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Exportni strategie obchodni spole¢nosti

Anotace

Cilem této bakalaiské prace je zhodnotit exportni strategii vybrané obchodni spolecnosti,
ktera neni na zaklad¢ prani firmy v praci jmenovana. V prvni Casti prace jsou teoreticky
vymezeny terminy mezinarodni a zahrani¢ni obchod, strategie s ohledem na mezinarodné
obchodni aktivity a pojmy B2B a B2G obchod. Dale je pozornost vénovana Exportni
strategii Ceské republiky a Inovaéni strategii Ceské republiky. V druhé &asti prace je
popsana spolecnost, ktera je investi¢né obchodni skupinou, je projektove fizena, ¢leni se na
tii obchodni divize a exportuje do mnoha zemi svéta. Jsou charakterizovany jednotlivé divize
a vzhledem k riiznorodému produktovému portfoliu spole¢nosti a mnozstvi exportnich trhii
jsou analyzovany vybrané podkategorie divizi a jejich exportni trhy. Déle je provedena
deskripce a komparace exportnich strategii, které¢ se 1isi formou obchodu a charakterem
komodit, kdy spole¢nost vyvazi historicky tradi¢ni produkty do nestabilnich zemi a moderni
a konkurenceschopnéjsi produkty vyvazi do celého svéta. Vystupem prace je zhodnoceni

exportni strategie a podani doporuceni.
Kli¢ova slova

Export, strategie, B2B, B2G, vyrobni technologie, letectvi, pasivni sledovaci systémy,

mezinarodni obchod, riziko, sféry vlivu.



Export Strategy of a Trading Company

Annotation

This bachelor thesis aims to evaluate the export strategy of a trading company, whose name
is not mentioned following the company’s demands. The theoretical part of the thesis covers
the following fields of expertise: international and foreign trade, modes of entry, risks in
international trade, The Export strategy of the Czech Republic, The Innovation strategy of
the Czech Republic, creating a strategy in an international environment and B2B and B2G
trade. The latter part is concerned with descriptions and analyses of the company and its
export strategy. The company, divided into three separate trade divisions, is characterized as
a commercial investment group, which exports its commodities all over the world. Analyses
of individual trade divisions and their markets are conducted concerning the vast company’s
product portfolio and the number of export markets. Furthermore, the export strategies are
defined and then compared with each other. The strategies differ in the used form of trade
and based on the product’s characteristics. The company exports its traditional commodities
to unstable countries while its modern and more competitive products to the whole world.
The objective is to evaluate the strategy and to make a recommendation in regard to the

company.
Key Words

Export, strategy, B2B, B2G, manufacturing technologies, aviation, passive surveillance

systems, international trade, risk, the sphere of influence.
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Uvod

V dnesnim svété je mozné si povSimnout vyznamné propojenosti narodnich, ktera je spojena
s celosvétovym trendem globalizace, K jehoz urychleni doslo v 70. letech 20. stoleti
v disledku technologického a informaéniho pokroku a padem socialismu v 90. letech.
Globalizace ma mnoho kladi i zaporq, ale pro ucely této prace je dilezita myslenka, Ze tento
proces umoznuje volny pohyb zbozi, sluzeb, kapitalu, prace, informaci aj. a predevsim
odstraniuje mezinarodné obchodni bariéry, coz je zasadni pro jednu ze zakladnich

mezinarodné obchodnich operaci, kterou je export.

Tato prace se vénuje exportnim strategiim analyzované spole¢nosti, ktera ja vyznamnym
aktérem zahrani¢niho obchodu Ceské republiky zaméfujicim se na B2B a B2G obchod, a
dava si za cil zhodnotit strategie, které spole¢nost uplatiiuje pii svych obchodnich aktivitach
na zahrani¢nich trzich. Prostfednictvim hlavniho cile poskytuje prace odpovédi na
nasledujici otdzky: Proc¢ a které exportni strategie spolecnost uplatiuje na zahranicnich
trzich? Jakym zpiisobem spolecnost vstupuje na zahranicni trhy a jak na nich piisobi? Jak

se pandemicka situace projevila do exportnich strategii spolecnosti?

K dosazeni vy$e zminéného cile jsou v praktické ¢asti prace vyuzity: deskripce, komparace
a analytické metody. Metoda PEST a externi analyza odvétvi jsou vyuzity jako prostiedky
k analyze makro a mikro prostiedi. Dalsi pouzitou metodou je SWOT analyza. Na zakladé
vystupil z pfedchozich analytickych metod a internich informaci 0 spole¢nosti slouzi SWOT
analyza k zhodnoceni podkategorii divizi a jejich okoli, které na né plisobi. Na zaklad¢
vystupi z analytickych metod a informaci ziskanych na zéklad¢ strukturovaného dialogu
S vysoce postavenym manazerem je provedena syntéza zjiSténych vystupt a komparace

exportnich strategii a situace pied a béhem pandemie COVID-19.
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1 Mezinarodni obchod

Mezinarodni obchod (MO) je obchodem, ktery je realizovan ptes mezinarodni hranice. Jedna
se tedy o obchod, ktery Stérbova definuje jako hospodaiskou transakci, ktera reprezentuje
sménu zboZi a sluzeb (Stérbova, 2013), doplnénou o mezinarodni prvek. Konkrétngji je MO
spojovan se zahrani¢néobchodnimi aktivitami dvou a vice narodnich ekonomik, jak popisuje
Stérbova. Pokud se viak zamétime na jednu narodni ekonomiku, ktera obchoduje s jinymi
staty, mluvime o zahrani¢énim obchodu (ZO), ktery ma mnoho forem. Tyto formy délime dle
Stérbové na tradi¢ni a netradiéni formy, p¥i¢éemz netradiéni formy souvisi bud’ se zménou
viastnictvi nebo tvorbou pridané hodnoty. Naopak tradi¢ni formy jsou spjaty s pfechodem
zbozi a sluzeb pies statni hranice (Stérbova, 2013). Do tradiénich forem dle Stérbové fadime:

export, import, reexport, reimport. Do netradi¢nich forem ZO tadime:

e jednoduchy tranzitni obchod: popisuje obchod mezi nerezidenty se zbozim, které
pouze ptekracuje hranice ekonomiky;

o zuslechtovaci styk: popisuje dovoz zbozi nerezidentem za t¢elem zvysSeni piidané
hodnoty zbozi s cilem nasledného vyvozu,

e Mmerchantingovy obchod. popisuje nakup zbozi rezidentem V zahrani¢i od
nerezidenta s cilem nasledného prodeje;

o kvazi-tranzitni obchod: popisuje dovoz zbozi nerezidentem ze zahrani¢i S cilem

nasledného vyvozu v ramci integraéniho uskupeni (Stérbova, 2013).

MO je obecné realizovan podniky z prostého divodu dosazeni zisku pii obchodovani
s komoditami, které¢ nejsou dostupné v tuzemsku. Firmy importuji zbozi, sluzby, praci,
technologie, dovednosti a znalosti a ekonomické vstupy, které jsou bud’ drazsi nebo
nedostupné v domaci ekonomice. Opa¢nym smérem firmy vyvazi vlastni zbozi, sluzby a jiné
komodity z divodu nedostupnosti ¢i vysoké ceny, ktera je pro zahrani¢ni subjekt
neakceptovatelna na domacim trhu (Buckley, 2015). Tyto zakladni formy realizace
mezinarodniho obchodu, predev§im export, jsou provadény na zékladé motivli zminénych

v podkapitole Strategie v mezindarodné obchodnim prostredi.
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1.1 Formy vstupu na zahranic¢ni trh

Pro podniky s ambici angazovani se v mezinarodné obchodnich aktivitach je zasadni volba
vstupu na piedem vybrany zahrani¢ni trh, jelikoz typ vstupu na zahrani¢ni trh je jeden ze
zakladnich aspekti, které formuji mezinarodné obchodni aktivity. Zptisob vstupu by se mél
odvijet v navaznosti na strategii spolecnosti (Johnson, 2020). Projevuji se vsak i jiné faktory

v oblasti volby vstupu, které jsou zminény Vv knize profesorky Machkové (Machkova, 2014).

Prvnim faktorem jsou obchodnéepolitické podminky, které zahrnuji celni, devizovou a
kurzovou politiku a jiné bariéry ZO na potencidlnim trhu. Je nutné brat v potaz i ekonomické
prostredi, které popisuje celkovou hospodaiskou situaci narodni ekonomiky od
hospodaiského rustu, inflace a platebni bilance po trendy spotieby. Dal§im faktorem je
politické prostredi, které rozebira stabilitu politického systému zemé. Dulezité jsou také
prostfedky regulace podnikdni a jinych agend spojené s obchodem, kdy nahlizime na
legislativni podminky stanovené mistnimi Gfady v rdmci pravniho prostfedi. Mezi dalsi
faktory se tadi samotna charakteristika vyrobku. Déle, pokud pro ekonomické Cinnosti
V zahrani¢i vyuzivame obchodnich partnerdi, je dilezitd charakteristika obchodniho
partnera, kterd ndm zohledni bonitu, platebni moralku aj. obchodniho partnera. Poslednim
faktorem, ktery vyznamné ovliviiuje zplisob vstupu je pravni forma samotné spolecnosti

(Machkova, 2014).

Obecné je pak vstup ovlivnén investiéni naro¢nosti vstupu, disponibilnimi internimi zdroji,
ristovym potencialem trhu, urovni kontroly podniku nad operacemi MO, rizikem vstupu a

konkurenci, ktera pasobi na potencidlnim trhu (Machkova, 2014).

Existuji tfi zakladni formy vstupl na zahrani¢ni trh: vyvozni a dovozni operace, kapitalové
nendarocné vstupy a kapitalove narocné vstupy. Kazdy z téchto zékladnich vstupi ma své
podkategorie, které zahrnuji ptimy export, franchising, licence, export skrze prostfednické

vztahy, akvizice aj. (Buckley, 2015).

Vyvozni a dovozni operace jsou nejméné narocnou formou vstupu a jsou vstupni branou do
mezinarodnich aktivit, kdy je navazdna spoluprice prostiednictvim smluvniho vztahu
S riznymi subjekty (napf. prostfednici, komisionati, obchodni zastoupeni, exportni aliance,

pfimy vyvoz) anebo dochazi Kk realizaci piimého vyvozu. Tyto metody jsou nejenom

14



kapitalové nenaro¢né, ale je s nimi spojena nizka mira rizika a nenarocnost fizeni téchto
aktivit v porovnani s ostatnimi formami (Johnson, 2020). Dalsi zminénou formou vstupu
jsou vstupy kapitalové nenarocné. Tento postup je charakterizovan neochotou podniku
investovat v zahrani¢i pfi mezinarodnich aktivitich a tendenci vyuzit jiného zpisobu
poskytnuti vyrobkul a sluzeb v zahranici (napf. licence, franchising, zuslechtovaci operace
aj.), nez jsou klasické vyvozni operace. Posledni formou jsou kapitaloveé naro¢né vstupy, pro
kter¢, jak nazev napovida, je tieba vyssiho obnosu prostiedkt pro expanzi (Machkova, 2014)
a jsou ur¢eny k dlouhodobému setrvani podniku na daném trhu a je s nimi zaroven spojena

vy$$i mira rizikovosti (Johnson, 2020).

1.1.1 Prostrednické vztahy

Vyuziti prostiednika, resp. neptimého exportu, v MO je velice ¢asté u mensich a stfednich
firem, které si nemohou dovolit zfizeni vlastniho oddéleni pro tyto Gcely. Vyhodou této
formy jsou nizké naklady. Nejedna se v8ak jen o nizké naklady. Pro exportéra je tento zptisob
vyhodny vzhledem k nizké mife rizika vyplyvajiciho z mezinarodné obchodnich aktivit a
nenarocnosti a rychlosti vstupu. Prostiednik, ktery zprostfedkovava obchod, je subjektem,
ktery obchoduje vlastnim jménem, na vlastni ucet a vlastni riziko, diky ¢emuz podnik ztraci

pfimy kontakt se zdkaznikem a kontrolu nad kvalitou, distribuci a cenami (Machkova, 2014).

1.1.2 Obchodni zastoupeni

Oproti prostfednikim, ktefi zboZzi nakupuji a prodavaji dale a jejich odméenou je obchodni
marze, obchodni zéastupci hledaji pfileZitosti pro uzavirdni kupnich smluv a jsou
zastoupenym nasledn¢ odménéni provizi. Zastupce tedy jedna cizim jménem, na cizi ucet a
cizi rizika a ma dilezitou reprezentacni, ale ptedevsim informacni funkci pro podnik, jelikoz
informuje o vyvoji na daném trhu, ktery je soucasti zastupitelské sité podniku. Podnik tak
prostiednictvim smluvnich vztahu (smlouva o zprostiedkovani, smlouva o obchodnim
zastoupeni) se zastupci, ktefi nejsou zaméstnanci, vytvaii sit, jejiz kvalita rozhoduje

0 uspé&Snosti mezinarodnich aktivit zastoupené¢ho (Machkova, 2014).
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1.1.3 Komisionarské vztahy

V tomto vztahu figuruje komitent (podnik) a komisionaft na zakladé komisionaiské smlouvy,
kdy komisionai jedna vlastnim jménem, ne ucet komitenta. Podnik tak ziskava kontrolu nad
cenami, jelikoz po uzavieni smlouvy je komodita svéiena komisionafovi, ktery nevlastni
vlastnickd prava a tidi se tak cenami stanovenymi komitentem. Komisionar se zdkaznikem
uzavird kupni smlouvu, na jejiz bazi je zbozi dodano zdkaznikovi a nésledn¢ komitent
prostiednictvim komisionafe dostava zaplaceno po splnéni zavazku vaci zakaznikovi.
Po vyuctovani ma ndsledné komisionaf narok na odménu neboli komisi, kterd zahrnuje

naklady spojené s plnénim zdvazku (Machkova, 2014).

1.1.4 Exportni aliance

Exportni alianci se rozumi sdruzeni malych a stfednich firem z pfibuzného oboru pod jednim
subjektem, kdy cilem aliance je obohaceni sortimentu a nabidky sluZzeb a spole¢né prosazeni
a pusobeni v zahrani¢i. Pravé diky alianci, ktera funguje obdobné jako mezinarodné
obchodni oddéleni podniku, mohou mensi firmy ziskat silnéjsi vyjednavaci pozici a vétsi
zakazky. Dochazi zde ke snizeni nakladd a miry rizika na strané firem. Podpora exportnich
alianci miize byt souéasti proexportni politiky statu. V Ceské republice tuto iniciativu

koordinuje agentura CzechTrade (Machkova, 2014).

1.1.5 P¥imy vyvoz

Posledni zminénou formou vyvoznich a dovoznich operaci je piimy vyvoz. Tento zptisob je
Casto vyuzivan k exportu stroji, vyrobnich zafizeni a investicnich celkli. Vyvoz téchto
komodit je naro¢ny a je tfeba, aby vyrobce byl piimo angazovéan do procesu. Z této formy
plynou nasledujici vyhody: ptimy kontakt se zakazniky a kontrola nad cenou, kvalitou,

marketingovou strategii aj. (Machkova, 2014).
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1.1.6 Licence

Prvnim zminénym typem kapitdlové nendrocného vstupu jsou licencni obchody, jejichz
prostiedkem je licence neboli prodej prav k vyuzivani vynalezu, obchodniho jména firmy,
pramyslového ¢i uzitného vzoru aj. Jedna se o urcité povoleni k Cinnosti na zaklad¢ uzaviené
licenéni smlouvy mezi poskytovatelem a nabyvatelem, kdy dochéazi k poskytnuti prav
K vyuzivani nehmotného statku, resp. k prumyslovému vlastnictvi, kdy podnik
(poskytovatel) napiiklad z divodu nedostatecné kapacity vlastni vyroby poskytne patent
zahrani¢ni firm¢ (nabyvateli), kterd nema prosttedky k rozvoji vlastniho vyzkumu a vyvoje.
Jednim z dalSich divodi pouziti licenci pied kapitdlové naro€nymi pfimymi investicemi je
konkurence, ktera pisobi na zahrani¢nich trzich a tlaci tak firmy ke snizeni cen, coz vede
k naslednému poklesu zisku z této aktivity, a tudiz se podniku vyplati licen¢ni vyroba nez
nakladné pifimé investice. Existuje zde vSak obava, Ze o licenci projevi zdjem nejveEtsi
konkurenti, ktefi tak mohou tézit z informaci obdrzenych jak béhem platné licen¢ni dohody,
tak z vysledki vyzkumu a vyvoje firmy poskytovatele a ziskat tak konkuren¢ni vyhodu.
Dalsi nevyhodou je, Ze podnik ztraci kompletni kontrolu nad produkty (cena, kvalita, kontakt
se zdkaznikem apod.), které jsou vyrdbény na zaklad¢ licence, pficemz piijmy jsou zavislé
na schopnostech nabyvatele a tim 1 vySe licen¢nich poplatki, které poskytovatel inkasuje.

Z tohoto diivodu je dilezité si vybrat vhodného licen¢niho partnera (Machkova, 2014).

U licenci je dulezité, zda existuje patentova ochrana predmétu licence ¢i ten predmét existuje
jen ve formé know-how. Pokud vyndlez existuje v podobé know-how tak hovoiime
0 tzv. nepravé licenci k vyuziti know-how podniku. Jedna se o zvlastni typ licence, kdy
know-how neni obvykle vysledkem ¢innosti podniku z védy a vyzkumu, ale je prostfedkem
pfedani nabytych poznatkii ze zkuSenosti, které nejsou patentové chranény. Nemusi se
pfitom jednat o technické poznatky, nybrZ licence miize mit i ekonomicky rozmér, kdy
poskytovatel mize poskytnout poznatky napiiklad ze své vyrobni ¢i obchodni strategie

(Machkova, 2014).

1.1.7 Franchising

V této nendkladné formé vstupu na trh s objevuji dvé smluvni strany: fransizor a fransizant.

Fransizor, ktery chce vstoupit na novy trh opraviiuje a zaroven zavazuje obchodniho partnera
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(fransizanta) uzivat jeho obchodni znacku, predmét podnikani, know-how, systém fizeni a
zabezpecovani sluzeb za finanéni Uplatu. Ve své podstaté se jednd o druh licence, kterd je
ale zalozena na tésn¢jSim vztahu mezi zacastnénymi vzhledem k dodrzovani jednotné
obchodni politiky poskytovatele fransizantem a K provadénym kontroldm ze strany
franSizora. Je tedy dulezité pro franSizora, kterym je obvykle zavedena a uspéSna
firma, provést due diligence potencialniho partnera, aby bylo zajisténo Sifeni dobrého jména
firmy. Je kladen narok na dodrzovani vysoké kvality, coz je podpoieno jiz zminénymi
kontrolami. Pro fransizovou smlouvu je charakteristickd oboustranna vyhodnost. Na jedné
stran¢ poskytovatel fran$izy ma nizsi naklady a vys$si pruznost a na druhé strané fransizant

omezuje podnikatelska rizika a ma moznost podnikat pod zavedenou znackou na vlastni cet

(Machkova, 2014).

