mény, nedostate¢né zasoby kapitalu ¢i lidskych zdroju. (Zapletalova, 2012)

Pokud podnik ptekond jednotlivé bariéry, které mu pfi vstupu na zahranicni trh vstoupi

do cesty, musi si uvédomit, Ze tento proces s sebou nese 1 konkrétni rizika.

2.3 Rizika v internacionaliza¢nim procesu

Kazdy podnik, ktery se rozhodne pro internacionalizaci, tedy vstup na zahrani¢ni trh,
st musi uvédomit, Ze takovy proces S sebou piinaSi mnohd specificka rizika spojena
napiiklad se vzdalenosti zahrani¢niho trhu, s odlisnym ekonomickym prostfedim
¢i rozdily v legislativé. V prib&éhu tohoto procesu je proto nutné rizika zohlednit
v kazdém klicovém rozhodnuti. Dale také plati, ze kazda z forem vstupu firmy

na zahrani¢ni trh bude obnaset jina rizika. (Kubickova, 2013)

Samotné rozhodovéani, zda se zapojit do mezinarodniho obchodu, ¢i zlstat pouze

na domacim trhu, je z velké, mozna 1 nejvétsi miry ovlivnéno prav€ moznymi riziky.
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Proces internacionalizace totiz pfinasi podniku fadu vyhod, na druhé stran¢ s sebou nese

ale velké mnozstvi nebezpeci a rizik. Néktera rizika jsou podobna tém na domacim trhu,

avSak ve veétsi mife, jina rizika jsou specifickd pouze pro mezinarodni obchod.

(Vojik, 2010)

V literatufe lze najit velké mnozstvi déleni rizik v internacionaliza¢nim procesu. Jedno

¢lenéni uvadi Rodrigues a kol. (2010), ktery d¢li rizika na osm skupin:

Rizika spojena s podnikatelskou strategii.

Rizika spojené s vedenim a podnikovou kulturou.

Rizika spojena s logistickou infrastrukturou.

Rizika spojena s projektovym fizenim.

Rizika vyplyvajici ze vztahl podniku k okoli.

Rizika spojend se socioekonomickou a politickou situaci zemé.
Rizika spojeny s pravnimi aspekty zemé.

Rizika spojend s kulturou zemé.

Dalsi déleni mezinarodnich rizik pfinasi Machkova et al. (2010), ktera déli rizika na:
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Rizika trzni — dochazi k nim v disledku zmén trznich podminek, zméné nabidky
a poptavky, technologii, sezonnich vykyvi. Nasledkem je zména cen, velikosti
nakladi, ztrata trzniho postaveni.

Rizika komer¢ni — odstoupeni od smlouvy, platebni neschopnost, platebni nevile
dluznika, nesplnéni ¢i Spatné plnéni ujednani vyplyvajicich z kontraktu, nepievzeti
zboZi odbératelem.

Rizika ptepravni — ztrata nebo poskozeni piepravovaného zbozi.

Rizika teritorialni — spojena s ekonomickou a politickou situaci na zahrani¢nim
trhu.

Rizika kurzova — vyplyvaji z proménlivosti vyvoje kurzil jednotlivych mén.

Ostatni rizika — odpovédnostni, jazykova a dalsi.



3 Internacionalizace rodinného podnikani

Stejn¢ jako nerodinné firmy, tak i firmy rodinné, jsou si védomé prilezitosti, které
se vyskytuji na mezinarodnich trzich a snazi se je vyhleddvat (Machek, 2017). Pfinosy,
které by jim internacionalizace mohla pfinést, si vSak ne vzdy dostate¢n¢ uvédomuji
a naopak rizika s ni spojena vnimaji siln€ji nez firmy nerodinné. Rodinné firmy se
celkové vyznacuji vyssi opatrnosti pfi vstupu na zahranicni trh a ristu na ném. NiZzsi

zajem o internacionalizaci mize mit nasledujici davody:

e Nedostatek finan¢nich prostfedki z diivodu mensi ochoty vyuzivani ciziho
kapitalu a podnikatelskych avéra.

e Odpor K riziku, upfednostiovani méné rizikovych variant, které se nachazi
na lokalnich, dobfe znamych trzich.

e Strach ze separace a ztraty moci rodiny ve firm¢.

e Nedostatek schopnosti manazerti. Rodiny nechtéji provadét zmény v organizacni

struktuie podniku nebo zaméstnat kvalifikované manazery, kteti vSak nejsou ¢leny

rodiny. (Machek, 2017)

Na internacionalizaci mohou mit kladny vliv i nékteré z vlastnosti rodinnych podniku, jako

je napiiklad dlouhodoba orientace, rychlé rozhodovani, flexibilita, sdilené hodnoty, divéra

a loajalita. (Machek, 2017)

Nékteré vyzkumy tvrdi, Ze vétSina rodinnych firem, které se rozhodly pro vstup

vvvvvv

V ramci internacionalizace patii ty, u kterych jiz prevzaly ftizeni dalS$i generace.

(Machek, 2017)

Jedna z nejnovéjsich studii pfisla s tim, Ze proces internacionalizace rodinnych podniku

1ze rozdé€lit do ¢tyf fazi vyvojového cyklu (Machek, 2017):

e Prvni faze: Firma opatrné expanduje na znamé a blizké trhy s relativné nizkym

ristem trzeb, coz zapfiCinuje averze K riziku. Vyznamnou roli hraje nedostatek
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finan¢nich prostfedkii a zkuSenosti manaZerti. Néklady na internacionalizaci
prevysi vynosy, které z ni plynou; klesa také vykonnost firmy.

Druha faze: Rodinnd firma blizky trh jiz dobfe znd, diky této zkuSenosti ziskala
pottebné manazerské zkuSenosti, realizuje Gspory z rozsahu. Projevuji se vyhody
rodinnych firem, jako je dlouhodoba orientace, sdileni informaci a know-how.
Roste vykonnost firmy.

V treti fazi dochazi k expanzi na nové, vzdalenéjsi trhy. Vznikaji dalsi naklady,
kterym rodina musi celit, v dusledku odliSnosti ekonomického a kulturniho
prostfedi na novém trhu. Vykonnost zacne znovu klesat a to z divodu pievazeni
se nevyhod rodinnych firem, jakymi jsou neochota provadét zmény ve struktuie
a také neochota najimat nové manazery, kteti ale nejsou ¢leny rodiny.

Ve ¢tvrté a zaroven posledni fazi dochazi k ptizplisobeni se novym trhiim, nabyti
novych manazerskych schopnosti a uskuteénéni uspor z rozsahu. Firma buduje

dobrou povést i vzhledem k dlouhodobé orientaci.

Do budoucna se predpoklada, Zze v ramci internacionalizace budou vznikat

tzv. Piggybacky, neboli , spoluprace vice rodinnych podnikit ze stejného oboru
podnikani. “ (Petrt, 2018, s. 37)
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4  Predstaveni vybranych rodinnych firem

Pro nize uvedenou komparaci byly pro tuto bakalaiskou praci vybrany dvé rodinné firmy
Z oblasti sklafstvi, zaméfené na vyrobu svitidel, a to firma WRANOVSKY CRYSTAL
a firma LASVIT. Firma WRANOVSKY CRYSTAL sidli v Turnové a vyznacuje
se bohatou a dlouholetou tradici. Na druhé strané byla analyzovana kapitalové vétsi firma

LASVIT.

Tyto dvé firmy byly vybrany pfedevsim z divodu jejich podobnosti. Za podobné znaky 1ze
povazovat zejména piedmét podnikéni, u obou podnikd jsou to piedevSim lustry
a osvétleni, ale také napiiklad misto vzniku, jimz byly v obou piipadech Severni Cechy,
vyznacujici se dlouholetou tradici sklafstvi a vyrobkil ze skla jiz od stfedoveku
(Hachran, 2016). Dalsi spole¢nou charakteristikou je pravni forma podnikani, kterou je
u obou podnikli spolecnost sruéenim omezenym. Mezi podobnosti lze zatadit také
zapojeni vice ¢lent rodiny dvou generaci do podnikani a chodu firmy. V neposledni fadé¢
lze za spole¢ny znak povazovat podobnost potencidlnich zédkaznikl a odbérateli. VétSinou
se jedna bud’ o osoby se zdjmem vybavit svilj dim ¢i byt, anebo o komer¢ni prostory, jako

napiiklad hotely, restaurace, kasina atd.

Mezi podniky vsak existuji také rozdily. Za prvni jasné viditelnou odlisnost 1ze povazovat
rok zalozeni, WRANOVSKY CRYSTAL zalozeny roku 1998, LASVIT o celych dev¢t let
pozdéji. Druhou znacnou odlisnosti je soucasny pocéet zaméstnanci. Zatimco firma
Wranovsky ma pfiblizné 15 kmenovych zaméstnanci, LASVIT se poctem zaméstnancti
pohybuje okolo ¢tyt set. Kazda firma se také 1isi vysi zdkladniho kapitdlu. Firma
Wranovsky zacinala s kapitdlem ve vysi 102 000 K¢, LASVIT ve vysi 1000 000 K¢
podnikani. Znacny rozdil vykazuji také ve vySi rocniho obratu. Zatimco u firmy
Wranovsky se obrat pohybuje v tadech desitek miliont, u firmy LASVIT lIze mluvit

o fadech stovek miliond, za rok 2017 ptiblizn¢ 804 miliont K¢&.

