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Abstract

Lidmila, O. The draft strategy of entrance on Slovak market for company ADCALL
systems s.r.o. Bachelor thesis. Brno: Mendel University, 2015.

The main topic of thesis is draft strategy of entrance on Slovak market for company
ADCALL systems s.r.o. Thesis has two parts - Literary review and Results. In Liter-
ary review is summarized issues relating to the topic of thesis and it is made in the
basis of study of scientific publications. Second part - Results is based on internal
analysis of company ADCALL systems s.r.o. and external analysis of Slovak market.
On the ground of this two analysis is decided, that this business can expand on Slo-
vak market. Then is considering, which possibility of entrance is the best. On the
end of this thesis is chosen one of possibilities and is created strategy for entrance
including economical evaluation

Keywords

Strategy, Slovak market, external and internal analysis, company, draft, entrance.

Abstrakt

Lidmila, O., Navrh strategie vstupu na slovensky trh pro spole¢nost ADCALL sys-
tems s.r.o. Bakalarska prace. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2015.

Hlavnim tématem této prace je navrh strategie vstupu na slovensky trh pro spo-
le¢nost ADCALL systems s.r.0. Prace ma dvé Casti - Literdrni prehled a Vysledky.
V literarnim ptehledu jsou na zakladé studia odborné literatury sumarizovany po-
znatky souvisejici s tématem. Druha cast - Vysledky, je zaloZena na analyze vniti-
niho prostredi spolecnosti ADCALL systems s.r.o. a vnéjsi analyzy slovenského tr-
hu. Na zakladé téchto dvou analyz je rozhodnuto, zda miiZe tato spole¢nost na Slo-
vensky trh expandovat. Pak je uvazovano, jakou variantu pro vstup vybrat. Na kon-
ci této prace je vybrana jedna z moznosti a je vytvorena strategie vstupu vcetné
ekonomického zhodnocent.

Klicova slova

Strategie, slovensky trh, externi a interni analyza, spoleCnost, navrh, vstup.
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Uvod 13

1 Uvod

Trendem poslednich let je zkvalitiiovani sluzeb. Nejde pouze o snahu jednotlivych
zivnostniki a podnikd, ktefi se snazi o udrzeni stavajicich a zisk novych zakaznikd.
V dneSnim konkurenénim prostiedi se zkvalitiiovani sluzeb jevi jako jedna z nej-
lepsich cest.

Dobrym signalem vyspélosti nasi spolecnosti je, Ze tato snaha se projevuje
i ve verejném sektoru a statni spraveé. Posledni 1éta jsou v této oblasti ve znameni
elektronizace. Prostiednictvim elektronické posty mizeme podavat naptiklad da-
nové priznani, prostrednictvim elektronického bankovnictvi platit poplatky.
Na vétSiné pracovist se jiz béZné pracuje s poclitatem a ostatnimi technickymi vy-
mozenostmi. VétSina dat a udaju je v elektronické formé, coz vyrazné zvysuje rych-
lost prace a nakladani s daty. Mnoho zmén nastalo také v pristupu ke Kklien-
tlim/zakaznikim. Byt to tak napriklad vzhledem k technickym problémiim a kom-
plikacim nevypad4, snahou instituci je zefektivnit, zrychlit a zpfijemnit svym klien-
tlm i samotné ¢ekani ve svych prostorach.

Standardem jsou dnes vyvolavaci systémy. Jedna se o zarizeni, které umoziuje
ridit frontu ¢ekajicich, zefektiviiuje a zptrehlediiuje praci s klienty. Ukolem téchto
systémt je prinést do Cekani rad. Na téchto mistech se Casto zacinaji objevovat te-
levizni obrazovky. Diky tomu, Ze LCD technologie v poslednich letech vyrazné
zlevnila, je tento benefit pro klienty pro instituce pristupnéjsi. Instituce tak vhodné
vyuzije situace a mlze nabidnout jistou formu zabaveni prostiednictvim vysilani
na televizi. Neni to jen o zabavé. Vznika velmi zajimavy a efektivni prostor pro sdé-
lovani informaci a zajimavosti - instituce mtize budovat svoji image, klienty infor-
movat o dulezitych vécech nebo vyuzit pro placenou inzerci tietich stran.

Zcela béZnou zalezitosti je dnes outsourcing. A ten se nabizi i v tomto piipadé.
Instituce nemaji prostor pro to, aby si néjaké vysilani tvorili sami - z Casovych, ale
i persondlnich divodt. To otevira prostor podnikatelskym zamérim.

V této praci se budeme vénovat navrhu strategie pro vstup na slovensky trh
pro spolecnost ADCALL systems s.r.o. Autor prace je jednim z majiteli této spolec-
nosti, zabyvajici se vyvolavacimi systémy a informa¢nimi obrazovkami
v nemocnicich a na ufadech. V Ceské republice je trh v této oblasti pomérné nasy-
cen. Po nasem zbéZném priazkumu a zjisténi, Ze na slovenském trhu je jesté dost
prostoru pro implementaci této technologie, je zvazovan vstup na slovensky trh.
A presné tomu se vénuje tato prace - tedy zhodnoceni situace a navrZeni zptisobu
jak a zda viibec na slovensky trh vstoupit.
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2 Prehled literatury

2.1 Strategie

2.1.1 Vymezeni pojmu strategie

Pojem strategie se vyskytuje napri¢ celym lidskym Zivotem, v rliznych oborech
a védach. Samotny vyklad tohoto pojmu se v zavislosti na jeho uziti a kontextu
drobné lisi. Praptivod tohoto slova bychom nalezli v fectiné, kdy se pouzivalo
v souvislosti s valetnymi vypady - s uménim vést vojsko.

Ve slovniku cizich slov (Vebrova, a kol., 2006, s. 316) je strategie vysvétlena
jako ,,obecny postup, zplsob, jimzZ urcita osoba tesi problémy*, v internetové verzi
(slovnik-cizich-slov.abz.cz [online], 2014) pak jako ,dlouhodoby zamér c¢innosti
k dosaZeni urcitého cile“. Nas zajima tento pojem v kontextu s rizenim podniku,
rozvojem a expanzi firmy. Tradi¢ni definice chdpe strategii podniku jako doku-
ment, ve kterém jsou urceny dlouhodobé cile podniku, stanoven pribéh jednotli-
vych operaci a rozmisténi zdroji nezbytnych pro splnéni danych cild.
Moderni definice chdpe strategii jako pripravenost podniku na budoucnost
(Dedouchova, 2001). Veskeré kroky a plany maji byt pripraveny tak, aby byly
pruzné a podnik byl schopen reagovat jak na vnéjsi vlivy, tak na situaci uvnitt pod-
niku. Kerkovsky a Vykypél (2003) strategii vysvétluji jako zakladni predstavu
o tom, jakou cestou bude dosahovano firemnich cili. Strategie predurcuje budouci
¢innosti podniku, jejichZ realizaci podnik dojde k naplnéni svych cild.

2.1.2 Strategické cile

Cile mGzeme chapat jako presné vymezeni toho, ceho chce podnik dosahnout nebo
kam chce dojit. V cilech se odrazi tuzby, ptani a sny majiteli, managementu, ale
také zaméstnancl. Podnik vznikd vzdy s néjakym poslanim. Plnit urcitou sluzbu
lidem, néco vyrabét, dodavat. Strategické cile pak mliZeme chapat jako konkrétn{
mezniky ve fungovani firmy. Tvofi podstatu strategie a jsou hlavni soucasti jejiho
obsahu. (Kerkovsky, Vykypél, 2003) Mohou byt vice druhi - ty, které vyjadiuji
vSeobecny cil nebo tucel firmy, ty, které jsou dlouhodobé, strategické i kratkodobé
operativni cile.

Aby cile plnily sviij ucCel, mély by se vyznacovat urcitymi znaky.
K jejich naplnéni lze pti stanovovani cilii vyuzit pravidla SMART: specifik (speci-
fické), measurable (méritelné), agreed (akceptovatelné), realistic (realistické),
trackable (dosazitelné). Stanoveni a znalost cili ddvd manaZertim zaklad pro for-
mulovani strategii. (Kostan, Sulet, 2002) Finalni vybér cil{, které bude podnik pro-
strednictvim své existence a své Cinnosti mit za ukol splnit, jsou v realité ovliviio-
vany nejriznéjsimi faktory (Kerkovsky, Vykypél, 2003):

e Vliv prostredi, v némz podnik piisobi
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Ocekavani dtlezitych stakeholders (majitelli, akcionaii, managementu, odbo-
rar, statu)

Objem dostupnych vyrobnich faktort

Interni vztahy uvnitf firmy

Vlastnosti/schopnosti stratégt

2.1.3 Strategicka analyza

Pred tim, neZ zatne management dopodrobna planovat strategie, jak stanovenych
cili dosdhnout, je tieba dostatecné zmapovat soucasny stav podniku, respektive
situaci, ve které se momentalné nachazi. Management musi védét, kde je podnik
nyni, kam smértuje, kde chce byt a jak se tam dostat. Pomoci strategické analyzy lze
najit na tyto otazky odpovéd. Dle Kostana s Sulefe (2002) zahrnuje strategicka
analyza analyzu okolniho prostiedi, analyzu konkurence a analyzu zdroji a schop-
nosti spolecnosti. Analyza okolniho prostfedi umoziiuje managementu lépe poro-
zumét vlivim prostiedi, kterym je podnik vystaven a se kterymi si musi poradit.
Analyzou konkurence zjisti, v jaké pozici se na trhu nachazeji a to, jak jsou na tom
konkurenti. Jednotlivym slozkam analyzy bude vénovana nasledujici kapitola Pro-
stredi managementu.

2.1.4 Strategické rizeni

Strategické rizeni miZeme chapat jako zpilisob fizeni, které je v souladu se stano-
venou firemni strategii, cili a poslanim, a zohledniuje vnéjsi i vnitfni vlivy, které
na firmu piisobi. Nejedna se o prvoplanové jednani, ale o peclivé promyslené po-
stupy a kroky spolecnosti. ,VSeobecné je moZno rici, Ze podnikatelsky uspéch
v trznim hospodarstvi zavisi hlavné na v€asném predvidani trznich prileZitosti
a feSeni potencidlnich problémi strategického charakteru. Obecné vyvojové tren-
dy se mohou stat prilezitosti témér v kazdé oblasti podnikani, jsou-li managemen-
tem pri strategickych rozhodovanich naleZité zohlednény, nejsou-li, mohou se
zrovna tak stat pro firmu hrozbami.“ (Ketkovsky, Vykypél, 2003, s.1)
Kerkovsky a Vykypél (2003) poukazuji na existenci nékolika divodd, pro¢ by
mélo byt uplatiiovano strategické rizeni:
e Strategické rizeni vychazi z dlouhodobych predpovédi vyvoje. Jeho uplatrio-
vani prodluzuje Cas pro pripravu organizace na resSeni zasadnich problému
a prekazek dalsiho vyvoje.
e Vétsina lidi pracuje 1épe, kdyZ vi, kam podnik sméfuje a co je od nich samot-
nych ocekavano.
o Strategické rizeni pomaha zlepSovat vnitropodnikovou komunikaci, rozhodo-
vani managementu, motivuje zaméstnance a zlepsSuje alokaci zdroj.
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2.1.5 Principy strategického rizeni

Dedouchova (2001) ve své knize zminiuje principy strategického tizeni. Nejdtlezi-
téjSim jsou podle ni tyto: princip variantnosti, permanentnosti, celosvétového systé-
mového pristupu, tviirciho pristupu, interdisciplinarity, védomi prdce s rizikem, kon-
centrace zdrojii a védomi prdce s casem. Jejich vyklad znamena, Ze strategii je nutno
chapat jako nikdy nekoncici proces, ktery je ovliviiovan proménlivymi vnéjSimi
faktory v priibéhu casu. Dale pak napriklad, Ze podnik, ktery neprinese na trh nic
nového, nema Sanci na preziti.

2.1.6 Hodnoceni a vybér strategie

Vybrat spravnou strategii a zacit se ji ridit napti¢ vSemi strukturami podniku je
zasadnim krokem. Je to otdzka budoucnosti podniku. Je proto velice dilezité co
nejobjektivnéji zhodnotit varianty strategie a vybrat takovou, ktera nejlépe prispé-
je k dosazeni stanovenych cilti. (Dedouchova, 2001)

K co nejlepSimu vyhodnoceni pomtize, pokud si vedeni podniku stanovi hod-
notici kritéria, na zadkladé kterych vybere vyslednou variantu strategie. Dedoucho-
va (2001) pise o tiech zakladnich predpokladech, podle kterych by se mélo rozho-
dovat. Jsou to vhodnost, prijatelnost a proveditelnost.

Aby vybrana varianta strategie byla objektivni, je tfeba do jejiho vybéru zain-
teresovat $irsi okruh lidi. Velmi uzitecné mize byt ptizvani jednotlivych vedoucich
pracovnikli, odbornikl z oboru, spolupracujicich subjektii. Nemélo by se jednat
o véc, kterou vytvori a schvali pouze jedna osoba. Nékteré jeji predpoklady by
mohly byt postaveny na nespravnych usudcich, ztracela by se objektivita a ne-
strannost. To by pak mohlo vést v zavéru k tomu, Ze implementace dané varianty
by mohla prinést velké finan¢ni a materialni ztraty, ne-li dokonce upadek celého
podniku.

2.1.7 Zavedeni strategie

Poté, co je vybrana konkrétni strategie, nasleduje faze zavedeni a implementace.
Implementace strategie, miize znamenat napiiklad zmény v organizacni struktuie.
Tim to nekondi. V danych intervalech (jeden rok) se kontroluje, zda byly dosazeny
stanovené cile a zkouma se, k jakym zménam doS$lo uvnitf podniku a v jeho okoli.
Dle vysledkt se strategie zpiesiiuje nebo upravuje nebo je zcela zménéna. (Dedou-
chovg, 2001)

2.1.8 Strategie v mezinarodnim prostiredi

Podnikani na mezindrodni Urovni s sebou nese urcita specifika. Obecné lze tento
krok povazovat za velmi vyznamnou udalost pro kazdy podnik, ktery je vSak spo-
jen s pomérné velkymi naklady a usilim. DuleZité je proto stanovit spravnou stra-
tegii a vSe dobre naplanovat.

V ramci strategického planovani je tfreba rozhodnou o tom, které mezinarodni
aktivity bude firma rozvijet, na které trhy vstoupi, popt. které mezinarodni aktivity
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omezi. Strategické planovani ma dale za tkol co nejpresnéji stanovit naklady spo-
jené s rozvojem mezinarodnich aktivit a odhadnout navratnost vloZenych investic.

Samotné rozhodnuti o zahajeni aktivit mimo tuzemsky trh je spojen s cilem
obsadit dalsi trhy, rozsirit své aktivity, zajistit pro sebe nova odbytiste, ale prede-
vS$im zvysit obraty a zisky spolecnosti. Sekundarné také miZe jit o snahu sniZit za-
vislost podniku pouze na jednom trhu, zejména pokud se jedna o maly trh, kde
hrozi jeho nasyceni. (Machkova, 2006)

2.2 Prostredi managementu

Prostfedi managementu je pojem, ktery ma velmi Siroky obsah. ,Je to prostor,
ve kterém manaZeri vykonavaji manaZerské funkce a plni manazerské role. Je to
souhrn vSech vlivii, které manaZery pii vykonu jejich ¢innosti obklopuji, ptisobi
na né a vytvari podminky k tomu, aby mohli plnit planované a oc¢ekavané ukoly.
Prostfedi managementu je velmi sloZité provazany systém a manaZzefi i organizace
jsou jeho soucastmi, objekty, a také zaroven i jeho aktivnimi tvirci.“ (Posvar, Er-
bes, 2008, s.25) Presné rozdéleni prostredi managementu se v jednotlivych litera-
turach lisi, PoSvar a Erbes (2008) nabizi toto rozdélent:

_ Mezindrodni prostfedi
— Vngjsi Makroprostiedi Narodni prostredi

prostiedi Regiondlni prostiedi

Prostfedi o] Oborové prostiedi
managementu

Vnitini
prostiedi

Obr. 1 Prostfedi managementu (Posvar, Erbes, 2008)

2.2.1 Vnéjsi prostiredi

Vnéjsi prostredi sestava z faktori, které nachazime mimo podnik a miZeme je jes-
té dale rozdélit na makroprostredi a prostredi daného oboru. Neustaly vyvoj vnéj-
$tho prostredi ma tyto charakteristické rysy: rozvoj informacnich a komunikacnich
technologii, rostouci poZadavky zdkazniki, rostouci a ménici se konkurence, rozsiru-
jici se globalizace, omezovdni vlivu vidd, sbliZovdni sektorti v odvétvi a rostouci diiraz
na ochranu Zivotniho prostredi. (Posvar, Erbes, 2008)

Makrookoli (Makroprostiedi), které je spole¢né pro vSsechna mikrookoli a te-
dy i podniky, vytvari obecné platné podminky, za kterych podniky v dané zemi
podnikaji. Makrookoli urcuje ekonomické, demografické, politické, legislativni
a technologické podminky a socidlni politiku. Jeho soucasti je celosvétové okoli.
(Dedouchova, 2001)
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Nejvyuzivanéjsi a zakladni metodou pro analyzu vnéjSiho prostredi je PEST
analyza, tj. analyza politického a pravniho prostiedi, analyza ekonomického pro-
stredi, analyza socialné kulturniho prostredi a prostredi technologického.