1.1.8 Zuslechtovaci operace a vyrobni kooperace

Zuslechtovaci operace jsou formou spolupridce v oblasti vyroby, kdy zuSlechtovani
znamend zpracovani ¢i prepracovani surovin nebo polotovarti do vyrobku vyssiho stupné
zpracovani. Jsou vyhodné svou nizkou nakladnosti v oblasti mezd, energii, surovin aj.

v ramci zuSlechtovani v zahrani¢i (Machkova, 2014).

Dalsi formou vyrobni spoluprace je mezinarodni vyrobni kooperace. Tento zptlisob je
zalozen na rozdé¢leni vyrobniho programu mezi zahrani¢ni obchodni partnery. Obdobou této
formy je spoluprace v oblasti vyzkumu a vyvoje, distribuce a poskytovani sluzeb

(Machkova, 2014).

1.1.9 Kapitalové narocné vstupy

N 24

velkymi a kapitalove silnymi firmami, které realizuji své korporatni strategie, které se
shoduji s investi¢nimi ¢innostmi V zahranic¢i, kde jsou vhodné podminky pro podnikani. Jak
uvadi Machova, zakladni formou pro kapitalové vstupy na zahranic¢ni trhy jsou portfoliové
investice a pfimé zahrani¢ni investice, které jsou reprezentovany v podob¢ kapitalovych

vkladi, vnitropodnikovych pijcek a reinvestovaného zisku (Machkova, 2014).
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Pro export jsou zejména vyznamna ziizeni dcefinych spole¢nosti nebo pobocek, kdy dcetina
spole¢nost je soucasti matetské spolecnosti, ale je odd€élenou pravnickou osobou, kterd mize
byt zaloZzena jako nova spole¢nost nebo ziskana ve formé akvizice ¢i spoleéného podnikani
(Joint Venture), zatimco pobocka, resp. organizacni slozka, je ¢asti matetské spolecnosti a
ma omezené kompetence, jelikoz je soucasti matei'ské firmy. Tyto subjekty nejcastéji plisobi
na spole¢ném evropském trhu, kdy obchodni spole¢nosti vyuzivaji jednotného evropského
prava, a tudiz tyto spole¢nosti mohou bez omezeni ziidit svou dcefinou spole¢nost nebo
poboc¢ku. Matetské spole¢nosti vyuzivaji dcetinek piedevsim z duvodu dostupnosti vyrobki
a sluzeb matetské spole¢nosti na zahrani¢nim trhu. Vyhodou je zejména piima pritomnost
firmy na zahrani¢nim trhu, kdy ma lepsi pfistup k informacim ohledné trendti apod. a blizsi
kontakt se zdkaznikem. Dale ma moznost pfimého poskytovani vlastnich servisnich a jinych
sluzeb, vyssi kontroly nad kvalitou a jinymi ¢innostmi, a navic ma spole¢nost snazsi ptistup

k domacim dodavatelskym firmam a finan¢nim sluzbam (Machkova, 2014).

Velky vliv maji samotné narodni politiky, které reguluji a podporuji pfiliv pfimych
zahrani¢nich investic do oblasti vyroby a nékterych odvétvi sluzeb. Prosttednictvim pitimych
zahrani¢nich investic jsou ziskavany prostiedky uréené pro modernizaci a restrukturalizaci
podniki a mohou také pfispét ke sniZzeni nezaméstnanosti, k vytvofeni podnikatelskych
ptilezitosti, a pfedev§im mohou zvysit exportni aktivity. Instituce, jejiz naplni je podpora
pfilivu zahrani¢nich investic, je agentura Czechlnvest, kterd spadd pod Ministerstvo

prumyslu a obchodu (Machkova, 2014).

1.2 Riziko v mezinarodnim obchodé

Kromé ptilezitosti vznikaji pfi mezindrodné obchodnich aktivitach i rizika, kterd mohou mit
jak negativni, tak i v nékterych pfipadech pozitivni dopady. Pod pojmem riziko si mizeme
predstavit jak moznost selhani ¢i neuspéchu, tak i Sanci nebo ptiznivé vyhlidky. Riziko je
nejistota, kterou lze méfit a predstavuje v podnikani nebezpeci, ze dosazené vysledky se
budou lisit od pfedem stanovenych cili v disledku nahodilych jevi. Tato rizika jsou
pfedevsim zplsobena vnéjsimi faktory, ale intenzita dopad rizik miiZe nartstat v disledku
podminek uvnitf podniku (napt. z divodu: nedostate¢né podnikové fizeni, nizka kvalifikace
zaméstnancl nebo opozdénd reakce na zmény vzniklé vlivem zmény vnéjSich podminek).

Je tedy nutné pfistupovat k této problematice aktivné prostiednictvim risk managementu,
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jelikoz v poslednich desitkach let se stal svét s prichodem modernich a informacnich
technologii a globalizace mnohem propojené€jsim a zaroven vice nepiedvidatelnym. Doslo
k zostieni rizik a je tieba vnimat podnikatelska rizika v SirSich souvislostech. Rizika je ticba
respektovat zejména jiz pfi procesu stanoveni strategickych cilti spole¢nosti, a to piedevsim
Vv otazkach volby zahrani¢niho trhu a konkrétni formy vstupu, rozhodovani o distribu¢nich
cestach, volby obchodnich partnerti a v neposledni fad€ v otazce financovani téchto aktivity
V navaznosti na vyvoj situace na financ¢nich trzich (kurzova a urokova rizika, inflace aj.).
Pomoci rizikové politiky mohou podniky vliv rizika do ur¢ité miry fidit a vyuzit ho ve vlastni
prospéch. Proto je jednou z kli¢ovych slozek podnikového fizeni praveé fizeni rizik, jehoz
vychodiskem jsou cile stanovené podnikem, podle kterych jsou stanovena rizikova kritéria.
Samotny proces fizeni rizika se sklada z: identifikace rizika, analyzy rizika a samotného
méfeni a hodnoceni rizika. Vysledkem dobrého risk managementu by méla byt
maximalizace vynost vyuzivanim pfilezitosti a zaroven redukce negativnich dopadi, které

mohou plynout z neptiznivého vyvoje (Machkova, 2014).

Prevence vuci riziku by méla byt soucasti firemni politiky, jelikoz se riziko neda lehce
eliminovat, ale spise jeho dopad redukovat. Riziko v§ak mize podnik v nékterych piipadech
i zamérn¢ podstupovat, kdy je pfipraven nést jak kladné, tak i zaporné nasledky. Co se tyce
samotné prevence, tak firma muize k negativnimu riziku pfistupovat bud’ jeho omezovanim
nebo prenasenim rizika na jiny subjekt anebo se riziku vyhybat. V ramci omezovani rizika
mize podnik vyuzit mezinarodnich standardl a zvyklosti (napt. INCOTERMS, platebni
parity, mezinarodni imluvy pfi pfepravé€, vyuzivanim pravidel pro feSeni sporti aj.), pojisténi
rizik, finan¢nich derivati anebo si podnik muze vytvaret vlastni rezervy. Riziko mizeme i
prenaset na jiné subjekty pomoci zajiStovacich nastrojl, které jsou dvojiho typy — pravni a
finan¢ni néstroje. Do pravnich nastroju fadime: zastavni a zadrzovaci pravo, ruceni, smluvni
pokuty, pfevod prava anebo slib odskodnéni. Mame zde i nastroje finan¢ni, mezi které patii
naptiklad: akreditiv, bankovni zaruky, eskont pohledavky, factoring a fortfaiting
(Machkova, 2014).

Nejsou to vSak jen firmy a jejich zaméstnanci, po kterych se pii krizovych situacich (globalni
ekonomicka krize, pandemie covid-19 apod.) vyzaduje patficna reakce. Jsou zde i vlady
jednotlivych statu, které by mély vytvoftit takové prostiedi S variaci vhodnych instrument
pro podnikatele, aby podniky byly schopny piekonat nové  vzniklé

prekazky (Machkova, 2014).
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1.2.1 Rizika globalizované ekonomiky

Financ¢ni, ekonomicka ¢i kterdkoliv jiné krize v poslednich letech ukazuje, do jaké miry je
realizace podnikovych cilii zavisla na globalnich rizicich, jejichz dopady se s ¢im dal tim
vysSimi integraCnimi stupni spoluprace projevuji rychleji. Z tohoto divodu Svétové
ekonomické forum (World Economic Forum, WEF) informuje o rizicich ohrozujici globalni
svét ve formé kazdorocné vydavané rocenky globdlnich rizik, kterd poklada za nezbytné
sledovat rizikovost v souvislostech, a to nejenom voblasti ekonomie, ale i
z enviromentalniho, geopolitického a socialné technologického pohledu. Jedna se o dulezity
nastroj, ktery poskytuje firmam dulezité informace ohledné rozhodnuti 0 vstupu

na zahrani¢ni trhy, o fizich, 0 investi¢nich ¢innostech apod. (Machkova, 2014).

Rocenka pro rok 2021 se nejprve zmiiuje o probihajici pandemii, kterou vyhodnotila jako
riziko jiz ve vydani z roku 2006 vzhledem k rozmachu globalniho cestovani, turismu a
nedostate¢nych ochrannych mechanismi. Varovani se stalo realitou v celosvétovém méfitku
a vysledkem jsou jak soucasné, tak i budouci dlouhodobé ekonomické dopady, ale
predev§im i ztraty na zivotech. Tato krize pfinesla podnikatelska rizika, ktera pfinesla
stagnaci ve vyspélych ekonomikach, ztratu potencialu na rozvojovych trzich (tzv. emerging
markets), kolaps malych podnikl, snizeni dynamiky trhu a zvySeni nerovnosti mezi

jednotlivymi subjekty. Lze tedy jen stézi realizovat dlouhodobé a udrzitelné cile
(WEF, 2021).

Infek¢éni nakazy patii mezi nejobavanéjsi rizika nasledujici dekady spolu s hrozbami
v podob¢ extrémniho pocasi, selhani v oblasti feseni klimatické krize, koncentrace digitalni
moci, digitalni nerovnosti, zbrani hromadného niceni, hladomoru, krize obzivy,
nezaméstnanosti, zadluzeni a kyberzlo¢ini. Co se ty¢e ekonomické predpoveédi, tak
vzhledem K probihajici pandemii lze ocekavat dlouhodobé post pandemické dopady
v mnoha oblastech a odvétvich. Dale dokument poukazuje na fakt, Ze souc¢asna pandemie
urychlila primyslovou revoluci 4.0, diky niZ se rozsituje digitalizace lidské interakce, sektor
e-commerce, online vzdélavani a fenomén prace z domova (tzv. home-office), coz vede
K trvalé socialni zmén€, ktera sebou nese obrovské vyhody, ale i nevyhody, jelikoz ve
spole¢nosti dochdzi a bude dochazet k rozevirani ,,digitdlnich ntizek®, coz je chapano jako

vvvvvvvvvv

klimatické krize, a to pfedevs$im v post pandemické dobé, kdy dochazi jak k tuzemskym, tak
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I ke geopolitickym tlaktim, které poukazuji na kiehkost globalnich vztahu, které jsou

nezbytné pro komplexni feseni tohoto problému (WEF, 2021).

1.2.2 Druhy rizik v mezinarodnim obchodé

V MO se objevuji rizika specifickd, kterd jsou velice rtiznorodé a prolinaji se navzajem. Je
nezbytné ptistupovat k riziklim komplexné a respektovat jejich souvislosti, jelikoz pokud se
podnik zaméfi pouze na omezeni jednoho riziko, mize dojit k eskalaci jinych rizik.
Machkova rozdé€luje rizika do skupin podle realizované mezinarodné obchodni operace
nasledovné: rizika trzni, komercni, prepravni, teritoridlni, ménovad a rizika odpovédnostni

(Machkova, 2014).

Prvni skupinou, kterd bude popsana, jSou #rzni rizika. Jednd se o rizika, kterd nese kazdy
podnikatelsky subjekt jak v tuzemsku, tak pii zahrani¢nich aktivitach. Tato rizika jsou dana
vyvojem na trhu a midzou mit jak negativni, tak i pozitivni dopady. Situace na trhu muze byt
dana vyvojem hospodaiského cyklu, vztahem nabidky a poptavky, zménou technologii
apod., kdy tyto zmény jsou velice dynamické. Pisobenim tohoto rizika mize dojit ke zméné
cen a k rustu nakladd, ale naptiklad mtize dojit i K nedostatecné poptavce po vyrobku. Tato
rizika jsou ptedevsim brana v potaz importéry a exportéry pti dodavkach s delsim vyrobnim
a obchodnim cyklem (kompletni zafizeni, investi¢ni celky, dlouhodobé kontrakty na
dodavku surovin aj.). Rizika dopadaji tedy zejména na dlouhodoba rozhodovani firmy a
v tomto kontextu je tieba trzni rizika zohlednit pfi sjednavani kontraktd. Jeden ze zptisobu
zajisténi je zaneseni tzv. pohyblivé ceny (napf. v podobé burzovni ceny), ktera je zavisla na
vyvoji trhu, do smlouvy. V piipadé zajisténi se proti nahlému zvySeni nakladi pouzivaji
cenové dolozky. Dohodnuta cena se pak méni v zavislosti na vyvoji naklada (napf. ceny
surovin, mzdové naklady). Dal$im nastrojem pro zajiSténi proti vzestupu cen komodit jsou

burzovni terminové obchody (Machkova, 2014).

Dalsi rizika, ktera ovliviiuji aktéry MO, jsou rizika komercni. Tato rizika vychazi predevsim
Z nesplnéni zavazkt obchodnim partnerem a jedna se o rizika, ktera nejen ohrozuji vyvozce
a dovozce zbozi a sluzeb, ale dotykaji se i pruvodnich sluzeb (dopravci, pojistovny,
zprostfedkovatelé aj.). Komer¢ni rizika tak maji negativni dopad na vysledek operaci. Tato

rizika a jejich intenzita dopadu na vysledek jednotlivych operaci jsou ovlivnény vybérem
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obchodniho partnera, kdy je sledovana zejména jeho bonita, smluvnim zajisténim a
formulovanim kontraktu (napf. smluvni podminky, platebni podminky, dodaci parity,
akreditivy aj.). Kredukci téchto rizik je nezbytné konstantni ziskavani informaci
0 potencialnich obchodnich partnerech, které poskytuji narodni agentury, banky, ratingové
agentury aj. Dale je mozné tato rizika redukovat prostiednictvim pojisténi. Komeréni rizika
se v obchod¢ projevuji mnoha zptisoby. Mezi zpisoby naruSeni zavazku se fadi: odstoupeni
partnera od kontraktu, neplnéni kontraktu a nepievzeti zbozi odbératelem. Dale sem fadime
platebni neviili dluznika, kdy dochazi k neuhrazeni pohledavky z rtiznych divodi, a platebni
neschopnost dluznika, kdy je dluznik v tizivé finan¢ni situaci (napf. podnik v insolvenci) a
neni objektivné schopen dostdvat svym zavazkim. Tudiz, i pies sebelépe stanovenou
platebni podminku, platebni neschopnost partnera dopada nejen na obchodni transakce
podniku, ale i na poskytovatele pruvodnich sluzeb (naptf. banky, speditéry aj.)
(Machkova, 2014).

Rizika, ktera jsou spojena s operacemi s hmotnym zbozim v MO, nazyvame prepravnimi
riziky. Tato rizika souvisi pfedevsim s pfechodem povinnosti, rizik a nakladti mezi G¢astniky
kontraktu, a navic pfepravni rizika nesou i zainteresované subjekty, kterymi jsou dopravci a
speditéfi, kteti maji odpovédnost za zbozi béhem dopravy. Zminény ptechod je upraven
dodacimi podminkami, kdy pro zajisténi piepravnich rizik je doporuc¢eno se odvolavat
v ramci kontraktu na aktualni parity INCOTERMS — soubor standardizovanych dodacich
parit vydavany Mezinarodni obchodni komorou. Dale se nechava riziko plynouci z piepravy

vétSinou pojistit (Machkova, 2014).

Dalsim faktorem, ktery se projevuje do MO ¢innosti firmy, jSou teritoridlni rizika. Jsou
zpravidla disledkem hospodatské, politické anebo jiné nestability zemé, které mohou
souviset i s prirodnimi katastrofami (napf. pandemie, zemétieseni aj.). Projevuji se zejména
jako platebni potize (napf. obchodni transakce, znehodnoceni majetku aj.) v dusledku
ekonomickych ¢i politickych zmén (napt. valka a volby). Dale mtize nestabilni stat naptiklad
pfistoupit K nepopularnim opatfenim, ktera mohou zahrnovat omezeni importu a exportu,
implementaci kvot na zbozi, zvysit cla aj. Teritorialni rizika se projevuji i do dalSich aktivit
MO. Projevuji se napiiklad pfi mezinarodnich Gvérovych vztazich, ptimych zahrani¢nich
investicich a pii kterékoliv mezinarodni kooperaci. Mezi zakladni kameny omezeni
teritoridlnich rizik patii pribézné a dikladné ziskdvani informaci 0 patiicném teritoriu.

vzhledem Kk zvySené mife vyskytu teritoridlnich rizik mnoho statu poskytuje rozsahlé
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informace 0 mnoha obchodné zajimavych zemich. V CR informaéni sluzby exportéram
poskytuje zejména agentura CzechTrade, ale i mnoho dal$ich statnich instituci a agentur.
Samotné podniky se mohou pied témito riziky zajistit respektovanim rizika pii vybéru trhu,
urCitou teritoridlni diverzifikaci, volbou platebnich podminek nebo prostfednictvim

pfeneseni rizika na jiné subjekty a pojisténim (Machkové, 2014).