4.1 WRANOVSKY CRYSTAL

Prvni vybranou rodinnou firmou je vyrobna kfist'alovych lustrt Wranovsky Crystal, s. r. 0.

Tato firma je znama nejen v Ceské republice, ale v celém svété, predevsim diky své
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dlouholeté tradici, kvalit¢ a individudlnimu pfistupu ke kazdému zdkaznikovi. Tento
rodinny podnik jiz vice nez 20 let navrhuje a vyrabi originalni ceské ktistalové lustry,
viz obrazek 1 nize. Firma sidli v regionu s bohatou tradici ve sklafstvi a to konkrétné
VvV prumyslové zon¢ Vesecko, nedaleko Turnova. Firma Wranovsky Crystal je drzitelem

ochranné znamky Regionalni produkt Cesky raj. (WRANOVSKY, 2018)

Obrazek 1: Lustry firmy WRANOVSKY CRYSTAL
Zdroj: Wranovsky.com

Sam majitel a zakladatel podniku Josef Wranovsky spolecné se svymi rodi¢i pracoval
ve spoleCnosti Preciosa, a. s., kde ziskal bohaté zkuSenosti s vyrobou lustrii a jinych
komponenti. Po sametové revoluci dospé€l k nazoru, Ze zaéne sam podnikat v tomto oboru
a vroce 1998 spolu smanzelkou Danielou Wranovskou zalozil rodinny podnik
WRANOVSKY CRYSTAL. ,,Lidé okolo ndas nam radili, aby bylo z naseho ndzvu ihned
patrné, ¢im se naSe firma zabyva, abychom pouZzili slovo lustry, ale my se nakonec
priklonili jen k nazvu nasi rodiny. Firma je soucdsti nds, vkladame do ni kus sebe a je to
zaruka kvality. Chceme tim dokazat, Ze se na nas lidé mohou spolehnout. “ tika Daniela,
ktera ma ve firmé na starost komunikaci se zdkazniky a designovou tvorbu novych svitidel.
(podle tustniho sdéleni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna
2019)

Na chodu rodinné firmy se podili dcera majiteld, ktera je nyni na matefské dovoleng,

ale dfive pracovala v oddéleni odbytu, a dale také starsi syn, ktery ma na starost predevSim
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marketing. Marketing je totiz pro firmu nedilnou soucasti Uspéchu. ,, Doufame, Ze déti
navazou na to, co jsme rozpracovali. “ dodava Daniela.

Pfedmétem cinnosti rodinné firmy je vyroba Ceskych nejen klasickych, nadCasovych,
kiistalovych lustrt, ale také luxusnich svitidel do modernich interiéri ¢i neobycejnych
stolnich lamp. Vychazi vsttic také individualnim pozadavkim zékaznikti a vyrabi vyrobky
ptesné podle jejich predstavy a piani. Pti vyrobé vétsich vyrobkti podnik nabizi klientim
vesSkery servis, od vytvofeni designového projektu zdarma, pres samotnou instalaci

na mist¢ urceni, az po nasledny servis pti pfipadnych poruchach. (WRANOVSKY, 2019)

WRANOVSKY CRYSTAL je mald rodinna firma s 15 kmenovymi kvalifikovanymi
zaméstnanci z nejbliz§tho okoli firmy a s bohatou zkuSenosti s vyrobou lustrid. Dalsi
desitky sklart pro firmu pracuji z domova. Spolupracuji také s mnoha dalsimi femeslniky
a malymi, pfedevs§im rodinnymi firmami, z regionu. Po pfiéteni téchto pracovnikt dava

firma praci ptiblizné 50 lidem. (WRANOVSKY, 2019)

Samotné kiistalové kameny, které jsou obrouSené do poZadovaného tvaru, nakupuji
od Ceského vyrobce, spolecnosti Preciosa. V malé¢ vyrobné se kompletuji lustry tfeba
i o priméru nékolika metrd pro zékazniky napiiklad na Blizkém vychod¢. Firma se
specializuje na zakazky na miru pro kazdého klienta, neni zamétfend na sériovou vyrobu.
Se svymi zakazniky si zakladdaji na velmi osobnim vztahu a zejména na divéfe. Ro¢né
firma vyrobi tisice kust kfiStalovych lustra. Jejich cena se pohybuje od tisice do sta tisic
korun ceskych. Obraty firmy jsou jiz n€kolik let ve stabilni vysi, a to v fadech desitek
miliont K¢. (podle ustniho sdé€leni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne
9. ledna 2019)

Mezi zékazniky firmy lze zatadit z poloviny hotely, lazenské provozy, cirkevni objekty
a majitele reprezentativnich objektti, druhou ¢ast tvoti jednotlivci, ktefi chtéji lustr do své
vily ¢i bytu. Mezi zakdzkami ptfevazuje Cisty kiiStal, najdou se vSak zajemci také o ten
barevny napiiklad s kombinaci ¢eského granatu nebo foukanym sklem. Vyroba takového
lustru muze trvat i nékolik mésict. Okrajové se firma zabyva také vyrobou dekorativniho
uzitkového skla a bizuterii. Poslani firmy WRANOVSKY CRYSTAL zni: ,,Prinést néco
magického do kazdého koutu sveta.” (podle ustniho sdéleni Daniely Wranovské,
WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)
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4.1.1 Zapojeni firmy do mezinarodniho obchodu

Firma WRANOVSKY CRYSTAL se do mezinarodniho obchodu zapojuje ve velké mite.
., Zhruba 90 % produkce jde na export.“ tvrdi majitelka. Ale také i1 z té€ch vyrobki, které
dodaji do obchodii v Ceské republice, skon&i vétSina za hranicemi, vyrobky kupuiji
predevdim turisté a navitdvnici Cech. (podle ustniho sdéleni Daniely Wranovské,

WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)

Dle nazoru majitelky Wranovské, firmy, které vznikly po roce 1989, obchodovaly
pfedev§im s Ruskem. Kdyz si zacala firma WRANOVSKY CRYSTAL hledat svou
potencialni klientelu v zahranici, ty nejjednodussi trhy uz byly obsazené. Byli tedy nuceni
hledat odbytist¢ na jinych trzich svéta. Nyni vtom vidi svou nejvétsi vyhodu oproti
konkurenci. Nakonec jim to pfineslo vyhodu v tom, Ze spolu s krizi v Rusku a na Ukrajiné
vétsina firem pfisla o velkou ¢ast odbératelt, kdezto firma WRANOVSKY CRYSTAL
tuto krizi zaznamenala nanejvys u dvou desetin vyroby. To povazuji za nejvétsi vyhodu
diverzifikace svych odbytist, tj. toho, ze svou nabidku neorientuji pouze na jeden jediny
trh, ale na rtizné ekonomiky napfi¢ celym svétem. (podle ustniho sd€leni Daniely

Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)

K prodeji svych vyrobkii vyuzivaji ve velké mife vlastnich webovych stranek, Instagramu,
Facebooku ¢i Pinterestu. Pro zakazniky, ktefi preferuji osobni setkani, disponuje firma
jednim showroomem V Turnové, piimo ve vyrobng. Jedine¢ny showroom se nachazi také
napiiklad v Hanoji. Nachazeji se zde ukazkové interiéry, které lustry idealné dopliuji.
(podle ustniho sd€leni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna
2019)

Firma k obchodu se zakazniky z jinych statt vyuziva prostifednikd ¢i velkoobchodi, které
lustry dale prodavaji nasledné do maloobchodt. K obchodu vyuzivaji vyhradni zastoupent,
jak u kamennych obchodi, tak u e-shopu. Oficialni mistni zastupce naleznete
v nasledujicich statech (WRANOVSKY, 2018):

- Ceska republika — Praha: DIAMIT obchody, ERPET Crystal store, Antik Art

- Francie — Michel et Rémi LE FORESTIER

- Vietnam — Noi That Pha Le Chau Au co., LTD — Ho Chi Minh city

- Svycarsko — Le Cristal d’Adéle — Suisse, Bohemian Crystal GmbH - Glattfelden
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- Turecko — Business PRO s. r. 0.

- fran — Business PRO s. 1. 0.

- Rusko — Natalia Nistorova

- Ukrajina — Vadim Golovatjuk a Hanna Pavljuk — Region: Lviv, Uzhorod,
Mukachevo, Thachiv, Solotvyno

- Bulharsko — Natalia Nistorova a Boris Guglev

- USA — David Sternlicht

- Rakousko — Peter Drinka

- Slovensko — Peter Drinka.