¢ Politické a pravni prostredi

Politické a pravni prostiredi jsou zakladnimi faktory, které rozhoduji o tom,
zda se firma rozhodne vstoupit na dany zahrani¢ni trh a jakou formu vstupu
na zahranicni trh zvoli. Stabilni prostiedi motivuje zahrani¢ni investory i vy-
vozce a ma pozitivni vliv na zacleniovani zemi do procesu internacionalizace.
V ramci analyzy politického a pravniho prostredi jsou obvykle zkoumany na-
sledujici faktory: politicky systém, politickd stabilita, ¢lenstvi dané zemé v regi-
ondlnich seskupenich a jeji politické vazby na dalsi staty, vztah k zahranicnim
firmdm, korupcni prostredi a snaha viddni garnitury s timto jevem bojovat, vy-
znam zdjmovych skupin, které mohou ovliviiovat politickd rozhodnuti, postaveni
odborti ve spolecnosti, pravni tiprava podnikdni zahranicnich subjekti. (Mach-
kova, 2006)

¢ Ekonomické prostredi
V ramci ekonomického prostredi by mély byt analyzovany napt. hospodaiska
politika vlady, zejména jeji zahranicnéobchodni politika, kurzova politika
a politika ve vztahu k zahrani¢nim investorim a zakladni makroekonomické
ukazatele a jejich vyvoj. (Machkova, 2006)

¢ Socialni a kulturni prostredi
Socialni a kulturni prostiedi jsou vyznamnymi faktory, které ¢asto rozhoduji
o Uspéchu ¢i netispéchu mezindrodni marketingové strategie. Nékteré kultur-
ni vlivy se projevuji v chovani spotrebitelti. Kulturni odliSnosti se projevuji
mnoha formami - jazyk, odliSnosti v neverbalni komunikaci, hierarchie po-
treb, hodnotova orientace. (Machkova, 2006)

e Technologické prostredi
Technologické prostredi poskytuje udaje o technické vyspélosti zemé
a o moznosti vyuzivani jejiho védecko-vyzkumného potencidlu. Pro analyzy
technologického prostiedi se pouZivaji napr. tyto udaje: vydaje na vyzkum
a vyvoj (% z HDP), vySe vydajli na vyzkum a vyvoje v jednotlivych odvétvich,
pocet mezinarodnich patentti, pocCet védeckych pracovnikd, vybavenost vypo-
Cetni technikou, pocet uzivatell internetu atp. (Machkova, 2006)

Makrookoli miizeme jesté Clenit dale - naptiklad dle Posvare a Erbese (2008)
na mezinarodni, narodni a regionalni prostredi.

Mikrookoli (oborové prostredi podniku)

Porter (1993) popisuje oborové prostredi podniku jako skupinu firem, vyrabéjici
stejné nebo velmi podobné vyrobky a sluzby, které lze snadno zaménit. Skupina
téchto firem se uchazi o stejné zakazniky pravé diky tomu, Ze jejich vyrobky vyka-
zuji stejné nebo podobné vlastnosti.
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Dedouchova (2001) do mikrookoli fadi kromé konkurence i spolupracujici
subjekty. Z hlediska analyzy oborového prostiedi se jako nejvhodnéjsi hodi defini-
ce Pribové (1998), ktera jej charakterizuje jako skupinu vyrobct, dovozct a uziva-
telli stejnych nebo Uzce zaménitelnych vyrobk a sluzeb.

Existuje hned nékolik vlivli - faktort, které vyrazné ovliviiuji tiroven oborového
prostredi. V této souvislosti se v literature objevuje pojem Porteriiv diamant, kte-
ry definuje 4 hlavni skupiny faktort, které plisobi v oborovém prostiedi.

Strategie a manage-
ment organizace,
rivalita v odwvéhi

Faktorove podminky Podminky poptavioy

L

Piibuzni a pedpima
odvetvi

Obr. 2 Portertiv diamant (Posvar, Erbes 2008)

Za cil analyzy mikroprostredi je povaZovano definovani klicovych hybnych sil, kte-
ré Porter sestavil ve svém modelu.
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Wahradn (move)
wrobky, substitaty

Obr. 3 Portertv model péti hybnych sil (Pos$var, Erbes, 2008)

1.

Potencialni novi konkurenti

Jsou podniky, které si v soucasné dobé nekonkuruji v daném mikrookoli, ale
maji schopnost se konkurenty stat, pokud se pro to rozhodnou. Vysoké riziko
vstupu potencidlnich konkurentd predstavuje hrozbu pro ziskovost podniki
uvnitt mikrookoli a naopak. Hrozba konkurenc¢ni sily potencialnich konkuren-
tl zavisi na vysi bariér vstupu na trh, tedy na radé faktord, které brani podni-
ku prosadit se v daném mikrookoli. (Dedouchova, 2001) PrekaZzky vstupu
konkurenéniho podniku na trh jsou dle CiZinské a Marini¢e (2010) pfedevs$im
uspory zrozsahu, diferenciace produktu, kapitdlovad narocnost, piechodové
naklady, pristup k distribu¢nim kanaltim, ndkladové zvyhodnéni nezavislé na
rozsahu.

Dal$im dtlezitym faktorem je oddanost zakaznikd, tedy to, do jaké miry
davaji prednost vyrobkiim a sluzbam stavajicich podnikid na trhu. Jsou odvét-
vi, kde tento faktor miiZe byt zasadni, a nového potencidlniho konkurenta od
vstupu zcela odradi. Aby toto platilo, musi se stavajici firmy snazit o co nejkva-
litnéjsi produkci, neustdle se zlepSovat, nabizet komplexni sluzby, pecovat
o své zakazniky. (Dedouchova, 2001)

Konkurenti v odvétvi, soupereni mezi stavajicimi podniky

JestliZe je rivalita slab4, podniky maji ptileZitost zvysit ceny a dosdhnout vét-
Siho zisku. Je-li tato sila velkd, dochazi k cenové konkurenci, ktera nasledné
miiZe prerist do cenové valky a prispét k zesileni rivality mezi podniky. Ceno-
va valka milize mi poté vyrazny dopad na ziskovost a vynosnost. Silna rivalita
mezi podniky mikrookoli vytvari velkou hrozbu pro ziskovost. Podle Dedou-
chové (2001) ovlivnuji rozsah rivality nasledujici tri faktory:

Struktura mikrookoli

Strukturu mikrookoli miizeme charakterizovat jako velikost podilu jednotli-
vych podniki na trhu. Rozdilné struktury maji rozdilny dtsledek pro rivalitu
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konkurentli. Hlavni déleni struktur je na atomizované a konsolidované, pii-
¢emz atomizované zahrnuje velké mnoZstvi malych nebo stiednich podnikd.
V oboru neexistuje dominantni podnik. Atomizovana struktura mikrookoli se
vyznacuje nizkymi vstupnimi bariérami a malou diferenciaci vyroby.
V okamzZiku, kdy je v odvétvi vysoka poptavka, motivuje to dalsi podniky ke
vstupu do odvétvi. Vytvori se previs nabidky, ktery vede k tomu, Ze se kazdy
podnik snazi o vyuziti svych volnych kapacit. Tim se vytvari cenova valka, do-
chazi k sniZzovani koncovych cen a snizovani ziskovosti odvétvi. Mnoho podni-
kil pak nasledkem toho krachuje. Naproti tomu, v konsolidovaném mikrookoli
existuji dva az tfi subjekty. Podniky jsou v této strukture zavislé jeden na dru-
hém - konkurenceschopnost jednoho podniku primo ovliviiuje ziskovost dal-
$ich v tomto okoli.

¢ Poptavkové podminky
Roste-li poptavka, zvysuje se trh. Bud' tim, Ze pribyva zakaznikd, nebo tim, Ze
stavajici zakaznici nakupuji vice. Kdyz poptavka roste, podnikiim se zvysuje
obrat, anizZ by to bylo na ukor konkurence. V ptripadé nizké ¢i klesajici poptav-
ky mohou podniky udrzet sviij zisk a obrat pouze v pripadé, Ze obsadi cast tr-
hu konkurenc¢nich podnikt. Tato skutecnost zvysSuje rivalitu v odvétvi.

e Vystupni bariéra

Pokud jsou vystupni bariéry vysoké, znamena to, Ze podniky se na nepriznivé
situaci mohou stat zavislé. Vystupnimi bariérami se rozumi napriklad nakou-
pené stroje, které se nedaji vyuzit jinak, emocialni pristup, kdy podnik neni
ochoten ze sentimentalnich diivoda odvétvi opustit, nebo strategické vztahy
uvnitr podniku.

3. Kupujici a jejich vyjednavaci vliv
Kupujici bojuji v ramci odvétvi tlakem na sniZovani cen a zlepSovani kvality

zboZi a sluzeb. Diky tomu stavi konkurenty proti sobé. Sila kupujicich se zvy-
Suje v téchto pripadech:

e Odbératelé jsou koncentrovani do vétsich celki nebo nakupuji zbozi velkoka-
pacitné

e Produkty, které v daném odvétvi kupujici nakupuji, tvoii zna¢nou cast jejich
celkovych nakladd nebo nakupt

e Nehrozi-li vysoké prechodové naklady pri zméné odbératele
e Kupujici nedosahuji velkého zisku

e Odbératelé maji kompletni informace o skute¢nych trznich cenach, stejné tak
o nakladech samotného dodavatele. (Porter, 1998)

4. Dodavatelé a jejich vyjednavaci vliv

Dodavatelé mohou ptisobit jako hrozba, kdyz dokazi zvySovat ceny a podnik
musi toto zvySeni zaplatit nebo pristoupit na nizsi kvalitu. Naproti tomu, slabi
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dodavatelé davaji podniku moZnost snizit cenu a poZadovat vyssi kvalitu. Do
silné pozice se dodavatelé dostavaji napriklad v pripadé, Ze jejich vyrobek ma
malo substitutd, nebo pokud je organizacné naroc¢né a nakladné prejit od jed-
noho dodavatele kde druhému (Dedouchova, 2001). Veber (2009) dale rika,
ze vliv dodavatele je silny, pokud:

¢ Je na trhu pouze omezeny pocet dodavateli

¢ Neexistuji substituc¢ni produkty

e Dané odvétvi neni diilezitym pro dodavatele

e Pro odbératele je dané zbozi dodavatele velmi dileZitym vstupem

e Nahradni vyrobky, substituty

5. Nahradni vyrobky, substituty

Existence blizkych substitutii vytvaii konkurenc¢ni hrozbu limitujici ceny, za
kterou podnik prodava, a tim limituje i ziskovost podniku. Maji-li vS§ak vyrob-
ky podniku malo blizkych substitutli, pak maji podniky prileZitost zvysit ceny
a tim i vysledny zisk. (Dedouchova, 2001)

2.2.2 Vnitini prostredi

Vnitini prostredi je chapano jako mnozina prvka uvnitt firmy a jejich vzajemné
vztahy. PosSvar a Erbes (2008) jej definuji dale jako socidlné technicky systém, kte-
ry zahrnuje lidi a vécné prostredky a jejich vzajemnou provazanost. Je to otevireny
systém, ktery je zaroven zavisly na okoli. Primarnim dkolem managementu je
v zajmu zachovani existence a konkurenceschopnosti podniku udrZeni rovnovahy
mezi vnéjSim a vnitinim prostiedim. Velmi dtlezité je proto pochopeni vnitinich
principt a slozek firmy. Toho se da docilit hned nékolika metodami. Souhrnné je to
oznacovano jako Interni analyza. Cilem interni analyzy je odhalit silné a slabé
stranky podniku. Snahou podniki je se od ostatnich odlisit, délat véci 1épe, 1épe
uspokojovat zadkaznikiim jejich potteby. Soubor téchto snah mizeme nazvat jako
specifické prednosti. Specifické prednosti umoznuji podniku odlisit se od konku-
rentd a dosahovat vyssiho zisku. (Dedouchovi, 2001)

2.2.3 Analyza vnitfniho prostiredi metodou ,,7 S

Podle Ketrkovského a Vykypéla (2003) by jednim z cilii analyzy mélo byt odhaleni
rozhodujicich faktorli, podminujicich uspéch firmy pri realizaci jeji strategie,
tzv. klicovych faktord uspéchu. Pri jejich identifikaci mGze byt uzitecnou pomiic-
kou ,7 S model“, metodika strategické analyzy poradenské firmy McKinsey. V tom-
to pojeti je nutno na kazdou organizaci pohliZet jako na mnoZinu sedmi zakladnich
faktorti, které se vzajemné podminuji, ovliviiuji a ve svém souhrnu rozhoduji
o tom, jak bude vytyceny firemni strategie naplnéna. Témito faktory jsou:

e struktura

e systémy rizeni
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¢ styl manaZerské prace
e spolupracovnici
e schopnosti

e sdilené hodnoty

2.2.4 Princip klicovych faktora

Tato metoda stanovuje pét zakladnich skupin klicovych faktort, které nasledné
charakterizuji spole¢nost pomoci dil¢ich ukazateld.

Tab. 1 Klicové faktory vnitiniho prostiedi

Skupina klicovych faktori

Vybrané dil¢i ukazatele

Lidské zdroje

Vztahy mezi pracovniky
Specializace pracovniki
Fluktuace

Motivace

Vyroba, vyzkum a vyvoj

Rozmisténi zdrojl
Technologie

Vyuziti kapacit

Rizeni zasob

Inovace

Patenty, ochranné znamky
Kooperace a integrace

Finance a ucetnictvi

Finan¢ni strategie

Naklady

Pohotové penézni prostiedky
Vysledky hospodareni

Marketing

Znalosti zakazniki a jejich pozice
Reklama a podpora prodeje
Podil a trhu

Poprodejni sluzby

Organizacni roven a image
organizace

Organizacni struktura
Komunikace s organizacemi
Vnitini kontrolni systém
Organizacni struktura

Schopnosti a kvalifikace manazerii

Zdroj: Posvar, Chladkova (2009)

2.3 SWOT analyza

Smyslem analyzy vnéjSiho a vnitiniho prostiedi je odhalit piileZitost a ohroZeni
v okoli podniku a najit silné a slabé stranky podniku. Tyto poznatky z jednotlivych
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analyz musi vyustit v syntézu a zavéry, které se stanou vychodiskem pro formulaci
strategie. (Dedouchovj, 2001)

Dle mnoha autori a také Ko$tana a Sulefe (2002) je nejvyuZivanéj$im nastro-
jem k rekapitulaci a shrnuti predchozich analyz tzv. SWOT analyza. Jejim cilem je
identifikace rozsahu, kterym soucasna strategie organizace podporuje schopnost
uspésné se vyporadat s hrozbami a prileZitostmi ve vnéjSim prostredi.

Hlavnim pfinosem SWOT analyzy by méla byt jasna identifikace nékolika
hlavnich strategickych prednosti, slabych stranek, hrozeb a prileZitosti ve vnéjSim
prostredi. Po dokonceni SWOT analyzy jsou manazefi schopni posoudit stavajici
pozici organizace a provést zasahy, které 1épe pripravi organizaci na budoucnost.
SWOT je zkratkou anglickych slov Strenghts, Weaknesses, Opportunities, Threats.
(Kostan, Suleft, 2002)

e Silné stranky (Strenghts) jsou pozitivni vnitini podminky, které umoznuji or-
ganizaci ziskat prevahu nad konkurenty.

e Slabé stranky (Weaknesses) jsou negativni vnitini podminky, které mohou
vést k niZs{ organiza¢ni vykonnosti.

¢ Prilezitostmi (Opportunities) jsou soucasné nebo budouci podminky v pro-
stredi, které jsou piiznivé soucasnym nebo potencidlnim vystuplim organiza-
ce.

e Hrozby (Threats) jsou soucasné nebo budouci podminky v prostiredi, které
jsou neptiznivé souCasnym nebo budoucim vystupiim organizace. (Kostan,
Sulet, 2002)

Na zakladé vzajemného porovnani prileZitosti a hrozeb vnéjSiho prostredi a sil-
nych a slabych stranek vnitiniho prostredi vyplyvaji v matici 4 rtizné skupiny stra-
tegii pro reagovani organizace na zmény vnéjsiho prostredi:

e Strategie SO, zamérené na vyuziti silnych stranek k ziskani vyhod z prilezitos-
ti vnéjsiho prostredi.

e Strategie ST, zamérené na vyuziti silnych stranek a na eliminaci, resp. sniZeni
negativnich ucinkl hrozeb z vnéjsiho prostiedi.

e Strategie WO, zamérené na pirekonavani vlastnich slabych stranek a vyuziva-
ni vyhod z prileZitosti vnéjsiho prostiedi.

o Strategie WT, zaméfené na minimalizaci slabych stranek a vyhnuti se hroz-
bam z vnéjsiho prostiedi. (Posvar, Erbes, 2002)

2.4 Podnikani na mezinarodni rovni

»,Podniky mohou mit pro snahu o rozvoj mezinarodnich aktivit riznou motivaci.
K nejcastéjSim divodim patii zejména hledani novych trznich prilezitosti, snaha
o dosahovani vyssich ekonomickych efekti diky vysSim objemim vyroby, snaha
o vyhodné dovozy, bezprostfedni pritomnost na zahrani¢nim trhu, prodlouzeni

cyklu trzni Zivotnosti vyrobku, moznost pristupu ke Spickovym technologiim, za-
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jem o spolupraci s kapitalové silnou zahrani¢ni firmou nebo zapojeni do mezina-
rodnich podnikatelskych siti.“ (Machkova, 2006, s.15)

Dle Dedouchové (2001) miizeme podnikdni na mezinarodni arovni rozdélit na
mezindrodni obchod a zahrani¢ni investice. Mezinarodni obchod predstavuje vy-
voz a dovoz zboZi nebo sluZeb urcenych spottebitelim v jinych zemich. O zahra-
nicnich investicich se pak bavime v pripadé, kdy podnik investuje své zdroje do
podnikatelskych aktivit mimo svou zemi.

Kazdy zahranicni trh se vyznaCuje charakteristickymi rysy, které jsou odliSné,
a kterym se podnik na trh vstupujici musi prizplisobit. MiiZe se jednat o rozdily
v legislativé daného statu, ve zvyklostech, v mentalité lidi, ve zpisobu Zivota,
ve vyspélosti spolec¢nosti. Prakticky neni mozné sviij zplisob podnikani ve zcela
totozné formé prenést na jiny zahranic¢ni trh. Nutné je proto dopredu provést pri-
zkum trhu a zvazit, jakou formu vstupu na zahranié¢ni trh vyuzit. Tento krok by mél
korespondovat s dlouhodobymi cili podniku, kterym je podrizena firemni strategie.

2.4.1 Globalizace svétové ekonomiky

Prostiedi mezinarodniho podnikani se vyznacuje rychlou proménlivosti. Primysl
byl plivodné segmentovan na narodni trhy, které byly na sobé nezavislé. Na kaz-
dém trhu mély dominantni postaveni predevsim domaci podniky, jejichZz pozice
byla chranéna ptisluSnymi predpisy. V soucasné dobé rychlé technologické zmény
v kombinaci s privatizaci, deregulaci a odstrafiovanim bariér branicich zahranic-

ViV

niho trhu, na kterém pteZiji jen ti nejlepsi. (Dedouchova, 2001)

2.4.2 Rizika mezinarodniho obchodu

S priibéhem kazdého ekonomického procesu je spojeno riziko, Ze vysledky skutec-
né dosazené se budou v diisledku piisobeni mnoha riznorodych faktori liSit od
predpokladanych ¢i ptivodné zamyslenych. (Machkova, Sato, Zamykalova, a kol.,
2002) Nejinak je tomu v pripadé mezinarodniho obchodu.