Mezi ménova rizika fadi Machkova kurzovd, inflacni a urokova rizika. Mohou mit jak
kladné, tak i zaporné dopady, které vyplyvaji z pohybl kurzii mén, vyvoje urokovych sazeb,
inflaéniho vyvoje, omezeni zahrani¢ich transferii a omezeni sménitelnosti. Konkrétné
kurzova rizika jsou vazana na zmény kurzti mén, kdy v zavislosti na jejich vyvoji ucastnici
vydavaji bud vice prostfedki anebo naopak méné prosttedki oproti puvodnimu
piedpokladu. Jeden z dopadu rizik je tzv. devizova expozice, jejiz charakter je dan jak
vyvojem devizovych kurzi, tak objemem a vybérem meén, se kterymi podnik pracuje.
Nejvetsi kurzové riziko se vSak vyskytuje u tvérovych a dlouhodobych obchodi a
u dlouhodobych kontrakti, protoze inkasovana ¢astka v domaci mén¢ je ovlivnéna zménou
kurzu platebni mény (jeji apreciace ¢i depreciace) V obdobi mezi kalkulaci kupni ceny a jeji
uhradou. Tyto dopady nazyvame transakéni expozici. Kurzova rizika mohou i znesnadnit
vstup ¢i pusobeni na zahrani¢nim trhu, jelikoz mize dojit k tomu, Ze podnik nebude moct
byt cenové konkurenceschopny na daném trhu, protoze je vystaven ekonomické expozici.
Neékdy muize naopak dojit i k usnadnéni fungovani podniku na zahrani¢nich trzich. Dale,
pokud velké mezinarodni spole¢nosti maji sva aktiva a pasiva vyjadiena v riznych ménach,
tak mize dochazet k tzv. ucetnim expozicim, kdy dochazi ke zménam v bilanci podniku.
Ochrana pted timto rizikem spociva ve vyuZiti zajiStovacich operaci (operace na devizovych
trzich, postoupeni pohledavek k urychleni cash flow, tvorba rezerv, platebni podminky,
smluvni zaji$téni aj.), sledovani vyvoje kurzti a poptipad¢ v diverzifikaci mén drzenych
podnikem. Dale, Machkova fadi k ménovym rizikim rizika inflacni, ktera ptisobi uvnitf
jednotlivych zemi, kde firma pfimo podnikd. Toto riziko se projevuje v nestabilnich
rozvojovych zemich (napt. Venezuela), kdy vysoka mira inflace (10 % a vice) znehodnocuje
uspory, snizuje kupni silu, a navic byva provazena vyssimi trokovymi sazbami a projevem
kurzové zmény narodni mény. Pro podnik, ktery pasobi v takovém to prostiedi, je opravdu
slozité si udrzet vlastni finan¢ni stabilitu, jelikoz dochazi nejen k ristu nakladd. K omezeni
tohoto rizika je nejvhodnéjsi zaneseni cenovych dolozek do kontraktd. Jako posledni typ

ménového rizika je riziko urokové, které je dano narodnimi ménovymi politikami,
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mnozstvim volnych penéznich prostiedkll v obéhu, poptavkou po tvérech a ocekavanimi na

trzich. Na vysi sazeb ma vliv samotnd bonita zadatele o avér (Machkova, 2014).

Poslednim zminénym rizikem, je riziko odpovédnosti za vyrobek. Vyrobcl, a to zejména na
vyspélych trzich jako je Evropa a USA, jsou vzdy vyhradné odpovédni za Skody na zdravi
nebo majetku, tak aby byl ochranén spotiebitel. Neja¢innéj$im nastrojem ochrany vyrobct

proti tomuto riziku je pojisténi.
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2 Exportni strategie Ceské republiky

Ceska republika je malou otevienou ekonomikou, jejiz vyvozni aktivity jsou nezbytné pro
udrzitelny hospodarsky rozvoj a rist a jsou, tudiz, klicové pro rist konkurenceschopnosti a
produktivity celé ekonomiky, coz se nejenom pozitivné odrazi na hrubém domacim produktu
(HDP), nybrz i na nezameéstnanosti. Béhem prvniho desetileti 21. stoleti ¢esky export tézil
pfedev§sim ze dvou komparativnich vyhod: vyhodna geograficka pozice a levna
kvalifikovana pracovni sila (Businessinfo.cz, 2012). Tyto vyhody jsou vSak vy¢erpany a
proexportné¢ zaméfena ekonomika se musi vypotradavat s globalnimi trendy a vyuzit tak
potencialu vngjsi a vnitini spoluprace. Vlada CR tak v roce 2012 piijala novou Exportni
strategii Ceské republiky na roky 2012 az 2020 a nasledné v reakci na vyvoj trendi a
tuzemskou situaci strategii aktualizovala v roce 2016, kdy se do strategie projevila nutnost
propojeni exportni, inovaéni a rozvojové politiky statu s ohledem na globalni poptavku

(Businessinfo.cz, 2017).

Tato strategie vymezuje proexportni politiku CR a obsahuje vizi statu v oblasti exportu na
dany Casovy ramec a jednotlivé cile, pro jejichz realizaci predstavuje strategie konkrétni
nastroj (Businessinfo.cz, 2012). Ve svém pivodnim znéni si Strategie predkladala za svou
primarni vizi vétsi synergii statnich proexportnich sluzeb pro podnikatele, ale s ohledem na
vyvoj a ohlasy podnikateli ma aktualizovana strategic ambici zefektivnit proexportni
nastroje tak, aby zdroje na ¢innost vlady v oblasti podpory exportu byly ¢erpany efektivné a
dochazelo k plnéni nové stanovené vize, ktera hovoii o zameéru tvorby pracovnich mist, ristu
firem prostfednictvim jejich internacionalizace, posileni znacky Ceska republika a vyuzivani
obchodnich prilezitosti ve svét¢ a dosahnout tak umisténi mezi dvaceti nejvice
konkurenceschopnymi zemémi svéta do roku 2020. Z téchto diivodd je klicové zvysit pocet
exportéru ztad inovativnich firem, aby se zvysila ptfidana hodnota ceského exportu
(Businessinfo.cz, 2017). To je vSak primarné zavislé na podpoie podnikani v tuzemsku

(danové zatizeni, byrokracie, vymahatelnost prava, hospodaiska politika apod.).

Strategie ptiklada dulezitost ur¢ovani klicovych zahrani¢nich trhii. Pivodni strategie z roku
2012 si davala za cil diverzifikovat ¢esky vyvoz, a to predev§im na velké ekonomiky
s ristovym potencialem mimo Evropu, ale nebyly soubézné feSeny oborové piilezitosti pro

Ceské vyvozce, coz se zménilo s ptichodem aktualizace, kdy piistup pii urCovani trhi se stal
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flexibilngjsim a efektivnéjsim v souvislosti s vyhledavanim exportnich piilezitosti. Z tohoto
divodu je zpracovavana Ministerstvem zahrani¢nich véci (MZV) a dalSimi Statnimi
institucemi mapa globalnich oborovych piilezitosti, ktera zainteresovanym podnikiim Setii

naklady na Setfeni trhu a napomaha jejich internacionalizaci (Businessinfo.cz, 2017).

Exportni strategie obsahuje tii pilife, které reprezentuji zajem exportéri piedevSim
0 finan¢ni nastroje a poskytovani kvalitnich informaci. Témito pilifi jsou: Financni nastroje,

Informace a rozvoj sluzeb exportériim a Rozvoj exportnich prilezitosti (MPO, 2020).

pojistovani exportu, kdy hlavnim cilem je udrzitelnost tohoto systému ve prospéch efektivni
podpory exportu. Jedna se o velice dulezity strategicky nastroj, protoze vyznamné piispiva
k udrzeni konkurenceschopnosti v CR (Businessinfo.cz, 2017). Tuto &ast statni podpory
maji v gesci dvé hlavni proexportni instituce CR, kterymi jsou Ceské exportni banka, a.s.,
(CEB) a Exportni garanéni a pojistovaci spole¢nost, a.s. (EGAP), u kterych doslo
ke konsolidaci v roce 2019. EGAP se tak stal jedinym vlastnikem CEB. Tento krok byl
v souladu s exportni strategii CR (MPO, 2020), ale jednalo se spise o politickou nez funké&ni
zélezitost. Obecné CEB exportériim nabizi finanéni produkty a poradenstvi s ohledem na
vstup na zahrani¢ni trhy a konkuruje tak nabidkdm komercnich bank. Naopak EGAP
poskytuje pojistovani vyvoznich uvért piedev§im v pfipadech vyvozii mimo Evropu
(Waisova, 2014). Existuji 1 komer¢ni pojisStovny, které nabizi pojisténi rizik v MO, ale jejich

produkty byvaji drazsi.

Jednim z dalSich pilita je pilit Informace a rozvoj sluzeb exportérim. Informace jsou
V dnesnim svété leckdy cennéjsi nez kterékoli jiné aktivum a jsou pfedpokladem pro dobré
rozhodovani jak podniku, tak proexportnich instituci. Mezi poskytovatele informaci se fadi
portal Businessinfo.cz, jiz zminéna Mapa globalnich oborovych pfilezitosti, Souhrnné
teritorialni  informace zajis§téné agenturou ministerstva primyslu a obchodu
(MPO), CzechTrade, a v neposledni fadé¢ sem fadime i informacéni systém IS SINPRO
vyuzivany MPO, MZV a agenturou CzechTrade. Kromé poskytovani informaci CR
poskytuje v oblasti podpory exportu i vzdélavaci, konzulta¢ni a asisten¢ni sluzby
prostiednictvim agentury CzechTrade, MZV, MPO, Czechinvest, EGAP aj.
(Businessinfo.cz, 2017).
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Poslednim pilifem je Rozvoj exportnich prilezitosti, kam mimo jiné spada oblast propagace
Ceského exportu. Spada sem podpora v podobé tcasti na vystavach a veletrzich nebo
projekty na podporu ekonomické diplomacie (PROPED), které spravuje MZV a jsou
konkrétn¢ cilenym nastrojem na obor a teritorium, anebo sem patii i organizace
podnikatelskych misi. Velice dulezita je obchodni politika, jejiz nastaveni je kliCové pro
vytvatreni obchodnich pfilezitosti Vv mezinarodnim prostiedi. Nastaveni obchodni politiky
muze byt dano obchodni politikou EU, uzaviranim bilateralnich a multilateralnich dohod
mezi obchodnimi partnery apod. V ramci EU je dale vyznamna funk¢nost vnitiniho trhu a
snaha 0 odstranéni mezinarodné¢ obchodnich bariér, a tudiz je podstatné pokracovat
V poskytovani tzv. sluzeb pro obcany a podnikatele na vnitinim trhu EU, mezi které se
fadi: existence Jednotného kontaktniho mista (JKM) — poskytuje informace pro zahajeni
podnikani v ¢lenskych zemich, sluzba SOLVIT — umoziuje feSeni sporti podnikateld a
obcant s ufady jiného ¢lenského statu a kontaktni misto pro vyrobky (ProCoP) — poskytuje
informace o standardech kladenych na vyrobky. Jednou z dalsich klicovych oblasti jsou
investice pro export, jejichz koordinaci zastituji Czechlnvest, MPO a CzechTrade
(Businessinfo.cz, 2017).

2.1 Inovacni strategie 2019-2030

Vzhledem k postaveni a vyznamu inovaci V systému podpory exportu, jehoz cilem je
zvySovani konkurenceschopnosti ¢eskych podnikt, navyseni ptidané hodnoty vykont firem
a dosazeni tak vysSSich pater v hodnotovych fetézcich, bylo podstatné piijeti Inovacni
strategie, ktera pfisla s novou znackou ,,Czech Republic: The Country For The Future* a
s cilem se zaradit jak mezi evropské, tak i mezi svétové inovativni lidry. K tomu by méla
napomoci systematicka podpora inovativnich malych a stfednich podnikti, aby dochazelo
k propojeni novych technologii a inovaci s podporou exportu a podnikani. Z tohoto dtvodu
byl ziizen CzechTeam, ktery zadtituje né&kolik instituci (CEB, EGAP, CzechTrade,
Czechlnvest aj.) pod ,jednou” stiechou se zamérem poskytnout komplexni asistenci pfi

podpote implementace inovaci a podpoie podnikani a exportu (MPO, 2020).
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2.2 Cesky export v &islech

Ceska ekonomika se po svétové ekonomické krizi nachazela pomémé dlouhou dobu
vV obdobi konjuktury, av§ak od roku 2018 se nachazi v sestupné fazi hospodaiského cyklu,
kdy hospodarsky rist zacal zpomalovat. V roce 2018 tempo rastu dosahovalo 2,8 % a
nasledné v roce 2019 se vykonost ekonomiky zvysila ,,pouze® 0 2,5 %, k cemuz dochazelo
z divodu oslabeni globalniho ekonomického ristu, ale 1 z diivodu velmi nizké miry
nezaméstnanosti (2 %) v tuzemsku. Tyto faktory se spolu s klesajici zahrani¢ni poptavkou
projevily propadem rastu ¢istého vyvozu v roce 2018 na hodnotu 98 466 mil. K¢ z predeslé
hodnoty 163 466 mil. K¢ dosazené za rok 2017. Tento vysledek byl také disledkem tpadku
hlavnich obchodnich partner CR, a to pfedevsim propadu némeckého primyslu, na ktery
je naSe mala oteviena zemé silné vazana (MPO, 2020). I pies ekonomické zpomaleni
obchodnich partnerti a meziro¢ni propad exportu ve 4. ¢tvrtleti v roce 2019 o 3,7procentniho
bodu, export zbozi nepietrzité rostl, a to jiz desatym rokem v fadé. To se vSak dle

predb&znych dat za rok 2020 zménilo (CSU, 2020).

Tabulka 1: Vyvoj zahranicniho obchodu ctvrtletné v mil. K¢

Rok Obdobi Vyvoz Dowvoz Bilance Ro¢ni Bilance
1. &tvrtleti 898 101 842 662 55438
2. &tvrtleti 917 217 881 755 35 462

2018 98 466
3. &tvrtleti 853 868 858 139 -4 272
4. &tvrtleti 947 054 935 217 11 838
1. ¢tvrtleti 931 459 883 215 48 245
2. &tvrtleti 948 113 891 119 56 994

2019 145 695
3. &tvrtleti 895 098 867 565 27 532
4. &tvrtleti 917 093 904 169 12 924
1. ctvrtleti 892 822 853 554 39 268
2. &tvrtleti 734 398 725 029 9 368

2020 189 957
3. &tvrtleti 886 436 828 344 58 092
4. &tvrtleti 1012 137 928 908 83 229

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (CSU, 2021)

V roce 2020 a v dobé¢ psani této prace se cely svét potyka s nasledky pandemie COVID-19.
Pandemie se ptfedevs$im projevila historickym propadem HDP ve 2. ¢tvrtleti roku 2020
nasledkem hygienickych opatfeni souvisejicich se zamezenim Sifeni ndkazy, avSak ve
3. ¢tvrtleti doslo k vyraznému oziveni ekonomiky, které dle predbéznych dat nezamezilo
meziro¢nimu propadu HDP o Sprocentnich bodu. Tento propad ve 2. ¢tvrtleti 2020 se

projevil na hodnoté vyvozu zbozi, ktera se oproti stejnému obdobi minulého roku snizila
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09,5 % (viz Tabulka 1), coz byl nejvétsi propad za prvni tii kvartaly od roku 2009. Tato

propadova hodnota je vsak z vétsi ¢asti ddna hlubokym oslabenim exportu ze 2. ctvrtleti
roku 2020.

Obrdzek 1: Vyvoj exportu a importu (2017-2020) v mil. K¢
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle (CSU, 2021)

Jelikoz se vyvozciim dafilo béhem 3. ¢tvrtleti 2020 navazat na intenzitu exportu z minulého
roku, meziro¢ni pokles se povedlo zredukovat na -1,1 % (CSU, 2020). Na nasledujicich
grafikach (Tabulka 1, Obrdzek 1, Obrazek 2) lze vycist vySe zminéné trendy a také je
z predbéznych dat za rok 2020 patrné, ze doslo k oziveni exportu po pfisnych jarnich
restrikcich. Béhem 3. a 4. kvartalu 2020 je mozné pozorovat navrat k hodnotam piedeslého
roku 2019, ne-li jejich ptekroceni. Zpozdéni, které podniky nabraly béhem 2. ¢tvrtleti, firmy
dohnaly az ve 3. a 4. kvartalu. Bilance, a pfedevsim hodnota vyvozu, tak dosahuje mnohem

vysSich hodnot, nez tomu bylo ve 4. ¢tvrtleti roku 2019.

Obrazek 2: Bilance zahranicniho obchodu se zbozim (2017-2020) v mld. K¢
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30



3 Strategie spole¢nosti

Spolecnosti se v rdmci vlastni ekonomické €innosti snazi o piekonani cild, které si samy
stanovily, aby tak mohly tvofit a maximalizovat trzni hodnotu podniku a byt tak uspésni.
Dosazeni tispéchu muze byt spjato jak s uritou mirou $tésti, tak s komplexné sestavenou
strategii. Z dlouhodobého hlediska je vSak dualezita samotna strategie, bez které by nebylo
mozné piekonat vytycené podnikové cile. Strategii 1ze chapat jako logiku, ktera je obsazena
ve vSech podnikovych rozhodnutich a zaroven by kazdéa strategie méla byt spojena
S podnikovymi cili, strategickymi metodami a samoziejm¢ Uspéchem. Tuto nastavenou
»logiku“ by pak mél kazdy zainteresovany subjekt spolecnosti nasledovat a zvySovat tak

pravdépodobnost dosazeni uspéchu (Johnson, 2020).

Velké spolecnosti jsou slozeny znékolika strategickych obchodnich jednotek
(strategic business unit, SBU). SBU jsou samostatné subjekty, do kterych spolecnost
investuje za uc¢elem dosazeni zisku. Je tedy nutné sjednotit strategii korporatni spolecnosti a
SBU. Strategii mizeme v ramci jedné spolecnosti rozdélit na dvé trovné. Na uroven
korporatni strategie a uroven strategickych obchodnich jednotek. Pravé korporatni strategie
urcuje jadro celkové strategie, ktera je vyuZivana jako zdklad pro nastaveni strategii
jednotlivych SBU. Tato strategie souvisi ptfedevsim s otazkou: ,,.Do kterych obchodnich
jednotek ¢i projektit budeme jako spolecnost investovat?*. Samotnd SBU si sestavuje vlastni
strategii na niZ8i urovni obchodni jednotky, kdy uvazuje nad tim, jak splnit zadané korporatni

cile (Johnson, 2020).

3.1 Vnéjsi a vnitini faktory strategie

Sestaveni uspésné strategie je umeéni kombinace lukrativnich trendi a struktur vyplyvajicich
z analyz vnéjSiho prostfedi s internimi zdroji a kapacitami spolecnosti. Interni zdroje a
kapacity musi byt schopné reagovat na vnégjsi faktory, aby probehla tispéSna implementace
strategie na zaklad¢ trendd vnéjsiho prostiedi. Tyto zdroje jsou pateti spolecnosti a klicové

k dosazeni dlouhodobého tuspéchu (Johnson, 2020).

Zakladem pro sestaveni kterékoliv strategie je zohlednéni vnéj$iho prostredi spolecnosti,

které bud’ dovoli anebo zamezi realizaci strategie. Tedy realizace jednotlivych podnikovych
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¢innosti je zavisla na prostiedi, které délime na dvé Grovné: makro a mikro prostredi

(Johnson, 2020).

Makro prostiedi je neovlivnitelnym prosttedim, které urcuje trendy, které mohou pfinést bud’
ptilezitost anebo hrozbu, ktera mize zplsobit neuspésnou realizaci strategie. Klicové pro
formulaci strategie, kterd zohlediiuje makro prosttedi, je, ze konkurence nebo jiné subjekty

jsou ovlivnény taktéz t€mito trendy, které nemohou samy ovlivnit (Johnson, 2020).

Dalsi urovni je mikro prostiedi, které je podnik schopen do jisté miry ovlivnit. Mluvime zde
o odvétvich, kde se vyskytuje konkurence. Na samotné trendy z makro prostiedi vSak

nesmime zapominat, jelikoz tyto trendy mohou ovlivnit strukturu odvétvi (Johnson, 2020).