Casto se viak stava, ze firmu kontaktuji zahraniéni architekti, ¢i designéti na zakladé
dobrych recenzi. Podnik také spolupracuje s nékterymi stalymi architekty, odbérateli
a partnery jiz dlouhodobg.

Vyrobky firmy WRANOVSKY CRYSTAL Ize nalézt po celém svété. Postupem casu se
trend kiist'alovych lustrti dostal do novych zemi. Nyni firma nejvice dodava své vyrobky
do zemi jako je Vietnam, Katar, Spojené arabské emiraty (dale také SAE) — zejména
Dubaj, Spojené kralovstvi Velké Britanie a Severniho Irska ¢i Japonsko. (podle tstniho

sdéleni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)

Rodina Wranovskych klade diraz na nakup veskerych soucasti lustrii potfebnych
pro vyrobu kupovat od doméacich partnerti, z99 % také rodinnych podnikt. Jedinou
soucasti lustrl, jiZ musi dovazet ze zahrani€i, jsou ramena lustru. Aby vSak dodrZeli svou
zasadu o podpofte jinych rodinnych podniki, nasli si pro vzajemnou spolupréci rodinnou

oy o ee

Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)

Na otazku, jaké vyhody vidi v zapojeni se do mezinarodniho obchodu, rodina odpovédéla
jasng: ,,Bez prodeje vyrobkit do zahranici bychom se neobesli, 90 % produkce jde
do zahranici.* (podle ustniho sdéleni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL,
dne 9. ledna 2019)

Mezi nevyhody a rizika mezinarodniho obchodu fadi predevsim rizika politicka, napiiklad

dlouho ocekéavany Brexit, pti kterém jim hrozi ztrata velké Casti zakazek, nebo alespoi

31



ztizeni podminek pro obchodovani. Dale politicka embarga, jako naptiklad v Iranu. Dalsi
nevyhodu vidi V narodnostnich specifikach v obchodovani jednotlivych statd. Jako
priklad uvedli nepodavani ruky, nekomunikovani béhem Ramadanu, v Indii vse trva déle,
nesmi se na né pospichat, Arabové o¢ekavaji slevu a jakmile ji nedostanou, berou to jako
urazku, apod. Jako posledni nevyhodu uvedli nedostateénou statni podporu malych
¢eskych firem (napiiklad v Italii dostavaji firmy ptispévek od stitu na vydani katalogu,
na ucast na veletrhu atd.). (podle tstniho sdéleni Danicly Wranovské, WRANOVSKY
CRYSTAL, dne 9. ledna 2019)
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4.2 LASVIT

Druhou vybranou rodinnou firmou je spole¢nost LASVIT s. r. o., ktera vznikla v roce
2007, kdyz se otec Leo Jakimi¢ spole¢né¢ se svym synem Leonem rozhodli zalozit
sklaiskou a designovou spolecnost LASVIT sjasnou vizi byt inspirativnimi
Leo Jakimi¢ zastaval funkci generalniho teditele v letech 2010 az 2013, zalozil obchodni
kancelat Lasvitu v Moskveé a vedl obchod s postsovétskymi zemémi. V roce 2016 vSak
spoluzakladatel firmy podlehl vazné nemoci. Nyni je za chod spole¢nosti odpovédny syn
Leon s funkci prezidenta firmy, jeho maminka Vlasta Jakimicova zastava funkci ¢lenky
Spravni rady Nada¢niho fondu LASVIT a manzelka Lucie funkci business development

manazerky pro privatni klientelu Hong Kong. (LASVIT, 2019)

LASVIT je sklafska firma se sidlem nejen v Ceské republice, ale také v Hongkongu.
Nazev firmy vznikl spojenim slov “laska® a “svit“. Motto firmy Lasvit zni: ,, Posldnim
spolecnosti LASVIT je preména skla v dechberouci svételny a designovy zdzitek.* Firma
Casto se sklem experimentuje a snazi se jeho hranice posouvat stale dal. Jak bude smétovat
firma dal, urcuje jeji umélecky feditel a jeden z ptfednich Ceskych designeri Maxim
Velcovsky. Uz od samotného zalozeni ma firma jasnou vizi: ,, PFindset krasu, Stésti a kus

Ceska zdkaznikiim z celého svéta. “ (LASVIT, 2019)

Pfedmétem cinnosti firmy je navrhovéni, vyroba a instalace na zakdzku vyrobenych
designovych svitidel, sklenénych prvka a uméleckych predmétt ze skla viz obrazek 2 nize.
Vétsina produktid firmy je k vidéni po celém svéte, zeyména v residencich zdmoznych

osob, luxusnich hotelech, kasinech ¢i palacich. (LASVIT, 2019)

Podnik se nyni soustiedi pfedev§im na vyrobu kolekci svitidel, napojového a dekorativniho
skla a od roku 2018 také na 17 kolekei sklenénych monster, ukdzka vyrobkl viz nize.
Na navrzich kazdého vyrobku spolupracuje firma s nadénymi ptfednimi nejen ceskymi,
ale také svétovymi umelci. Mezi nejvétsi projekty podniku Ize zaradit zakazku z roku 2009
na vyrobu sklenéné svételné instalace ve 4 stanicich dunajského metra, dale zakazku z roku
2011 na dokonceni svétel v luxusnim hotelovém komplexu Etihad Tower. LASVIT
se podilel napiiklad na vyzdob& Ceského domu na olympijskych hrach v Londyng&. Firma

také dodava jiz od 2011 sklenéné trofeje na cyklisticky zavod Tour de France, trofeje
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Ceského lva ¢i ceny Thalie. Firma je drzitelem velkého mnozstvi nejriznéjsich ocenéni,

4

pti¢emz nejnovejsi je z roku 2018 z tydne designu v Milané, kde LASVIT ziskal hlavni
cenu Milano Design Award. (LASVIT, 2019)

Obrazek 2: Lustry firmy LASVIT
Zdroj: Lasvit.com

V soucasné dob& ma podnik celkové v Ceské republice i zahrani¢i pres 400 zaméstnanci,
konkrétn& 250 v Ceské republice a 160 v zahraniéi, a jejich podet neustale roste v zavislosti
na rozsifovani spole¢nosti na dalsi zahrani¢ni trhy. Od roku 2017 vlastni firma i svou
vlastni sklarnu, odkoupili sklarnu AJETO v Lindavé. V roce 2017 zaznamenal LASVIT
opctovny narlst trzeb, Cisty obrat za rok 2017 se vySplhal na 804 miliond korun Ceskych,

zisk ¢inil 23,7 milionu K¢. (LASVIT, 2019)

Velky diraz klade firma také na propagaci, ke které vyuziva ptredevS§im formu vystav
a veletrht, jako naptiklad Milan Design Week, Maison Object atd., kde si potencidlni
zékaznici mohou vyrobky prohlédnout na vlastni o¢i. Neméné dilezity je také osobni
prodej, piimy marketing a v neposledni fadé¢ komunikace prostfednictvim socidlnich siti,
designovych a stylovych Casopisti a public relations skrze sponzorstvi charitativnich

a sportovnich akci. (LASVIT, 2019)
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Soucasti firmy LASVIT je také nadacni fond LASVIT, do kterého podnik v roce 2017
prispél castkou 1,2 milionu K¢. Tento nadacni fond podporuje pfedev§im humanitarni

a socialni projekty v Libereckém kraji. (LASVIT, 2019)

4.2.1 Zapojeni firmy do mezinarodniho obchodu

Od samotného pocatku své Cinnosti se firma zacala soustiedit nejen na prodej svych
vyrobkli na domacim trhu, ale po chvili také na zakladani pobocek a obchodovani
po celém svété. Zacala se prosazovat nejprve v Ciné a v oblasti Perského zalivu, pozd&ji
na dal§ich mistech svéta. Pobocky firmy LASVIT lze nyni najit po celém svété.
Od Singapuru, pies Moskvu, Dubaj az po mésta v USA. Az 90 % veskeré produkce
podniku mifi za hranice Ceské republiky (podle ustniho sdéleni Jittho Fialy, LASVIT
s. T. 0., dne 28. tinor 2019).