Riziko predstavuje moznost vzniku ztraty v diisledku nepredvidanych vydajt,
Nedosazeni o¢ekavanych vynost, piipadné v dlisledku zkazy hodnot, ale na druhé
strané s sebou prinasi i moznost dosazeni vyssich vynosii nebo nizsich nakladt
ve srovnani s ptivodnim piedpokladem.

Rizika spojend s mezindrodnim obchodem predstavuji pomérné pocetnou
skupinu, kterda byva clenéna z rtiznych pohledt. (Machkova, Sato, Zamykalova,
a kol., 2002). Analyzovat rizika miZeme z pohledu jejich vzniku, dle procest, ve
kterych se vyskytuji, ve vztahu k subjektu, u kterého riziko hrozi.

Nejcastéji se v literature objevuje clenéni v souvislosti s predmétem podnikani
a riziky, kterd s sebou nese preshrani¢ni aktivita podniku:

¢ Rizika trzni
V disledku zmény trznich podminek podnik nedosahne predpokladaného vy-
sledku nebo utrpi ztratu. Trzni riziko mlZe vést ke zméné cenovych relaci,
k ristu nakladi, ale mtze se i projevit v neprodejnosti vyrobki.
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e Rizika komer¢ni

Rizika vyplyvajici z nesplnéni zavazku obchodnim partnerem. Zvysena riziko-
vost v této oblasti vede k tomu, Ze obchodnik bud’ viibec neuskutec¢ni predpo-
kladanou transakci, nebo dosahne pfi jeji realizaci horsiho vysledku, neZ oce-
kaval.

¢ Rizika prepravni
Béhem dopravy miize dojit ke ztraté nebo poskozeni zbozi a Skodu utrpi ten,
kdo v daném okamziku toto riziko nesl. VétSinou to byva bud’ prodavajici, ne-
bo kupujici.

¢ Rizika teritorialni
Vyplyvaji z nejistoty politického a makroekonomického vyvoje jednotlivych
zemi, ale mohou byt také disledkem administrativnich opatieni, prirodnich
katastrof, bojkotu zboZi, embarga apod.

¢ Rizika kurzovni
Lze charakterizovat jako moznost, Ze v dasledku vyvoje kurzi mén bude
muset Ucastnik zahrani¢nich vztahi vydat vice hodnot oproti plivodnimu
piredpokladu, Ze bude inkasovat relativné méné hodnot, Ze se v disledku kur-
zovych pohybill snizi stav jeho devizovych aktiv nebo zvysi devizova pasiva
nebo Ze v dsledku zmén devizovych kurzti nedosahne svych podnikatelskych
cili. (Machkova, Cernohlavkov4, Sato, a kol., 2007)

Jednotlivym rizikiim se da vhodnymi zplisoby piedchazet a jejich dopad lze tak co
nejvice potlacit a eliminovat. Nikdy se vSak rizikiim neda vyhnout. A to ani tim, Ze
by se je podnik snaZil ignorovat. Jednou z mozZnosti je, si rizika v mezindrodnim
obchodé pojistit.

2.5 Varianty vstupu na zahranic¢ni trhy

Liberalizace mezinarodniho podnikatelského prostiedi a vyuzivdni modernich
technologii davaji firmam nové moZnosti podnikani a zaroven zvySuji celosvétovou
konkurenci. Vstup Ceské republiky do EU se stal pro ¢eské podnikatelské subjekty
velkou prileZitosti k rozvoji mezinarodnich podnikatelskych aktivit. Jednotny
vnitini trh znamena, Ze podnikani firem z clenskych stati by nemélo byt omezova-
no a musi se jim dostat rovného zachazeni.

Podniky mohou pfi rozvoji mezinarodnich aktivit vyuzit nabidku sluzeb rady
instituci, které se zaméruji na podporu podnikani. Nejvyznamnéjsimi subjekty, kte-
ré v CR poskytuji sluzby podnikateliim, jsou Agentura pro podporu podnikani
ainvestic CzechInvest, Ceska agentura na podporu obchodu CzechTrade, Ceska
exportni a exportni garan¢ni a pojistovaci spole¢nost EGAP. (Machkova, Cerno-
hlavkova, Sato, a kol., 2007)

Rozhodnuti o tom, jakym zpiisobem vstoupi podnik na zahranié¢ni trhy, je kli-
Ccovym rozhodnutim. Vybér konkrétni strategie ovliviiuji zejména nasledujici fakto-
ry (Machkova, 2006):
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¢ investi¢ni narocnost vstupu na zahranicni trhy,

¢ zdroje, které ma podnik dispozici,

¢ potencial cilového trhu,

e moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit,
¢ rizikovost podnikani na cilovém zahrani¢nim trhu,

¢ celkova konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim prostredi.

Mezinarodni podnikani miize mit radu forem, jeZ obvykle ¢lenime do tii zakladnich
skupin. Jedna se o vyvoz a dovoz zboZi a sluzeb (obchodni operace), formy nena-
rofné na kapitalové investice a kapitalové narocné formy vstupu na mezinarodni
trhy. (Machkov3, Cernohlavkova, Sato, a kol., 2007)

2.5.1 Vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb

Jedna se o nejjednodussi formu vstupu na zahranié¢ni trhy. Pfi vyvozu mohou firmy
vyuzit fadu obchodnich metod a spolupracovat na zakladé smluvnich vztaht s riz-
nymi subjekty - prostredniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zastupci, manda-
tari, komisionari, atp. (Machkova, Cernohlavkova, Sato, a kol., 2007)

¢ Prostrednické vztahy

Jedna se o subjekty, které obchoduji vlastnim jménem, na vlastni tcet a riziko.
Prostiednici prodavaji nakoupené zbozi dalSim odbérateliim ¢i konecnym
spotrebiteltim. Jejich odménou je rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou, tzn.
cenova marze. Vyhody: nizZsi naklady, eliminace rizik plynoucich z mezinarod-
niho obchodu. Nevyhody: ztrata bezprostiedniho kontaktu se zakaznikem,
ztrata kontroly nad dal$i distribuci a koncovymi cenami. (Cernohlavkova, Pl-
chovg, 2007)

e Smlouvy o vyhradnim prodeji

Tato forma mezinarodniho obchodu je ¢asto oznacovana jako smlouva o vy-
hradni distribuci. Smlouvou se dodavatel zavazuje, Ze zboZi urcené ve smlouvé
nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu pro-
dejci. Smlouvu lze uzavtit bud na dobu urcitou, nebo na dobu neurcitou. Vy-
hody: dobra distribuce vyrobki v zabéhnutych distribucnich cestach vcetné
zabezpeceni potiebnych sluzeb, nizké naklady a riziko, prinik na trhy jinak
tézko dosaZitelné. Nevyhody: v pripadé neschopnosti vyhradniho prodejce ¢i
precenéni svych schopnosti, miize tento smluvni vztah znamenat zablokovani
vstupu na dany trh. Proto se ve smlouvach ¢asto objevuje doloZka, v niZ se vy-
hradni prodejce zavazuje k minimalnimu nakupu. Ztrata bezprostredniho
kontaktu s trhem, velka samostatnost vyhradniho prodejce. (Machkova, Cer-
nohlavkova, Sato, a kol., 2007)
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e Obchodni zastoupeni

V tradi¢nim pojeti mezindrodniho obchodu neni zastupce vii¢i zastoupenému
v podrizeném postaveni a neni v zaméstnaneckém pracovnépravnim vztahu.
Proto je tfeba vénovat pripravé smluvniho zajiSténi zastupitelskych vztaht
znacnou pozornost. Podstatou zastoupeni je vyvijeni aktivit, které vedou
k uzavirani rtiznych typi smluv. (Cernohlavkova, Plchova 2007)

Smlouva o zprostiredkovani - jednorazové zprostredkovani

Smlouva o obchodnim zastoupeni - obchodni zastupce se jako nezavisly pod-
nikatel zavazuje dlouhodobé pro zastoupeného vyvijet cinnost smérujici
k uzavirani urcitého druhu smluv nebo sjednavat a uzavirat obchody jménem
zastoupeného a na jeho ucet.

Zvlastnim typem je pak smlouva o vyhradnim obchodnim zastoupeni.
Obchodni zastupce neni v tomto rozsahu opravnén zastupovat jiné osoby ne-
bo uzavirat obchody na vlastni tcet ¢ na acet jiné osoby. (Machkova, Cerno-
hlavkova, Sato, a kol., 2007)

Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou se mandatar zavazuje, Ze pro mandanta na jeho ucet a je-
ho jménem zaridi za uplatu urcitou obchodni zalezitost. Mandant se zavazuje
zaplatit mu za to dplatu. Mandatni smlouva se uzavira pouze mezi podnikateli.
(Cernohlévkové, Plchova, 2007)

Komisionarska smlouva

Komisionarskou smlouvou se komisionar zavazuje, Ze zaridi vlastnim jménem
pro komitenta na jeho Ucet urcitou obchodni zaleZitost a komitent se zavazuje
zaplatit mu aplatu. Mandatar jedna jménem mandanta, komisionar jedna jmé-
nem svym. (Machkova, Cernohlavkova, Sato, a kol., 2007)

V komisionarské smlouvé jsou obvykle specifikovany hlavni povinnosti
komisionare, kterymi jsou: jednat s péci dle pokyni komitenta, informovat
komitenta o vSech dilezitych okolnostech, podat zpravu o vysledku c¢innosti
a provést vyuctovani a oznacit ve zpravé osobu, se kterou byla smlouva uza-
viena. (Cernohlavkova, Plchova, 2007)

Piggybacking

Znamena spolupraci vice firem ze stejného oboru podnikani v oblasti vyvozu,
pti které obvykle velkd a zndma firma dava za dplatu mensSim firmam k dispo-
zici své zahrani¢ni distribucni cesty. Vyhodou malé firmy je moZnost vyuZzit
jména a zkuSenosti velké firmy. Vyhodou pro velkou firmu je moZnost nabizet
zakazniklim Siroké spektrum zbozi a samoziejmé uplata, kterou ziskava od
svych obchodnich partnert. (Machkova, Cernohlavkova, Sato, a kol., 2007)

Exportni aliance - sdruzeni vyvozct

Jedna se o spojeni a spolupraci malych podniki ze stejného oboru podnikani,
které maji zajem o proniknuti na zahranicni trh, ale nedisponuji dostate¢nymi
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prostiredky, aby na trh mohly vstoupit samostatné. Hlavnimi vyhodami této
formy vstupu jsou: dspora nakladd, eliminace, rizik, vyuziti image sdruZeni,
vétsi diivéryhodnost a dalsi. (Cernohlavkova, Plchova, 2007)
e Primy vyvoz

Obvykle se vyuziva pri vyvozu primyslovych vyrobki, vyrobnich zarizeni
a investi¢nich celkl. PouZiti vyvozu vyzZaduje dokonalou znalost technické
i obchodni problematiky. Vyhodou je moZnost kontroly nad vyrobkem, nad
cenami, stabilizace obchodnich vztaht, zvyseni loajality. (Machkova, Cerno-

hlavkova, Sato, a kol., 2007)
Piimy vyvoz se da realizovat témito zptlisoby (Kotler, 2004):

e domaci exportni oddéleni - komplexné zabezpecuje vyvozni ¢innost
e zahranicni filidlka - zajistuje distribuci zboZi, propagaci a umoziuje bliZsi
kontakt se zahrani¢nim trhem.

e obchodni zastupci pro vyvoz - obchodni zastupci jsou poslani na zahrani¢ni
trh, aby hledali obchodni prileZitosti

e zahranicni distributor - distributor od firmy zbozi nakupuje a nasledné ho da-
le prodava.

2.5.2 Formy pritomnosti podniku na zahraniénich trzich
nenaroc¢né na kapitalové investice

V pripadé, Ze podnik nehodla investovat v zahranicni, ale piesto chce v ramci roz-
voje mezinarodnich aktivit uplatnit své vyrobky ¢i sluzby na trhu jinym zptsobem
nez klasickymi vyvoznimi operacemi, mize si zvolit napi. formu poskytnuti licen-
ce, franchising nebo smlouvu o frizeni. (Machkovj, Cernohlavkova, Sato, a kol,
2007)

e Licence

Podnik miiZe vstoupit na zahrani¢ni trh prodejem prav k vyuziti vynalezu,
uzitného ¢i priimyslového vzoru ¢i ochrannych oznaceni - prava k vyuZzivani
ochranné znamky nebo obchodniho jména firmy. Termin licence oznacuje po-
voleni, svoleni k ¢innosti, kterd neni jinak dovolena. V oblasti prav k nehmot-
nym statkiim se vyuZziva pro vyjadieni svoleni k vyuziti nehmotného statku ji-
nou osobou. Obvykle se k Licencovani pristupuje v okamziku, kdy podnik ne-
ma moznost v zahranic¢i zavést vyrobu, nebo m4a, ale pouze v omezeném roz-
sahu. Uélastnici jsou: poskytovatel a nabyvatel. (Cernohlavkova, Plchova,
2007)

¢ Franchising

Franchising je smluvni vztah mezi partnery, ve kterém fransizér poskytuje
svou znacku a pravo uZzivat predmét podnikani své spolecnosti, tj. poskytuje
know-how vcetné systému rizeni a zabezpecovani sluzZeb a nabyvatel fransizy
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se zavazuje zaplatit smluvné stanovenou odménu a dodrZovat obchodni poli-
tiku poskytovatele. Nabyvatel zlistdva nezavislym subjektem.

Podstatou je predani uspéSného konceptu podnikani a mozZnosti podni-
kani pod zndmou znackou. Fransiza se dnes uplatiiuje v nejriiznéjsich oblas-
tech podnikani, zejména v maloobchodé, hotelnictvi, oblasti rychlého obcer-
stveni, provozovani benzinovych ¢erpadel apod.

Mezindrodné dspésné firmy si zakladaji na svém dobrém jménu. Tésny
vztah s nabyvatelem, zakotveny primo ve smlouvé, jim dava zaruky, Ze naby-
vatel bude dodrZovat vysokou kvalitu vyrobku a poskytovat stejné kvalitni
sluzby jako franSizér. Hlavnim divodem pro rozvoj franchisingu je obou-
strannda vyhodnost.

e Smlouva o Fizeni

Predmétem smlouvy o tizeni je poskytnuti fidicich znalosti a Spickovych ma-
nazert obvykle na dobu urcitou, na smluvnim zakladé. Obdobné rysy jako
u fransizy - prenos osvédéené koncepce Fizeni do zahraniéi. (Machkova, Cer-
nohlavkova, Sato, a kol., 2007)

2.5.3 Kapitalové vstupy podniku na zahrani¢ni trhy

Kapitalové vstupy na mezinarodni trhy vyuzivaji zejména velké, finan¢né silné fir-
my, které realizuji globalni strategii mezinarodniho rozvoje a investuji v zemich
nabizejicich vyhodné podminky pro podnikani.

Zakladnimi formami kapitalovych vstupi na zahrani¢ni trhy jsou portfoliové
investice (nakup akcii nebo jinych cennych papirt) a pfimé zahrani¢ni investice
(kapitalové vklady, vnitrofiremni ptjcky, reinvestovany zisk) Piimé kapitalové
investice v zahranic¢i probihaji nejcastéji formou fuzi a akvizic, nové zakladanych
podnikt, formou spole¢ného podnikani a strategickych alianci.

Bezprostredni pritomnost na trhu umoziuje jeho snazsi zpracovani a zvysSuje
tak prodejni moznosti ¢eskych firem. Vyhodou je lepsi pristup k informacim, sle-
dovani tendenci na trhu, bezprostredni kontakty se zakazniky, a tudiZ vétSi moz-
nost adaptovat jak vyrobky, tak ostatni nastroje marketingového mixu podle jejich
potieb a prani, moznost poskytovani servisnich a dalSich sluzeb, zajiSténi dosta-
te¢nych zasob na skladé. (Machkova, Cernohlavkovd, Sato, a kol., 2007)

2.5.4 Spolec¢né podnikani (joint venture)

Spole¢né podnikani je spojeni prostredkt dvou nebo vice subjektii do spolecného
vlastnictvi. Jedna se o formu podnikani, jejimzZ cilem je realizace spole¢ného podni-
katelského zaméru, podileni se na vytvoreném zisku, podstupovani podnikatel-
skych rizik a kryti pripadnych ztrat. V mezinarodnim prostredi se obvykle setka-
vame s dvéma formami spole¢ného podnikani. Jedna se o tzv. smluvni spole¢né
podniky a spole¢né podniky zaloZené na kapitalovych investicich. Smluvni spolec-
né podniky nemaji de facto charakter spole¢ného podnikani. Podstatou je dohoda
mezi ekonomicky a pravné nezavislymi partnery o spolupraci v urcité oblasti bez
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kapitalovych vkladt. MiiZe se jednat o spolupraci pii spolecném vyzkumu a vyvoji,
vyrobni kooperaci, o zabezpecovani spole¢nych sluzeb atd. Spole¢né podniky
v pravém slova smyslu jsou podniky zaloZené na principu kapitalovych vkladi.

K charakteristickym rystim spole¢ného podniku obvykle patii:

e ZaloZeni spolecného podniku v souladu s pravnim radem zemé ziizeni nebo
zemé, ve kterd ma podnik své sidlo.

e Dlouhodobost vzajemnych vztahi.

¢ Spolecné vlastnictvi vloZenych prostiedki, podileni se na ndkladech tykajicich
se chodu podniku, podileni se na vytvoreném zisku.

e Spolecné rizeni podniku a moZnost kontroly podle vySe vkladu.

Vyhody spole¢ného podnikani mohou spocivat ve vyuziti kontakti a znalosti trhu
mistniho partnera, moznosti rychlejSiho vstupu na zahrani¢ni trhy oproti napft.
investicim na zelené louce a v omezeni rizika. Nevyhodou jsou nejcastéji problémy
spojené se spolecnym tizenim. Kapitalova dcast v zahrani¢ni firmé muiZe byt mino-
ritni, paritni, majoritni, nebo miize byt podnik ve stoprocentnim vlastnictvi zahra-
ni¢ni firmy. (Machkova, 2006)
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3 Cil a metodika prace

3.1 Cil prace

Cilem prace je na zakladé analyzy vnéjsiho prostiedi na Ceském a slovenském trhu
a vnitiniho prostiedi spole¢nosti navrhnout strategii vstupu na slovensky trh, po-
soudit mozné formy vstupu a vybranou strategii zhodnotit.