3.2 Strategie v mezinarodné obchodnim prosti-edi

Strategie je dulezitd pro kterykoliv podnik, ale potfeba logiky, kterd stoji za strategii, je
mnohem vice signifikantni v mezinarodn¢ obchodnim prostfedi. Spole¢nosti, které jsou
Mezinarodné ¢inné, jsou zainteresovany do vice obchodnich €innosti a disponuji tak vétSim
poctem SBU, které maji své vlastni obchodni strategie. V pfipadé zajmu spolecnosti
0 expanzi na novy zahrani¢ni trh je vSak dulezité, aby korporatni strategie odpovidala této
¢innosti. Pfi vstupu na novy trh zileZi nejen na internim, ale i na externim prostiredi
spolecnosti, které mimo jiné zahrnuje kulturni, legislativni a environmentalni faktory, které

jsou spjaty s novym zahrani¢nim trhem (Johnson, 2020).

Ptedevsim dva faktory rozhoduji o lokaci nového trhu. Klicovymi aspekty jsou strategickeé
cile a vnéjsi prostredi trhu. Je dilezité sjednotit strategické cile spole¢nosti s vnéjSimi
faktory, které piisobi na potencialni trh. EXistuji Ctyfi zakladni strategické diivody pro vstup

na zahraniéni trh:

zisk lidskych a nerostnych zdroji;

e zisk podilu na trhu, kde je vysoka poptavka po zboZi a sluzbach spolecnosti,

e zvySeni efektivity a produktivity pfi vyuziti aspor z rozsahu a spor na vyrobni
faktory;

e vstup na trh, ktery je vhodny pro inovac¢ni vyvoj (Johnson, 2020).
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3.3 Specifika B2B a B2G obchodu

Obchod muzeme rozlisit podle postaveni dvou subjektl, mezi kterymi je obchod realizovan,
na stran¢ dodavatele a odbératele. Nejzakladn€jSimi subjekty na kazdé stran€ jsou
podnikatelé a spotiebitelé, kdy v nékterych piipadech se angazuje na jedné ze stran i vlada.
Existuje mnoho dalSich subjektti, ale nejcastéjSimi formami obchodu mezi subjekty
jsou: B2C (business to customer, podnik a spotiebitel), B2B (business to bussiness, podnik

a podnik) a B2G (business to government, podnik a vlada) (Machkova, 2014).

Jelikoz se vybrana analyzovana spole¢nost zabyva obchodem na trzich B2B a B2G, jsou tyto

formy obchodu dale popsany.

Pod pojmem B2B je mozné si piedstavit podniky, které vyrabi produkty a poskytuji sluzby
jinym spole¢nostem. Tento koncept tak muze napiiklad zahrnovat B2B marketingové firmy,
obchodné dodavatelské spole¢nosti a mnoho dalsich. Od B2C se lisi svou klientskou
zakladnou, které B2B spolecnost nabizi materialy, vyrobky, polotovary a sluzby ur¢ené pro
jejich vlastni provoz a rast. Kosloveni zakazniki je zapotfebi odliSny pfistup nez
u klasickych koncovych spotiebiteld, jelikoz je zapotiebi porozumét fungovani procest
podniku zakaznika a vybudovat tak divéru mezi obéma ucastniky. B2B spole¢nosti se tak
snazi presveédcit vedeni druhé strany o pfinosu investice do nabizenych produkti ¢i sluzeb

(Uzialko, 2021).

B2G je kategorie obchodu, kdy na strané odbératele se objevuji vefejné instituce (Machkova,
2014). Obecné se jedna o trh, ktery je spojen s vefejnymi vydaji. B2G je nejstabilngj$im a
nejveétsim trhem, a to predevsim diky svému objemu realizovaného obchodu. Je to dano
nemalymi finan¢nimi zdroji, kterymi staty disponuji. Tyto zdroje umoznuji vladam a jinym
organiim statni moci poptavat sluzby a vyrobky potiebné k plnéni narodnich cila, které
mohou zahrnovat napiiklad rozvoj infrastruktury, obranyschopnosti a podporu jinych
narodnich potieb (socialni vydaje, vzdélani aj.). PfedevSim v dnesni ,,koronavirové™ dob¢
dochazi k nartstu vefejnych vydaji z divodu podpory ekonomik a forma B2G obchodu
predstavuje velkou pftilezitost pro soukromy sektor. Je zde vSak propastny rozdil mezi
vyspélymi a rozvojovymi zemémi svéta V oblasti vefejnych vydaji. Vyspélé zemé maji
tendenci kontrolovat vétsi porci vlastni narodni produkce (Francie se podili 50 % na

vystupech ekonomiky), nez je tomu u rozvojovych zemi (v Nigerie ¢ini 6 % z vystupi).
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Dulezité je zminit, ze oproti B2B trhu, kdy trh neni zcela citelny, by B2G trh mél byt
transparentnéj$i. Tudiz se obchodu mlze ucastnit témét ,kterdkoliv spolecnost. Je vSak
nutné pocitat s vysokou administrativni narocnosti zakazek a delsi dobou realizace. Déle je
rozhodnuti 0 ziskani vetfejné zakazKy véci politickych zajmi zemé, geopolitickych zajmu,
rozpoc¢tovych moznosti statu a jinych faktorti souvisejicich s agendou dané zemé. Obecné
existuji dva zplsoby, jak ziskat dodavatelsky kontrakt. Bud’ je spolecnost cilen¢ vybrana
mezi jinymi konkurenty V ramci vypsaného tendru, anebo dany dodavatel poskytuje tak
unikatni komoditu, Ze je vybran automaticky. Aby uchaze¢ mohl v tendru uspét, je zapotiebi,

aby nabizené produkty odpovidaly narodnim standardim (Krah, 2020).

3.4 Metody vyuzivané pii vytvareni strategie

K formulaci uspésné strategie je tieba zohlednit kombinaci trendli vnéjSiho prostiedi a
faktorti ovliviiujici vnitini prostiedi spolecnosti. K sestaveni nebo zhodnoceni strategie je
vhodné vyuzit kombinaci vystupii z eXternich analyz prostfedi a informaci vychazejici
z internich schopnosti a zdroji organizace (Johnson, 2020). V této praci je vyuzita PEST
analyza a externi analyza odvétvi pro analyzu vné&jSiho prostedi a dale je vyuzita SWOT
analyza pro analyzu interniho prostfedi spole¢nosti, které je ovlivnéno externimi makro a

mikro faktory prostredi.

3.4.1 SWOT analyza

SWOT analyza zobrazuje kolekci, resp. soubor, informaci o internich a externich faktorech,
které mohou mit vliv na ¢innosti podniku. Dochazi k identifikaci slabych a silnych stranek
uvniti podniku, a zhodnoceni, zda je podnik schopny ¢elit nebo vyuzit trendt vyplyvajicich
z externiho prostiedi. Do analyzy se tak projevuji vystupy z externich analyz, které popisuji
makro i mikro prostfedi, kdy dochazi k identifikaci pozitivnich, resp. pfilezitosti, anebo
negativnich, resp. hrozby, trendd. Tento nastroj umoznuje manazerim provést syntézu
vystupt Z provedenych internich a externich analyz. K urceni silnych a slabych stranek jsou
vyuzivany vnitropodnikové analyzy v kombinaci s hodnoticimi systémy. Dochazi tak ke
ziskani pfehledu o silnych a slabych strankach spolecnosti, kdy tento interni pfehled je

doplnén o vystupy z provedenych externich analyz (Jakubikova, 2008).
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3.4.2 PEST analyza

PEST analyza slouzi ke kategorizaci makro elementi vnéjSiho prostiedi, zkouma potencial
trhu a zabyva se tak analyzou politickych, ekonomickych, socialnich a technologickych
faktorti vnéjsiho prostiedi, které popisuji trendy, které mohou mit jak pozitivni, tak i
negativni dopad na danou organizaci, a které mohou ovlivnit ¢innosti podniku, aniz by sam
podnik jakkoliv mohl ovlivnit tyto trendy. Je vhodné tuto metodu aplikovat na jednotlivé
regiony nebo zemé. Trendy jsou dulezité pfi sestavovani strategie podniku, protoze jsou
Casto zalozeny na tom, ¢eho si lidé obecné nejvice vazi, a mohou tak poskytnout piilezitosti,
kterych je tteba vyuzit. Externi faktory vS8ak mohou znamenat i hrozbu, se kterou je nutné
pocitat pti sestavovani strategie pro dany trh a podnik by mél na zaklad¢ identifikace hrozeb
implementovat vhodna opatieni. Pfi analyze je nutné se zamétit na faktory, které mohou

ovlivnit prostiedi, ve kterém podnik a jeho konkurence pasobi (Johnson, 2020).

Politické faktory jsou tvoreny aspekty makro prostiedi, které souvisi s vladnimi institucemi,
politickymi systémy, legislativnimi normami aj., a které mohou pusobit bud’ ve prospéch
spolecnosti anebo naopak. Ekonomické faktory jsou reprezentovany aspekty, které jsou
obecné relevantni pro alokaci zdroji. Systém pterozdélovani zdroji je vysledkem
hospodaiského zdravi zemé a je dulezitym bodem pii rozhodovani o vstupu. Je vhodné
zminit rizné ekonomické metriky, mezi které patii napt.: HDP, mira inflace, vySe Grokovych
sazeb, cena prace aj. Dale je mozné zminit monetarni a fiskalni politiku statu a jiné aspekty,
které ovliviiuji ekonomické prostfedi. Socialni faktory zahrnuji trendy, které naptiklad méni
zpisoby mysleni a citéni lidi, anebo které mohou napf. nastinit uzitek a poptavku po
komoditach zakaznika. V neposledni tad€ analyza popisuje technologické faktory.
Technologické standardy se lisi ve svété a mohou tak ovlivnit rozhodnuti o vstupu. Obecné
standardy a vyspélost infrastruktury zemé jsou dilezitymi body pii rozhodnuti 0 vstupu.
Technologické trendy vSak neptedstavuji pouze bariéry, ale mohou byt i pfilezitosti, které

muze technologicky vyspélé prostiedi poskytnout (Johnson, 2020).
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4 Pripadova studie — analyza obchodni spoleCnosti

Pro ucely této prace byla vybrana a navazana spoluprace se spolecnosti, ktera si nepieje byt
jmenovana a V nasledujici pasazi prace je na nazev analyzované obchodni spolec¢nosti
odkazovano skrze oznaceni XY, a.S. a déale je odkazovano na jeji dcefiné spoleCnosti

prostfednictvim oznaceni ET, a.s. a SM, a.s.

4.1 Predstaveni analyzované spolecnosti

Vybrana spoleénost ma vice nez 80letou tradici spjatou se zahraniénim obchodem Ceské

republiky, a kterd vykonava svou obchodni ¢innost v ramci obchod B2B a B2G.

4.1.1 Historie

Pocatky spolecnosti XY sahaji do prvni poloviny 20. stoleti, kdy se zabyvala realizaci
barterovych obchodl nejenom v tuzemsku, ale i v zahrani¢i. Zpocatku byl pfedmét jejiho
obchodu velice §iroky, ale postupem ¢asu se firma zaméfila pfedevs§im na velice progresivni
odvétvi letecké a letiStni techniky. Uz koncem 30. let si spolecnost vytvorila Sirokou
zahrani¢ni sit’ sahajici do vice jak 60zemi svéta. Po druhé svétové valce tak mohlo dojit
K rychlému oziveni obchodnich aktivit spole¢nosti, jejimz piedmétem se stal v 50. letech
nakup a prodej komodit v oblastech leteckého primyslu, zafizeni pro letecky provoz a oboru
loveckych a sportovnich zbrani. Firma XY si prosla nelehkou transformaci s ohledem na
udalosti druhé poloviny 20. stoleti. V 90. letech byla privatizovana, stabilizoval se pfedmét
letecké techniky se stal i divéryhodny dovozce. Kromé obranné a zbrojni techniky se firma
XY zaméfovala a zamétuje na obchod s civilnimi komoditami, kterymi jsou potravinaiske a

jiné vyrobni technologie.
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4.1.2 Popis spole¢nosti

Spolecnost XY ptes sviij dlouholety vyvoj a rozsdhlou transformaci je stale silné propojena
s obchodem komodit leteckého primyslu. Na poc¢atku druhého milénia si spole¢nost XY
redefinovala piedmét a zaméteni svych Cinnosti. Nasla tak své pevné zaméfeni jakoZto
systémovy integrator, ktery se vénuje exportu a importu produktl, technologii a sluzeb
s vysokou pridanou hodnotou v oblastech: specidlni obranné elektroniky, letecké techniky a
vyrobnich technologii. V ramci transformace XY, a.s. se ze Spolecnosti stava investicné
obchodni skupina, kterd postupnymi akvizicemi sdruzuje perspektivni c¢eské spolecnosti.
Soucasti skupiny jsou zejména dvé silné dcetiné spole¢nosti (firma ET, a.s. a SM, a.s.), které
disponuji pokrocilymi technologiemi. Prvni jmenovana dcefind spolec¢nost vyrabi a
implementuje systémy zajist'ujici bezpecnost letového provozu jak pro civilni, tak vojenské
ucely. Firma SH disponuje technologickou (vyrobni) vertikalou pro letecké a dopravni

ptistroje, komunikaéni technikou aj.

Firma XY je akciovou spolecnosti, ktera pfimo zaméstndva 85 pracovniki a v ramci celé
obchodni skupiny pracuje piiblizné 1400 odbornikli. Déale spole¢nost provadi veskeré
obchodni procesy dle ptisnych mezinarodnich standardii podle normy ISO 9002. Dcetiné
spole¢nosti maji aplikovany procesy fizeni dle dalSich mezinarodnich norem (napf.
norma ISO 14001). Spole¢nost ET rovnéz vyhovuje vSem pozadavkiim Severoatlantické
aliance (NATO) a je certifikovana pro oblast vyvoje, vyroby a designu vyrobkd.
Spolec¢nostem se daii pravideln¢ obnovovat patficné certifikaty, coz je dikazem kvality
poskytovanych sluzeb. Spolec¢nosti jsou opravnény Kk zahrani¢énimu obchodu s vojenskym

materialem, coz jim umoziiuje vyvazet vojensky material do 129 zemi svéta.

Spole¢nost ma pevné stanovenou vizi. Spole¢nost chce byt prvni volbou pro domaci i
zahrani¢ni partnery pii feSeni otdzek obchodu s modernimi technologiemi a obrannou a
bezpec¢nostni technikou, predevsim Vv oblasti pruzkumnych a elektronickych systémd.
Dale, vize spolecnosti XY hovoti o zkvalitilovani a rozSifovani technologického zazemi a

perspektivniho a kvalifikovaného tymu pracovnikd.

Z vyse uvedené vize spole¢nosti vyplyva jeji politika kvality, kterd se zamétuje nejen na

trvalou péci o zdkaznika a jeho spokojenost, coz je ptfedpokladem k prosperité¢ a zvySeni
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konkurenceschopnosti spolecnosti, ale i na zaméstnance, systtm managmentu kvality a

Vv neposledni fad¢ na oblast vytvareni partnerskych vztaha.

Dale méa XY stanoveno n¢kolik strategickych zameéri, které jsou Uplatiiovany jak spolec¢nosti
XY, tak dcefinymi spolecnostmi ET a SM, a které byly pfipraveny vrcholnym vedenim
skupiny, diky ¢emuz jsou cile XY, a.s. a jejich dcefinych spole¢nosti sladéné. Mezi tyto
strategické cile patii vSeobecné strategické zaméry, které zminuji budovani a rozsifovani
obchodni skupiny zaméfené na vyrobu a obchod s modernimi vyrobky. Dalsi obecnou
prioritou je vyvoj konkurenceschopnych prostiedkl elektronického prizkumu, fizeni
letového provozu a bezpe€nostnich systému a stat se tak silnym obchodnim partnerem jak

na mezinarodnim, tak i na tuzemském trhu.

Z nize uvedeného schématu organizaéni struktury spole¢nosti XY (Viz Obrdzek 3) je
patrné, ze funkéni rozd€leni obchodnich c¢innosti XY, a.s. se d€li na tfi rtzné
divize: Elektronika, Letectvi a Technologické celky. Tyto divize obchoduji ptredevsim

s produkty vyrabénymi spole¢nostmi skupiny XY a také dalSimi pfednimi ¢eskymi vyrobci.

V ramci obchodni skupiny probiha koordinace ¢lent skupiny se spole¢nosti XY v klicovych
zalezitostech (napft. v oblastech obchodu, financovani, akvizic, pojisténi, nakupy energii a
telekomunikacénich sluzeb aj.). Tento zpUsob fizeni umoziuje znanou autonomii fizeni
jednotlivych podnikli v oblasti vyvoje, vyroby a konkrétnich obchodl a déle je vhodny
z divodu existence rtizného okruhu zakaznikti a zaméteni kazdého subjektu skupiny.
ET, a.s. funguje jako samostatna spolecnost a je tak provozné fizena vlastnim vedenim, ale
probiha zde zminéna koordinace, kdy kromé koordinace ¢innosti v klicovych zaleZitostech
obchodu aj., je tizeni podniku koordinovano ¢lenem piedstavenstva XY a.s. a feditelem

obchodni skupiny 2200 (elektronika) XY, jelikoz jsou soucasti pfedstavenstva ET, a.s.

Proces koordinace ve spolecnosti SM probihda obdobné prostiednictvim c¢lend
predstavenstva spole¢nosti XY. Obchodni aktivity XY, a.s. spojené s ¢innostmi dcefiné
firmy SM jsou promitnuty napii¢ zminénymi divizemi vzhledem k rozsahu oborového
portfolia SM, a.s. (obory: letectvi, obranny prumysl, elektrotechnika, strojirenstvi a dopravni

primysl).
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Obrazek 3: Organizacni struktura spolecnosti XY
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spole¢nosti

4.1.3 Divize spolecnosti

Jak bylo jiz zminéno, spole¢nost XY neni pouze investi¢ni a obchodni skupinou, ale ma i
dlouholeté zkusenosti jako systémovym integrator exportu a importu produkti, technologii
a Sluzeb v oblastech obranné techniky, letecké techniky a vyrobnich technologii.
V nasledujicich paragrafech budou charakterizovany jednotlivé divize a jejich podkategorie,
které souvisi s obchodni ¢innosti XY, a.s. Mezi divize fadime divize Elektronika, Letectvi a

Technologicke celky.

Spole¢nost XY je lidrem v oblasti obranné elektroniky, kdy s témito komoditami je
obchodovano v ramci divize ,,Elektronika“. XY zprostiedkovava veskeré sluzby souvisejici
s obchodem elektronickych systémil, mezi které se napiiklad fadi pasivni prizkumné

systétmy pro detekci, identifikaci a sledovani leteckych, pozemnich a namoinich
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cilt, vyrobenych spolecnosti ET. Seznam produktu této divize je Siroky a zahrnuje mnoho

produktti pfedevsim ¢lent skupiny.

Zakaznikem XY, a.S. V této oblasti jsou jednotlivé vlady a jejich armady z celého svéta, které
maji o obrannou elektroniku zajem. Napiiklad mezi stalé obchodni partnery XY, a.s. patfi
armada, letectvo a policie CR (obchod B2G). Dcefiné spoleénosti vyrabi i produkty pro
civilni sektor v ramci fizeni letového provozu a plisobi tak zde i na B2B trhu. Zakaznikem
tak jsou i mnoha svétova letisté nebo spolec¢nosti (mohou byt i statni) fidici letovy provoz

V dané zemi.