Firma LASVIT se k dne$nimu dni mtize py$nit celkem jedenacti poboc¢kami, z toho deseti
mezinarodnimi v Evropé€, Asii i USA, které spadaji pod obchodniho feditele. Ty, které
se nachazeji na Blizkém vychodé, Asii a Pacifiku, spadaji pod asistenta obchodniho
feditele. Hlavni vyrobni skldrna se nachazi v Novém Boru, tovarny na dopliikové kovové
ptislusenstvi v Mladé Boleslavi, v polskych Pisarzowicich pobliz Lubané a v Cinské

Sanghaji. (podle tistniho sdéleni Jiiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. inor 2019)

Jako prvni pobocka byla v roce 2007 zaloZzena pobocka v Praze. Nyni se zde potadaji
pravidelné vystavy produkti, ale také se zde uskutecniuje samotny prodej kolekci svitidel.
Pobocka disponuje ¢tyfmi zaméstnanci a spada pod ceského oblastniho feditele, stejné jako
pobocka v Milan¢ a Pafizi. (podle tstniho sdé€leni Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28.
unor 2019)

Pro firmu byl velice z4sadni rok 2008, od které¢ho se nachdzi také na arabském trhu,
kde zaloZila pobocku ve Spojenych arabskych emiratech, konkrétné v Dubaji a diky tomu
zaCala realizovat zakazky na Blizkém vychodé. Tato pobocka je v soucasnosti druhou
nejvétsi pobockou. Pobocka mé devét Ceskych zaméstnanct a je velmi dilezitym spojenim
sarabskym a indickym trhem. Za jednu z nejvyznamnéjSich zakdzek lze povaZovat

osvétleni v dubajském metru z roku 2009 a mnoho dalSich instalaci ve vyznamnych

35



restauracich a hotelech. Kromé pobocky v Dubaji vznikla také pobocka v Singapuru.
(podle ustniho sdéleni Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tinor 2019)

V roce 2009 vybudovala spolecnost dalsi pobocky a tentokrat na americkém kontinentu,
konkrétn¢ v New Yorku a Los Angeles. Newyorskd pobocka se zamétuje na vychodni
pobifezi, druhd na Los Angeles a jeho okoli. Celkem ma LASVIT v USA jedenict
zaméstnanci, z toho ¢étyfi Cechy. Vyrobky firmy lze nalézt predevim v luxusnich hotelech
a restauracich v New Yorku, Chicagu, Miami a Los Angeles. (podle tstniho sdéleni Jifiho
Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tnor 2019)

V roce 2011 nésledovalo vybudovéani pobocky ve Velké Britanii, konkrétné¢ v hlavnim
mesté Londyné, kterd je fizena samostatnym oblastnim feditelem. Za jeji nejveétsi uspéch
se povazuje osvétleni v hotelu Four Seasons v roce 2012. (podle ustniho sdéleni Jitiho
Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. unor 2019)

Kancelat v ¢inském Macau byla ziizena v roce 2014 a z diivodu lepsiho pfistupu na mistni
trh byla prohlasena za ufedni sidlo firmy. V Ciné se od 2009 nachéazi také pobocka
v Shanghai, pod kterou spada také kovovyrobni zdvod. Pobocka v Hong Kongu je vSak
nejstarsi zahrani¢ni pobockou, vznikla ve stejném roce jako firma sama, tudiz v roce 2007
a je nejvétsim pracovistém mimo Ceskou republiku. Za jeji nejvétsi uspéchy lze povazovat
zakazky pro hotely Four Seasons, Ritz Carltona nebo Sperkatstvi Tiffany & Co.
(podle ustniho sd¢€leni Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. inor 2019)

Dalsi pobocka se nachdzi napiiklad v italském Milané, jejiz soucasti je také druhy
showroom firmy. Dale v centru Pafize, jejiz nejvétsi Gspéch je vyroba trofeji pro vitéze
Tour de France nebo tenisovych okruht ATP. Posledni pobocka se nachazi v Moskvé
se dvéma zaméstnanci a vlastnim oblastnim feditelem. (podle Ustniho sdéleni Jifiho Fialy,

LASVIT s. r. 0., dne 28. unor 2019)

Vyrobky jsou proddvany bud’ skrze retailingové partnery podniku, ¢i pomoci vlastnich
obchodnich zastupcti. V pifipadé, Ze retailer zafidi firmé projekt, dostane za sjedndni
provizi ve smluvni vySi. Posledni moZznosti distribuce je prodej piimo koncovému
zakaznikovi prostfednictvim internetovych stranek ¢i showroomu. (podle ustniho sdéleni

Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. unor 2019)
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V soucasné dob¢€ vyuziva LASVIT k prodeji svych vyrobkil zejména nepiimou obchodni
metodu na zaklad¢ prostfednickych vztahd, smluv o vyhradnim zastoupeni, obchodnich
zastupcli nebo piimého vyvozu. Postupné dochazi k rozsifovani obchodnich zastupct
na nové, vytipované trhy. Co se tykd dovozu, sklo pochazi ze sta procent z Ceské
republiky, elektrosoucastky dovazi pievazné ze zahrani¢i a kovové soucastky dovazi

z 50 %. (podle ustniho sd¢leni Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tinor 2019)

Jako hlavni nevyhodu obchodovani se zahrani¢nim vidi LASVIT ve vykyvech kurzi.
Napftiklad velka cast roku 2017 se nesla ve znameni posilujici koruny vic¢i americkému
dolaru. Pro LASVIT, jako exportni firmu, pfedstavuje takova zména negativni dopad
na jeji vynosy. Firma je nucena se proti takovymto vykyvam Kurzu chranit prostiednictvim
dostupnych zajistovacich instrumentli, jako napfiklad pomoci dokumentarniho inkasa

¢i akreditivu. (podle tstniho sdéleni Jifiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tnor 2019)
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5 Komparace rodinnych firem a nasledna doporuceni

V posledni kapitole této bakalarské prace je provedena komparace vybranych rodinnych

firem a nasledné je posouzena moznost vybudovani firemni pobocky na zahrani¢nim trhu.

Na zavér kapitoly je zhodnoceno, zda je pro podnik WRANOVSKY CRYSTAL tato

moznost V soucasné dob¢ zajimava a piijatelnd, ¢i nikoliv.

5.1 Komparace rodinnych firem

Tato podkapitola je vénovana komparaci dvou vybranych rodinnych podniki, firmy
WRANOVSKY CRYSTAL a firmy LASVIT, viz tabulka 3 nize. Faze internacionalizace

jsou posuzovany podle Uppsala modelu internacionalizace, popsaného vyse, viz kapitola

2.1 Modely internacionalizace. Komparace se soustfedi piedev§im na tii faze
internacionalizace a jejich odli$nosti. Dale také na odlisnosti firem z pohledu rodinnosti.
Tabulka 3 - Komparace vybranych rodinnych firem
Parametr komparace | WRANOVSKY CRYSTAL LASVIT
Faze . ,
. . . PRVNI PRVNI
internacionalizace
Rok zalozeni 1998 2007
Predmét podnikani Lustry a osvétleni Lustry a osvétleni
Sidlo Turnov Praha, Hongkong
Misto vzniku Turnov, Vesecko Novy Bor (Praha)
Zakladatelé Manzelé Danlela’a Josef Otec Leo Jakimic€ se synem
Wranovsky Leonem
Pocet generaci 5 2

zapojenych do podnikani

Funkce ¢lenti rodiny

Otec — management,
Matka — design svitidel,

komunikace se zakazniky,
Dcera — odbyt,
Syn — obchod a marketing

Syn — prezident firmy,
Manzelka — business development
manazer,

Matka — spravni rada nada¢niho
fondu
(Otec — spoluzakladatel)

Doba prodeje pouze
na doméacim trhu

3 roky

Méneé nez rok

Odbératelé

Soukromé osoby, rezidencni
prostory

Soukromé osoby, komeréni
prostory

Pocet zaméstnancu

5 kmenovych

Okolo 10 kmenovych
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Parametr komparace

WRANOVSKY CRYSTAL

LASVIT

Nasledujici a zaroven

soucasna faze

DRUHA

TRETI

Zpisob prodeje vyrobkl
na zahrani¢nich trzich
(soucasna faze

internacionalizace)

K prodeji svych vyrobki na
zahranicnich trzich vyuzivani
prostiedniki ¢i velkoobchodt

Nikdy se nenachazel ve druhé fazi
internacionalizace

Po kratké dobé¢ prodeje vyrobki
na domacim trhu ihned zalozeni
pobocky v zahranici

Zprostiedkovatelg,
Pobocky

Francie, Vietnam, Svycarsko,
Turecko, Iran, Rusko, Ukrajina,
Bulharsko, USA, Rakousko,
Slovensko

11 pobocek - Praha, Dubaj,
Milan, Pafiz, Singapur, New
York, Los Angeles, Velka

Britanie, Cina Hongkong, Rusko

Produkce do zahranic¢i

Zhruba 90 %

Zhruba 90 %

Pocet zaméstnancu

15 kmenovych, desitky externich
(celkem cca 50)

Ptes 450 (250 CR, 160 zahraniéi,
neustale se zvySuje v zavislosti na
roz§ifovani podniku)

Roc¢ni obrat

V fadech desitek miliond korun
ceskych

V tadech stovek milionu korun
ceskych

Hotely, lazné, cirkevni objekty,

Residence zamoznych osob,

Zdkaznici reprezse(r)ll‘[lall(rtl;/rrllqlnlz(r:(i)story, luxusni hotely, kasina, palace
Vyrobky z Cistého k¥istalu, Kolekce svitidel, napojové
ob&asné kombinace s eskym a dekorativni sklo, 17 kolekei
granatem & foukanym sklem, sklenénych monster, trofeje pro
Vyrobky dekorativni sklo Tour de France, Ceského lva &i
ceny Thalie
Cena lustru od tisice do sta tisic
korun &eskych Od 2017 vlastni sklarnu
(AJETO v Lindave)
. i, K prodeji vyuzivani vystav
Zpisob K prodeji vyuzivani socidlnich a veletrhii, osobni prodej, ptimy

prodeje/marketingu

siti, webovych stranek,
showroomy v Turnové a Hanoji

marketing, socidlni sité, Casopisy
a PR (sponzorstvi)