3.2 Metodika prace

Bakalarska prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti, a to na , Prehled literatury” a na
,Vysledky“. V pirehledu literatury je obsaZena teoreticka rovina cile této bakalarské
prace. Z Casti se vénuje strategii, jejimu vytvoreni a nasledné implementaci do
podnikovych procest. Pozornost je vénovana predevsim samotné analyze zkou-
mané spolecnosti a jejimu okoli. Jsou uvedeny zptlisoby, jak analyzovat situaci uv-
nitf" i v okoli firmy a na zakladé ni byt schopni Cinit dalsi strategické kroky souvise-
jici se stanovenym cilem vcetné uvédoméni si rizik. Zavér této kapitoly je vénovan
expanzi podniku - vybéru trhu, jeho ohodnoceni a ndsledné vybér vhodné varianty
vstupu vzhledem Kk situaci na trhu a ve firmé. VeSkeré literarni zdroje, ze kterych
bylo pri tvorbé Prehledu literatury cerpano, jsou uvedeny v zavéru této prace.

Ve vysledkové ¢asti prace postupujeme na zakladé znalosti a poznatki z teo-
rie. O tom, na ktery trh bude firma expandovat, bylo dopredu rozhodnuto, v praci
se tak nezabyvame rozhodovanim mezi vice potencialnimi trhy. V avodu kapitoly
je charakterizovana spolecnost a jeji historie. Nasleduje vnitini analyza spole¢nos-
ti, ktera byla provedena za pomoci metody analyzy klicovych faktort. Na zakladé
této analyzy jsou identifikovany silné a slabé stranky, které nasledné vyuzijeme pii
rozhodovani o expanzi. Jednim z divodli expanze je situace na Ceském trhu, ktera
je stru¢né nastinéna. Dale se zamérujeme na analyzu slovenského trhu - trhu, na
ktery chce spolecnost vstoupit. Je vyuzito PEST analyzy (dle Machkové, 2006) a pro
charakteristiku odvétvi je vyuZito Porterova modelu péti hybnych sil. Cinnost spo-
le¢nosti zasahuje do dvou obort - technologického a reklamniho. V Porterové mo-
delu je vénovana pozornost obéma. Vystupem analyzy vnéjsiho prostiedi je identi-
fikace prilezitosti a hrozeb, kterym bude cCelit kazda firma, ktera se pro expanzi na
slovensky trh v daném oboru rozhodne vstoupit. Provadéné analyzy jsou tvoreny
z pohledu firmy na trh vstupujici.

Identifikovana kritéria (silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby) byla posu-
z nich. Nad kazdym bylo diskutovano a vystupem bylo rozhodnuti, zda vstoupit na
slovensky trh nebo ne. Za pomoci rozhodovaci tabulky je pak urCena forma vstupu.
Literatura (Dedouchova, 2001) uvadi tfi hlavni kritéria hodnoceni - vhodnost, pfi-
jatelnost, proveditelnost. Po konzultaci s majiteli spolecnosti byla stanovena vlast-
ni kritéria hodnoceni - konkrétnéjsi, nez jaka uvadi odborna literatura. Pro stano-
veni vah jednotlivym kritériim byla vyuZita metoda parového srovnani. Kazdé kri-
térium hodnotime v intervalu 1-5, pricemz 1 je nejlepsi a 5 nejhorsi. Hodnoceno je
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dané kritérium vzdy vzhledem k oCekavanim a moZnostem firmy. Pro potteby to-
hoto rozhodovani neni uvazovano o kazdé dil¢i varianté zvlast, je rozhodovano
pouze mezi hlavnimi variantami vstupu na zahrani¢ni trh. Vybranymi kritérii pro
hodnocenti jsou: kapitalova narocnost (vaha 0,3), mira kontroly (vaha 0,2), mira
angazovanosti (vaha 0,2), legislativni naro¢nost (vaha 0,1), a¢etni naroc¢nost (vaha
0,1) a diivéryhodnost spole¢nosti na trhu (vaha 0,1).

Pro zvolenou variantu vstupu je v dalsi kapitole navrZena konkrétni strategie
vstupu. Ve spolupraci s majiteli spoleCnosti jsou stanoveny strategické cile pro
prvni rok ptlisobeni na slovenském trhu, a jsou charakterizovany konkrétni kroky
k jejich realizaci. Strategie je pak ekonomicky vyhodnocena - jsou vyc¢isleny pred-
pokladané naklady a stanovena ocekavani. V diskuzi jsou pak shrnuty a diskutova-
ny vysledky prace. Vystupem prace je doporuceni spolecnosti ADCALL systems
s.r.o0., jakym zplisobem ma na slovensky trh vstoupit a jakou zvolit strategii.
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4 Vysledky

4.1 Charakteristika spole¢nosti ADCALL systems s.r.o.

4.1.1  Profil spole¢nosti

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. plisobi na ¢eském trhu a zabyva se technologie-
mi, jako jsou vyvolavaci systémy, kamerové a zabezpecovaci systémy, a reklamni
Cinnosti. Jeji plisobeni miizeme rozdélit do dvou hlavnich smérli - montazné-
technicka divize a obchodni divize.

Montazné-technicka divize ma na starosti realizaci a servis zakazek, stejné tak
jejich projektovani. Zpracovava projekty pro potreby vybérovych fizeni a na zakla-
dé poptavek od soukromych subjektl. Nespecializuje se pouze na vyvolavaci sys-
témy, ale také na kamerové a zabezpecovaci systémy, pristupové systémy, elektro-
nické zamky. Kromé realizace vlastnich projektii zajiSt'uje tato divize servis a reali-
zaci projekti partnerskych firem, kdy vystupuje v pozici subdodavatele.

Obchodni divize ma na starosti nové akvizice, péci o stavajici zakazniky a pro-
dej reklamniho prostoru v siti obrazovek vybudované v ramci realizace jednotli-
vych projektli v nemocnicich a na uiadech. Spole¢né s montazné-technickou divizi
se podili na tvorbé cenovych nabidek a zpracovavani projektové dokumentace pro
jednotlivé poptavky a vybérova rizeni.

4.1.2 Historie spolec¢nosti

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. byla zaloZena v roce 2011 a zapsana do Obchod-
niho rejstiiku 20. 9. 2011, tehdy tfemi spolecniky - Radkem Myslinem, Richardem
Myslinem a Milo$em Zilou. MiiZeme ji oznacit jako rodinnou firmu. Realné fungovat
a ¢innost vyvijet zacala spolec¢nost aZ na jare roku 2012. Cilem bylo vybudovat sit
informaénich obrazovek v ¢ekarnach praktickych lékati napti¢ Ceskou republikou.
Obrazovky mély byt propojeny s takzvanym vyvolavacim systémem pro tizeni
fronty ¢ekajicich a na nich mélo béZet informacné-zabavné-naucné vysilani dopl-
néné o reklamu. Po nékolika mésicich se ukazalo, Ze je tento trh - praktickych léka-
i - velmi specificky, sloZity a nerentabilni, tudiZ se majitelé firmy rozhodli tento
segment opustit a zamérit se s feSenim na vétsi celky - nemocnice a méstské tra-
dy. Na podzim 2012 podepsala spole¢nost smlouvu s prvnim méstskym uradem
o0 spravé a tvorbé vysilani. V inoru 2013 zacala tesit prvni velky projekt - pro Fa-
kultni nemocnici Brno, jehoZ realizace zacala na podzim 2013 a trva dodnes. Na
zaCatku roku 2014 pak do firmy vstoupil ¢tvrty podilnik - Ondrej Lidmila, ktery ve
firmé jiz drive ptlisobil jako externi obchodnik. K dnesnimu dni ma firma ADCALL
systems s.r.0. pod pfimou spravou 75 infomacnich obrazovek v nemocnicich, na
utadech a u praktickych lékari. Kromé toho zajistuje projektovani, realizace a ser-
vis vyvolavacich, kamerovych a zabezpecovacich systému a plisobi jako externi
montazni a kabelazni firma pro dalsi subjekty. Od pocatku roku 2015 reSi nabory
zaméstnanci a spolupracovnikil z diivodu narlistu zakazek a potieby uspokojent
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vétSiho poctu zakazniki. Soucasné s tim také planuje expanzi - vstup na slovensky
trh.

4.2 Analyza vnitrniho prostredi

4.2.1 Lidské zdroje

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. v tuto chvili nema Zadné zaméstnance. Pro firmu
soustavné pracuji pouze ¢tyri majitelé - jednatelé firmy. Oni sami jsou si dobie vé-
domi toho, Ze to, jakym zptisobem budou vystupovat a komunikovat se zakazniky,
bude mit pfimy dopad na prosperitu a dalsi vyvoj spolecnosti. (S - 1)

Otazka lidskych zdrojii je ve firmé v dobé tvorby této prace ale velmi aktudlni.
V disledku nartstu zakazek a zvySovani poptavky po sluzbach a produktech spo-
le¢nosti je tieba pristoupit k ndboru zaméstnancti a vytvoreni pracovnich pozic.
Personalni zaleZitosti nema v tuto chvili na starosti nikdo z majiteld firmy. Pred-
poklada se, Ze tato agenda prejde v prvnich mésicich, kdy budou pftijati zaméstnan-
ci, pod obchodni dsek. Ten bude muset nastudovat problematiku zaméstnani pra-
covnikl do firmy, zjistit legislativni aspekty a vyrizovat vesSkerou administrativu.
Piipadné vyuzije sluZeb externi firmy, kterd se na tuto oblast specializuje.
(W-1)

Vztahy mezi pracovniky

MiZeme konstatovat, Ze vztahy mezi jednotlivymi majiteli jsou dobré. Existuje me-
zi nimi soutézivost, ktera vSak pozitivné prispiva k chodu a rozvoji spolecnosti.
V tak malém tymu je vice neZ ziejmé, Ze bez kooperace, vzajemné podpory a po-
moci nelze zajistit bezproblémové fungovani firmy. (S-2)

Kazdy z majiteli firmy je profesional ve své oblasti. Jsou jimi: obchod, marke-
ting, montaZze a projektovani zakazek, sprava a tvorba vysilani. Zaméreni kazdého
z nich vyplynulo v pribéhu utvareni a formovani spole¢nosti. Spolec¢nik, ktery ma
na starosti technické a montazni zaleZitosti ma pres 20 let zkuSenosti v oboru. Ak-
tivné se v této oblasti vzdélava, navstévuje riizna Skoleni a seminare, ¢te odbornou
literaturu, sleduje trh s technologiemi, Castni se setkani lidi z oboru, navstévuje
veletrhy. Druhy spolecnik ma 15 let praxe s podnikanim v obchodni Cinnosti. Své
zkuSenosti uplatnuje a neustale dale rozviji. Tretim je odbornik na tvorbu a spravu
vysilani, coz je jedna z velmi dulezitych ¢innosti v ramci fungovani spolecnosti
utvarejici jeji image. Po technickém useku tento Usek zahrnuje nejvice ikont a po-
stupt, které je tieba dodrzovat pro bezchybnou tvorbu vysilani. Ctvrty spole¢nik
se pohybuje v oblasti obchodu a marketingu. Kromé teoretického zakladu nabyté-
ho v ramci studia ziskava znalosti a schopnosti praxi, samostudiem a odbornymi
seminari. (S -3)
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Fluktuace

Fluktuace se ve spoletnosti nevyskytuje, protoZe doposud neméla Zadné zamést-
nance. Mlizeme pouze hovofrit o fluktuaci v ramci externich spolupracovnikd, kteii
byli najimani pro narazové a specifické ¢innosti. Znamena to pro spole¢nost jisté
komplikace, nebot’ technologie, kterymi se zabyva, jsou velmi sofistikované, vyza-
duji znalost problematiky a zkuSenosti. Zaskoleni takového pracovnika je pak ca-
sové a finan¢né narocné, nez se stane samostatnym a zodpovédnym ¢lankem tymu.
(W-2) Vedeni spole¢nosti zastdva nazor, Ze je dulezité stavét na dlouhodobych
pracovnich a partnerskych vztazich. Z toho dlivodu jiZ i v ramci téchto externich
pracovnikl pristupuje k jejich vybéru s vétsi obezietnosti a spiSe se zaméruje na
ty, které by do budoucna mohla zaméstnat.

Motivace

Ve spolecnosti ADCALL systems s.r.0. pozorujeme vysokou miru vnitini motivace.
Majitelé firmy jsou si védomi, Ze prosperita firmy ma primy odraz na jejich financ-
nim ohodnoceni. Jasnym cilem a neustalou motivaci majitel je tak prosperujici
a fungujici firma, ktera zaméstnava schopné pracovniky, a ti posouvaji firmu neu-
stale dale. (S-4) U zaméstnancli majitelé pocitaji se zavedenim osobniho hodnoce-
ni, v pripadé obchodnikid s podily na zisku, procenty z obratu. Na konec¢nou vysi
mzdy tak bude mit vyrazny vliv sloZka osobni hodnoceni. Specidlni ohodnoceni
bude i pfi navrZeni inovaci, zavedeni a navrZeni uspornych opatreni, zavedeni pro-
cesnich zjednoduseni. Prvni zaméstnanci navic mohou pocitat s tim, Ze pokud bude
spolecnost dale expandovat a nabyvat na velikosti a obratech, budou se vytvaret
nové manazerské pozice, které budou mit na starosti jednotlivé dseky a tymy dal-
Sich zaméstnancli. Pro né je tu moznost zajimavého kariérniho ristu a sebereali-
zace v ramci firmy.

4.2.2 Vyroba, vyzkum a vyvoj

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. nedisponuje Zadnymi vyrobnimi kapacitami.
V tomto ohledu je zcela zavisla na dodavatelich jednotlivych technologii a kompo-
nent pro realizaci zakdzek. (W-3) Dlouhodobym partnerem je spolecnost Kadlec
Elektronika s.r.o., od které nakupuje veSkerou technologii tykajici se vyvolavacich
systémi a software, prostiednictvim kterého se spravuje vysilani na instalovanych
obrazovkach. DalSimi dodavateli, od kterych spolecnost technologie nakupuje,
jsou: Jablotron, CEIT, Elkov elektro a.s. a dal$i. Spole¢nost se profiluje predevSim
jako obchodné - montazni. Absence vyroby s sebou ptrinasi nesporné vyhody. Neni
nutné budovat vyrobni linky, stavét vyrobni haly a ztizovat vyrobni oddéleni, coz
vede k vyraznym uspordm - spolecnost by musela do vyroby investovat v radech
miliont. (S-5)

Jedinym vyrobnim artiklem spole¢nosti je tvorba informacné-nauc¢ného tele-
vizniho vysilani pro sit obrazovek. To je plné v reZii spole¢nosti. Casto jsou ale vy-
uzivany porady partnerskych organizaci, organizaci z neziskového sektoru a od
statnich instituci. Vyrabény jsou predevsim reklamni spoty pro konkrétni zadava-
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tele. Je vyuzivano sady profesionalnich programi od spole¢nosti Adobe Systems.
(5-6)

Dlouhodobé je zvaZovan vyvoj vlastniho softwaru pro spravu vysilani. Stavaji-
ci feSeni od spolec¢nosti Kadlec Elektronika s.r.o. je vnimano jako nedostate¢né
a slozité. Tvilirce navic neuvazuje o dalSim vyvoji tohoto softwaru, coz je do jisté
miry prekazkou v rozvoji spolecnosti ADCALL systems s.r.o. v této oblasti. Byly
zahajeny prace na definovani tohoto softwaru, rozsahu funkcionality. Zatim nebyl
samotny vyvoj zahajen.

Rizeni zasob

Kromé bézného instalacniho materialu, ktery je treba u vétsSiny instalaci, jsou ves-
keré komponenty potrizovany a objednavany od dodavatelli az na zakladé konkrét-
ni zakazky - poptavky zakaznika. Spolec¢nost tak nevyuZiva Zadny software pro
Fizeni zasob ani o ném v budoucnu neuvazuje. V jejim oboru je bézné, Ze od potvr-
zeni objednavky ze strany zakaznika trva zpravidla nékolik tydnt, nez dojde k sa-
motné instalaci a realizaci projektu. Mnohdy totiz realizaci predchazi pripravné
prace - dobudovani infrastruktury, strukturované kabelaze, obhlidka nebo staveb-
ni Upravy. V zavislosti na vytizeni vyrobnich kapacit vyrobcti mtize dodani kompo-
nentd trvat i nékolik tydni. (W-4) V pripadé dodate¢né zmény projektu v pribéhu
piiprav ¢i piimo pii instalaci existuje riziko, Ze nebude spole¢nost ADCALL sys-
tems s.r.o. na tuto skutecnost schopna pruzné reagovat, protoZe nebude mit poZa-
dované komponenty k dispozici. Diilezité je také jasné vymezeni, kdo ma na staros-
ti objednani vSech komponentt a nasledné jejich kompletizaci pro zakazku. V ram-
ci jedné zakazky je vyuzivano hned nékolika dodavateld - kazdy ma jiné dodaci
podminky. V minulosti vznikala nedorozuméni mezi technickym a obchodnim od-
délenim, kdo se ma o tuto dtlezitou ¢ast piiprav postarat. (W-5) Bylo nutné vytvo-
rit smérnice, které jasné rikaji, na ¢i strané je u danych krokt zodpovédnost.