Vyznamny pro divizi je prodej pasivnich sledovacich systémi, které jsou vyvijeny jak pro
civilni, tak i vojenské ucely. Obecné se tyto systémy fadi do tzv. 3D radard, které provadi
3D geolokaci v realném case. Tento typ produkti je vyrabén moderni a technologickou
spolecnosti ET. Tyto systémy zlrocuji pullstoleti vyvoje origindlni Ceské technologie
Vv oblasti pasivni radiolokace. Obecné jsou systémy tvofeny hardwarem (senzory
a odpovidace) a softwarem, ktery si vyviji sama firma. Za dobu existence firmy ET bylo

nainstalovano jiz ptes 130 pasivnich systémi ve vice nez 66 zemich svéta.

Pro civilni Gcely jsou urCeny systémy fizeni letového provozu, jejichz ukolem je sledovani
letadel a letistnich vozidel. Systém je tvofen souborem senzori, které jsou rozmistény
v okoli letist€¢ a umistény na letiStnich vozidlech, aby bylo dosaZeno co nejkvalitné;si
ptehledové informace na letistni plose, a softwarovym systémem uréenym pro fizeni

letového provozu. Tento systém je vyuzivan na vice jak 50svétovych letistich.

Kromé tohoto civilniho vyuziti jsou nabizeny sledovaci systémy 1 armadniho
charakteru, mezi které se fadi unikatni pasivni sledovaci systém, ktery se vyrabi v mnoha
konfiguracich. Je uréeny pro sledovani cil jak na zemi, tak na mofi, a je vyuzitelny pro
protivzdusnou obranu. Produkt je trzni nikou a definoval tak novou kategorii senzort,
tzv. PET (Passive ESM Tracker, Pasivni sledovaci a prizkumny systém). Vyhodou tohoto
systétmu je, ze umoznuje vidét velké mnozstvi objekti na dlouhé vzdalenosti (do
400 km), aniz by byl sam radar/systém zpozorovan, jelikoz neemituje elektromagnetické
vInéni a je tak neviditelny pro anti-radarové systémy. Kromé toho, Ze odolava ruseni signalt,
je tento systém vysoce mobilni. Neni tak ndhodou, Ze systém je ve vyzbroji zemi NATO.

Aby ostatni zemé mély kompatibilni vybaveni poptavaji systém PET.
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Prodej radiostanic, které jsou vyrabény firmou SM, je dal$i vyznamnou exportni oblasti
spolecnosti XY. Jedna se o taktickd komunikacni zafizeni. Jsou nabizeny radiostanice
(ruéni, vozidlova), které jsou jadrem nabizenych komplexnich radiovych systémd, které jsou
tvofeny nejen radiostanici, ale i1 zesilovaci, riznymi moduly a jinym pfislusenstvim, a které

jsou uréeny pro obranné ti¢ely. Obchod probiha na B2G trhu.

Dalsi kategorii jsou meteorologické systémy, které jsou zcela dovozni komoditou.
Spolecnost XY =zastava vétSinovy podil na tuzemském trhu a v uréitych segmentech
meteorologického trhu v CR (napf. dovoz systémd detekce bouiek, radard aj.) ma

100% podil na trhu.

Predmétem obchodu této divize dale mohou byt systémy fizeni a veleni, komunikacni a
spojovaci prostiedky (radiostanice), ruSicky, simuldtory a trenazéry (napf. pro pasivni
sledovaci systémy), systémy pro kontrolu vstupu do budov, systémy ostrahy hranic, radary

pro vojenské a civilni ucely a navigaéni systémy.

Oblast obchodu letecké a obranné techniky, které spadaji do divize ,,Letectvi“, je tradi¢nim
predmétem Cinnosti XY, a.s. jiz nékolik desitek let a tvofi tak vyznamnou porci celkovych
trzeb. XY, a.s. je globalnim dodavatelem a integratorem systémi zminénych odvétvich.
Zameétuje se predevsim na vyrobky technologicky vyspélych ¢eskych vyrobct. Vyrobciim
specialni techniky jsou tak nabidnuty jak zkuSenosti z vice nez 60zemi svéta, tak know-how
specialistii v oblasti obranné techniky a specializované sluzby v oblasti exportu specilni
techniky. Dlouhodobym partnerem spole¢nosti jsou Ministerstvo obrany a Ministerstvo
vnitra pfi dovoznich projektech a mimo jiné je XY, a.s. také dodavatelem systémi
zahraniénich vyrobeti v CR. XY, a.s. se podilela na dodani zahrani¢nich raketovych systémii,

vrtulnikti, dopravnich letadel a mnoho dalsiho pro obchodni partnery.

Spolec¢nost plsobi na trzich, kde jsou pouzivana letadla vyrobena v tuzemsku. Konkrétné se
jedna o trhy v Africe, ve stiedni a jihovychodni Asii a v byvalych zemich SSSR. Na tyto
trhy jsou dodavany napiiklad vycvikové systémy pro vojenské piloty, cvi¢na letadla a
nahradni dily. Dale jsou nabizeny generalni opravy a modernizace diive dodanych letadel.
V segmentu nahradnich dilti a udrzby stavajicich letadel prakticky nelze oslovit zakaznika

bez toho, aniz by vlastnil letadlo od ceskoslovenského vyrobce, jelikoz neni mozné
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obchodovat napiiklad s ndhradnimi dily jinych vyrobc. Konkurence je tak znaéné

omezena.

V ramci divize ,,Technologické celky spolecnost XY pusobi jako dodavatel a integrator
nejen specialnich vyrobnich technologii pro obranny prumysl, ale i naptiklad pro
potravinaisky pramysl, a piedev§im podporuje feSeni od kvalitnich ¢eskych vyrobcu.
Dodavané produkty jsou ureny jak pro obranné, tak civilni ucely. Tato feSeni jsou
integrovana do vyrobnich struktur odbératele s tzv. ,,dodavkami na kli¢*“. Spolu s integraci a
dodavkami jsou nabizeny komplexni sluzby zahrnujici pfedevs$im zaskoleni mistnich

pracovnikil a manazert, kdy je poskytnut odborny personal po dobu urcitou.

Vseobecné Ize konstatovat, ze konkurence ve strojirenském primyslu je obrovska a predmeét
obchodu této divize neni tak lukrativni jako u jiz zminénych divizi. Do otevien¢ho
mezinarodniho tendru pfichézi 10 az 15 nabidek, kdy konkurence je ¢asto schopna realizovat
obchod za vyhodnégjsich podminek v obdobné kvalité, a navic obvykla obchodni marze se
pohybuje od 5 do 10 %. Dale se spolecnost potyka v oblasti obchodu se specialnimi
vyrobnimi technologiemi Se skutecnosti, Ze mnoho ceskych vyrobcli ma jiz vlastni
vSeobecné povoleni k obchodovani s vojenskym materidlem a nevyuzivaji tak sluzeb

spolecnosti XY.

V ramci specidlnich vyrobnich technologii pro obranny primysl je dodavano strojni
vybaveni pro vojenskou vyrobu (obrabéci stroje, kovarny, lisovny a dalsi), technologie,
zatizeni a vyrobni linky pro vyrobu riznych druhit munice a min, $kolici a vycvikova
stiediska a balistické laboratofe. Tato feSeni jsou doddvéana pfedevsim na trhy zemi severni

Afriky, Stfedniho vychodu a jihovychodni Asie.

V oblasti primyslovych vyrobnich technologii jsou dodavéana zafizeni pro vyrobu piva
(dodéavky pivovari, minipivovart, sladoven, varen na kli¢), staCeci a balici linky (napt. pro
pivo, mléko, nealkoholické néapoje), vyrobni a zpracovatelské technologie (napf. pro
zpracovavani mléka, vyrobu alkoholu), strojirenské vybaveni pro té€zky pramysl
a technologie pro ¢isténi odpadnich vod a vyrobu pitné vody. Zajemci o tato feSeni pochazi

predevsim z trhi zemi byvalé SSSR, rovnikové Afriky a jizni a stiedni Ameriky a z Ruska.
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4.1.4 Vyvoj a struktura trzeb a vysledkii hospodareni spole¢nosti

Pted analyzou ¢asové fady ekonomickych kategorii, zejména obratu, je dilezité podotknout,
ze firma XY je svoji obchodni Cinnosti zaméfena na projektové fizeni a doba realizace
konkrétnich obchodnich ptipada, resp. projekta, fluktuuje mezi 1 az 4 roky. Meziro¢ni
vykyvy v obratu tak vychazeji hlavné z rizného stavu, resp. miry, dokonceni jednotlivych

projektu.

V roce 2020 doséhla XY a.s. obratu 1 230 329 tis. K¢, z ¢ehoz trzby z obchodni ¢innosti
¢inily 1 060 mil. K¢. Doslo k znacnému narGstu trzeb (viz Tabulka 2) oproti obdobim
minulym, i pfes stale trvajici pandemii koronaviru. O nartst trzeb se postaral meziro¢ni
narust trzeb divizi elektronika (104% narust) a letectvi (33% narast) mezi roky 2019 a 2020,
diky kterym se dosahlo vy$§iho obchodniho obratu. Divize technologickych celkli vSak
zaznamenala propad za rok 2020. Hlavnim divodem propadu jsou opatieni a restrikce piijata
v disledku pandemie a obrat této divize splnil plan divize pouze z 56 %. Dil¢im faktorem
je 1 skute€nost, kdy dochazi k zvySené tendenci obchodnich partnerti se specidlnimi
vyrobnimi technologiemi si obstarat vlastni opravnéni pro obchod se zbrojnimi komoditami

a nepotiebuji tak sluzby spolecnosti XY.

Tabulka 2: Rozdéleni trzeb podle divizi za obdobi 20172020

. i 2017 2018 2019 2020
Trzby podle divizi pP— — — S
mil. K¢ mil. K¢&. mil. K¢. mil. K¢&.
Elektronika 2100 142 166 107 218
Letectvi 2200 228 83 603 800
Technologické celky 2300 292 151 195 42
Celkem 662 400 905 1060

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialti spolecnosti

Obecné jsou do trzeb spolecnosti rozdélenych dle jednotlivych divizi promitnuty
mezinarodné obchodni operace spolecnosti, kterymi jsou export, import a reexport zbozi a

sluzeb.

Na Obrazku 5 je mozné pozorovat poméerové rozdéleni trzeb za rok 2019, kdy celkové trzby
dosahovaly hodnoty 905 mil. K& Vyvoz zbozi se podilel na trzbach 26 %, dovoz 9 % a
reexport 18 %. Zbylou cast trzeb tvofi piijmy z prodanych sluzeb. Déle se za rok 2019

promitl do trzeb obchod v tuzemsku, ktery byl vSak v tomto roce zanedbatelny v ramci
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obchodnich ¢innosti spole¢nosti. Dale na Obrazku 4 mizeme pozorovat pireménu struktury
trzeb, kdy struktura za rok 2019 se diametralné li$i od pomért vykdzanych trzeb za roky
2018 a ptedevsim 2017. VEtsi podil polozky ,,prodej nakupovanych sluzeb, je dan ucetnim
rozdélenim, kdy je tfeba rozliSit trzby za zbozi a sluzby, a projektovym fizenim firmy.
»Prodej nakoupenych sluzeb* reprezentuje prevazné export z teritoridlniho pohledu. Vyvoz

je vskutku stézejni operaci pro spolecnost.

Obrazek 4: Srovnani struktury trzeb mezi roky 2017-2019
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiali spole¢nosti

Je vSak zavadéjici porovnavat vykonost podniku podle jejich dosazenych rocnich trzeb
vzhledem k projektovému fizeni. Firma vypracovava obchodni plany na dané ucetni obdobi,
kdy si dle objemu nasmlouvanych zakazek a faze jejich rozpracovani stanovuje rocni cile.
PInéni samotnych plant je ovlivnéno mnoha faktory, a ne vzdy se dati zrealizovat planované
zakazky v daném obdobi. Naptiklad v roce 2019 ptedpokladané trzby k tomuto roku byly
v divizi ,,Letectvi® ptekroceny o 35 %. AvSak divize ,Elektronika* naplnila plan pouze
z 10 %, jelikoz nedoslo k prodeji pasivniho systému za 800 mil. K¢ v tomto roce. I pfes
obc¢asné neplnéni plani vykazuje spole¢nost pravidelné pozitivni vysledky hospodateni.
Vyznamnymi vynosy pro spole€nost jsou totiz finanéni vynosy, které plynou z drzby
cennych papirti dcefinych spole¢nosti, jejichz hospodaiské vysledky jsou vice nez dobré

(Obrazek 5).
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Obrazek 5: Vyznam financnich vynosi viici EBT (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialii

4.2 Externi analyza odvétvi vybranych podkategorii

Vzhledem k rozsahu obchodniho portfolia spole¢nosti a charakteru prace bylo vybrano
pouze n¢kolik oblasti obchodu spole¢nosti, které jsou spjaty S exportem. Jsou analyzovany
oblasti, resp. odvétvi, obchodu s pasivnimi sledovacimi systémy, radiostanicemi a
pivovarskymi technologiemi. Jsou identifikovany mikro faktory prostfedi, kterymi jsou

zminéné oblasti ovlivnény.

4.2.1 Pasivni sledovaci systémy a rizeni letového provozu

Oblast pasivnich sledovacich systému je velice unikatnim segmentem trhu S radarovymi
technologiemi a jedna se tak o trzni niku, kde spole¢nost zastava monopolniho postaveni
vzhledem k mizivé konkurenci v oblasti pasivnich sledovacich systémi. Avsak princip

fungovani systému nelze patentové chranit.

Ptipadni novi hraci, kteti by méli zajem o vstup do tohoto segmentu, by tak méli propastnou
konkurenc¢ni nevyhodu vzhledem k desitkam let vyzkumu a vyvoje pasivnich radioloka¢nich
systémul dcefiné spoleCnosti ET a.s. Mezi bariéry vstupu se fadi i nedostatek kvalitnich
lidskych zdroji. Kvalitni vyvojafi jsou obecné vysoce poptavani napfic vSemi
technologickymi odvétvimi a je jich nedostatek. S vyvojem jsou spojeny i vysoké mzdové

naklady. V ptipadé komodit pro vojenské ucely je nutno také pocitat s vladnimi regulacemi

45



tykajici se obchodu s vojenskou technikou. Naptiklad kazdy vyvoz musi byt opaten vyvozni

licenci.

Jak bylo jiz napséano, tak zékazniky jsou bud’ provozovatelé letist’ a spolecnosti fidici letovy
provoz (B2B) anebo to je stat (B2G), kdy koncovym uzivatelem je bud’ letectvo nebo slozka
pro ,,elektronicky* boj. V obou pfipadech nema zékaznik velkou vyjednavaci silu vzhledem
k unikatnosti produktu a nezbytnosti sledovacich systému pro jejich vlastni ¢innost. Je zde

klicové predevsim presveédCit zdkaznika o funkénosti feseni.

Vysledny produkt méa dvé esencidlni Casti, hardware a software. Software si spole¢nost
vyviji sama. Dodavky jednotlivych ¢asti hardwaru zajistuje fada dodavatelt
elektronickych, kovovych aj. soucastek. Finalni asambldz je realizovana samotnou
spole¢nosti. Spole¢nost ma k dispozici dodavatele, ktefi stoji o spolupraci na téchto
systémech a Vv piipad¢ potieby je mozné najit alternativni nahradu. Aktualni otazkou je, zda
soucasny celosvétovy nedostatek polovodict zptisobeny vysokou poptavkou a pandemii
ohrozi vyrobu téchto systému. Mnohé automobilky a jiné podniky musely kvili nedostatku
omezit i zastavit vlastni vyrobu b&hem pandemie. Vzhledem k men$imu mnozstvi

vyrobenych vyrobkl za rok a k zdsobam elektronickych soucastek omezeni vyroby nehrozi.

I kdyZ v segmentu pasivnich sledovacich systému existuje nizka konkurence, existuji zde
velci konkurenti na trhu radarovych technologii, ktefi se zabyvaji odliSnym typem radarové
technologie. Existuje zde silny vliv ze strany nabizenych substitutti, které zahrnuji aktivni
radary a jiné 3D radary. Aktivni radary jsou vSak rozmérové vétsi, nejsou ,,neviditelné*, maji

vyrazné vy$si energetickou naro¢nost a nebyvaji levné;jsi.

Velikost trhu s radarovymi technologiemi Cinila 8 mld. americkych dolart (USD) v roce
2020 a Vv nasledujicich péti letech je ptedpokladédno, Ze jeho hodnota vzroste na
11,5 mld. USD v roce 2025. Rist je zptisoben zvysujicim se napétim ve svété s ¢imz souvisi
modernizace sv€tovych armad, které poptavaji pokrocilé sledovaci systémy. Je
predpokladano, ze pandemie koronaviru negativné ovlivnila odvétvi v rozmezi 3 az 5 %
globalné v roce 2020. Snizila se tak poptavka po téchto systémech a je ocekavano, ze se
poptavka vrati na ptivodni hodnoty v roce 2023. Avsak v odvétvi dochazi k technologickym
pokrokiim a vlady maji zajem 0 investice do novych stealth technologii, coz by mélo ptispét

k sanaci trhu. Segment 3D radart, kam se fadi i pasivni systémy, by mél byt nejrychleji
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rostoucim a nejvetsim segmentem koncem roku 2025 a mél by tak predehnat segment 2D
radard (MarketsandMarkets, 2020).

4.2.2 Radiostanice

Toto odvétvi je vylozené zaméfené na B2G trhy, kdy zakaznikem je stat, konkrétné armada
¢ipolicie a jeji slozky. Jako u predeslé kategorie je zde nezbytny nékolikalety vyvoj potfebny
K udrzeni uzitnych vlastnosti a spolehlivosti. Kromé vyrobkt dcefiné spolecnosti SM
obchoduje spolecnost XY vyjimeéné i s podobnymi komoditami jinych obchodnich
partneri. Jelikoz se jedna o vojenskou komoditu, je tieba dbat pInéni legislativnich

povinnosti spojenych s obchodem s vojenskym materialem.

Obecné existuje nékolik vyrobkovych typt radiostanic a podle emitovaného signalu se déli
na klasické analogové a moderngjsi digitalni radiostanice anebo je moznost kombinace obou.
Tyto stanice pro vojenské ucely jsou nabizeny s riiznym typem Sifrovani, kdy naptiklad
zem¢ NATO vyuzivaji vlastni typ Sifrovani, ale neclenské staty tato Sifrovani nemohou
vyuzit a jsou jim tak nabizeny radiové systémy s upravenym Sifrovanim. Analogové
radiostanice jsou star$i technologii, ale o to levnéjsi, a jsou tak popularni v zemich tfetiho
svéta. Kromé ceny je vyhodou analogovych radiostanic fakt, Zze v dneSni digitalni dobé¢ jiz

nedochazi k tak vehementnimu ruSeni analogovych signald.