Hlavni zahrani¢ni

odbératelé

Vietnam, Katar, Spojené arabské
emiraty- zejména Dubaj, Spojené
kralovstvi Velké Britanie

a Severniho Irska ¢i Japonsko

V soucasné dobé globalni pokryti:
25 % obratu Blizky vychod,
30 %, Asie, 20 % USA,
zbytek Evropa, Jizni Amerika
a Afrika (CR 2 %)
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Parametr komparace | WRANOVSKY CRYSTAL LASVIT

Vétsina komponentl
od tuzemskych, rodinnych
firem (duraz na rodinnost)

Sklo z CR,
Dodavatelé Nékup k{lst alpvych kameni elektrosoucastky .c}(’)vazeny
od spolec¢nosti Preciosa, a. s. ze zahrani¢i
Ramena lustri dlouhodobé
dovazena z rodinné firmy
ze Span¢lska
, R o , Zaméfeni se na Afriku, Iran,
Plany do budoucna Prostrednici v dalSich zemich amerent se na U, 1a

Vietnam

Zdroj: viastni zpracovani na zdkladeé zjistenych podkladii

Hlavnim cilem vySe uvedené komparace je za pomoci zjisténych podkladii urcit soucasnou
fazi internacionalizace dvou vybranych rodinnych podnik. Nyni lze fici, ze firma
WRANOVSKY CRYSTAL se nachazi ve druhé fazi internacionalizace, pti¢emz v prvni
fazi, kdy obchodovala pouze na domécim trhu, se nachazela pfiblizné tfi roky. Jeji zékladni
kapitél ¢ini 102 000 K¢&. K prodeji svych vyrobkli do zahrani¢i vyuzivd mnoZzstvi smluvné
sjednanych zprostfedkovatelii, naptiklad ve Francii, Bulharsku, Rakousku, ale také
v Turecku, Iranu &i USA. Az 90 % jejich veskeré produkce miii rovnou do zahraniéi,
predevsim do zemi jako je Vietnam, Katar, Spojené arabské emiraty, Dubaj ¢i Japonsko.
Jeji rocni obrat se pohybuje v fadech desitek miliont korun ¢eskych. Do budoucna planuje

firma navazat spolupraci s prostfedniky z dalSich zemi.

Na druhé strané firma LASVIT, zaloZena o necelych 10 let pozdéji, obchodovala pouze
na domacim trhu jen v prvnim roce podnikani, poté piesla rovnou do faze treti
a vybudovala svou prvni pobo¢ku na zahrani¢nim trhu, konkrétné v Dubaji. Lze tedy fici,
ze firmu je moZné nazvat také za tzv. Born globals. Za takové podniky jsou povaZovany
firmy, které ihned plisobi na né€kolika trzich zaroven a pfizplsobuji svij vyrobek danym
zékaznikim (Demel, 2014). Druhou fazi neboli prodejem skrze zprostfedkovatele, firma
nikdy neprosla. Z diivodu jiz pfedem planované rychlé expanze na zahrani¢ni trhy
za pomoci vybudovani vlastnich pobocek se také zakladni kapital firmy stanovil na cely

jeden milion korun.

Nyni LASVIT disponuje 11 pobockami po celém svété, jeho rocni obrat je v fadech stovek

miliondl korun, stejné€ jako u prvni firmy, 1 u firmy LASVIT mifi pfiblizné 90 % produkce
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za hranice Ceské republiky a hlavnimi odbérateli jsou Blizky vychod, Asie a USA.
K pocatku roku 2019 disponuje podnik 11 pobodkami a okolo 250 zaméstnanci v Ceské
republice a 160 pracovniky V zahrani¢i, celkové tedy vice jak 450 zaméstnanci s tim,
ze plany do budoucna zahrnuji expanzi na dalsi zahrani¢ni trhy, mozné vybudovani dalSich
pobocek a tudiz i nadbor dalSich kompetentnich pracovniki. S vybudovanim vlastni
pobocky se zaroven poji naklady nejen na poboCku samotnou, ale také dalsi néklady
spojené se zaméstnanci, at’ uz s jejich nabérem, zaskolenim, ale pak také mzdové naklady.

Do budoucna sviij nejvétsi potencial vidi v africkych statech, jako napiiklad Kena, Angola

&i Jihoafricka republika, popiipadé v franu &i Vietnamu.

Z hlediska podobnosti a odlisnosti v rodinnosti vybranych podniku lze fici, ze nejvétsim
spoleénym znakem obou podniki je fakt, Ze do podnikani jsou v soucasné dob¢ zapojeny
dvé generace rodiny. V pfipadé podniku WRANOVSKY CRYSTAL rodie zaroven
se svym synem a dcerou, ve firmé LASVIT syn se svou manzelkou a maminkou.
Za podobnost obou rodinnych podnikid 1ze povazovat také myslenku soucasnych majiteld
ptedat v budoucnu rodinnou firmu svym potomkim. Majitelé obou firem vsak kladou
diraz na to, aby potomci, nez nastoupi do chodu rodinného podniku, odpracovali urcité
roky ve firm¢ jiné, kde budou mit piilezitost ziskat pottebné zkuSenosti uzitecné nasledné

pii vedeni rodinného podniku.

Za nejvétsi odliSnost v ramci rodinnosti 1ze povaZzovat soucasny podil na vlastnictvi firem.
Zatimco firma WRANOVSKY CRYSTAL je vlastnéna pouze rodinou Wranovskych,
rodina Jamiki¢ovych vlastni pfiblizné¢ 90% podil na firm¢, zbyla procenta vlastni ostatni
podilnici. Rozdil v rodinnosti lze vidét také hned pfi zalozeni firem. WRANOVSKY
CRYSTAL byl zaloZzen manzeli Wranovskymi, pfi¢emz LASVIT byl vybudovan otcem
Leem a jeho synem Leonem. Dalsi odlisnost byla shledana v organiza¢ni struktufe podniku
Z hlediska zapojenych ¢lentt rodiny. Zatimco majiteli a soucasné vedenim firmy
WRANOVSKY CRYSTAL jsou manzelé Wranovsti a své déti zaméstnavaji na nizSich
pozicich, u podniku LASVIT je tomu naopak. Funkci feditele firmy zastdvad syn Leon

a jeho maminka funkci ve spravni rad¢ nada¢niho fondu.
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5.2 Aspekty treti faze internacionalizace

Po provedeni vySe uvedené komparace dvou vybranych firem, firem WRANOVSKY
CRYSTAL a LASVIT, se prace zaméfuje na posouzeni, zda by pro podnik
WRANOVSKY CRYSTAL bylo vhodné posunout se na dalsi fazi internacionalizace
a zalozit si svou vlastni pobocku v zahrani¢i, ¢i nikoliv. Pficemz pravé firma LASVIT
by mohla slouzit jako ukazkovy model, ze kterého by si mohla firma vzit piiklad.
Z hlediska dilezité prvni myslenky Uppsala modelu, kterou je stupenn zapojeni podniku,
se podniky nachazeji kazdy v jiné fazi internacionalizace. Dle druhé myslenky, tzv.

psychické distance, vstupuje firma nejprve na trh, o kterém ma dostatek informaci.

Prace je nyni zaméfena na analyzu jednotlivych krokd, které musi podnik splnit pfi
zaloZeni pobocky na zahrani¢nim trhu, a co je k dal$i fazi internacionalizace zapotiebi
s ohledem na potfebny kapitdl, zaméstnance a dalsi faktory. Pfed samotnym zaloZenim

pobocky je nutné zodpovédet si zakladni tii otazky:

1. Kdy zah4jit internacionalizaci?
2. Na jaky trh vstoupit?
3. A jaké k tomu zvolit metody?

Odpovéd na prvni otazky, tj. zvoleni spravného okamziku internacionalizace, ovliviiuje
fada faktordi. Tim nejvice zasadnim faktorem jsou pfedevS§im zdroje podniku, za které 1ze

povazovat zdroje finan¢ni i lidské, dale také velikost €1 organizace podniku.

Druhou zéasadni otazkou je, kde zalozit firemni pobocku. Také dle druhé myslenky
Uppsala modelu voli firma nejprve trh, o kterém ma dostatek informaci. Proto byla
za potencialni kontinent firemni pobocky zvolena Asie, konkrétné Spojené arabské
emiraty. V ivahu piipadalo také Japonsko, popiipadé Cina, zde je ale zaloZeni pobocky
Casové, administrativné i nakladové velice narocné. Asie, jako potencialni strategicky
nejvyhodnéjsi misto, byla zvolena predevsim diky faktu, ze vétSina produkce firmy
WRANOVSKY CRYSTAL putuje pravé do Asie, asijsky trh je pro firmu jednim
z nejznaméjsich a také trhem snejvice souCasnymi zakazniky. Asie byla na pocatku

podnikani strategickym mistem také pro firmu LASVIT, ktery zde vybudoval svou prvni
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pobocku mimo tzemi Ceské republiky. WRANOVSKY si miize vzit piiklad a ponauceni

prave z tohoto procesu druhé zkoumané firmy.