Vyzkum a vyvoj

Vzhledem k zaméreni spolecnosti neni vyzkum a vyvoj klicovy. VétSinu vyrobki
pouze obchoduje a nedisponuje personalnimi, finan¢nimi ani vyrobnimi kapacita-
mi, které by vyzkum ¢i vyvoj umoznovaly. Jak bylo zminéno vyse, uvazuje se pouze
o vyvoji vlastniho softwaru pro spravu obsahu na obrazovkach, ten by byl ale rea-
lizovan externimi vyvojari. (W-6)

Kooperace a integrace

Pti stavajici velikosti a sloZeni je jednoduché dodrZzovat izkou kooperaci mezi jed-
notlivci. Na kazdé zakazce se v pribéhu jeji realizace podili hned nékolik osob.
Vzhledem k planovanému rozriistani tymu je nezbytné zavedeni sofistikovaného
informacniho systému, ktery zajisti jednotny zptsob vedeni obchodnich piipadi,
zprehledni komunikaci a usnadni vyménu informaci. S tim souvisi i potfeba stan-
dardizace jednotlivych kroki realizace zakazek. (W-7)
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Inovace a patenty

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. nevlastni Zadné patenty. Za inovativni je vSak
povazovan samotny projekt - tedy vyuZiti technologie obrazovek v propojeni
s vyvolacimi systémy a tvorba popularné nau¢ného vysilani. Obchodni a reklamni
¢innost je zahrnuta pod znackou THE MEDIA, kterou spole¢nost ADCALL systems
s.r.o. pro tento ucel vytvorila. Nejedna se o samostatnou spolecnost. U této znacky
do budoucna zvaZzuji registraci a vytvoreni ochranné znamky pro nazev a logo.
(W-8)

4.2.3 Finance a Gcetnictvi

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. dlouhodobé bojuje s vytvorenim stabilniho ca-
shflow, ktery by zajistil pravidelny prisun financ¢nich prostredkli spolecnosti.
Technicko - montazni zakazky, stejné tak zakazky v ramci reklamy jsou vétSinou
narazové. Vychodiskem je vétsi pocet jednotlivych zakazek, stejné tak tvorba ram-
covych smluv pro dlouhodobé spoluprace, pripadné servisni sluzby - podpora, kde
zakaznik plati pausalné za dany objem servisnich sluzeb. (W-9)

Postupné budovani firmy a sité obrazovek s sebou vede zna¢né vstupni inves-
tice. Za dobu své existence spolecnost investovala statisice korun ceskych do vy-
budovani sité obrazovek. Zdrojem financi byli rodinni piislusnici a zndmi. Vzhle-
dem k zadpornym vysledkiim hospodareni v letech minulych, se prozatim spolec-
nosti nepodarilo ziskat uvérové nebo leasingové financovani od bank a penéznich
ustavii.

Spolecnost se dlouhodobé potyka s absenci jasné finan¢ni strategie, ktera by
urcovala, jak bude s financemi naklddano a kterymi sméry budou smétovat. Do
jisté miry se tak projevuje intuitivni fizeni spolecnosti, které neni Zadouci a spo-
lecnosti Skodi. (W-10)

Aktudlni je splaceni zavazki a piijcek s cilem snizit dluhové zatiZeni a ziskat
tak vice prostiredkt pro dalsi investice a rozvoj spole¢nosti. U¢etnictvi a tedy i da-
nova optimalizace je provadéna externé, coz s sebou prinasi nevyhody - sniZuje se
moznost konzultace jednotlivych pripadi, externi pracovnik neni dobie informo-
van o procesech, planovani a smérovani spole¢nosti. (W-11)

Nové zacala spolecnost ADCALL systems s.r.o. vyuZzivat fakturacni software FAK-
TUROID, ktery umoznuje velmi rychlé a efektivni vystavovani faktur. Nedochazi
tak ke vzniku duplicitnich faktur a Spatnému ¢islovani, coz se v minulosti stavalo.

Tab. 2 Prehled obrati a vysledkd hospodareni spolecnosti v letech 2012-2014

obrat vysledek hospodaieni
2012 282433 K¢ - 351128 K¢
2013 933859 K¢ -215591 K¢
2014 1176440 K¢ 23645 K¢
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4.2.4 Marketing

Zakazniky spolecnosti ADCALL systems s.r.0. nejsou koncovi zdkaznici - spotrebi-
telé, ale spolecnosti, podnikatelé, statni i nestatni instituce. Bavime se tak o sektoru
B2B nikoliv B2C. Tato skute¢nost vyrazné urcuje, jakym je tfeba se v ramci marke-
tingovych aktivit ubirat. Obecné lIze fici, Ze ¢innosti, kterymi se spole¢nost zabyv4,
je Siroké populaci znam3, a to diky ostatnim subjektiim piisobicim v odvétvi a na
zakladeé toho, Ze se s tim v béZném Zivoté setkavaji.

Marketing montazné-technické divize

VétSina zakazek je realizovana na zakladé vybérového rizeni ¢i doporuceni. Treti
variantou pak je, kdyZ spole¢nost vystupuje v pozici subdodavatele. Spole¢nost
ADCALL systems s.r.o. neni vyrazné aktivni, co do reklamy ¢i podpory prodeje.
Spolecnost nejlépe prezentuji realizované zakazky a spokojenost zakazniki. V mi-
nulosti byla zkousena reklamni kampan na radiu se zacilenim na kamerové a za-
bezpecovaci systémy, ta vSak zadné poptavky neprinesla. Nejvétsi potencial je vi-
dén v referencnich zakazkach, spokojenych zakaznicich. Obecné lze tici, Ze u vyvo-
lavacich systémii je dtlezité sledovat poptavky instituci, u kamerovych a zabezpe-
Covacich systému tfeba pocitat s tim, Ze na trhu se vyskytuje spousta rtiznych sub-
jektl s timto zameérenim a neni snadné konkurovat jim - existuji velké rozdily
v kvalité feseni, kvalité komponentd, stejné tak i v ziskové marzi. Samoziejmosti,
kterou mohou zakaznici oCekavat je individualni pristup a servisni podpora.

Marketing obchodné — reklamni divize

Jak bylo poukazano v uvodu této podkapitoly, feSeni - tedy obrazovky v ¢ekdrnach
ve zdravotnickych zarizenich nejsou spousté lidem cizi. Znaji je z vlastni zkuSenos-
ti. V ramci marketingu jde proto spole¢nost ADCALL systems s.r.o. (THE MEDIA)
jinym smérem. Velmi si zaklada na kvalité reSeni a vzhledu. Samotny obsah vysila-
ni neni jen o reklamé a propagaci rtiznych subjekt(i, ale zahrnuje i velké mnoZstvi
populdrné nau¢nych poradi a uzitecnych informaci, stejné tak THE MEDIA podpo-
ruje rizné neziskové projekty a organizace, které maji moznost se v tomto vysilani
prezentovat. Vystupem je pak hodnotné vysilani, které je pozitivné vnimano.
Vyuzivané zplisoby propagace a reklamy (S-7):

e Propagace v ramci vlastniho vysilani.

e Clanky a inzertni prostor na webovych strankach a v ¢asopisech partnerskych
organizaci.

e Medialni partnerstvi.

e Webové stranky, profily na socialnich sitich.

e Zakaznicky servis a prace se stavajicimi zakazniky — doporucent.

¢ Networking - navstévovani setkani podnikatelli, budovani kontaktnich siti.

e Barterova spoluprace s ostatnimi médii - radio, tisk, plakatovaci plochy, atd.
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4.2.5 Organizac¢ni Groven a image

Organizaé¢ni struktura

Firma nema zaméstnance. Na rozvoji a fungovani firmy se podili intenzivné pouze
jeji majitelé, vyjimkou jsou externi spolupracovnici, ktefi jsou narazové v pripadé
potieby najimani na jednotlivé dkoly. Strukturu miZeme oznacit jako plochou.
Kazdy ze spoletniki ma na starosti jednu ze stéZejnich oblasti firmy, pricemz
o zasadnich krocich jednaji spole¢né. Oblasti jsou nasledujici: obchod, marketing,
technické oddéleni, tvorba a sprava vysilani. (S-8)

Komunikace v organizaci

Diky ploché struktui'e neni komunikace a pirenos informaci uvnitr spolecnosti nijak
sloZita a komplikovana. Nejcastéjsimi komunika¢nimi kandly je osobni setkani,
email a telefon. Vzhledem k Casové vytiZenosti spolumajitelti neni snadné potkavat
se pravidelné ve firmé, tudiZ se mezi komunikac¢ni kanaly pridaly i tzv. videokonfe-
rence.

Vnitfni kontrolni systém

Jako velmi dilezité se ukazuje, aby byl spravné nastaveny sbér dat a vSechny in-
formace se dle danych postupli zaznamenavaly, daly se nasledné snadno dohledat
a pracovat s nimi dale. Je vytvoreno jednotné ulozisté, kam jsou vSechny informace
a poznatky zaznamendavany. Jednatelé si navic vzajemné sdileji své kalendare, kaz-
dy ma prehled o tom, co déla a tesi ten druhy. Na pravidelnych tydennich po-
radach je probirano déni a uspéchy z minulého tydne, kazdy ze spolumajitelti po-
dava ostatnim report za uplynulé obdobi a sdéluje plany a cile pro dalsi tyden.
VeSkeré zasadnéjsi otazky jsou konzultovany spolec¢né. (S-9)
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4.3 Identifikace silnych a slabych stranek

4.3.1  Silné stranky

Tab. 3 Silné stranky

Cislo Silna stranka Komentar
S-1 Tym sloZeny pouze Snadno kontrolovatelna kvalita
z majiteld firmy sluZeb, stejny cil
Dobré h nitr I
5-2 obre vztahy uv Absence konflikti
spoleCnosti
Rozdéleni roli v tymu virs PR o
. Y Vyuziti potencialu jednotlivcy,
S-3 - specializace v )
: o délba prace
jednotlivci
. +1.o | Nasazeni a zapal pomahaji
S-4 Motivace pracovnikl v o pal pomanaj
firmé v rlistu a rozvoji
Firma neni zatiZena velkymi
S-5 Uspory ve vyrobé naklady spojenymi s vyrobou
a vyvojem
. Prace s profesiondlnimi
Prace . v vey rus
e nastroji Setfi Cas a vytvari
S-6 s profesionalnimi e w
. . kvalitni vystupy, zvySuji
nastrojl
konkurenceschopnost
Vyuzivani vice zplisobi
propagace a marketingu
S.7 Marketing a PR zvySuje povédomi
spolec¢nosti o spolec¢nosti na trhu,
umoziuje odliSeni se
od konkurence
Plocha struktura spolecnosti
umoziuje snadnou komunikaci
S-8 Komunikace ve firmé | - dobry pfenos informaci
uvnitf firmy, minimaln{
zkresleni
Pravidelny systém porad
5.9 Vnitrni kontrolni a reporti prispiva k rozvoji
systém spolec¢nosti a je pro jeji
fungovani nezbytny
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4.3.2 Slabé stranky

Tab. 4 Slabé stranky

Slaba stranka

Komentar

Z4dni zaméstnanci, neznalost
administrativy spojené se
zameéstnanci.

Firma nema nyni Zadné
zameéstnance

Fluktuace technickych pracovnikii

Casté stiidani externich
pracovniki zvysuje
naklady a casovou
narocnost pti realizaci
zakazek

Absence vyroby

Veskeré vstupy pro
podnikatelskou ¢innost
jsou nakupovany

Nizka flexibilita pri realizacich

Diky externi vyrobé

a délce vyrobniho
procesu nelze pruzné
reagovat na dodatecné
poZadavky zakaznika

Komunikace uvnitf tymu pri
realizaci zakazek

V minulosti nebyly jasné
vymezené zodpovédnosti
a pravomoce

v jednotlivych krocich
zakazky - vznik
zbytecnych chyb

Vlastni vyvoj

Firma nema vlastni vyvoj,
je zavisla na dodavatelich
Ci externich subjektech

Absence informacniho systému

Dosud nebyl zaveden
sofistikovany systém pro
fizeni zakazek, jednotnou
komunikaci a tvorbu
databazi

Ochranna znamka

THE MEDIA - znacka,
kterou spolec¢nost buduje,
nema ochrannou znamku
- riziko zcizeni

Cashflow spolecnosti, finance

Neni finan¢ni stabilita,
problém s pravidelnym
cashflow, zadluzeni
spole¢nosti

W-10

Financni strategie

Neni jasné vymezena
dlouhodoba finan¢ni
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strategie - chybi
planovani, urceni priorit
investovani

Omezenost externich
sluZeb, Spatna
komunikace, ztizena
optimalizace

W-11 Externi tcetnictvi

4.4 Oborové prosticedi v Ceské republice

4.4.1 Technicko -montazni prostiredi

Hlavnim zamérenim technického oddéleni jsou vyvolavaci systémy, coZ je vhimano
jako velmi specificka a sofistikovana oblast, ve které se chce spole¢nost dale rozvi-
jet. Klienty jsou statni instituce - ufady, posty, banky, nemocnice. V Ceské republi-
ce maji vyrazné zastoupeni této technologie dvé spolecnosti — Kadlec Elektronika
s.r.o. a Tetronik, v. d., které vyvolavaci systémy pirimo vyrabi a vyviji. ADCALL sys-
tems s.r.o. Uzce spolupracuje pravé s firmou Kadlec Elektronika s.r.o., pro kterou
montazné a projekcné realizuje celou radu zakazek. Trh je v tomto odvétvi povazo-
van za nasyceny a firmé ADCALL systems s.r.0. se nedaii v ném ziskavat svoje
vlastni zakazKy, z diivodu silné pozice dvou vySe zminovanych spole¢nosti. Mnoh-
dy je to navic nezadouci vzhledem ke spoluprici s firmou Kadlec Elektronika s.r.o.
Dalsi technologie - kamerové a zabezpecovaci systémy jsou chapany pouze jako
doplnék ke stavajicim aktivitam. V této oblasti existuje na trhu velké mnoZstvi fi-
rem raznych velikosti a je velmi tézké se k zakazkam vétSiho rozsahu dostat pri
snaze zachovat ziskovost zakazky pro firmu.

4.4.2 Prostiredi reklamy

Sit' obrazovek, ktera je spole¢nosti ADCALL systems s.r.o. spravovdna a provozo-
vana, se svym charakterem radi do prostredi reklamy. Odborné patti do tzv. sek-
toru ,00H" reklamy (out-of-home, pozn. autor), kam spadaji veSkeré billboardy
a inzertni plochy na verejné pristupnych mistech. Specificnost tohoto produktu
spociva predevSim v misté, kde jsou obrazovky instalovany a také v propojeni
s vyvolavacim systém. V ramci lokality - nemocnice, Girady a prakticti 1ékari fungu-
je hned nékolik dalsich subjektl. Rozdil je v kvalité reSeni, obsahu vysilani a celko-
vém zpracovani. S nékterymi se dari navazat spolupraci, tudiz se do jisté miry sni-
Zuje mira konkurence v odvétvi. Za dulezitou kooperaci je povazovana spoluprace
se dvéma spole¢nostmi na ceském trhu (Active Vision SE a Hospital Media CZ), kte-
ré také vlastni sit obrazovek ve zdravotnickych zarizenich. Vedeni spolecnosti
ADCALL systems s.r.o. dospélo k logickému zavéru, Ze neni nutné tyto firmy vnimat
jako konkurenci, naopak kooperace a vzajemna spoluprace zajistuje silnéjsi posta-
veni v oboru a rozSiruje obchodni potencial.

Na druhou stranu, problémem tohoto specifického reklamniho formatu je ur-
¢ita nedtivéra, historicky Spatné zkusenosti s touto formou reklamy a fakt, Ze dnes
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své prostredky velké mnozZstvi firem sméruje do online reklamnich kampani. Pre-
kazkou jsou také medialni agentury, starajici se o marketingové rozpocty velkych
firem, které mnohdy nejsou ochotné zkouset jiné formy reklamy, neZ na jaké jsou
zvyKklé.

4.5 PEST analyza slovenského trhu

Slovensko vnimano jako velmi blizka zemé z nékolika diivodii - spole¢na historie,
velmi podobny jazyk, smysleni lidi, zvyklosti, zplisob Zivota. Miizeme také hovorit
o kulturnim a spolecenském propojeni téchto narodd. Pro ¢eskou firmu je vstup na
slovensky trh vniman jako bézny postup pri snaze o expanzi do zahranici.

4.5.1 Politické a pravni prostiredi

Slovenska republika je stat leZici na jihovychod od Ceské republiky. K 31.12 2012
v ni Zilo na témér 5,5 milionu obyvatel, z toho 85% obyvatel slovenské narodnosti.
Z hlediska administrativné spravniho ¢lenéni je tato zemé rozdélena do osmi kraji
a 79 okrestli. Hlavnim méstem je Bratislava s priblizné 450 000 obyvatel. Bratislava
je také hlavnim méstem obchodu a ekonomiky. Dalsi velka mésta jsou KoSice, Pre-
$ov, Nitra, Zilina a Bansk4 Bystrica. Urednim jazykem je slovenstina. (Business In-
fo, [online], 2015)

Vnitropoliticka charakteristika

Slovenska republika je parlamentni demokracii. V Cele statu je prezident, ktery je
volen pifimou volbou na funkéni obdobi péti let. Stejna osoba miZe byt zvolena
maximalné dvakrat po sobé. Soucasnym prezidentem je Andrej Kiska, ktery je
v uradé prezidenta od 15. 6. 2014. V cele vykonné moci je premiér, ktery je jmeno-
vany prezidentem. Parlament je jednokomorovy, tvoren Narodni radou. Po volbach
v roce 2012 se premiérem stal predseda vitézné strany Smer -SD Robert Fico.
Strana Smer - SD ziskala ve volbach nadpolovi¢ni vétSinu mandatd. Poprvé od ro-
ku 1989 je tak ve vladé pouze jedna politicka stran. VlIadnout by méla do dalsich
voleb v roce 2016. Soudni moc piedstavuje deseti¢lenny Ustavni soud. Soudci Us-
tavniho soudu jsou jmenovani prezidentem republiky na sedm let. (Euroskop, [on-
line], 2015)

Clenstvi v mezinarodnich organizacich

Clenstvi v mezinarodnich organizacich a obecné zahrani¢ni politika statu jsou také
nezanedbatelnymi faktory pro podniky expandujici na trh. Vypovida to o stabilité
zemeé a do jisté miry i o postaveni v globalnim méritku.