Na trhu s radiostanicemi panuje obrovska konkurence oproti trhu s unikatnimi pasivnimi
systémy. Hodnota odvétvi vojenské komunikace, kam radiostanice spadaji, byla v roce 2020
33,4 mld. USD a je ptedpokladan jeho rtst na 40,6 mld. USD v roce 2025. Jako u pasivnich
systému je rust zplsoben rostoucimi obavami z konflikti mezi svétovymi mocnostmi a
modernizacemi armad a jejich techniky. Nejvice budou rist trhy v severni Americe a
jihovychodni Asii. Evropské staty maji vzhledem k pandemii COVID-19 tendenci snizovat
armadni rozpocty (MarketsandMarkets, 2020).

4.2.3 Vyrobni technologie piva

Podkategorie pivovary, resp. pivovarské technologie, jsou vyrobni technologie pattici do
vyrobniho primyslu a pisobi na B2B trzich. Je dulezité zminit, Ze zde spole¢nost funguje
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vylozen¢ jako obchodnik s vyrobnimi technologiemi, kdy jejimi vyrobci, resp.
dodavateli, jsou vyhradné¢ ¢eské firmy mimo obchodni skupinu XY. Tito vyrobci vyuzivaji
znalosti, reputace a finan¢niho zdzemi spole¢nosti XY. Spolecnost produkty dodava na
svétovy trh, jehoz hodnota v roce 2019 ¢inila 28,9 mld. USD (Future Market Insights, 2020).
Je velice dulezité pro spolec¢nost XY, aby méla konkurenceschopné dodavatele vzhledem

k velice konkuren¢nimu prostiedi.

Pro obchodnika s vyrobnimi technologiemi jsou vstupni bariéry samoziejmé nizké
Z pohledu investic, ale dulezité¢ jsou reference a schopnost vystavit bankovni zaruky ve
prospéch zdkaznika. Pro samotné vyrobce je vstup na nckolik regionalnich trhl slozity
vzhledem ke stalému vyvoji, modernizaci a automatizaci procesii vyroby piva, coz

piedstavuje bariéru v podobé kapitalové naro¢nosti na vyrobu.

Vzhledem ke globalné rostouci poptavce po pivu, predevsim v Evropé, kde roste poptavka
po mén¢ alkoholickych napojich, existuje zde rostouci mnozstvi zajemci 0 vybaveni
pivovart, predevsim o zatizeni minipivovari. Pravé vétsi poptavka po minipivovarech hnala
poptavku vybaveni pivovarid nahoru pied pandemii. Dal§imi faktory riistu poptavky po
pivovarském vybaveni jsou: ménici se preference konzumenti a rozsifovani produktovych
portfolii velkokapacitnich pivovart (Future Market Insights, 2020). Zakaznici téchto
technologii hledaji nejlep§i mozZznou cenovou nabidku mezi mnoha vyrobci, resp.

integratory, a disponuji tak silnou vyjednéavaci pozici.

Ve svété je obrovska konkurence dodavateld vyrobnich technologii piva. Kromé nékolika
tuzemskych firem, které bud nejsou obchodnim partnerem XY a.s. anebo jsou
konkurenénim obchodnikem, plisobi na spole¢nost piedev§im konkurencni zahrani¢ni

obchodnici ¢i samotni vyrobci, ktefi maji silné postaveni na trhu.

Musi byt brana Vv potaz soucasna pandemie koronaviru, kterda vyznamné zasahla sektor
pohostinstvi, ¢imz se snizila i konzumace piva a prodej se piesunul ve prospéch balené¢ho
piva. Céstené se tak utlumila poptavka po pivovarech. Nicméng, jakmile se situace kolem
pandemie uklidni, je ocekavano, ze obchod stémito vyrobnimi technologiemi bude

atraktivni (Future Market Insights, 2020).
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4.3 PEST analyza zahrani¢nich trhi vybranych podkategorii

Pro externi analyzu trhii, kam spole¢nost nabizi produkty dcefinek nebo obchodnich
partnert, je pouzita PEST analyza k poskytnuti pohledu na makro faktory prostredi, které

ovliviyji jak samotna odvétvi, tak i spolecnosti, které zde obchoduji.

4.3.1 Pasivni sledovaci systémy a Fizeni letového provozu

Jelikoz jsou komodity této oblasti velice specifické a jejich zakazniky jsou staty a letisté
z celého svéta, tak pro tuto podkategorii divize elektroniky nebude provedena PEST analyza.
V predeslé kapitole jsou zminény svétové trendy v odvétvi bezpecnostnich sledovacich

radaru.

4.3.2 Vybrané trhy s radiostanicemi

Spole¢nost XY provadi obchod v ramci tohoto odvétvi na mnoha trzich, pfevazné mimo
Evropu. Mezi cilové trhy patii zemé Afriky, Stfedniho Vychodu a jihovychodni Asie (napf.
Vietnam, Bangladés, Sri Lanka, Indonésie). Pro nasledujici analyzu byly vybrany

zem¢: Uganda a Vietnam.

Uganda je trzni zemi, ktera ma bohaté zdroje nerostnych surovin a jeji populace patii mezi
ty nejmladsi a nejrychleji rostouci. Vzhledem K jejimu nerostnému bohatstvi si ji za¢ina
v§imat mnoho zahrani¢nich investort. V Ugandg je ale vysoka mira korupce, $patny finan¢ni
managment, slozity daniovy systém a  nestabilni  politicka situace
(International Trade Administration, 2020). V indexu korupce dle Transparency
International se zem¢ umistila na 142. misté z 180zemi (Transparency International, 2021).
Tato fakta zpochybiiuji snahu mistni vlady o stabilni investi¢ni prostiedi

(International Trade Administration, 2020).

Predpokladané HDP zemé €ini pro rok 2020 37,73 mld. USD, coZ je nartst oproti roku 2019
(36,48 mld. USD) (Statista, 2020). Ocekavana mira inflace za rok 2020 ¢ini 4,18 %
(Statista, 2020). Nejvétsimi exportéry do Ugandy jsou Cina, Indie a Kefa
(International Trade Administration, 2020). V indexu DoingBusiness dle svétové banky se
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zem¢ umistila na 116. mist¢ (The World Bank, 2021). Hodnoceni Ugandy ratingovou
spole¢nosti Moody ¢ini B2. V zemi mirné vzrostly armadni vydaje k HDP na 2,1 % (2019)
z pavodnich 1,4 % HDP (CIA, 2021) a celkové armadni vydaje ¢inily 646 mil. USD v roce
2019, coz je skoro o 250 mil. USD vice nez vroce 2018
(Stockholm International Peace Research Institute, 2021).

I ptfes probihajici pandemii dochazi k valecnym konfliktim v fad¢ africkych zemich.
V nedavné minulosti zasahovala armada v nedaleké Demokratické republice Kongo proti
mistnim rebeliim anebo zasahovala v ramci obcanské valky v Jiznim Sadanu, v roce 2020
se stietla znovu s jihosudanskymi ozbrojenymi silami ana podzim roku 2020 celila

separatistim Vv Etiopii (CIA, 2021).

Jako vétsina africkych zemi, Uganda ma infrastrukturu v dezolatnim stavu, coz zvysuje
naklady na pfepravu a limituje obchod. I pfes nemalé investice a rozvojové programy vlady
jsou zde silnice a zeleznice ve $patném stavu a rozvodové sité elektfiny jsou limitovany a
piistup k elekttiné ma pouze 28 % obyvatel. Diky rozvojovym programtim vlady zde
existuje  velka poptivka po informac¢nich a komunikacnich technologiich

(International Trade Administration, 2020).

Vietnam je socialistickou republikou, fizenou mistni komunistickou stranou, nachazejici se
Vv jihovychodni Asii. Vietnam je jednou z nestabilnéj$ich zemi regionu a dafi se ji drzet vladu
jedné politické strany, jejimz hlavnim cilem je zajiSténi hospodarského ristu, aby se
Vv nasledujicich letech priblizila zapadnim zemim
(Department for International Trade, 2021). V roce 2007 se stala zemé ¢lenem WTO (World
Trade Organization, svétova obchodni organizace) a je Clenem mnoha dalSich
mezinarodnich organizaci (napt. ASEAN, APEC, OSN) (CIA, 2021). Vietnam se potyka
srozsdhlou  korupci, predevsSim Vv oblastech infrastruktury a celnictvi
(Department for International Trade, 2021). Vindexu korupce dle Transparency
International se zem¢ umistila na 104. mist¢ ze 180zemi (Transparency International, 2021).
V zemi existuje silna kontrola obchodu s vojenskym materialem, kdy veskeré importy do
zem¢& kontroluje ministerstvo obrany a jeji spole¢nosti, které maji kontrolu a obchod
s vybavenim v gesci. Vlada je velice netransparentni smérem k zvefejiiovani vydaja na
vojenskou techniku a vybaveni. Kontrola a netransparentnost odrazuje mnohé investory, ale
vzhledem k rozsahu rostoucich investic do obrany a limitujicim vyrobnim kapacitam
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Vietnamu je tieba vnéjsich ucastnikd, coz znamena prilezitost, ale zemé preferuje obchody
G2G nez B2G (International Trade Administration, 2019).

HDP Vietnamu roste exponencialné rok od roku a v roce 2020 ¢ini predpokladané HDP
340.6 mld. USD (Statista, 2020). Ocekavana mira inflace za rok 2020 ¢ini 3,77 %
(Statista, 2020). Vietnamu se dafi snizovat miru chudoby a je jednou z nejrychleji rostoucich
globalnich ekonomik i pfes pandemii koronaviru. Vietnam se stava velice otevienou
zemi, K ¢emuz ptispélo velké mnozstvi uzavienych smluv o volném obchodu a nova ¢lenstvi
vV mezindrodnich organizacich. Vysledkem je napf. postupné snizovani cel
(Department for International Trade, 2021). V indexu DoingBusiness svétové banky je zemé
na 70. pticce (The World Bank, 2021). Hodnoceni zem¢ ratingovou spole¢nosti Moody ¢ini
Ba3 (CIA, 2021). Jednim znejvyznamnéjsich importnich odvétvi zemé je odvétvi
s obrannou technikou a vybavenim (International Trade Administration, 2019). Vydaje na
armadu od roku 2003 do 2018 vrostly nékolikanasobné. Dochazi k zjevnym snaham
0 modernizaci armady, jelikoz se zemé& snazi posilit obranyschopnost vlastnich hranic
sCinou. Vydaje na armadu &nily vroce 2018 46 mld. USD
(Statista Research Department, 2020).

vvvvvv

Vv jiho¢inském mofi, otdzkach vlastnického prava, otazce feseni ptirodnich katastrof a otazce
voleb vice politickych stran. Jsou zde ptisné restrikce omezujici svobodu slova a pouzivani
internetu. Existuje zde vyznamny narist vliva Ciny, zejména v oblasti Jiho&inského mote
(Department for International Trade, 2021). Dodavatelé s vojenskymi komoditami tak
mohou ocekavat vysokou poptavku po vojenské vzdusné, pozemni ¢i namoini technice a
zpravodajskych ~ systétmech ~a  sledovacich a  prizkumnych  zafizenich

(International Trade Administration, 2019).

Zemé& ma velice zaostalou infrastrukturu, ale jeji rozvoj je hlavni prioritou rozvojovych
programti zemé¢ Spolu s oblastmi rozvoje telekomunikace, energetiky, zivotniho prostiedi,

vzdé¢lani a finan¢nich sluzeb (International Trade Administration, 2019).
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4.3.3 Vybrany trh s pivevarskymi technologiemi.

Spole¢nost v minulosti dovazela tyto technologie do riznych koutt svéta, pfedevsim do
oblasti rovnikové Afriky, stfedni Ameriky a vV nedavné historii probihaly casté obchody
s ruskymi soukromymi spole¢nostmi. Z tohoto diivodu je provedena PEST analyza ruského
trhu.

Ruska federace je semiprezidentskou federaci, je nejveétSim statem svéta a jeho populace Cini
142,3 mil. Jedna se o centralizovany autoritafsky stat, ktery je bohaty na nerostné suroviny.
Rusko je ¢lenem mnoha mezinarodnich organizaci: CIS, ASEAN, G20, WHO, BRICS,
EAEU a dalsich. V roce 2012 se ptidala k zemim WTO (CIA, 2021). I pfes své ¢lenstvi ve
WTO, Rusko porusovalo pravidla o dovoznich clech, kdy upifednostiiovalo vlastni
produkci, a tak v roce 2017 bylo Rusko nuceno snizit dovozni cla na mnoho dovoznich
komodit (European Commission, 2021). Rusko je také adresatem mnoha sankci, které na n¢j
uplatiiuji mnohé svétové mocnosti vzhledem k napéti, které kolem zahrani¢nich vztaht
Ruska panuje. Napéti viucéi zapadnim zemim je vysoké a je predpokladano, Ze nedavno
uvalené sankce budou uplatiiovany minimalné do roku 2025. Rusko je jiz zvyklé na sankce
od roku 2014 a je vici témto Sokim do jist¢ miry odolné
(The Economist Intelligence Unit, 2021). Pro zahrani¢ni podniky se jedna o prostiedi
s mnoha nejistotami vzhledem K nestabilit¢ vladnich rozhodnuti. V Rusku je velkym
problémem korupce ve statnim, vefejném a v soukromém sektoru (Alén, 2017). V indexu
korupce dle Transparency International se Rusko umistilo na 129. pii¢ce z 180méienych

zemi (Transparency International, 2021).

Piedpokladané HDP Ruska v roce 2020 je 1 464 mld. USD a zaznamenalo propad oproti
roku 2019 (1 702 mld. USD) (O'Neill, 2021). Oc¢ekavana mira inflace ¢ini v roce 2020
3,22 %. Doslo ke snizeni oproti hodnoté z roku 2019 (4,47 %) (O'Neill, 2021). V indexu
DoingBusiness svétové banky se Rusko umistilo na 28. miste, ale v ramci hodnoceni indexu
Vv kategorii pteshrani¢ni obchod se umistila az na 99. mist¢ (The World Bank, 2021).
Hodnoceni Ruska ratingovou spole¢nosti Moody ¢ini Baa3 (CIA, 2021). Nejvétsimi
importnimi partnery Ruska jsou: Cina (20 %), Némecko (13 %) a Bé&lorusko (6 %). Hlavnimi
importnimi komoditami jsou: vozidla a jejich dily, léky, letadla a elektrotechnika. Velkym
rizikem je neustala depreciace rublu, jehoz hodnota ku americkému dolaru ¢inila

38,378 rublu v roce 2013. Z divodu uvalenych sankci se hodnota rublu depreciovala az na
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hodnotu 73,7569 rublti za americky dolar v roce 2020 a tento trend by mél nadale pokracovat
(CIA, 2021).

Rusko celi demografické krizi. Tento fakt je umocnén odlivem migrantti a ,,mozka‘. Mezi
roky 2020 a 2021 ubylo Rusku 0,5 mil. obyvatel, coz je z vétsi ¢asti dano pandemii
koronaviru (Statista Research Department, 2021). V Rusku probiha vyznamna regulace piti
tvrdého alkoholu. Podle WHO se konzumace alkoholu v Rusku snizila o 40 % mezi roky
2003 a 2016. Pricinou tohoto poklesu je predev§im boj ruské vlady proti nadmérné
konzumaci tvrdého alkoholu. Diky tomu se zvysila primérna doba doziti (The Guardian,
2019). Piestoze jsou na konzumaci piva také uvaleny restrikce, pivo je nejprodavanéjsim
alkoholem v Rusku a jeho obliba kazdoro¢né stoupa. Naopak prodeje vodky se oproti roku
2019 propadly (Statista, 2020).

4.4 SWOT analyza vybranych podkategorii

Nize vypracovana SWOT analyza (Tabulka 3) slouzi k syntéze hlavnich externich a
internich faktorti, kterymi jsou vybrané podkategorie ovlivnény. Vzhledem k rozsahu
prace, rozsahlosti produktového portfolia a poctu zemi, kam spole¢nost vyvazi, byly
vybrany tii produktové linie a analyza tak poskytuje ¢aste¢ny vhled do obchodniho prostiedi
spolecnosti. V Tabulce 3 odkazuji jednotliva pismena na pocatecni pismena anglickych
slov: Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities (pfilezitosti) a
Threats (hrozby).

Tabulka 3: SWOT analyza vybranych podkategorii

Pasivni sledovaci systémy a
Radiostanice Pivovary
Fizeni letového provozu
- Unikatni produkt
- Vybaveni zemi NATO
- Vice nez 50 let vyvoje - Vybaveni zemi NATO
technologie  pasivni - Nékolikalety vyvoj v oblasti - Reputace
g | radiolokace radiokomunikace - Provéfena vyrobni
- Dostupnost kvalitnich dodavatelt | - Silné dodavatelské zazemi technologie
- Neutralnim dodavatelem - Neutralnim dodavatelem - Finan¢ni stabilita
- Finanéni stabilita - Finanéni stabilita
- Reference z vice nez 66zemi
svéta
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- Nelze chranit patentem o 1 q . - Ptsobi v nestabilnich
- Rostouci naroky na software - Pisobi v nestabilnich stitech statech s vysokou mirou
W - Nedostatek kva}llitnich $ vysokou mirou korupce a méné korupce g
AV spélou i (s . <
softwarovych inzenyrt vyspelou infrastrukturou - Nizka obchodni marze

- Pasivni sledovaci systémy jsou

. . - - Hodnota svétového trhu Cini 33,4
trzni nikou

- Hodnota svétového trhu mid. LVJS,D o ) Hodpo,ta svétového

s obrannymi sledovacimi - Z.nacn,y rust t,OhOF? trhu trhu ¢ini 28,9 mld. US’D
O | technologiemi €ini 8 mld. USD a VJIhOny.?h,Odm ASH, ) Celf) svétove ! ostouct

stile rosto - Zvysuj}01 se’na;?étlr Ve.svété ’ poptavka Ppo pivu

- Segment trhu s 3D radary je (roitouc’l armadnl.vyflaje ze’ml) - Ve.lké. pivovary

nejrychleji rostoucim segmentem - Pu§ob1 na 1ukrat1vn1$:h tr21‘ch rozéﬁruj'i produktova

- Zvysujici se napéti ve svété S VOj enskym vybavenim (Vietnam, | portfolia

Uganda aj.)

(rostouci armadni vydaje zemi)

- Devalvace rublu od

- Vysoka konkurence roku 2013
T gt Lo Y o - Obrovska konkurence
- Silny vliv substituti - Kontrola a regulace obchodt - Zakaznik (B2B) mé
s vojenskym vybavenim (Vietnam) silnou vyjednévaci
pozici

Zdroj: Vlastni zpracovani

Spole¢nost disponuje velice sirokym produktovym portfoliem, které se sklada z netradi¢nich
komodit. Mezi vybranymi podkategoriemi figuruji produkty pasivnich sledovacich
systému, jejichZz vyvojem se zabyva spolecnost ET nékolik desitek let a mé tak znac¢nou
konkurenéni vyhodu. Diky akvizici spole¢nosti ET v minulosti, tak spole¢nost disponuje
velice atraktivnimi produkty, které maji velky rustovy potencial vzhledem Kk vysoké
poptavce po modernich sledovacich technologiich a ocekéavanému ristu zejména segmentu
trhu s 3D radary, a to ptedevsim na trzich B2G, kdy jednotlivé vlady usiluji 0 ziskani taktické
vyhody vici potencidlnimu nepfiteli. V civilnim sektoru, v oblasti sledovacich zatizenich a
fizeni letového provozu, tézi firma z dobrého jména, které si produkty ET, a.s. vybudovaly.
Obecné na trhu plisobi velké nadnarodni firmy, které nabizi neméné kvalitni substituty a
ohrozuji tak pozici téchto unikatnich systému. Spole¢nost se v ramci své strategie planuje

dale zamétovat na podporu vyvoje a vyroby téchto komodit.