Firma LASVIT pro zalozeni pobocky formou Limited Liability Company (s. r. 0.) v Dubaji
investovala do zakladniho kapitalu pfiblizn¢ pét milioni korun ceskych a uhradila
jednorazové néklady ve vysi nékolika stovek tisic korun Ceskych (podle ustniho sdéleni
Jitiho Fialy, LASVIT s. 1. 0., dne 28. tinor 2019). Do prvotnich ndkladi pti zalozeni vlastni
pobocky patii prondjem, piipadné koupé kancelafe. Na zacatku by byl pravdépodobné;ji
vyhodnéjsi pouze prondjem prostor. Najemné by se liSilo na zaklad¢€ umisténi pobocky, zda
by byla v centru vétsiho mésta, ¢i na okraji. Pro firmu by bylo efektivnéjsi byt vice
Vv centru déni, tudiz vice v centru vétsiho a klicového mésta. Najem by z tohoto diivodu byl
o néco vyssi, nez u moznosti druhé. Do prvotnich nékladii je nutné zapocitat také vybaveni
kancelare. Nejvétsim nakladem by pii zaklddani pobocky byly vSak mzdové néklady

zameéstnanct, kteti by v misté pobocky firma zaméstnavala.

Treti otazka, kterou musi podnik vyfesit je, jaké k tomu zvolit metody. Ve Spojenych
arabskych emiratech (SAE) je mozné zalozit spolecnost a jeji pobocku deseti riznymi
formami. Nejvice jsou vSak vyuzivany formy dvé¢, Limited Liability Company (s. r. 0.)
nebo Free Zone Establishment (MZV, 2019). Existuje také forma Branch Office (pobocka
zahrani¢ni firmy), kterd nemd vlastni pravni subjektivitu a je soucasti matefské firmy.

Pravé tuto formu, Branch Office, by mohla spole¢nost WRANOVSKY vyuzit.

Pii zaloZeni pobocky touto formou je vSak vyZzadovan souhlas Ministry od Economy. Dalsi
podminkou je mistni sponzor, ktery mé& mistni statni ptisluSnost a garantuje, Ze pobocka
jedna na zaklad€ mistnich norem a vydané licence. Takovéhoto mistni sponzora by musela
firma na arabském trhu po dikladném vybirani najit a vyuzit jeho pomoci. Coz se
pro firmu WRANOVSKY CRYSTAL muze jevit jako vysoka bariéra vstupu na tento trh.
Na druhé strané vyhodou této formy je, Ze zde neni podminka sloZeni zékladniho jméni,
sklada se pouze 50 tis. AED, coz je v prepoctu piiblizné 310 000 K¢ a licence
se kazdoro¢né prodluzuje (MZV, 2019). JelikoZ podnik LASVIT vstupoval na arabsky trh
formou s. r. 0., také naklady byly vyssi. U zaloZeni pobocky formou Branch office jsou

ocekavané vydaje nizsi.

43



Zalozeni pobocky formou LLC (s. r. 0.) ma jednu zdsadni nevyhodu. Nejméné 51 % podilu
na firm¢ musi vlastnit obcané se statni ptislusnosti SAE. Také samotné zaloZeni touto
vSech téchto forem je nutné pii zadosti o licenci a registraci predlozit také najemni
smlouvu. Dle mistnich norem nemtize zadna firma existovat bez kancelafe. Povétené statni
organy peclivé a dikladné kontroluji, zda prostory vyhovuji velikosti po¢tu zaméstnanct

a zda splnuji hygienické a bezpeénostni podminky. (MZV, 2019)

V arabském svété LASVIT doporucuje vyhnout se distributorim. Vyskytuje se zde mnoho
zejména mistnich prostiednikti. Ti se vSak snazi pouze vniknout do firemniho portfolia,
nemaji v8ak Vv planu vyvinout Zadné usili k prodani vyrobkll. Vadim Horna, feditel firmy
LASVIT pro Blizky vychod, Asii a Pacifik, radi, zaméfit se ptimo na koncové zékazniky,
K nimZ je nejsnazsi cesta skrze prestizni veletrhy a vystavy a spravné cileny marketing.
Pticemz obyvatelé arabskych zemi u obchodnikti kladou diraz predev§im na inteligenci,
ptijemné vystupovani, vysoké pracovni nasazeni a respekt k firemni kultufe. (podle tstniho

sdé€leni Jitiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tnor 2019)

Vybudovani vlastni pobocky na zahrani¢nim trhu je povazovéano za predpoklddany rozvoj
uspéSného podnikani. Zalozeni firemni pobocky v zahrani¢i musi predchazet dikladna
pfiprava, velké mnoZstvi tkonl a analyz. Nejdiive je velice dulezité rozmyslet, na kterém
zahrani¢nim trhu by byla pobocka nejvyhodnéjsi, nejefektivnéjsi. K takovému rozhodovani
je dulezité zohlednit velikost konkurence, dostupnost pracovnich sil a dal$i. VétSina
podnikii k takovému rozhodnuti vyuziva naptiklad SWOT analyzu. Pokud firma vybere
nejstrategicté)si stat a mésto, prejde se k samotné realizaci a vybudovani pobocky. Tento
proces mnozi déli do 5 hlavnich krokd — marketingové, finan¢ni, pravni, persondlni

a procesni aktivity. (Havlic¢ek, 2012)

Mezi marketingové aktivity patii pfedev§im marketingovy a obchodni plan. Tyto plany
stanovi pribéh samotného prodeje produktu a komunikace s potencionalnimi zakazniky,
ale také prizkum konkurence. Dale je dobré vypracovat si logisticky plan obsahujici
analyzu, jak vyrobky déle distribuovat, ptipadné jak velké zasoby skladovat. Kazda firma,
vstupujici na ur€ity zahrani¢ni trh, by méla mit piehled o tom, jaké komunikaéni
prostiedky se v dané zemi vyuzivaji. Ve Spojenych arabskych emiratech se vyuzivaji

Kk propagaci a marketingu témét vSechny formy, jako v ostatnich vyspélych ekonomikach.
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Reklamni kampan je vSak dobré vést dvojjazycné, v anglicting i1 arabstiné. Dvojjazycné by
mély byt také reklamni materidly. VétSina obchodnikli jsou Arabové, pro které
prizptisobeni se mistni kultufe bude piednosti ve srovnani s konkurenci. Dvojjazycné je
vyzadovano také oznaCeni etiket vyrobkii a névodi k pouziti. Zasadnim prvkem
marketingu pii vstupu na arabsky trh je také Gc¢ast na mistnich specializovanych veletrzich.
Veletrhy jsou idedlnim prostfedkem pro ziskani zékladniho ptehledu o situaci na trhu,
cenové politice, obchodnich podminkach, konkurenci apod. (MZV, 2019; Havli¢ek, 2012)

Mezi finan¢ni aktivity patéi finan¢ni plan, ve kterém je nutné urcit obnos financi
potiebnych pro provoz pobocky, ale také zda je podnik schopen vytvéiet zisk, dale také
investicni plan obsahujici strategii vynakladani se zdroji za ucelem dosazeni zisku, plan
fizeni zdrojii a také plan fizeni rizik obsahujici moznd rizika ohrozujici chod pobocky
ve spojeni s pfipadnymi pojistkami, kryjici takové situace, jako napftiklad ztratu zbozi,
pozice na trhu atd (Havlicek, 2012). Jak jiz bylo zminéno vyse, zalozeni pobo¢ky v Dubaji

pro firmu LASVIT znamenalo milionové vydaje.