Slovensko patii do téchto mezinarodnich organizaci (Business Info, [online],
2015), (0-1):

e Vstup do eurozény od 1. 1. 2009

e Schengenska smlouva - Slovensko zaclenéno k 30. 12. 2007
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Evropska unie - vstup 1.5.20014

Severoatlanticka aliance (NATO) - vstup 29. 3. 2004

e Organizace pro ekonomickou spolupraci a rozvoj (OECD) - vstup 14. 12. 2000
Svétova obchodni organizace (WTO) - ¢len od 16. 3. 1993

e Mezinarodni ménovy fond (MMF) - vstup 15. 1. 1993

e Organizace spojenych narodi (OSN) - vstup 19. 1. 1993

Zminéné organizace nejsou kompletnim vyctem. Slovensko je clenem daleko vétsi-
ho poétu organizaci, vy$e zminéné jsou v$ak povaZzovany za nejvyznamnéjsi. Cle-
nem vsech téchto organizaci je i Ceska republika. V posledni dobé je také ¢asto
zmifovand Visegradska ¢tyrka, ktera je uskupenim statt Slovensko, Ceska republi-
ka, Polsko a Mad'arsko a zaméruje se na prosazovani spoluprace a stability v SirSim
regionu stfedni Evropy. (Ministerstvo vnitra Ceské republiky, [online], 2015)

Z hlediska politického a pravniho prostiedi miZeme tuto zemi povazovat za
stabilni a charakterové velmi blizkou Ceské republice. A to i v negativnim sméru -
korup¢nim prostiedi a zdlouhavosti obchodnich sporit. (T-1)

V poslednich letech také dochazi ke spole¢nym jednanim vlad, ktera si kladou
za cil uzsi integraci a spolupraci obou statd. Diky ¢lenstvi obou zemi v Evropské
unii je vyrazné zjednodusSena spousta ukonid spojenych s pohybem osob, zboZi,
kapitalu. Velmi podobny je i pravni rad obou zemi. (0-2)

Za posledni dva roky vladnuti strany Smer - SD doslo v podnikové sfére
k mnoha legislativnim zménam. Naptiklad vytvoreni Narodni blockové loterie ne-
bo povinnost vedeni kontrolniho vykazu o DPH s cilem zamezit dafiovym unikiim
a vybrat na danich vice. Z pohledu podnikateli a Zivnostnikli je na tyto zmény
pohliZeno jako na nadbytetnou administrativni zatéz, zprisnéni limitli a omezeni
volnosti podnikani, coz jiz za tu dobu vedlo i ke zpomaleni rozvoje podniki, mnoh-
dy k jejich zaniku. (Podnikajte.sk, [online], 2015) (T-2)

Pravni formy podnikani

Zpusoby, jakymi se da na slovenském trhu podnikat, se vyrazné nelisi od téch, kte-
ré nabizi Ceska legislativa. Pozorujeme pouze drobné nuance, které je tieba sledo-
vat a trhu uzpusobit, mnohé se objevily az v poslednich nékolika letech. (0-3)

Zakladni podminky pro uplatnéni ¢eského zbozi na slovenském trhu

V ptipadé, Ze ¢esky podnik zvazuje vstup na slovensky trh, neni treba od pocatku
vytvaret organizacni slozku ¢i zakladat dcefinou spolec¢nost. Expanze mize byt
FeSena bud’ prostrednictvim zaméstnance, ktery je na Slovensko vyslan na pracov-
ni cestu nebo prostiednictvim obchodniho zastupce, pracujiciho na zakladé ob-
chodné pravniho vztahu, ktery se fidi ustanovenim §§ 652 aZ 672a zakona
¢.513/1991 Sb., Obchodniho zakoniku ve znéni pozdéjSich predpisii. Zakladni
podminkou pro uplatnéni zbozi je dodrzovani platnych predpist a podminek pro-
deje. Diilezitym je zakon ¢. 270/1995 Z. z. o statnim jazyce Slovenské republiky.
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Dle néj vznika povinnost vyzivat slovenského jazyka pri oznacovani obsahu zbozi,
v ndvodech na pouzivani vyrobki, ve finan¢ni a technické dokumentaci apod. Dalsi
duilezity zakon, ktery je nutné dodrzovat je zakon ¢. 634/92 Sb. o ochrané spotiebi-
tele ve znéni pozdéjsich predpisi. (Business Info, [online], 2015)

Slovensky darnovy systém

Na Slovensku plati od 1. 1. 2013 progresivni dan z prijmu. Fyzické osoby odvadi 19
nebo 25% v zavislosti na vysi daiiového zakladu - pokud presahne 176,8-nasobek
platného Zivotniho minima, odvadi poplatnik 25%, pokud nepiesahne 176,8-
nasobku nebo je mu rovna, odvadi fyzicka osoba 19%. Pravnické osoby odvadi
23% ze zakladu dané. Stejné jako v Ceské republice, ve vztahu k placeni dané z pii-
jmu se dale rozlisuje, zda je poplatnik rezidentem (tedy zda ma na Slovensku sidlo
¢i ne). (Zakony pre Ludi, [online], 2015) V pripadé, kdy Cesky subjekt - platce DPH
fakturuje na Slovensko, fakturuje bez DPH a povinnost odvést daii je na strané pii-
jemce (tedy na Slovensku). Slovensko ma zavedeny dvé sazby pridané hodnoty -
zakladni 20% a snizena 10%, ktera se vztahuje na knihy, 1éky a zdravotnické po-
miuicky. (Online kniZnica DPH, [online], 2015)

4.5.2 Ekonomické prostiredi

Slovensko patf{ mezi nejvyznamnéjs$i hospodarské partnery Ceské republiky a na-
opak. Slovenska republika byla také poznamenana recesi, ktera byla nasledkem
svétové finan¢ni Kkrize. Recese se primo podepsala na chovani podnika
zastavily se investice. To vedlo k zastaveni ristu HDP a celkovému zbrzdéni eko-
nomiky a zvySeni nezaméstnanosti. Posledni roky se jiZ zaznamenava postupné
oziveni. Jen za lonisky rok byl zaznamenan meziro¢ni narlist zameéstnanosti o 1,4%,
stejné tak se meziro¢né zvysilo HDP o 2,7% (Statisticky drad Slovenskej republiky,
[online], 2015). Dlouhodobé se mluvi o vysoké nezaméstnanosti na drovni cca
13,5%. Velka ¢ast obéanti Slovenska studuje v zahrani¢i - mnohdy p¥imo v Ceské
republice. Pomérné velké procento jich po studiich ziistava v zahranici, coz do bu-
doucna muZe vést k ubytku vzdélanych a nadanych lidi na Slovensku. Slovensko je
na rozdil od Ceské republiky ¢lenem Eurozény, k veskerym platebnim transakcim
je uzivana jednotna ména EURO. Ménova politika Slovenska je tak vyrazné zavisla
na zbytku Eurozony. Z pohledu firmy planujici vstup na Slovensky trh je vnimano,
Ze prevody mén a platebni transakce mezi zahrani¢nimi ucty s sebou nesou trans-
akeni poplatky. Navic je tu i riziko kurzové, spojené s vykyvem kurzu mezi jednot-
livymi ménami. (T-3)
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Tab. 5 Vyvoj mény kurzu CZ/EUR v poslednich 5 letech
Zdroj: http://www.kurzy.cz/kurzy-men/grafy/CZK-EUR/

V grafu miizeme vidét vyvoj kurzu EURA viici Ceské koruné za poslednich pét let.
0d roku 2011 miiZeme sledovat postupné oslabovani koruny.

4.5.3 Socialni a kulturni prostiredi

Navyky, zptlisob Zivota a tradice jsou velmi podobné tuzemskym. Slovenskou popu-
laci ¢asto hodnotime jako Zivelnéjsi a temperamentnéjsi s hlubsim zakorenénim
krestanskych tradic. V oblasti socidlni se Slovensko potyka s problémy u narod-
nostnich mensin, které ¢asto odmitaji prizplisobit se pravnimu a socidlnimu sys-
tému v dané zemi. Jsou sledovany velké rozdily v Zivotni tirovni v jednotlivych ¢as-
tech zemé. VétsSina populace je kumulovana do okoli velkych mést a primyslovych
oblasti. Poznatky vzhledem k etice obchodniho jednani se Slovaky (Gullovj,
2013), (0-4):

¢ Slovaci jsou temperamentnéjsi a emocionalnéjsi, problémy resi impulzivné;ji.

e Cesijsou pti jednani tvrdsi, Slovaci ptizptisobivéjsi.

e Slovaci se pri jednanich chovaji pratelsky, oteviené a spontanné.

e Slovaci kladou diiraz na reference a znamosti.

¢ Pro jednani se Slovaky je dobra pripravenost a jasny cil jednani.

¢ Slovaci jsou nékdy v obchodu lehkomyslnéjsi a priliS optimisticti.

e Neuzavirat obchod na prvni schiizce. Je dobré nechat Slovakiim vice ¢asu na

rozmyslenou a zvazeni okolnosti.

e Slovaci jsou laxnéjSi a maji problém dotahovat véci do konce, maji rezervy
v poprodejnim servise.
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4.5.4 Technické a technologické prostiredi

V porovnani se zapadni Evropou Slovensko v této oblasti zaostava. MliZeme sledo-
vat, Ze do oblasti vyvoje, hi-tech technologii, elektronizace je spousta financ¢nich
pobidek a dotaci ze strany statu a Evropské unie. Soubézné s tim se také vlada za-
meéruje na dobudovani dopravni infrastruktury - dostavéni dalnice z Bratislavy do
KoSic, modernizace Zelezni¢nich koridori. Samotnd sprava statu a instituce jsou
postupné modernizovany - resi se centralizace pracovist, elektronizace nékterych
agend, zavedeni modernich technologii do spravy statu. (0-5)

4.6 Oborova analyza - Porteruv model péti hybnych sil pro
slovensky trh

4.6.1  Potencialni novi konkurenti

Zvazovat vstup na trh s technologii vyvolavacich systémia mohou i dalsi subjekty.
MiZou to byt zahrani¢ni vyrobci technologie, montaZzni spolec¢nosti, firmy pracujici
v oboru IT, které podobné zaleZitosti pro instituce resi. Kazda z téchto firem bude
Celit nasledujicim vstupnim bariéram:

e Vyvolavaci systémy jsou vysoce sofistikovana technologie, kterd vyZaduje vi-
celetou praxi v oboru. Aby byl vstupujici podnik schopen s touto technologii
pracovat, musi s ni mit néjaké zkusenosti. Pokud ne, bude trvat nékolik mési-
cl, nez bude schopen tuto technologii profesionalné zakaznikovi zrealizovat.

e Technologii musi vstupujici podnik vyvinout, nebo ji bude nakupovat od néja-
kého vyrobce. V prvnim pripadé musi pocitat s velmi ndkladnym vyvojem,
ktery miiZe spoustu spole¢nosti od vstupu odradit. Ve druhém pripadé nemi-
Ze oCekavat vyrazné slevy na nakup této technologie a priznivé platebni pod-
minky.

e Obor je omezeny - nejedna se o Siroce uplatnitelnou technologii, je znacné
specificka. Cilovym zakaznikem jsou vétSinou statni a polostatni instituce. Sa-
motné ziskani zakazky podléha mnoha omezenim, nékterymi z nich jsou na-
ptiklad vypisovani vefejnych zakazek nebo elektronické aukce.

Tyto bariéry povaZujeme za znacné a mohou vést k odrazeni potenciadlnich novych
konkurentt. (0-6). Vstup nékolika firem na tento trh v kratkém ¢asovém horizontu
nepredpokladame. [ presto bylo zjiSténo, Ze na trhu jsou firmy a subjekty, které by
mély zajem o plsobeni v tomto oboru. SpiSe nez se stat vyrobcem téchto systémij,
maji zajem o obchodni zastoupeni ¢i spolecné podnikani. (0-7)

Na trhu medidlnim neptfedpokladdme vstup novych konkurentdi, opét zde
existuji bariéry vstupu, které budou vzhledem nejisté navratnosti vynaloZenych
investic, silnym faktorem pro rozhodnuti na trh nevstoupit. Jsou jimi napriklad:
nutnost vyuZzivani softwaru pro spravu vysilani, znalost legislativy souvisejici
s vysilanim poradi, schopnost realizace kvalitniho reSeni, konkurence v odvétvi.
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4.6.2 Konkurenti v odvétvi, rivalita mezi stavajicimi podniky

Na slovenském trhu neni v oblasti vyvolavacich systémi Zadny vyrazny subjekt.
Neexistuje firma, ktera by se vyvoji, vyrobé a prodeji této technologie vénovala
jako svoji hlavni podnikatelské ¢innosti. Podniky ji nabizeji pouze jako dopliikovou
technologii ke svym ostatnim sluzbam a produktiim a prodavaji ji nebo pouze za-
jiStuji instalaci a montaz. (0-8)Spole¢nost SonSat s.r.o. méla do konce minulého
roku od firmy Kadlec Elektronika s.r.o. vyhradni zastoupeni. Nebyla obchodné ak-
tivni a od nového roku tuto exkluzivitu nema. Podobné na tom jsou i jiné spolec-
nosti, které jsou pouze zastoupenim vyrobce na tomto trhu a v pripadé poptavky je
pres tyto subjekty zakazka obchodovana a realizovana. Kromé spolecnosti Kadlec
Elektronika s.r.o. jsou na slovenském trhu dodavatelsky aktivni jeSté spoleCnosti
QMATIC GROUP ze Svédska a spole¢nost Q-Net International Kft. z Mad’arska. Pro
firmu vstupujici na tento trh neexistuje Zadny vyrazny konkurent, naopak se tu
otevira prostor pro vytvoreni tizké spoluprace s nékterym z vyrobcli - dodavateld.
(T-4)

Na zakladé provedeného priizkumu reklamnich obrazovek v nemocnicich a na
uradech bylo zjisténo, Ze na trhu figuruji spole¢nosti HMS, s.r.o., Surf Point Media
s.r.0. a Medirex s.r.o., které vysilani na obrazovkach na nékterych mistech provozu-
ji. Samotné provedeni neni kvalitni, presto je vstupujici podnik musi vnimat jako
hrozbu. Nevykazuji prosperitu, coZ mliZe byt vnimano jako dobry signdl ale také
jako riziko, Ze v daném segmentu se podnikani nedafri. (T-5)

V obou odvétvich mize vstup nové spolecnosti na trh prinést oziveni a stava-
jici subjekty motivovat k obchodni aktivité a zlepSeni sluzeb.

4.6.3 Kupujici a jejich vyjednavaci vliv

Smluvni sila kupujicich je ve statnim sektoru zna¢nd. Mutze za to tlak na trans-
parentni zadavani vetejnych zakazek a s tim souvisejicimi legislativnimi prekaz-
kani zakazky i za cenu nulového zisku, pouze s cilem uplatnit volné pracovni kapa-
city. Projevuje se také v kvalité reSeni a jeho trvanlivosti. Statni a polostatni insti-
tuce musi vypisovat verejné zakazky. Jejich samotny proces a priubéh je zdlouhavy
a nenf ojedinélé, Ze se délaji na miru konkrétni firmé. Vyuzivano je také elektronic-
kych aukci, kdy jednotlivi zajemci o zakazku anonymné odhazuji z ptivodni ¢astky.
(T-6) Z pohledu vstupujici firmy na trh se miize jednat o necekanou piekazku, kte-
ra se projevi na planované ziskovosti a rychlosti realizace zakazek. Vyjednavaci

V pripadé reklamni Casti je to velmi podobné. Obecné lze Fici, Ze nabidka re-
klamnich a inzertnich ploch je napti¢ trhem obrovska a mnohdy neni hlavnim mé-
ritkem kvalita, ale nizka cena. Lze proto pocitat s tlakem na cenu i u zadavateli
reklamy. Stavajici konkurencni feSeni navic ovliviiuji nahlizeni zadavatelli na tento
typ reklamy. Pokud s nim nebyli v minulosti spokojeni, ztiZi to nové firmé vyjedna-
vaci postavent. (T-8)
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4.6.4 Dodavatelé a jejich vyjednavaci vliv

Hlavni dodavatelé technologie vyvolavacich systéml jiZ byli identifikovani
v podkapitole 4.6.2. Pro firmu, kterd na trh vstupuje a neplanuje vlastni vyvoj
a vyrobu, jsou dodavatelé pro fungovani na trhu klicovi. Trh je z hlediska dodavate-
14 velmi konsolidovany a nova firma se miiZe potykat s neochotou ke spolupraci
a nastavenim vyhodnych podminek. Pokud dodavatelské firmy maji navazané né-
jaké uzsi vazby na stavajici firmy v odvétvi, nemusi nova spolecnost mit viibec
moZznost s danou technologii na trhu podnikat. Bez toho, aby méla dopfedu pred-
jednané distribu¢ni podminky, by neméla na trh vstupovat viibec. Navazani uzkého
obchodniho vztahu s dodavatelem miZe naopak byt vyznamnou konkurenéni vy-
hodou. Svym jménem a silnym postavenim miize k zisku zakizek pomoci - zvy-
hodnénymi cenami komponentd, delsi dobou splatnosti, odbornou konzultaci, kli-
entskymi reSenimi. Spole¢nost Kadlec Elektronika s.r.o. vtomto okamziku nema
vyhradni zastoupeni na slovenském trhu. To je prileZitost pro nové vstupujici fir-
mu. (0-9)

4.6.5 Nahradni vyrobky, substituty

Nebyla zjiSténa existence substitutii v ramci vyvolavacich systémi. Existuji rozdily
v nabizenych freSenich co do funkCnosti a variability této technologie. To odrazi
zadani zakaznika, specifikace zakazky. Na to jsou firmy v odvétvi pripraveny - maji
riizné rady a irovné vyrobkd, nejedna se o riziko, které by mohlo ptijit zvenci. Jsou
instituce, kde nelze systém implementovat z divodu jiného zptisobu organizovani
prace - je to reSeno napriklad recepcemi s obsluhou-

Substitutli, ndhradnich vyrobkl v reklamé je celd fada. Pokud se zamérime
primo na samotné misto plisobeni, za substituty mizeme povazovat razné plaka-
tovaci plochy, tiskoviny a letaky, které jsou v ¢ekarnach a prostorach cekaren
umistovany. Tyto plochy si spravuje dana instituce sama nebo to ma na starosti
externi agentura. Tyto formy propagace maji odliSné parametry. Pro nékteré kam-
pané se hodi vice, nez reklama ve vysilani na televizich a naopak. Pro vstupujici
podnik je vhodné, doptedu si situaci se substituty v daném misteé zjistit a bud’ zaha-
jit jednani o mozZné spolupraci, nebo se domluvit na vymezeni podminek kazdého
reklamniho prostoru. Primarné tyto substituty nejsou vnimany jako hrozba, (0-10)
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4.7 Identifikace prilezitosti a hrozeb