Dalsi vyznamnou vyvozni podkategorii je obchod s radiostanicemi, ktery je ovlivnén silnou
konkurenci. Spole€nost tak obchoduje zejména na izemi zemi jihovychodni Asie, Afriky a
zemi Stfedniho Vychodu, kde ma historicky silné postaveni. Vyhodou spolecnosti pfi
obchodovani s témito specialnimi komoditami je zejména neutralita CR, diky které neni

zpusobeno zbyte¢né napéti pro zakazniky (B2G). Tyto zem¢ se Casto potykaji s rostouci
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tendenci vzniku konfliktl nejen v jejich okoli, s ¢imz jsou spjaty zvySujici se armadni
vydaje. Tato skute¢nost je vyznamnou prilezitosti pro spole¢nost i pies piipadné markantni
regulace a kontroly spojené s obchodem s vojenskym materidlem a technikou. Pro
spole¢nost muze byt naroéné obchodovat na nestabilnich trzich, kdy mnohé externi faktory
mohou ohrozit realizaci jednotlivych zakazek. Tato skutecnost je vSak Caste¢né eliminovana
dlouhodob¢ budovanymi vztahy v téchto zemich a spole¢nost tak planuje rozsifovat své

aktivity v téchto teritoriich vzhledem K rostoucim armadnim vydajom vlad.

vvvvv

obchody jako obchod s komoditami z jinych divizi vzhledem K vysi mozné marze. Obecné
ve strojirenském primyslu je vysoka konkurence a spolecnost tak piisobi na tradi¢nich
trzich, kde t€zi z dlouhodob¢ budovanych vztahi, diky kterym mohou ¢esti vyrobei zejména
proniknout do zemi rovnikové Afriky, Sttedni Ameriky a do Ruské federace. Tyto teritoria
jsou obecné nestabilni a jsou vystaveny vysoké mife korupce. Proniknout do jinych zemi je
vsak velice obtizné vzhledem K rozsahlé zahrani¢ni konkurenci. Pozitivnim jevem je vSak
rostouci konzumace piva ve svété, kterda ma pozitivni vliv na trh s pivovarnickym

vybavenim.

4.5 Exportni strategie

Spole¢nost XY je tradi¢nim uéastnikem zahrani¢niho obchodu CR jiz nékolik desitek let.
Realizuje obecné obchody B2B a B2G, které se pfi procesu vyvozu v par aspektech 1isi. Za
tuto dobu si spolecnost vytvofila rozsdhlou zahrani¢ni sit’, kdy dnes cili na zdkazniky z vice
nez 60zemi svéta. Jejim zamérem je v oblasti vyvozu a reexportu udrZet teritorialni zameéteni
a rozrust se do novych zemi, zaméfit se na rozSifeni portfolia o moderni technologie
s vysokou pfidanou hodnotou, nabizet specidlni systémova feSeni integrujici produkty vice
vyrobct skupiny v jeden funk¢ni celek a podporovat vyvojové a obchodni aktivity dcetfinych

spole¢nosti.

Vzhledem ke sv¢é historii, kdy do pocatku 90. let byla spole¢nost statnim podnikem a veskeré
obchodni 1 vyvozni operace byly centraln¢ fizeny, mnoho zékazniki a obchodnich partnert
pochdzi z byvalych c¢lenskych zemi rozpadlého uskupeni RVHP (Rada vzajemné

hospodarské pomoci) anebo zemi, které s RVHP spolupracovaly (napt. zemé z Asie, Afriky,
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Stfedni Ameriky). Z tohoto divodu spole¢nost obchoduje zejména S chudSimi a méné
stabilnimi zemé&mi. Zamétuje se predevsim na tradi¢ni odbératele a zemé anebo se rozrista
do zemi, které spadaji do zminénych teritorii, jelikoz vstup na nové trhy mimo tato izemi je
zna¢né naroény Sohledem na specialni komodity, které spole¢nost nabizi, nemalou
konkurenci, neznalost prostiedi, a pfedevsim na vlivy vétsich zemi, které podporuji vlastni
vyrobce, ktefi tak sndze ziskavaji vysoko objemové zakazky. Zapadni zemé si chrani vlastni
vyrobni zavody, aby dosahovaly silngjsiho multiplika¢niho efektu. Z pravidla velké zemé
nepoptavaji tyto produkty zvenci a poskytuji velké zakazky domacim vyrobctim. Pro
spole¢nost je obtizné proniknout s tradicnimi produkty na trhy zapadni Evropy a
USA, jelikoz zde nehraje velkou roli konkurenéni vyhoda (u produkti ET, a.s. jinak).

Spolecnost planuje oslovit dalsi zdkazniky z jihovychodni Asie, jizni Ameriky a Afriky.

Jelikoz dochéazi k B2B a B2G obchodim se specifickymi expozicemi, kdy jednotlivé
zakéazky jsou projektové fizeny a jejich realizace trva casto nejméné rok ¢i dva, pro
spoleCnost je dulezitd predevSim poptavka zakaznikli. Az pii sestavovani nabidky se
zohlediuje teritorium a kam je expozice dodavana. Poptavka zakaznika po portfoliu
spole¢nosti plyne z: historické spoluprace zakaznika s XY, as. anebo nakupu od
Ceskoslovenskych vyrobctt v minulosti, referenci a doporuceni, informaci od lokalniho
partnera, ktery informuje spole¢nost 0 zajmu zakaznika, a ze zaujeti zakaznika na veletrzich.
Je realizovdna pfima akvizi¢ni ¢innost k osloveni zdkaznikl. Nasledné, pfi sestavovani
prvotni nabidky, je posuzovano, zda je zakazka realizovatelna S danym zékaznikem na
zakladé jeho bonity, zemé dodani (administrativni ptekazky aj.) a zpisobu zajisténi
financovani. Nejvice UspéSnymi projekty jsou projekty s tradi€nimi odbérateli. Druhym
nejcastéjSim zplusobem zisku zakaznika je skrze pusobeni lokalniho partnera v daném

teritoriu a méné vyznamny je zisk prostfednictvim tcasti na veletrzich.

Vyse jsou vsak popsany trhy tradi¢nich vyrobkt portfolia spolec¢nosti (napt. letecka
technika, specialni vyrobni technologie, pivovary aj.). V ptipadé unikatnich modernich
technologii od spolecnosti ET je trhem cely svét, kdy zisk zdkaznika je zavisly na
referencich, doporucenich a perspektivnich vztazich s dodavateli vyssiho celku, ktefi se

zabyvaji kompletni vystavbou letist.

Formou vstupu na zahrani¢ni trh je ptimy export jak u B2B, tak u B2G obchodi. V ramci
vstupu vyuziva sluzeb lokalniho partnera daného teritoria, ktery ma zmapované prostiedi a

je dulezitym c¢lankem realizace obchodt vzhledem k mnozstvi exportnich zemi. Vyznam
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lokalniho partnera pro spolec¢nost je vSak $irsi. Poskytuje informace o zajmu vladnich organt
anebo podnikt o produkty portfolia, diky kterym muze spole¢nost s predstihem pfipravit
nabidku. Napiiklad u B2G obchodu je kli¢ova vcasnost, jelikoz je mnohdy pozdé
ptipravovat nabidku aZz po vyhlaSeni tendru vladou. Doba sestaveni takové nabidky je
delsi, jelikoz je tieba s predstihem zajistit vystaveni bankovni zaruky (tzv. bid bond). Dale
partner pii procesu dodani zajistuje dopravu, skladovaci kapacity, ubytovani, mistni délniky

a subdodavky (pro piipad kompletace zakazky na mist¢) aj. v misté provozu.

V ramci finalizace projektu a samotného dodani spoleCnost pracuje s dvéma, resp.
tfemi, milniky. K prvni fazi dochazi pted odeslanim zbozi. Zadavatel ptijede, zkontroluje
funkcnost zafizeni a podepisuje protokol o funkCnosti feSeni. Dochézi k prvni platbé
zakaznikem, kterd pokryva alespon vydaje na vyrobu. Na zdkladé protokolu dochazi
k pfedani zbozi ptepravci. Nasleduje druha faze, do které vstupuji smluvené dodaci parity.
Prepravce vystavi patficné dokumenty, které jsou tieba pii dokumentarni platbé
(dokumentarni akreditiv), a dochazi k platbé proti dokumentim. V ptipadé¢ technologickych
celka, letecké techniky a komplexnich sytému, kdy jsou pouzivany delsi dodaci parity, je
potieba kompletace anebo prokazani funkénosti u zakaznika. Je tedy sjednan tieti
milnik, v rdmci kterého je doplacen zbytek kupni ceny po uvedeni do provozu. Obecné
spolecnost vyuziva leteckou anebo ndmoini dopravu. Pfi sjednani dodacich parit vyuziva
rizné parity INCOTERMS v zavislosti na postaveni vuéi zakaznikovi. Ve vyjimeénych
ptipadech si dopravu zajist'uje zakaznik sam a je vyuzita napt. parita FOB — Hamburg nebo
EXW. Casto je vyuzivana dolozka CIF. Pokud je tieba provést dal3i tikony (kompletace na

miste aj.), tak jsou sjednavany delsi parity z pohledu spolecnosti.

V ramci statni proexportni politiky spolecnost vyuziva pojisténi exportu od EGAPu. Dale
Casteéné vyuziva pomoc pii financovani exportu od CEB, kterd méa vyhodu oproti
komer¢nim bankam, jelikozZ umoznuje financovani vyvozu specidlnich technologii. Pro
spoleénost jsou vyznamné bankovni zaruky vystavované CEB i dal§imi komerénimi
bankami. Spole¢nost se dale i¢astni veletrhli, podnikatelskych misi aj. organizovanych
agenturou CzechTrade. Je nutné si uvédomit, ze proexportni politika zacind u domaci
spotieby vlady. To je klicové predevsim pro B2G obchodovani, kdy je zapotiebi disponovat
domacimi referencemi v oblasti obchodu s obrannou technikou. Ne vzdy odebira ceska
armada, policie a jeji slozky Ceské produkty, coz omezuje obchod spolecnosti s témito

komoditami.
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45.1 Specifika vyvozu pii B2B a B2G obchodu

Obecné se obchod B2B a B2G lisi predev§im zpusobem ziskani zékaznika. Osloveni
zakaznika pii B2B obchodu probiha skrze reference, lokalniho partnera v teritoriu anebo
ucasti na mezinarodnich veletrzich a vystavach. V ptipadé¢ obchodu se systémy fizeni
letového provozu od ET a.s. jsou dalsi moznosti zisku zakaznika skrze perspektivni
spoluprace s dodavateli vyssiho celku, kdy ET a.s. je subdodavatelem pii modernizaci anebo

vystavbeé letiste.

Pii B2G obchodu obchoduje spole¢nost naopak se staty, kterym nabizi napi. leteckou
techniku, specialni vyrobni technologie, pasivni sledovaci systémy a jiné vojenské
komodity. Pro zisk zakazniki spole¢nost pravidelné sleduje vybérova fizeni, Gcastni se
specialnich vystav a veletrhii s vojenskou technikou (napf. veletrh IDEX) a piedevsim se
informuje u svych lokélnich partnerti o zajmu jednotlivych vlad. Jsou zde velice duleziti
tradi¢ni zakaznici (napf. Pakistan), ktefi v minulosti odebirali od spole¢nosti anebo
nakupovali ¢eskoslovenskou techniku a technologie. Tito zakaznici se obraci na spole¢nost
nejen se zajmem o nové zatizeni, ale i o generalni opravy pofizenych komodit v minulosti.
Vyhodou spolecnosti je fakt, ze CR je neutralni zemi a nakup téchto specialnich expozic
nevyvolava zbyte¢né napéti. DalSim specifikem B2G obchodl je, ze mnoha zakdzkam
predchazi vybérova fizeni, které prodluzuje realizaci projektu a vytvafi prostor pro vznik
komplikaci (napf. pfirodni katastrofy, politické zmény aj.). Proces vybérovych fizeni se lisi
Vv jednotlivych zemich na zékladé mistniho pravniho rdmce. Nékteré vlady vybiraji
dodavatele bez hospodaiské soutéze, jinde staty vypisuji i pét po sob¢ jdoucich vybérovych
fizeni. Forma zisku zakazky tak vyznamné ovliviiuje dobu trvani realizace. V ramci
vybérového fizeni obdrzi spole¢nost tzv. request list, kde jsou uvedeny pozadavky na
technické parametry, bonitu dodavatele, bankovni zaruky a financovani. Soucasti pozadavkl
u vysoce objemovych zakazek muze byt pozadavek na offsety, kdy objednatel zada
dodavatele, aby napt. 50 % vyroby bylo provedeno na izemi objednatele, coz je Casto
nerealizovatelné. V ramci B2G projekti existuje zna¢ny rozdil mezi objemy obchodi.
Drazsi zakazky (napf. nova letadla) se vyznacuji mnohdy delsi dobou realizace a zpisobem
zajisténi, kdy jsou tyto vysoko objemové obchody pojistovany (pojisténi pohledavek).
U ,.levnégjsich* zakazek (napt. radiostanice) se nevyplati sjednavat pojisténi vzhledem k vysi

marze.
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4.5.2 Rizika mezinarodniho obchodu a jejich zajiSténi

Trzni rizika maji obecné nizky vliv na obchody spolecnosti. Lze se o nich zminit
v souvislosti s B2B obchody, resp. obchody s pivovary, kdy hospodarsky cyklus anebo jiné
faktory mohou ovlivnit turismus (napf. ve stfedni Americe) anebo misti restrikce mohou
snizit poptavku po alkoholu, ¢imz mize dojit ke snizeni poptavky po pivovarském vybaveni.
Pokud se obchoduje se zemémi bohatymi na nerostné suroviny a klesne cena ropy, tyto zemé
tak nenaplni své rozpocCty, coz mize zpusobit oddaleni zakazky. V ramci trht a celého svéta
je obecné vyvijen tlak na implementaci modernich technologii, zejména v oblasti vojenské
techniky. Tento tlak ma pozitivni vliv na spole¢nost, jelikoz sama obchoduje s modernimi
technologiemi. Tato skute¢nost ma zejména Vvliv na samotné vlady, které jsou nuceny
modernizovat své obranné vybaveni a elektroniku, ktera podléha rychlému zastaravani.

Obchody spole¢nosti XY jsou spiSe ovlivnény politickymi nez ekonomickymi faktory.

Komer¢ni rizika jsou jiz vyznamnéjsi z pohledu spole¢nosti pii B2B obchodech. Rizika jsou
vSak kvalitn¢ zajisténa. Po zaznamenani poptavky pii sestavovani nabidky spole¢nost
hodnoti bonitu zdkaznika. Dale je toto riziko zaji$téno bud’ platbami ptedem, kdy napiiklad
rusti zakaznici plati i 90 % Castky predem vzhledem k dobrym dlouholetym vztahtim a vysi
poplatktl za sjednani akreditivu. Pravé dokumentarni akreditiv je nejzasadnéjSim zajisténim
tohoto rizika a je nezbytny pii vysoko objemovych obchodech. Pojisténi pohledavek je
sjednano pouze pti drazSich zakazkach. Pro B2G obchod je riziko velice nizké a riziko je
V tomto smyslu na stran¢ statu, jehoz riziko spociva v piipadné neschopnosti takovyto objem
uhradit.

U B2B obchodl nejsou teritoridlni rizika vyznamna. Napiiklad nestabilita statu, kde
zdkaznik piasobi, miize zplsobit platebni potize, ale ty jsou oSetfeny otevienim
dokumentarniho akreditivu zakaznikem, jelikoz u téchto zakdzek nelze provadét hladké
platby. Teritorialni rizika jsou vyznamna pro B2G obchody. Jsou napt. dany vlivem vétsich
zemi, které se snazi zajistit vlastnim vyrobciim lukrativni zakézky, diky cemuz spolecnost
nema moznost pristupu k mnohym zakazkam. Tento vliv se promita i do procesu ziskavani
obchodnich zaruk od nadnarodnich bank, které mohou odmitnout vystavit zaruku vzhledem
K typu zakazky a zadjmu o ni ze strany jejich domacich vyrobci. Dale, mize dojit béhem
rozjednaného kontraktu k piirodni katastrofé¢ (napf. zaplavy, zemétfeseni apod.), kdy zem¢

musi alokovat prostfedky na sanaci vzniklych skod a dochazi k odkladu plateb a ohrozeni
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zakazky. V oblasti obchodu s vojenskym materidlem je nezbytné sledovat seznamy
tzv. zakazanych zemi. Tyto seznamy sestavuji vlady (napf. USA), nadnarodni organizace
(OSN), nebo uskupeni (EU). Tyto seznamy se méni V zavislosti na geopolitickych zménach.
Teritorialni faktory se projevuji i do piepravy, kdy je nutné ziskat povoleni stat, pres které
je vojensky material pfepravovan. Mize dochazet k obstrukcim pii letecké ¢i jiné doprave a

dochazi k prodrazeni a prodlouzeni dopravy.

Na spolecnost do jisté miry pasobi téZz piepravni riziko. Vzhledem k vysoké hodnoté
dodavek a casté potiebé manipulace se zbozim v misté dodani, riziko a odpovédnost mohou
pfechazet na zakaznika az v misté dodani dle smluvenych podminek. Spolecnost se snazi
doprava, pii které muze dojit ke ztraté ¢i poskozeni expozice. Tato rizika jsou, vzhledem ke

sjednané parité, pojisténa.

Spolecnost eliminuje ménova rizika tim, ze obchoduje zejména v eurech, ptipadné v USD.
Me¢énova, resp. kurzova, rizika zdsadné neohrozuji spolecnost vzhledem k praktikovanym
zptisobim zajisténi. Kromé& obchodovani ve stabilnich zahrani¢nich méndch vyuziva
spolecnost ptirozeny hedging. Zbyla ¢ast prostiedkt nezajisténych hedgingem je zajisténa
bud’ opcemi, anebo forwardy, aby byla ukotvena obchodni marze ke dni sjednani kupni ceny
a nebyla tak marze ptipadné snizena o kurzovy rozdil. Prioritou pro spole¢nost je ptirozeny
hedging a vyviji tak tlak na své dodavatele, aby vyuzivali stejné mény, ve kterych jsou
realizovany obchody se zakazniky. Naptiklad aktualni depreciace rublu neovliviiuje
spolecnost, jelikoz obchoduje v zahrani¢nich ménach. Naopak dopadd na ruské
zakazniky, ktefi musi obstarat vice prostfedkd a tim muize dojit k oddaleni zakazky.
V piipadé¢ projekti, jejichz realizace muze trvat dva a vice let, se vV ramci kupnich smluv

sjednava infla¢ni dolozka, kterd zohlediiuje ptipadné prodlouZeni doby realizace.