Pii zakladani pobocky podnik musi vénovat pozornost pravnim aktivitam. Nejprve je
dalezité peclivé prozkoumat zdkony a nafizeni vybraného zahrani¢niho trhu, je mozné
pro pravni poradenstvi vybrat néjakou mistni pravni kanceldf. Prvnim krokem je
vypracovani planu legislativnich krokti pottebnych pro vybudovani vlastni pobocky, ktery
je potieba pifi oznamovani tohoto procesu na mistnich finan¢nich, Zzivnostenskych,
¢1 ufadech mistni samospravy. Jak jiz bylo zminéno, v SAE je pted zaloZzenim firemni
pobocky nutné zvolit si danou formu zaloZeni a nasledné splnit pozadavky kladené

mistnimi nafizenimi. (Havlicek, 2012)

Ptedposlednimi aktivitami pii zaloZeni pobocky jsou takzvané aktivity personalni. Pokud
chce podnik zaméstnavat mistni obyvatele, je dobré si pfedem zjistit, jak je nejlépe najit
a zaméstnat, zda pomoci personalni agentury, sam, ¢i jinak. Poté pfichdzi na fadu samotny
nabor zaméstnanci a vyfizeni veSkeré administrativy odpovidajici pravnimu prostredi
na daném zahrani¢nim trhu. Konkrétné¢ v SAE je zakladni podminkou pro moZznost vykonu
prace a pobytu udé€leni takzvaného rezidencniho viza, které je vazano na pracovni povoleni
platné pouze pro jednu urcitou spolecnost. Nejprve firma zazdda pro svého nového
zaméstnance pracovni povoleni na imigra¢nim ufadu daného emiratu, ve kterém ma firma
svou registraci a platnou licenci. K zadosti je nutné pfilozit také kopii pasu, fotografii

a oveéfené potvrzeni o dosazeném vzdélani legalizované Velvyslanectvim SAE v Praze.
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Pokud je vse splnéno, do 10 dnti vystavi Immigration Office pracovni povoleni a takzvany
Employment Visa. Po pfijezdu do SAE musi zamé&stnanec podstoupit predepsané 1ékarské
prohlidky na tuberkulézu, AIDS a dalsi, a na zdklad¢ jejich vysledku je mu vydano
reziden¢ni vizum ve form¢ nalepeného Stitku do pasu. Platnost tohoto viza je 3 roky a cena
za vyfizeni je piiblizné 19 000 K¢ za jednoho zaméstnance. Za kazdého zaméstnance je
dale zaméstnavatel povinen slozit tzv. Security deposit ve vysi cca 31 000 K¢ a cenu
zpate¢ni letenky. Tato zaloha je mu vracena pii rozvazani pracovni smlouvy. (MZV, 2019;

Havli¢ek, 2012)

Zavéretnym krokem jsou aktivity procesni. Pro kazdy podnik zaklddajici pobocku
v zahranici je dilezité sestavit si takzvany model procesniho fizeni pobocky, zahrnujici
planovani, sledovani vykonnosti, kontrolu, vztahy mezi zaméstnanci. Na zaklad¢ vykazh
muze nasledné vedeni firmy na domacim trhu sledovat a vyhodnocovat stav podniku a jeho

hospodareni. (Havlicek, 2012)

Pti zaloZeni pobocky na zahrani¢nim trhu je dilezité dat si pozor na mozn4 rizika a bariéry
vstupu na zahranicni trh. Za takova rizika 1ze povazovat predevSim nedodrzeni pravnich
a legislativnich zalezitosti v souladu s piedpisy dané zemé¢, politicka rizika, riziko vysoké
konkurence, socidlni rizika spocivajici v rozdilnosti jednotlivych kultur a jejich zvyki
a praktik pfi obchodovani, ale predevSim vétsi konecné nadklady nez byly ocekdvany, které

mohou byt pro podnik nakonec likvidacni.

Co se tyka arabského trhu, rizika mistniho trhu jsou nizka. Na relativné vysoké trovni je
kvalita podnikatelského prostfedi. Je vSak nutné brat v uvahu kulturni odliSnosti a jinou
mentalitu obyvatel. Zpravidla trva obchodni jednani déle, nez obvykle, je velice nutné
vybudovat si u mistniho partnera divéru. V arabském svété jsou preferovana spise tymova
jednani. Odmitnuti, ¢i vyréeni ne, je povazovano za neslusné. Dochvilnost nepatii mezi
silné stranky zdejSich obchodnikt, Cas je zde velice relativni. Mezi jejich silné stranky
patii vSak smlouvéani, smlouva se vzdy a o vSechno. Smlouvani je mistnimi obchodniky

ptimo vyzadovano. (MZV, 2019)

Za nejvetsi riziko je povazovana spravnd volba vhodného partnera, se kterym je v ptipadé
sporu velmi tézké rozvazat spolupraci. Stabilnim rezimem se silnou pozici a podporou

mistni obyvatel vladnoucich rodin jsou SAE také politicky. Pfedpokladem trvalého rastu
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ekonomiky jsou zna¢né zasoby ropy a zemniho plynu a politika udrzitelného rozvoje.

(MZV, 2019)

Mezi piekazky vstupu na arabsky trh Ize povazovat fakt, ze pti zalozeni pobocky na trhu je
zakonna povinnost mit tzv. lokélniho agenta, ktery bude vlastnit 51 % spolecnosti. Dalsi
podminkou na arabském trhu je vlastnictvi kancelaiskych prostor, potvrzené najemni
smlouvou, jesté pred samotnym zazadanim o zalozeni pobocky. K dalsim piekazkam lze
fadit také danové zakony arabského trhu. Dan z pfijmt fyzickych osob, dan z piijmu
pravnickych osob a spotiebni dané zde nejsou zavedeny. Zavedeno je pouze zdanéni ziskil
zahrani¢nich bank ve vysi 20 % a ropnych spolecnosti ve vysi 55 %. Od 1. ledna 2018 je
zavedena také dan z piidané hodnoty ve vysi 5 %. (MZV, 2019)

Jelikoz jsou SAE ¢lenem WTO, trh je otevieny a neexistuji zde vyrazné dovozni a vyvozni
prekazky. Jediné existujici dovozni omezeni se odviji zejména z muslimského charakteru
zdejsi spolecnosti. Piisny zakaz dovozu plati pro faleSnou ménu, pornografii, drogy
a veskeré plagidty znaCkového oble€eni, kabelek, hudby, filml. Pfisn€¢ regulovén je také
dovoz a prodej alkoholu a veprového masa. Dovazené zbozi podléha 5% clu, alkoholické
napoje 50% a cigarety a tabakové vyrobky 100% clu. Pouze dovoz do svobodnych celnich
z6n je osvobozen od cla. Kazdy dovezeny vyrobek vSak musi splilovat mistni standardy,
které se v n€kterych ptipadech z diivodu specifickych klimatickych a kulturnich podminek,
odlisuji od téch mezinarodnich. (MZV, 2019)

5.3 Vyhodnoceni navrhu na vybudovani pobocky V zahranici

a vlastni doporuceni

Pied samotnym vybudovanim pobocky na zahrani¢nim trhu je pro kazdou firmu velice
dilezité zabezpecit si vSe potiebné, co je k tomuto velkému a pro mnoho firem zasadnimu

vvvvvv

fazi internacionalizace zabezpecit, jsou predevsim finance.

Jak jiz bylo zminéno, firma LASVIT investovala pomérné vysoky finan¢ni obnos
na vybudovani pobocky v Dubaji formou Limited Liability Company. LASVIT, se svou
vizi stat se celosvétové uspéSnou firmou, nemél obavy vyuzit také ciziho zahrani¢niho

kapitalu pro svou expanzi na vice zahrani¢nich trhii. Pro ziskani dal§iho pottebného
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kapitalu Leon Jakimi¢ pfistoupil i na zménu organizacni struktury a podil na firm¢ nabidl
také necleniim rodiny Jakimi¢ovych. Do funkce viceprezidenta a spolumajitele jmenoval
spolupracovnika AleSe Stybla. Tento krok provedl piredevsim z diivodu zvyseni vlastniho
kapitalu, ale také z diivodu rozdé€leni pravomoci v podniku. Nekteré funkce pienechal
spolumajiteli, aby se mohl on sam vice soustiedit na samotnou expanzi a vybudovani
vlastnich pobocek v zahrani¢i. Na pracovni pozice v nové vzniklych pobockéch byli
dosazeni predevsim soucasni CeSti zaméstnanci, ktefi projevili zdjem o praci v zahranici.
Eventualné firma LASVIT zaméstnala také pracovniky z konkrétnich zemi, kde pobocka
vznikla. (podle ustniho sdé€leni Jifiho Fialy, LASVIT s. r. 0., dne 28. tinor 2019).

Na zékladé provedeni komparace dvou vybranych rodinnych podnikl a nasledného zjisténi
a zhodnoceni jednotlivych krokii, které musi firma podniknout pro zalozeni pobocky
na zahrani¢nim trhu a se zohlednénim veskerych faktort tykajicich se tohoto procesu, neni
firmé¢ WRANOVSKY CRYSTAL vV soucasné dobé doporucen posun na dalsi fazi

internacionalizace — na vybudovani vlastni pobo¢ky na zahrani¢nim trhu.

Po analyze veskerych podkladi se dospélo k tomuto nazoru ptredev§im z divodu obavy
majitell z ciziho kapitalu. Majitelé podniku WRANOVSKY CRYSTAL si chtéji zachovat
stoprocentni rodinnost ve vlastnictvi, nejsou ochotni pfijmout vyssi riziko, ztratit v urCité
mife kontrolu nad svym podnikem a vpustit do podnikani nerodinného vlastnika (podle
ustniho sdéleni Daniely Wranovské, WRANOVSKY CRYSTAL, dne 9. ledna 2019). Coz
by bylo pii zaloZeni pobocky i formou Branch office na arabském trhu v sou¢asné dobé

pozadovano formou mistniho sponzora.