4.7.1  Prilezitosti
Tab. 6 Tabulka prileZzitosti
Cislo PrileZitost Komentar
Garantuje stabilitu zemé a
integraci do svétové politiky.
Clenstvi Ve spousté organizaci plisobi
0-1 v mezinarodnich jak Cesko, tak Slovensko -
organizacich z pohledu obchodu
nejvyznamnéjsi — Evropska
unie
Dlouhodobi obchodni partners,
Uzka spoluprace spolupracuji spolu i na vladni
0-2 Slovenska a Ceské urovni. Podobnost pravniho
republiky a dantového systému, clenstvi
ve stejnych organizacich
0-3 Podobné pravni formy | Pravni formy podnikani jsou
podnikani velmi podobné tém ¢eskym
Slovaci maji velmi podobnou
0-4 Podobna mentalita mentalitu a vzorce chovani -
usnadnuje jednani a spolupraci
Modernizace Planovana ¢innost spolecnosti
0-5 technického a Adcall systems s.r.o. Uizce
technologického souvisi s modernizacemi
prostredi v institucich.
Vysoké bariéry vstupu | Nizké riziko vstupu dalSich
0-6 o
na trh subjektili na trh
Zajem slovenskych . . v .
.o v s ZaloZeni spolecnosti se
0-7 subjektili o spolecné . ,
P subjektem ze slovenského trhu
podnikani
Absence silného f .
} Na trhu nent silny subjekt,
podniku na trhu , , .
0-8 o o ktery by se této technologii
s vyvolavacimi . R
. intenzivné vénoval
systemy
C . | Ziskani prestizniho postaveni
Exkluzivni zastoupeni pres’ P
. na Slovenském trhu,
0-9 Kadlec elektronika PV
Sro zastupovani silného partnera,
T zvySeni konkurenceschopnosti.
Neexistuje Nizke riziko nahrazeni
0-10 plnohodnotny technologie vyvolavacich
substitut systémii.
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4.7.2 Hrozby
Tab. 7 Tabulka hrozeb
Cislo Hrozby Komentar
Korupce se podepisuje na
podnikatelském prostredi
Korupce, zdlouhavost | a vztazich, zdlouhavost
T-1 ] X ] o oy
obchodnich sporti obchodnich sport muZze
zpomalit ¢i zcela zastavit
expanzi spolecnosti
Narist administrativy a
legislativnich prekazek snizuje
T-2 Legislativni omezeni | flexibilitu podniki a zatéZuje,
néktera ustanoveni jsou
kontraproduktivni
Zmény kurzu CZK/EUR mohou
T-3 Kurzovni riziko mit neblahy vliv na ptisobeni
v zahranici
Plisobeni ADCALL systems
T-4 Konkurence v odvétvi | s.r.o. miize motivovat stavajici
vyvolavacich systémi | firmy ke zvyseni aktivity. Vznik
konkurencniho boje
Existujici firmy mohou klast
Konkurence v odvétvi | pirekazky ke vstoupeni
T-5 spravy vysilani na spolec¢nosti ADCALL systems
obrazovkach s.r.o0. a vyuZit silnéjsiho
postaveni na trhu
Vzhledem stavajicim
T-6 Zplsoby ziskavani zplsobim ziskavani zakazek je
zakazek ohroZena ziskovost a
navratnost projektt
T.7 Smluvni sila Tlak na nizkou cenu - nizsi
kupujicich ziskovost a kvalita FeSeni
Vnimani reklamniho Firmy figurujici v oboru
T.8 prostoru reklamy nemusi tento segment
u potencialnich dobrie prezentovat - zakaznici
zadavatell kviili tomu budou odmitat

4.8 Rozhodnuti o vstupu na slovensky trh

Provedena analyza vnéjsiho a vnitiniho prostredi nam pomohla identifikovat pii-
leZitosti, hrozby, slabé a silné stranky. Na zakladé toho jsme nyni schopni rozhod-
nout, zda ma spolecnost na slovensky trh vstoupit, a zacit tam rozvijet podnikatel-
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ské aktivity, ¢i nevstoupit. Ze vSech faktord byly vybrany ty nejpodstatnéjsi
z pohledu majiteld spole¢nosti.

Faktory pozitivné piisobici na vstup

e Absence silné spolecnosti pracujici s technologii vyvolavacich systém

e Marketing a PR spolecnosti

e Prace s profesionalnimi nastroji

e Exkluzivita od spolecnosti Kadlec elektronika s.r.o. na slovenském trhu
e Uzka provazanost Slovenské a Ceské republiky

e Modernizace technického a technologického prostiedi

e Zajem o spolecné podnikani ze strany slovenskych subjekti

Faktory negativné ptisobici na vstup

e Konkurence v odvétvi spravy obrazovek

e Zavislost na dodavatelich

¢ Financni sila spolecnosti

e Vyzkum a vyvoj

e 74dni zaméstnanci

¢ Fluktuace technickych pracovnikt

e Konkurence v oboru vyvolavacich systémi
e Zpisoby ziskavani zakazek

e Smluvni sila kupujicich

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. se nechysta vstoupit na trh s novym fesSenim.
Byla zjiSténa konkurence v odvétvi jak na strané vyrobct technologie, tak na strané
televiznich obrazovek v nemocnicich a institucich. Spole¢nost Kadlec elektronika
s.I.0., ktera je v Ceské republice nejvyznamnéjsi firmou v oboru vyvolavacich sys-
tému, neni a neplanuje byt na slovenském trhu sama nijak obchodné aktivni. Jeji
dosavadni vyhradni zastoupeni, spolecnost SonSat s.r.o. neni taktéZ obchodné ak-
tivni. Prilezitosti je tak moZnost ziskani vyhradniho zastoupeni této technologie na
slovenském trhu, coZ samo o sobé vytvari vyhodnou pozici pro expanzi a plisoben{
na slovenském trhu. Rizika spojena se vstupem na trh se mohou eliminovat
v pripadé, kdy se podafi sjednat a nastavit spolupraci s nékterym ze slovenskych
subjektii, které jevéi zdjem o spolecné podnikdni. To mliZe byt jednou z variant
vstupu na trh. Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. si zaklada také na komplexnosti
svého teSeni. Vidi v tom jistou konkurenc¢ni vyhodu, kterou jeSté podtrhuje budo-
vana znacka THE MEDIA a spoluprace se Sirokou Skdlou subjektt, které se podileji
na tvorbé obsahu.
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Jako uskali vstupu je rozhodné vnimana financ¢ni stranka podniku a neexisten-
ce finan¢niho planovani a jasné strategie. Spolec¢nost si nemtzZe dovolit velké inves-
tice do expanze. Navic se ukazuje, Ze souCasné sloZeni tymu neni optimalni, vzhle-
dem k nedostatku technickych pracovnikd, ktefi budou stejné tak potfeba i na trhu
slovenském. Dalsim z pomyslnych minust je zavislost na dodavatelich a neexisten-
ce vlastniho vyvoje. Zminiovany zptsob ziskavani zakdzek se mize pfimo promit-
nout do ziskovosti jednotlivych obchodnich piipadii a tedy i do rentability vloZe-
nych investic.

Nespornou vyhodou je vSak blizkost a provazanost tuzemského a slovenského
trhu, velmi podobné legislativni a dafiové prostredi, podobna mentalita lidi. Mo-
dernizace technického a technologického prostredi se pfimo dotyka oboru, ve kte-
rém chce spolecnost piisobit. MliZeme tak usuzovat, Ze diky modernizaci budou
zakazky.

[ pres uskali, kterd expanze na slovensky trh prinese a komplikace, kterym
bude muset spole¢nost Celit, se rozhodli majitelé na slovensky trh vstoupit.

4.9 Vybér varianty vstupu

Konkrétni varianta vstupu na slovensky trh je urcena sestavenim nasledujici roz-
hodovaci tabulky.

Tab. 8 Rozhodovaci tabulka

Vyvoz Kap. Ka‘[;;ﬁlllovy
s . adovoz | Nenarocné P Joint
Kritérium Vaha " podniku
zboZzi formy venture
a sluzeb vstupu na zahran.
trhy

Kapitalova 0,3 2 3 5 4
narocnost
Mira kontroly 0,2 5 4 1 2
Mira . 0,2 3 4 1 2
angazovanosti
nglsvlatlvm 0,1 1 3 5 4
narocnost
Ucetni 01 2 3 5 3
narocnost
Dlivéryhodnost 0,1 4 3 1 1
Vysledek 1 2,9 3,4 3 2,8

Na zakladé provedené rozhodovaci tabulky dochazime v zavéru, Ze vzhledem
k stanovenym kritériim a jejich vaham nam vychazi nejlépe varianta Joint venture
- spole¢né podnikani. Na druhém misté je s tésnym rozdilem varianta Vyvoz a do-
voz zboZi a sluzeb, na tfetim pak kapitalova vstup podniku na zahrani¢ni trhy.
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Joint venture, tedy spole¢né podnikani s jinym subjektem je podminéno pravé
tim druhym subjektem. Na slovenském trhu jsou subjekty, které maji o spolupraci
a spolecné podnikani zajem, varianta je realizovatelna. Vyvoz a dovoz sluZzeb. Tato
varianta je majiteli spole¢nosti vnimana jako nevhodna ptedevsim z diivodu nizké
moZznosti kontroly a zasahu do obchodnich aktivit, stejné tak nizké diivéryhodnosti
ve vztahu ke statnim a polostatnim institucim - potencidlnim zakaznikim. Na tre-
tim misté je pak kapitalovy vstup podniku na zahranic¢ni trh - zde narazime na fi-
nancni omezeni, nedostatek kapitalu.

V dobé, kdy je dokoncovana tato prace, byla vytvorena spole¢na firma AdVisi-
on systems s.r.o. s jednim ze subjektd, které projevili o spolupraci zajem. Probéhlo
nékolik jednani, kdy si obé strany vzajemné vymeénili zkuSenosti, predstavy a oce-
kavani. Obé strany se dohodly na spole¢ném pusobeni a spusténi projektu. Forma
spoluprace, ktera se nyni realizuje, by se dala oznacit za Joint venture. Ze strany
slovenskych partnerd je zajiSténa pravni podpora, znalost mistnich podminek, vy-
Fizeni veSkeré administrativy a legislativy. Stejné tak zapoji do obchodnich a mon-
taznich aktivit. Slovenska strana zajisti i potfebné financ¢ni prostredky na zaloZeni
spolecnosti. Ze strany ADCALL systems s.r.o. je do nové vznikajici spole¢nosti Ad-
Vision systems s.r.0. pocitdno s vlozenim zkuSenosti a know-how, poskytnutim
materidld a veskerého zazemi. Vyuzivat se bude také dosavadnich dobrych vztahi
se spolecnosti Kadlec elektronika s.r.o., kdy veSkeré obchodovani této technologie
ma prejit pod spole¢nou firmu AdVision systems s.r.o. Majetnické rozloZeni ve fir-
mé je 50:50 - 50% obchodniho podilu patii spole¢nosti ADCALL systems s.r.o.
a50% dvéma slovenskym koleglim - podilnikiim. Zakladni kapital spolecnosti je
5000 EUR.

4.10 Navrh strategie vstupu

Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. se rozhodla vstoupit na slovensky trh prostied-
nictvim zaloZeni dcefiné spole¢nosti AdVision systems s.r.o., ve které vlastni 50%
obchodni podil. Spole¢nost bude fizena tfemi jednateli - za spole¢nost ADCALL
systems s.r.o. panem Milo$em Zilou a za slovenskou stranu Ivanem Ulickym a Lu-
kasem Schmidtem.
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4.10.1 Strategické cile pro prvni rok ptisobeni

Tab. 9 Strategické cile

Strategicky cil

Specifikace

Realizace referencni zakazky
vyvolavacich systémi

Minimalni hodnota 18.000 EUR

Vybudovani slovenského tymu

2 lidé obchodni ¢innost, 2 lidé
montazné technicka ¢innost

Zisk exkluzivity od Kadlec elektronika
S.I.0.

Vyhradni zastoupeni této technologie
na slovenském trhu

Realizace prvniho projektu
s obrazovkami a spravou vysilani

Minimalné 15 obrazovek, nemocnice,

Ucast ve vybérovych Fizenich
a soutézich

Minimalné 3 v hodnoté nad 10.000 EUR

Ziskovost

Eliminace ztraty, pokryti nakladg,

vyrovnané hospodareni

4.10.2 Vytycené body strategie:
1. Tvorba propagacnich a prezenta¢nich materialti a webovych stranek

Nezbytnym krokem pro zahajeni obchodovani je tvorba prezentacnich a pro-
pagacnich material{i, které budou predstavovat spole¢nost a portfolio jejich
sluZeb, Velkou vyhodou je, Ze spoustu véci mlize AdVision systems s.r.o. pie-
vzit od Ceské spolecnosti a pouze preloZit do slovenského jazyka. Podobné se
bude postupovat i v pripadé webové stranky. Ta bude také kopii ¢eskych we-
bovych stranek.

Kontrolovatelné vystupy: obchodni materialy ve slovenstiné, corporate identi-
ty, funk¢ni webové stranky.

Termin dokonceni: 6/2015

2. Personalni zajiSténi- rozdéleni roli

Spolumajitelé ADCALL systems s.r.o. nemohou v tuto chvili vénovat rozvoji
pobocky na Slovensku - kviili zdvazk@im a projektéim v Ceské republice. Né-
které zalezZitosti je tak nutné teSit prostrednictvim elektronické komunikace.
Cilem je, aby se co nejdiive zaskolili a zaucili slovensti partneti a pravé oni by-
li schopni vyvijet obchodni aktivity, stejné tak zajistovat montazni sekci. Do-
mluva je nyni takova, Ze z ¢eské strany bude poskytnuto know-how, pravidel-
né a aktivné se bude podilet na ziskavani obchodu na Slovensku. Prvni zakaz-
ky také budou montazné realizovany ze strany ADCALL systems s.r.o. s tim, Ze
na nich se bude slovenska ¢ast AdVision systems s.r.o. zaskolovat a nabyvat
znalosti a zkuSenosti. Po ziskani zakazek a nastartovani reklamni sekce se bu-
de uvazovat o rozsiieni slovenského tymu - nabor zaméstnanct.
Kontrolovatelné vystupy: samostatni obchodnici, samostatni technici

Termin dokonceni: 11/2015
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3. Podrobny pruzkum trhu a identifikovani potencialnich zakaznikii

Data, ktera jsou k dispozici a podle kterych byl i ohodnocen slovensky trh v té-
to bakalarské praci nemusi byt presna a aktualni. Je proto nutné co nejdrive
provést podrobny priizkum trhu a zjistit, kde vSude je v horizontu 1-2 roki
potencial pro implementaci naSich produkti.

Kontrolovatelné vystupy: Seznam potencidlnich zakazek

Termin dokonceni: 9/2015

4. Pravidelné sledovani vypsanych verejnych zakazek

Vzhledem k tomu, Ze cilovou skupinou jsou predevsim statni a verejné institu-
ce, vétSina zakazek je zverejiiovana prostrednictvim internetu a poptavkovych
portald. Spolecnost AdVision systems s.r.o. musi proto vybrané portaly sledo-
vat a vy-tvaret nabidky a projekty na zakladé téchto poptavek.
Kontrolovatelné vystupy: urcena osoba, ktera za to ma zodpovédnost, pravi-
delny report aktivity

Termin dokonceni: urceni osoby 6/2015. report nepretrzité

5. Osloveni potencialnich zakaznikt

Po priizkumu trhu bude nasledovat oslovovani vytipovanych potencidlnich
zakaznikil. Ve spousté pripadi je realizace projekti otazkou nékolika mésict.
S tim je proto tireba pocitat a co nejdiive oslovit vybrané subjekty.
Kontrolovatelné vystupy: pocet oslovenych, pocet vytvorenych cenovych na-
bidek
Termin dokoncenti: osloveni do 10/2015, tvorba cenovych nabidek nepretrzi-
té

6. Prezentace na veletrzich a vystavach, ucast na akcich poradanych pro ci-
lové zakazniky

Vhodnou cestou, jak zviditelnit a predstavit firmu je Gcast na konferencich a
vystavach, kde se vyskytuji nasi zdkaznici. Z Ceské republiky nema ADCALL
systems s.r.o. s timto typem propagace dobré zkuSenosti. Slovensko miize byt
v tomto ohledu jiné a panuje proto shoda, Ze bude vhodné to alespoii na néja-
ké predem vy-tipované akci vyzkouset - zainvestovat prostiedky do moznosti
propagovat se na odbornych setkanich.

Kontrolovatelné vystupy: icast na 1 oborové akci v pozici vystavovatele
Termin dokonceni: 12/2015

7. Realizace referencni zakazky

Referen¢ni zakazka je vnimana jako klicova. Do té doby se bude cerpat prede-
vsim z referenci v Ceské republice.

Kontrolovatelné vystupy: realizovana zakazka

Termin dokonceni: 6/2015

8. Tvorba slovenského vysilani

V ramci tvorby edukativniho vysilani je potreba vytvorit vysilani ve sloven-
ském jazyce - navazat partnerstvi s organizacemi, stejné jako v Ceské republi-
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ce, a ziskat od nich vhodné porady. Predpoklada se také zakoupeni urcitého
mnozstvi poradi.

Kontrolovatelné vystupy: databaze porada ve slovenském znéni, minimalné
200 minut, rizné zdroje

Termin dokoncenti: zalezi na realizaci zakazky s obrazovkami.

9. Osloveni potencialnich zadavatelti, nalezeni strategického partnera

Nejpozdéji s prvni zakazkou s obrazovkami a spravou vysilani bude zahajena
i obchodni cinnost v ramci prodeje reklamniho prostoru. ADCALL systems
s.r.0. ma zkusSenost, Ze je nejlepSi navazat dlouhodobé a strategické spolupra-
ce, které kromé profitu prinesou i dobrou referenci a privedou dalsi zakazky.
Pocita se s tim, Ze piijem z reklamy by dlouhodobé mél byt znac¢nou casti pri-
jmi slovenské pobocky.

Kontrolovatelné vystupy: platici zadavatelé reklamy, dlouhodobé reklamni
kampané

Termin dokonceni: nepretrzité. Pocatek aktivity v ndvaznosti na realizaci sa-
motného projektu.