4.5.3 Vliv pandemie COVID-19

Pandemie zasahla vyvoz CR zejména ve 2. &tvrtleti roku 2020. Od tohoto obdobi se Seské
podniky ptizpusobily a hranice mnoha stata se zpfistupnily tuzemskym exportériim, coz se
pozitivné projevilo do rostouciho objemu exportu a samotné obchodni bilance. Samotnou

spole¢nost, ktera je projektove fizena, zasdhla pandemie ve dvou aspektech.
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Zakazky, které nebyly v pokrocilejsi fazi realizace, se vlivem pandemie neuskutecnily a
doslo k vyznamnému prodlouzeni realiza¢nich dob. Pandemie zasahla i projekty ve finalnich
fazich rozpracovani, jelikoz nemohli pfijet zakaznici kK pfevzeti technologie v ramci prvniho
milniku. V piipadé kompletace zakazky na misté nemohli byt vyslani supervizofi, ktefi
zodpovidaji za montdzni a dokoncovaci prace na zakazkéach v misté provozu. K prodlouzeni
dob realizace piispélo i prodlouzeni doby vystavovani bankovnich zaruk bankami, které
dodnes nefunguji jako pied pandemii. I pfes absolutni néartst trzeb mezi roky 2019 a 2020,
pandemie zpusobila sniZeni obratu vici stanovenému ro¢nimu planu. Plan za rok 2020 byl
splnén z 83 %, kdy doslo k propadu o 17procentnich bodi (cca. 220 mil. K¢ v absolutni
hodnot¢). Nejvice pandemie zasahla divizi ,, Technologické celky“, kdy plan divize byl
splnén pouze z 56 %. Divize ,,Letectvi® za rok 2020 dosahla 82 % obratového planu a divizi
elektroniky pandemie vyznamné neovlivnila vzhledem k fazi, ve které se projekty nachazely,

a zbozovému charakteru vyrobku.

Pandemie se na trzbach spole¢nosti projevi vice az Vv nasledujicich letech, a to vzhledem
k omezeni ptimé akvizi¢ni Cinnosti, ktera je nezbytna pro obchod s takto specialnimi
komoditami, a ktera je ¢asové naro¢na — doba potiebna ke sjednani kontraktu se pohybuje
mezi 18 a 36 mésici. Mnoho zemi se uzavielo i pro obchodni cesty (napt. Vietnam, Etiopie)
a i pres zajisténi vyjimek k vycestovani dochazelo nejen k prodlouzeni akvizi¢nich ¢innosti,
ale i k neziskani fady zakazek. Vysledkem byla neefektivita a zvySené naklady zptsobené
omezenymi dopravnimi moznostmi, povinnou 14denni karanténou po pfiletu do cilové zemé
i po navratu do CR — nartist mzdovych nakladti, nakladii na ubytovani, na testovani, na

lécebné vylohy aj.

4.6 Zhodnoceni exportni strategie

Na zékladé¢ provedenych analyz a informaci ziskanych na zakladé strukturovaného
rozhovoru s vysoce postavenym manazerem spolecnosti je patrné, ze spolecnost aplikuje
obdobné exportni strategie pro ruzné trhy a komodity vzhledem k projektovému fizeni
zakazek se specifickymi komoditami. Jednotlivé strategie vyvozu se vSak mirné lisi
vzhledem k form¢ obchodu (B2B, B2G), objemu zakazky a zpisobu zisku zakazky, kdy
zpusob ziskani zakaznika je dan nejen formou obchodu, ale zejména tim, zda dochazi

k obchodu s historicky tradicnimi komoditami spolecnosti (napf. letecka technika, specialni
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vyrobni technologie, radiostanice aj.) anebo s modernimi sledovacimi technologiemi. Pro
vstup na jednotlivé trhy nejsou zprvu zasadni naroky a kritéria pro dany trh, ale rozhodnuti
0 vstupu na trh je ptedev§im dano poptavkou po komodité, ktera je ¢asto zajisténa zajmem
tradi¢nich odbératelii anebo zjisténa prostiednictvim informaci poskytnutych lokalnimi
partnery, ktefi priibbézn€¢ mapuji prosttedi na tradi¢nich trzich pro spole¢nost. V ramci
nabizeni modernich sledovacich technologii je vSak produkt natolik unikatni, ze spolu
s doposud ziskanymi referencemi je spole¢nost, resp. ET a.s., schopna ziskat zakazky po
celém svété a neni tak teritoridln€é omezena. Z diivodu obchodu se specifickymi komoditami,
kdy spolecnost musi mit pifimy kontakt se zakaznikem a kontrolu nad dodavanymi
expozicemi, je obecné vyuzivan piimy export jako forma vstupu na vice nez 60 svétovych

trhu.

Pii obchodech B2G s tradi¢nimi komoditami spole¢nosti je obchodovano zejména
s nestabilnimi zemémi, které vykazuji trend rostoucich armadnich vydaji a spole¢nost tak
vyuziva historickych vazeb s témito partnery k zisku zakazek. Obecné jsou zakazky pii B2G
obchodu vysoce objemové a lukrativni, ale spole¢nost Casto nemiize na mnohé zakazky
dosahnout, i pfes bohatou industridlni tradici a mnohdy kvalitnéj§i produkty, kvuli
geopolitickym vliviim velkych zemi. Diky tomu nemutze spoleénost pln¢ vyuzit potencialu
nejen svétového B2G trhu s vojenskymi technologiemi, ale i naptiklad trhu se specialnimi
vyrobnimi technologiemi. Dalsi limitace pro rust spolecnosti pti B2G obchod¢ souvisi
s nakupy ceskych armédnich a policejnich slozek, které ne vzdy poptavaji ceské produkty a
spolecnosti tak chybi potfebné reference predev§im v odvétvi s armadnim vybavenim.
Na zaklad¢ téchto skuteCnosti je vice nez pochopitelné, ze spole¢nost se zaméfuje na vetsi
podporu rozvoje a vyvoje produkti svych dcefinych spolecnosti, které disponuji vyspélymi
technologiemi, které v budoucnu mohou znamenat piistup na nova, zejména stabilné;si,
teritoria. To vSak neznamena, ze by se spole¢nost méla stahnout ze sou¢asnych trhi. Pro
spole¢nost jsou naptiklad velice diilezité, Casto vysoce objemové, zakazky, které spadaji pod
divizi ,,Letectvi®, kde spolecnost t€zi z konexi se zakazniky, ktefi v minulosti nakoupily bud’

u XY, a.s. anebo jiné Ceskoslovenské produkty.

Tradi¢ngjsi komodity divize ,,Technologické celky* (B2B i B2G) zaznamenaly v roce 2020
prudky propad a vyznamné nesplnéni planu, coz bylo dano omezujicimi skute¢nostmi
zpusobenymi pandemii. MuzZe se zdat, ze by spole¢nost méla omezit zakazky této divize, ale

vzhledem ke komplexnosti zakazek v§ech obchodovanych komodit jsou vétsi odchylky od
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plant bézné u vsech divizi. Divize ,,Technologické celky* jsou vSak sndze ovlivnitelné
vnéjsimi faktory nez jiné divize vzhledem k delsimu procesu, ktery provazi celou realizaci.
Je nutné vzit v potaz vysokou konkurenci a nizkou marzi. Pokud se tyto faktory budou
vyvijet v neprospéch spolecnosti a tradi¢ni partneii omezi poptavku, tak je mozné, Ze
spole¢nost omezi obchod s témito komoditami i ptes dlouholetou tradici s jejich obchodem.
To by vsak neohrozilo fungovani spolecnosti, jelikoz tyto komodity pochazi od ceskych
vyrobci, ktefi nejsou souéasti obchodni skupiny XY, a navic spole¢nost disponuje mnoha
riznymi piijmovymi zdroji, mezi které, kromé piijmu z trzeb, patii finan¢ni vynosy plynouci

z drzby cennych papird dcefinych spolec¢nosti.

Oblast zajisténi rizik MO je vzhledem k dlouholetym zkusenostem plynoucich z ptisobnosti
na mezinarodnich trzich vice neZz dostatetna. Nejzasadnéj$im nastrojem zajisténi je
dokumentarni akreditiv, ktery firma vyuziva u drtivé vétSiny zakazek. Diky tomuto néstroji
se spolecnost chrani pted platebnimi potizemi zdkaznikd. Spolecnost obchoduje ve
stabilnich svétovych ménach a vyuziva piirozeného hedgingu, forwardu a opci K zajisténi
kurzovych rizik a k zajisténi marze. V ptipad¢€ vyrazného prodlouzeni realizace zakazek jsou
sjednany infla¢ni dolozky V kupnich smlouvach. Nejvice je firma ohrozena riziky
teritoridlnimi, které plynou zejména z mocenskych vlivii velkych zemi a piipadnych
pfirodnich katastrof. Déle spolecnost vyuziva predevsim pojisténi poskytované EGAPem,

které se sjednava prevazné pii velkoobjemovych obchodech.

Na zaklad¢ provedenych analyz lze fici, ze exportni strategie spoleCnosti je vhodné
nastavena a odpovida tak poptavce zékaznikil a trendim v jednotlivych odvétvich, kdy se
spole¢nost musi potykat v mnoha oborech s vysokou konkurenci, nestabilitou cilovych zemi
a mocenskymi vlivy svétovych velmoci. Vyvozni trhy jsou zejména dany historickou
pisobnosti spolecnosti, a diky Siroké siti zahranicnich partnert a dobrym vztahim
s tradicnimi  zakazniky, dokaze spolec¢nost ziskavat hodnotné projekty. Spolecnost
Vv poslednich letech uskutecnila par akvizic, které ji dovolily rozsifit vlastni portfolio
0 konkurenceschopné produkty a rozrust se tak na nové svétové trhy. Pandemie koronaviru
ovlivnila zejména divizi ,,Technologické celky“ vzhledem k tomu, ze tyto projekty nebyly
v dobé zasahu v pokrocilé fazi realizace. Dopad pandemie se piedevsim projevi na vysi
obratu spolecnosti V nésledujicich letech, jelikoz nemohla byt realizovana pfimé akvizi¢ni
¢innost, ktera je kli¢ova pro obchod s témito komoditami, a navstévy souvisejici s ovérenim

technologie zdkaznikem anebo s kompletaci zakazky v misté provozu.
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5 Zavér

Exportni strategie spolecnosti je nedilnou soucasti obchodu na zahrani¢nich trzich, kam
firmy vstupuji s cilem zisku novych pfilezitosti, které mohou napf. znamenat zvyseni
odbytu, zisk novych obchodnich parterit anebo zisk novych zkuSenosti a poznatkt, které
mohou podpofit rast subjektu. S témito aktivitami je vSak spojeno riziko, které je tieba
redukovat riznymi zpusoby. Cilem této prace bylo zhodnotit exportni strategie spole¢nosti.
Byla provedena deskripce, analyza a komparace exportnich strategii, které spole¢nost

uplatituje v rdmci projektove fizenych zakéazek.

V prvni ¢asti této prace byly definovany teoreticka vychodiska v oblasti mezinarodniho
obchodu v souvislosti s exportem komodit, kdy byl poskytnut teoreticky exkurz do oblasti
forem realizace zahrani¢niho obchodu, forem vstupu na zahraniéni trh a rizik
v mezinarodnim obchodu. Dale byl vymezen pojem strategie a jaky ma stanoveni strategie
vyznam pro korporaci obchodujici v mezinarodnim prostiedi. Pro i¢el analyzy spolecnosti
byly dale ukotveny pojmy B2B a B2G obchody. V neposledni fadé byla popsana Exportni
strategie CR a statni proexportni podpora. Spole¢nost XY vyuziva pojisténi od EGAPu,
Caste¢n& vyuzivad pomoci pii financovani exportu (CEB), jelikoz umozituje financovéni
vyvozu specialnich komodit, a i€astni se veletrhil a misi pofadanymi statnimi orgény a jejich
agenturami. Stat, resp. vlada, neni vzdy napomocna obchodu s komoditami spolecnosti,

jelikoz nepoptava vzdy Ceské produkty, zejména v oblasti obranyschopnosti zem¢.

Prakticka ¢ast prace byla vénovana popisu a analyze obchodni spoleénosti XY a deskripci a
zhodnoceni vyuZivanych exportnich strategii, kdy export patii ke klicovym aktivitdm
firmy, resp. celé investiéné obchodni skupiny. V pribéhu prace byla spole¢nost piredstavena
z hlediska jejich ¢innosti, zplisobu fizeni a jejiho finanéniho zazemi. Dulezité je zminit, Ze
veskeré zakazky jsou projektove fizeny a jejich realizace trva v rozmezi od 1 az 4 let, kdy
jsou vypracovavany rocni plany, které stanovuji napi. ro¢ni obratové cile jednotlivych
divizi, kdy plnéni téchto plant je ovlivnéno fadou vnéjsich faktort vzhledem k délce a
komplexnosti zakdzek a neni nestandardni, Ze tyto plany nejsou plné€ny. Neplnéni plani
neohroZzuje spolenost vzhledem k rliznorodosti jejich zdroji a jejimu investi¢né
obchodnimu charakteru. Byla provedena deskripce jednotlivych divizi, a nasledné byly

vybrany tii podkategorie, kdy byla provedena externi analyza odvétvi téchto podkategorii a
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PEST analyza vybranych trhii pro tyto podkategorie, kdy zavéry analyz jsou promitnuty do
SWOT analyzy. Spolecnost disponuje rozsdhlym portfoliem napfi¢ obory a analyzy téchto
podkategorii poskytuji ¢aste¢ny vhled do prostiedi, ve kterém jsou obchody B2B a B2G

realizovany.

Ze ziskanych vystupll je patrné, ze exportni strategie spolecnosti pii B2B a B2G se pfilis
nelisi, jelikoz jsou obchody realizovany zejména na zakladé poptavky. VIivy prostiedi
trhii, kam jsou expozice dodavany, se projevuji az do sestavovani nabidky. Komodity jsou
natolik specifické, ze se neprovadi cileni na konkrétni trhy. Existuje zde vSak vyznamny
rozdil mezi vstupem pii obchodovani s tradicnimi komoditami (napt. leteckd technika,
vyrobni technologie, rusicky aj.) a modernimi technologiemi (napf. pasivni sledovaci
systémy, Fizeni letového provozu aj.). Tento rozdil je zejména dan vlivem velkych zemi
v tradi¢nich oborech spole¢nosti a unikatnosti produkti dcefiné spole¢nosti ET, a.s., které
maji monopolni postaveni ve svété. Pii obchodovani s tradicnimi komoditami spole¢nost
obchoduje na trzich, kde si béhem sv¢é historie fungovani vytvofila silné zastoupeni a dafi se
ji zde sjednavat zakazky jak pii B2B, tak pii B2G obchodech. Tyto staty jsou v§ak nestabilni
a realizace zakazek jsou mnohdy odkladany z dtivodu ptsobeni vnéjsich faktort. Tyto trhy
jsou predev§im zajimavé pro obchod B2G, kdy je obchodovano s vojenskymi
komoditami, jelikoz vlady téchto statd vydavaji ¢im dal tim vice prostfedkii na
obranyschopnost svych zemi. Rozsifeni se na trhy vyspélejSich zemi brani zejména silna
konkurence a existujici sféry vlivu, které neumoziuji zisk lukrativnich zakazek anebo
napiiklad nevystaveni bankovnich zaruk. V ramci obchodu s moderngj$imi sledovacimi
technologiemi vyuziva spolecnost ristového potencialu segmentu S témito unikatnimi
systémy, kdy ma moznost vstoupit na zakladé¢ poptavky na kterykoliv zahrani¢ni trh.
Spole¢nost se dale planuje zaméfit na obchod s modernimi technologiemi a na vyvoj
konkurenceschopnych prostiedkii elektronického prizkumu a fizeni letového provozu, aby
mohla rozsifit své zastoupeni v dalSich zemich a tézit z vyssi poptavky. Obecné je vyuzivan
pro vstup na zahrani¢ni trhy pfimy export, jelikoz je tfeba disponovat kontrolou nad
expozicemi a pusobit pfimo na zakazniky vzhledem ke specifi¢nosti komodit. V ramci
realizace projektti je provadéna fada osobnich navstév, které nesouvisi pouze s piimou
akvizi¢ni ¢innosti, ale v ramci finalizace projektu je tfeba zdkaznika piesvédcit o funkénosti
feSenti, jak pfi zakazkach s vyrobnimi technologiemi, leteckou technikou aj., tak pfi obchodu

s pokro¢ilymi sledovacimi technologiemi. Dale, jsou vhodné zvoleny zajiStovaci nastroje
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vici rizikim, které zohlednuji rizika obchodu s tak specifickymi komoditami a velikost

objemu zakazek.

Pandemie koronaviru zasahla spolecnost znacn¢. I ptes absolutni zvysSeni trzeb oproti roku
2019 nebyly splnény plany za rok 2020 a to pfedevsim u divize ,,Technologické celky*.
Vétsina divizi nebyla tolik zasaZzena, jelikoz se tyto zakazky nachdzely v pokrocilejsi fazi
rozpracovani. To vSak neplatilo pro divizi ,,Technologické celky*, kdy obratovy plan divize
byl splnén jen z 56 %. Spole¢nost v§ak v minulosti zaznamenala i vétsi propady v ramci
plnéni obratovych pland. Vzhledem k délce realizace jednotlivych zakazek je poskytnut
velky ¢asovy usek pro nastani komplikaci, které se mohou projevit do neplnéni téchto pland.
Pandemie koronaviru tak neovlivnila spole¢nost do takové miry, Ze by ohrozila jeji existenci.
Dopady pandemie se projevi v letech nasledujicich, jelikoz nebylo mozné ziskat takové
mnozstvi zakazek jako v letech minulych vzhledem k omezeni aktivit ptimé akvizice, které
jsou nezbytné pro obchod s témito komoditami. To se pravdépodobné projevi do absolutni

vyse trzeb v nadchazejicich letech.

Nastavené exportni strategie odpovidaji ndrocnosti obchodu s témito komoditami a
projektovému fizeni mnohdy vysoce objemovych zakazek. Z tohoto diivodu doporucuji
firm¢ XY pokracovat v transformaci v obchodné investi¢ni spole¢nost, ktera dale planuje
podporovat vyvoj a vyrobu konkurenceschopnych sledovacich systémi jak pro civilni, tak
armadni ucely. To umozni spoleénosti obchodovat bez limitujicich vngjsich vlivi pfevazné
ze strany svétovych mocnosti. Déle, spole¢nost by méla pokracovat v udrzovani vielych
vztahli se svymi tradi¢nimi partnery a Vv piisobnosti na souc¢asnych trzich, kde mtze dale
vyuzivat svych dlouholetych zkusenosti s obchodem s leteckou technikou, specialnimi

vyrobnimi technologiemi aj. a ziskavat tak hodnotné zakazky.
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