Neméné dulezitymi faktory jsou nedostate¢né finanéni rezervy pro tak zéasadni krok,
v soucasné dobé i nedostatecna kapacita podniku a pomérné nizky stav zaméstnanct
pro realizaci vétsiho mnozstvi zakazek. Vstup a nasledné podnikani na zahrani¢nim trhu je
vyhradné spojovano s vysokymi naroky na finan¢ni kapacity a marketing. Je nutné
roz§ifeni vyrobnich kapacit podniku, pravdépodobné uzplsobeni vyrobniho sortimentu
podle cilového trhu, ale také nabor novych pracovnich sil sjazykovymi dovednostmi,
ptipadné zkuSenostmi S expanzi na zahraniéni trhy. Toto tvrzeni je usuzovano na zakladé
rozhovoru s majiteli podniku ohledné soucasné kapacity podniku s ohledem na finance,

prostory i zamé&stnance.
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V soucasné dobé je na zdkladé ndzoru autorky prace doporuceno rodinné firmé
WRANOVSKY CRYSTAL zustat ve druhé fazi internacionalizace, zaméfit se na ziskani
novych prostfednikll se silnou pozici na jeSté neobsazenych trzich jako je napiiklad jiz
zmitiovana Asie, konkrétné Spojené arabské emiraty, Japonsko, Cina, ale také napiiklad
Velké Britanie ¢i na trzich jako je naptiklad Katar, ve kterém se nachéazi velké mnozstvi
potencialnich zakazniki, ktefi zadinaji mit stile vét3i zajem o kfistalové lustry z Ceské
republiky. Tato doporuceni jsou provedena piedevsim na zakladé faktu, ze firma ma zajem
se nadale rozvijet a rozSifovat svou aktivitu na jiné zahrani¢ni trhy, je velice stabilni
a zaroven také zavisla na zakazkach vyvazenych do zahrani¢i, az 90 % jeji produkce miii

na zahranicni trhy.

Rodinny podnik WRANOVSKY CRYSTAL by mél zaroven klast diraz na rozvoj
Vv oblasti vyroby, pifedevsim v oblasti designu a originality, coz by mohlo vést K jesté lepsi
pozici na trhu a Klepsi konkurenceschopnosti. Dle nazoru autorky by pro podnik
WRANOVSKY CRYSTAL bylo vhodné zaméfit se a zdokonalit se vice v moderngjsim
stylu osvétleni, o ktery je dle firmy LASVIT v asijskych zemich zajem, zatimco firma
se nyni soustiedi predev§im na klasické, kiistalové lustry. Timto by si mohla zvétsit svou

v

potencidlni klientelu a rozsitit si tim sva nova odbytiste.

S navrhem na ziskani novych zprostfedkovateli na jest€¢ neobsazenych trzich je spojeno
také zaméfeni se na zvétSeni vyrobnich prostor a vyrobnich kapacit a na ziskani novych
zaméstnancu, kteti pokryji pfipadny narist zakazek. Do dalSich let je dle autorky prace
doporuceno také mozné budovani Si pozice a dobrého jména na vybraném zahrani¢nim
trhu, kde by nasledné mohla vzniknout firemni poboc¢ka po splnéni vSech piedchozich
podminek a ptiprav podniku na tento zésadni krok. Autorka prace planuje navazovat v nyni
sepsanych doporucenich v ptipadné diplomové praci, kde by se nékterd tato doporuceni
mohla rozvinout, podrobit hlubsi a rozsahlejsi analyze a nasledné ptednést jako navrh

vybranému rodinnému podniku.
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Z.avér

Rodinné podnikani lze povaZzovat za jednu z nejstarSich forem podnikdni na svété
a za vyznamnou soucast kazdé ekonomiky statu, predev§im diky své dlouhodobé tradici
a orientaci na budoucnost. Jedinou nevyhodou je absence jednotné, vSude uznavané
definice rodinného podniku. I pies to lze vSak urcit spolecné znaky, mezi které lze zatadit
predevsim dlouhodobou orientaci, loajalitu ¢lenti rodiny, vysokou angazovanost
a predavani tradic z generace na generaci. DalSimi spole¢nymi znaky kazdého rodinného
podniku jsou jeho silné a slabé stranky, které jsou charakteristické pouze pro tuto formu
podnikéani. Jedna se ptedev§im o nejasné rozdéleni roli v podniku ¢i pfedavani podniku

dalsi generaci. (Machek, 2017)

Zaroven také pojem internacionalizace se v soucasné dob¢ stava stale vice se rozvijejicim
trendem pro vétsinu podniki vSech velikosti. Podniky jsou si védomy novych piilezitosti
a moznosti, které¢ v sob& zahrani¢ni trhy ukryvaji, a proto jevi zdjem o expanzi. Takovyto
proces piinasi kazd¢ firm¢é mnozstvi vyhod ve formé rozsifeni odbytisté ¢i zvySeni trzeb.
Na druhé stran¢ si podnik musi uvédomovat nebezpeci jistych rizik, které s sebou tento

24

proces piinasi. (Potuzakova et al., 2016)

V poslednich letech lze sledovat zijem o zapojeni se do mezinarodniho obchodu
a ziskani tak novych pfilezitosti také u rodinnych podnikt, které dosud vyuzivaly
prilezitosti pouze na trhu domacim. Rodinné podniky se vSak casto vyznacuji
nedostatenym vnimanim moZnych piinost, které jim miiZze zahrani¢ni trh nabidnout,
a naopak moznd rizika vnimaji mnohem silngji nez firmy nerodinné. Rodinné firmy
se vyznacuji vyS$i opatrnosti pii expanzi na zahrani¢ni trhy, ale také téz§im ziskavanim

ciziho kapitalu, potiebného pro vstup na zahrani¢ni trhy. (Machek, 2017)

Hlavnim cilem této bakalafské prace bylo za pomoci komparace dvou rodinnych podnika
nalézt jejich odlisnosti, jak Vvramci rodiny, tak také vramci internacionalizace
a provedeni naslednych doporuceni, tj. zda by se ¢innost firmy mohla a méla posunout
na dal§i fazi internacionalizace, tudiz vybudovat vlastni pobocku na zahrani¢nim trhu,
¢i nikoliv. Zhodnoceni a nésledné navrhy pro pokroc€eni na dalsi fazi internacionalizace
byly casteéné vyvozeny z komparace firmy WRANOVSKY CRYSTAL a spolecnosti
LASVIT.

50



Prvni cast bakalarské prace byla vénovana teoretické reserSi. V tivodu byl predstaven
pojem rodinné podnikani, jeho riznorodé definice, silné a slabé stranky a také historie jak
svétova, tak historie rodinnych firem v Ceské republice. Druha &ast teoretické Gasti byla
vénovana pojmu internacionalizace, jejim definicim, konkrétnim modeliim, motivim, které
mohou firmu vést ke vstupu na zahrani¢ni trh, ale také moznym rizikiim, které s sebou
tento proces piinasi. Posledni Cast teoretické reserSe byla orientovana na internacionalizaci

rodinného podnikéni.

Druha c¢ast bakalarské prace se zabyvala charakteristikou dvou vybranych rodinnych
podniku, kterymi byly firma WRANOVSKY CRYSTAL s. r. 0. a firma LASVIT s. r. o.
Pficemz predmétem podnikdni obou vybranych firem je vyroba sklenénych lustrh
a osvétleni, shody Ize v8ak u podnikt najit ve vice znacich. V dalsi ¢asti byla provedena
komparace téchto rodinnych podnikid, kladouci diraz na zjisténi soucasnych fazi
internacionalizace, ve kterych se jednotlivé podniky nachazeji a jejich konkrétni odlisnosti

a moznosti.

Zavereéna kapitola bakalaiské prace uvadi koneéné shrnuti provedené komparace
s vytyCenim konkrétnich rozdild dvou vybranych rodinnych podnikii a na zakladé
zjisténych skutenosti a moznosti obsahuje elementarni navrh jednotlivych krokd pii
mozZném postupu na dal§i fazi internacionalizace a vybudovani pobocky v zahranici
pro podnik WRANOVSKY CRYSTAL, ktery se mize inspirovat druhym vybranym

rodinnym podnikem, kterym je LASVIT s. r. 0., a jejich sou€asnou situaci.

Na zavér prace bylo vSak konstatovano, ze podnik WRANOVSKY CRYSTAL neni
V soucasné dob¢ piipraven na vybudovani pobocky v zahrani¢i a bylo mu doporuceno
zaméfit se na vice prostfednikli se silnou pozici na novych, zatim neobsazenych trzich.
Podnik by mé¢l klast vétsi diraz také na design a originalitu, coz by mohlo vést k lepsi
pozici na trzich, rozsifeni svych odbytist a ziskani tak novych zékazniki. S tim je soucasné
doporuceno zvysSeni vyrobnich kapacit a kapacit zaméstnancii k pokryti ptipadného nariistu
mnozstvi zakdzek. Tato doporuCeni byla pfedstavena majitelim firmy WRANOVSKY
CRYSTAL, zkonzultovana a odsouhlasena. Doporuceni a nasledné navrhy se shoduji

se soucasnou vizi a plany majiteld Wranovskych a jejich potomk.
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