4.11 Ekonomické zhodnoceni

ZaloZeni nové spolecnosti v zahranici, fize, nebo joint venture jsou kapitalové na-
roCné varianty vstupu. V pripadé spolecnosti ADCALL systems s.r.o. se vSak o nut-
nost velkych investic nejedna. Naklady jsou déleny rovnym dilem - 50% hradi
ADCALL systems s.r.0. a 50% slovensti spolecnici. Spole¢nost nebude vkladat polo-
vinu zakladniho kapitalu. Za vklad je v tomto pripadé povazovani know-how, zku-
Senosti, reference, aktivni ucast a také vybudovany vztah s hlavnim dodavatelem -
spolec¢nosti Kadlec elektronika s.r.o.

K dosavadnim ndkladiim pocitdme cestovni vylohy spojené s jednanimi v Bra-
tislavé, thrnem cca 1000 EUR. Vyznamnou nakladovou polozkou bylo vytvoreni
syndikatni smlouvy, kterd oSetfuje pravni vztahy mezi spole¢nosti ADCALL sys-
tems s.r.o. a AdVision systems s.r.o., urCuje pravomoci a povinnosti jednotlivych
stran. Spole¢nost ADCALL systems s.r.o. hradila 50% téchto nakladd, coZ znamena-
lo 839 EUR. V tabulce niZe je vytvoren prehled ocekavanych nakladd, které budou
generovany v prvnich mésicich spole¢ného podnikani. Dillezité je jeSté zminit, Ze
slovens$ti partneri pocitaji s aktivnim zapojenim do obchodni Cinnosti a budou
k budovani firmy pristupovat s podnikatelskym piistupem, tedy nebudou od po-
catku ve firmé zaméstnani a budou odménovani az z vytvoreného zisku.
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Tab.10  Prehled nakladu

Polozka Naklad v EUR
Pronajem kancelare (40 m2) 480 EUR/mésic
Vedeni Ucetnictvi 150 EUR/mésic
Telefonni tarif 50 EUR/mésic
Cestovni vylohy 200 EUR/mésic
Tvorba tiskovin a webovych stranek 1500 EUR
Mzdové naklady 1200 EUR/zaméstnanec/mésic
Ucast na oborovém veletrhu 2000 EUR
Nakup naradi pro technika 1000 EUR

0d zacatku vznikaji spolecnosti AdVision systems s.r.o. pravidelné mési¢ni nakla-
dy, které musi byt schopna vykryt. Kromé toho jsou v tabulce vycisleny i dalsi na-
klady, které plynou z vytycenych bodi strategie. Uvedeny jsou zde i mzdové nakla-
dy, které v tuto chvili nevznikaji, ale jsou predpokladany v priibéhu roku a budou
souviset se zaméstnavanim novych pracovnikii ¢i odménami pro jednatele a maji-
tele, ktefi se budou v prvnich mésicich nejvice podilet na vysledcich, které za spo-
le¢nosti budou.

Planované vydaje na propagaci jsou v minimalni vySi 3500 EUR a mély by po-
kryt vyrobu webu, vyrobu a tisk propagacnich a prezenta¢nich materialt a i¢ast na
oborovém veletrhu, kde by se firma méla prezentovat a snazit ziskat nové zakazky.

Je zifejmé, Ze nové vznikla firma musi neprodlené zahajit obchodni ¢innost
a ziskat zakazky, aby byla schopna hradit nutné vydaje a byla schopna dalsSiho vy-
voje. Pravidelné mési¢ni vydaje v pripadé, Ze nebude zaméstnan ve firmé prozatim
zadny pracovnik kromé jednateldi, vychazeji na 880 EUR. Je ke zvaZeni, nakolik je
nutné v prvnich meésicich mit pronajatou kancelar, ktera tvori znacnou ¢ast meésic-
nich vydajt.

Ocekavanim spolecnikl firmy ADCALL systems s.r.o. je v kratké dobé navrat-
nost prvotnich investic (podminéno realizaci prvnich zakazek, zisk minimalné
150 000 K¢ v uhrnu), osamostatnéni dcefiné spolec¢nosti v ramci denni operativy
a vytvoreni stabilni pozice na trhu s vyvolavacimi systémy. Po prvnim roce fungo-
vani ma na trhu byt Siroké povédomi o existenci spole¢nosti Advision systems
s.r.o0. a jeji ¢innosti.
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5 Diskuze

Cilem celé prace bylo navrhnout strategii vstupu na slovensky trh pro spole¢nost
ADCALL systems s.r.o., ve které je autor této prace spolumajitelem. Strategii nemi-
Zeme navrhnout bez detailni znalosti podniku, situace na trhu, ve kterém podnik
plisobi, stejné tak bez znalosti trhu, na ktery chce spole¢nost expandovat.

DileZitym impulsem pro uvahy nad expanzi byla situace na ceském trhu, kde
nema spolecnost silné postaveni, z diivodu dominance spole¢nosti Kadlec Elektro-
nika s.r.o. a celkové nasycenosti trhu. Naproti tomu, na Slovensku tato technologie
neni vyrazné rozsSirena. Vzhledem k blizkosti obou trhi se da predpokladat, Ze
prostor pro uplatnéni vyvolavacich systémi bude velmi podobny i v této zemi. Ab-
sence silného hrace v této oblasti, jen dotvari prileZitost, jakou na tomto trhu maji-
telé firmy vidi.

Silné a slabé stranky spolec¢nosti byly identifikovany na zakladé Principu kli-
covych faktort, Prilezitosti a hrozby na zakladé situa¢ni analyzy oborového pro-
stiedi v Ceské republice, PEST analyzy pro slovensky trh a Porterova modelu péti
hybnych sil. Pomoci brainstormingu majitelé spolecnosti identifikovali nejvy-
znamnéjsi faktory proc na trh vstoupit a naopak proc¢ nevstupovat. Jejich zhodno-
cenim se dostali k rozhodnuti na slovensky trh vstoupit. Hlavnimi faktory pro roz-
hodnuti na trh nevstoupit jsou: nedostatek volného kapitalu pro expanzi, konku-
rence v odvétvi, nedostatek kvalifikovaného personalu, zplisob ziskavani zakazek,
zavislost na dodavatelich.

Naproti tomu identifikovali faktory, které naznacuji potencial plisobeni na
slovenském trhu: nenasycenost trhu, prostor pro uplatnéni kvalitniho feseni, moz-
nost ziskani exkluzivity na technologii Kadlec Elektronika s.r.o., blizkost obou trhij,
zajem slovenskych subjekti o spole¢né podnikani v tomto oboru a modernizace
a elektronizace instituci.

DalS$im dtlezitym bodem bakalaiské prace bylo rozhodnuti o varianté vstupu.
Bylo vyuzito rozhodovaci tabulky, kam byla dosazena kritéria, ktera stanovili maji-
telé spoleCnosti a priradili jim vahu. Jako nejlepsi varianta bylo vyhodnoceno joint
venture neboli spole¢né podnikani. Druha nejlepsi pak vyvozni a dovozni operace,
na tfetim misté varianta kapitalovy vstup spolecnosti. Jak se ukazalo v analyze slo-
venského trhu, vyskytuji se na ném subjekty, které maji zajem o spolupraci a spo-
le¢né plisobeni na trhu s vyvoladvacimi systémy a spravou obrazovek. S jednim
z téchto subjektd byla zahajena jednani o moznostech spoluprace. Piedstavy a oce-
kavani obou stran se v mnohém shodovaly a bylo rozhodnuto o zahajeni spole¢né-
ho piisobeni na tomto trhu. Za timto Gcelem bude zaloZena spolec¢nost AdVision
systems s.r.o., ve které bude mit spolecnost ADCALL systems s.r.o. 50% podil
a jednoho jednatele. Dalsi dva zastupuji slovenskou stranu. Zlistava tak pro firmu
ADCALL systems s.r.o. zachovan rozhodovaci vliv. Ostatni varianty vstupu, které
v hodnotici tabulce dosahly také dobrych vysledki, nejsou dale uvazovany.
krétni strategie vstupu na slovensky trh pro prvnich 12 mésict. Cilem spole¢ného
podnikani je ziskovost. Vzhledem k tomu, Ze zdkazniky vyvolavacich systému jsou
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velké firmy a povétSinou statni instituce, je nezbytné sledovat portaly s verejnymi
zakazkami a sledovat déni v tomto sektoru - reagovat na poptavky a ucastnit se
vybérovych rizeni.

Spole¢nost AdVision s.r.o. musi v co nejkratSim case dokoncit svoji webovou
prezentaci, vytvorit a vyrobit propagacni a prezentacni materialy, a zacit oslovovat
potencialni zakazniky z rad instituci. SoubéZné s tim je tfeba zacit pracovat i na
marketingové Casti - shanét porady pro vysilani. Kromé vy$ zminénych bylo sta-
noveno jesté nékolik dal$ich bodi strategie, které primo souviseji se samotnymi
strategickymi cili. Byly stanoveny presné terminy, ve kterych maji byt tyto body
splnény. Strategie je v tuto chvili napldnovana na prvni rok aktivniho plisobeni na
slovenském trhu. Predpokladame, Ze za tuto dobu se nejlépe ukaze, nakolik je
moZné stejné reSeni uplatnit na Slovensku a vybudovat na ném prosperujici spo-
le¢nost. BEhem prvniho roku také pocitdme s dpravou vytyCenych strategickych
cilt a jejich stanovenim pro delsi ¢asové obdobi.

Posledni kapitolou samotné prace bylo ekonomické zhodnoceni navrzené
strategie vstupu. Firma ADCALL systems s.r.o. nema dostatek volnych financ¢nich
prostiredki, které by mohla do expanze investovat. Velkou vyhodou joint venture
je rovné déleni naklad mezi spolecnost ADCALL systems s.r.o. a slovenské partne-
ry. Podarilo se vyjednat, Ze hlavnim vkladem budou zkuSenosti, reference a know-
how. Bude vyuZito znalosti trhu slovenskych partnerd a spole¢nost tak bude uset-
Fena piipadnych nedorozuméni a chyb, které by se nemusely projevit pouze ve
finan¢nim hledisku. Byly vycCisleny naklady, se kterymi je tfeba pocitat v prvnich
mésicich aktivniho pisobeni na trhu. Nékteré znich jsou vnimany jako fixni,
s nékterymi se da jeSté manipulovat a nékteré lze v prvnich mésicich eliminovat.
V tomto ohledu je tfeba postupovat s pristupem dobrého hospodare, aby spolec-
nost zbyte¢né nevydavala finan¢ni prostiedky a nezplisobila si tak finan¢ni pro-
blémy. Iz toho divodu neni planovano od zacatku prijmout pracovniky a platit jim
fixni plat, bude vyuzito slovenskych partnert a persondlnich zdroji spolecnosti
ADCALL systems s.r.o. Dlouhodobé vsak tento model nemtize fungovat, vzhledem
k aktivitam spolecniki spole¢nosti ADCALL systems s.ro. na tuzemském trhu.

Jako klicové pro uspéSnou expanzi je tedy vnimano rychlé zrealizovani prv-
nich zakazek na vyvolavaci systémy i na spravu vysilani na obrazovkach, ucast na
vybérovych rizenich, samostatny slovensky tym a vybudovani prvnich obchodnich
vazeb a spolupraci, souc¢asné s vytvorenim prodejnich a propagacnich materiali ve
slovenském jazyce.
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6 Zaveéer

Cilem této prace bylo zvazit a nasledné navrhnout konkrétni variantu vstupu spo-
le¢nosti ADCALL systems s.r.o0. na slovensky trh. Otazka expanze na zahranicni trhy
patii k ¢astym tématiim majiteld spolecnosti, kterym se dati, maji za sebou na
svém domovském trhu fungujici a aspéSné projekty a chtéji sviij vliv a plisobeni
rozsitit i za hranice své zemé do mist, kde vidi prostor a potencial pro plisobeni
svoji firmy.

Do této situace se dostala i spolecnost ADCALL systems s.r.o. Na ¢eském trhu
nezastava zcela typické postaveni a samotné uvahy nad expanzi byly zplisobeny
i omezenimi, kterym cCeli na tuzemském trhu. Dlouhodobé bylo uvaZovano, jakym
zplUsobem na trh vstoupit. Rozhodnuti méla pomoci i tato prace. V ni bylo nastudo-
vano teoretické hledisko expanze, nasledné provedena vnitini analyza spolecnosti,
zhodnocena situace na ¢eském trhu, zmapovan a analyzovan slovensky trh vcéetné
detekovani konkurence. Na zakladé toho byla provedena SWOT analyza, diky které
bylo rozhodnuto, Ze spole¢nost na slovensky trh vstoupi. Jakym zplsobem, to pak
bylo urc¢eno za pomoci rozhodovaci tabulky, kdy byla nastavena kritéria a jejich
vahy. V dobég, kdy byla prace dokoncovana, jiz probihala konkrétni jednani se slo-
venskymi spolecniky a zaloZeni spole¢ného podniku. To do jisté miry urcilo smé-
fovani zavéru prace. Tésné pred dokoncenim bakalarské prace se navic spolecnosti
podarilo vyhrat zakazku pro Zapadoslovenskou energetiku, kdy ma dodat techno-
logii vyvolavacich systémi na osm klientskych center této spole¢nosti. Rozhodnuto
o vitézi této akce bylo az na zakladé e-aukce, ktera vyrazné snizila ziskovost zakaz-
ky. Z pohledu spolec¢nosti ADCALL systems s.r.o. je vSak tato zakazka vnimana pre-
devs$im jako referencni, ktera by ji mohla prinést dalsi zakazky a pomoci vybudovat
v kratkém case silné postaveni na trhu.



Seznam literatury 63

7 Seznam literatury

Knizni zdroje

CERNOHLAVKOVA, E., PLCHOVA, B. A KOL. Zahranic¢ni obchod. 3. vyd. Praha: Bankovni
institut vysoka Skola. 2007. 263s. ISBN 80-726-5106-4.

CIZINSKA, R., MARINIC, P. Financni rizeni podniku: moderni metody a trendy. 1. vyd.
Praha: Grada Publishing, 2010. 204 s. ISBN 978-80-247-3158-2.

DEDOUCHOVA, M. Strategie podniku. 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 2001. 256 s. ISBN 80-
717-9603-4.

GULLOVA, S. Mezindrodni obchodni a diplomaticky protokol. 3. vyd. Praha: Grada Pu-
blishing. 2013. 335 s. ISBN 978-80-247-4418-6.

KERKOVSKY, M., VYKYPEL O. Strategické rizeni: teorie pro praxi. 2. vyd. Praha: C.H.
Beck, 2003. 176 s. ISBN 80-717-9453-8.

KosTaN, P., SULER, O. Firemni strategie: Pldnovdni a realizace. 1. vyd. Praha: Compu-
ter Press, 2002. 124 s. ISBN 80-722-6657-8.

KOTLER, P. Marketing: jak vytvdret a ovlddnout nové trhy. 1. vyd. Praha: Grada Pu-
blishing, 2004. 258 s. ISBN 978-80-247-0513-2.

MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing. 2. vyd. Praha: Grada, 2006. 205 s. ISBN 80-
247-1678-X.

MACHKOVA, H., SATO, A., ZAMYKALOVA, M., Mezindrodni obchod a marketing. 1. vyd.
Praha: Grada, 2002. 266 s. ISBN 80-247-0364-5.

MACHKOVA, H., CERNOHLAVKOVA, E., SATO, A. A KOL. Mezindrodni obchodni operace. 4.
vyd. Praha: Grada, 2007. 242 s. ISBN 978-80-247-1590-2.

PORTER, M. Konkurencni vyhoda. 1.vyd. Praha: Victoring Publishing., 1993. 626 s.
ISBN 80-85605-25-7.

PORTER, M. E. Competitive strategy: techniques for analyzing industries and competi-
tors: with a new introduction. New York: Free Press, 1998. 396 s. ISBN 0-684-
84148-7.

POSVAR, Z., ERBES ]. Management I. 2.vyd. Brno: Mendelova zemédélska a lesnicka
univerzita v Brné, 2008. 155 s. ISBN 978-80-7375-231-6.

POSVAR, Z., CHLADKOVA, H. Management. 1. vyd. Brno: Mendelova zemédélska a les-
nicka univerzita v Brné, 2009. ISBN 978-80-7375-347-4.

PRIBOVA, M. A KOL., Analyza konkurence a trhu. 1.vyd. Praha: Grada, 1998. 92 s., ISBN
80-7179-536-X.

VEBER, ]. Management: zdklady, moderni manaZerské pristupy, vykonnost a prosperi-
ta. 2. vyd. Praha: Management Press, 2009. 736 s., ISBN 978-80-7621-200-0.

VEBROVA, J. A KOL. Slovnik cizich slov. 1.vyd. Praha: Plot, 2006. 367 s. ISBN 978-808-
6523-774.



64 Seznam literatury

Internetové zdroje

Business Info: Oficidlni portdl pro podnikdni a export [online]. [cit. 2015-05-11]. Do-
stupné z: http://www.businessinfo.cz/

Business Info: Oficidlni portdl pro podnikdni a export [online]. [cit. 2015-05-11]. Do-
stupné zZ: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/slovensko-zakladni-
informace-o-teritoriu-17583.htm

Euroskop: Vécné o Evropé [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z:
https://www.euroskop.cz/

Kurzy.cz [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z: http://www.kurzy.cz/kurzy-
men/grafy/CZK-EUR/

Ministerstvo zahrani¢nich véci Ceské republiky [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné
VA
http://www.mzv.cz/jnp/cz/encyklopedie_statu/evropa/slovensko/ekonomik
a/index.html

Online kniZnica DPH [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z:
http://www.dph.sk/14/9/1/prakticke-informacie-dph-v-ramci-eu-sadzby-
dane-v-clenskych-statoch-eu/

Online kniZnica DPH: Statisticky tirad Slovenskej republiky [online]. [cit. 2015-05-
11]. Dostupné z: http://slovak.statistics.sk/

Podnikajte.sk: Zdruzenie mladych podnikatelov Slovenska [online]. [cit. 2015-05-
11]. Dostupné z: http://www.podnikajte.sk/

Sbierka zdkonov SR: Zdkony pre ludi [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z:
http://www.szk.sk/files/legislativa/595_2003_Zz_v20150401.pdf

SCS.ABZ.CZ: Slovnik cizich slov [online]. [cit. 2015-05-11]. Dostupné z:
http://slovnik-cizich-slov.abz.cz/web.php/hledat?cizi_slovo=strategie


https://www.euroskop.cz/
http://slovak.statistics.sk/

Prilohy

65

Piilohy



66

Chyba! V dokumentu neni zadny text v zadaném stylu.




