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Anotace

Bakalarska prace ,,Pfinosy a rizika vstupu podniku DZ Drazice na zahranicni trhy* se
zabyva charakteristikou vybraného podniku a analyzou vyvozu na rusky a kanadsky trh.
Prvni ¢ast je zamétena na teoretickou oblast mezinarodniho obchodu, kde jsou vymezeny
zakladni pojmy a teorie vstupu podniku na zahrani¢ni trh. Druhd cast se tyka
charakteristiky vybrané¢ho podniku. Obsahuje popis podminek, za kterych podnik vstupuje
na rusky a kanadsky trh, zvolenou propagaci na jednotlivych trzich, vybér nejvétSich
konkurentli podniku a grafické zndzornéni exportu do Ruska a Kanady. V bakalatské praci
je vyuzita SWOT analyza, kterd popisuje silné a slabé stranky podniku, také jeho
ptilezitosti a hrozby. V praci je dale uvedeno né€kolik navrhii na zlepSeni pozice podniku na
zahraniCnich trzich. Zavér prace shrnuje celou problematiku a nabizi celkové porovnani
rizik a pfinosti obchodovani podniku DZ Drazice - strojirna s.r.o. na ruském a kanadském

trhu.
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Annotation

This thesis “Benefits and Risks of the Company DZ Drazice Entering Foreign Markets*
deals with the characteristics of the selected company, and the analysis of exports to the
Russian and Canadian markets. The first part focuses on the theory of international trade,
which in turn will define basic terms and the theory in relation to entry into the foreign
market. The second part concerns with characteristics of the DZ Drazice case. It contains
evaluation of the conditions in the Russian and Canadian markets, the chosen promotion
within these markets, the selection of the largest competitors of the company and a graphic
representation of exports to Russia and Canada. This thesis uses SWOT analysis, which
describes the strengths and weaknesses of the company, it is opportunities and threats.
There are also several suggestions to improve the company’s position on foreign markets.
The conclusion of the thesis is focused on it is overall summary and overall comparison of
the risks and benefits of the business DZ DraZice — strojirna Itd if entered into the Russian

and Canadian markets.
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Uvod

Tématem bakalafské prace jsou piinosy a rizika vstupu podniku DZ Drazice — strojirna
s.r.0. na zahrani¢ni trh. Diivodem vybéru tohoto tématu je vykonavani praxe v exportnim
oddéleni ve vybraném podniku. V dne$ni dob¢ velké mnozstvi podnikii realizuje svou
¢innost nejen na izemi domaciho trhu, ale i na zahrani¢nich trzich. Rozsifuji tim objemy
svych prodeji a v disledku toho zvysuji své trzby a zaroven zisk spole¢nosti. Téma vstupu
podniku na zahrani¢ni trh je spojeno s kazdou ekonomickou sférou jednotlivych zemi.

Toto téma je zajimavé z hlediska moznosti, které se podnikiim pii vstupu na zahranici trh

vvvvvv

vvvvv

1 mnoho rizik. Firma musi na zaklad¢ dikladnych analyz zvolit vhodnou strategii vstupu na

zahrani¢ni trh, aby na daném trhu byla Gsp&sna.

Jak je jiz vySe zminéno, bakalatska prace je vztazena na spolecnost DZ Drazice — strojirna
s.r.o. Jedna se o spolecnost, kterd se zabyvd vyrobou ohfivaci vody a vyrobou
akumula¢nich nadrzi. Duvodem vybéru tohoto podniku je blizky vztah k tématu, osobni
znalost podniku a ochota vedeni spole¢nosti poskytnout potiebné idaje k psani bakalarskeé

prace.

Podnik ma v soucasné dobé¢ stabilni postaveni na domacim trhu, kde uskuteciiuje témert
60 % svého prodeje. Svou pozici si ustdlil 1 na nckterych zahrani¢nich trzich. Velmi
dobrou pozici si vybudoval na ruském, ukrajinském, polském, bulharském, portugalském
trhu, ale i na mnoha dalsich. Stale se snazi prosazovat na novych trzich, piikladem je
kanadsky trh, ktery je konkrétné rozebirdn v BP V porovnani s vyvozem na rusky trh.
Finanéni stranka podniku je také velmi dobra. Podnik nemusi vyuzivat zadné formy
financovani z cizich zdroju, jelikoz dosahuje nékolik let velkého zisku, tudiz financuje vse

z vlastnich zdrojt.

V préci je provedena SWOT analyza, kterd poukazuje na silné a slabé stranky vybraného
podniku, také pfilezitosti, kterych mize podnik vyuzit a hrozby, které mohou ¢innost

podniku negativné ovlivnit. Soucasti BP je graficky aparat, ktery prehledné demonstruje
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vyvozy do Ruska (na trh, kde ma podnik silnou pozici) a vyvoz do Kanady (na trh, kde si

podnik svou pozici stale buduje).
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1. Vstup na zahrani¢ni trhy

Stale se rozvijejici globalizace zménila profil svétové ekonomiky a ovlivnila podnikatelské
strategie firem pfi vstupu na zahrani¢ni trhy. Podniky menSich a stfednich velikosti
zpravidla zacinaji podnikat formou dovoznich a vyvoznich operaci, velké spolecnosti
vétSinou kombinuji vice forem podle zvolené strategie pro konkrétni zahranic¢ni trhy.
Dynamika zahrani¢niho obchodu se v poslednich letech prudce zvysila, také investini
aktivity a transfer technologii zahrani¢nich firem vzrostl. Produkty, jez jsou vyvazeny, jsou
dnes sestavovany v rozsahu globalnich hodnotovych fetézcti (tzv. global value chains)
v raznych Castech svéta. Diky této nové organizaci sluzeb a vyroby dochdzi k odstranéni
ekonomickych hranic a transformaci obchodnich vztahli mezi zemémi, zvySovani

celosvétové konkurence a také otevienosti narodnich ekonomik. (Machkova, 2014)

1.1 Sluzby podporujici zahrani¢ni podnikani

Ve vyspélych zemich existuje celd fada sluzeb, které podporuji obchodni operace. Tyto
sluzby zahrnuji naptiklad poradenstvi, zvyhodnéné financovani, informacni sluzby,

vzdélavani, pojisténi rizik, marketingové sluzby apod.

Vyznamnou agenturou na podporu exportu je CzechTrade, jejimz zfizovatelem je
Ministerstvo pramyslu a obchodu CR. Agentura se snaZi usnadnit firmam rozhodovani o
vybéru strategii, snazi se napomoci zkratit dobu vstupu na zahrani¢ni trh a podporuje
zahrani¢ni podnikatelské aktivity (proquest.com, 2016). Informace, které poskytuje
agentura CzechTrade, vyuziva i vybrany podnik. Dalsi dilezitou agenturou je Czechlnvest,
ktery se zaobird podporou podnikani ve zpracovatelském primyslu, a to z penéznich

prostiedku statniho rozpoctu, nebo z prostiedk EU. (czechinvest.org)

Dilezitou instituci je Ceska exportni banka, kterd poskytuje vyvozni uvéry a sluzby
spojené s exportem. Mezi jeji hlavni Cinnosti patii statni podpora vyvozu, financovani
exportnich operaci, které vyzaduji dlouhodobé zdroje a vétsi mnozstvi finan¢nich

prostiedkt. Firmy musi splilovat primarni podminku, aby ziskaly finan¢ni podporu, a tou
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je minimalné¢ 50% podil sluzeb nebo vyrobkd ceského ptivodu na celkovém objemu

vyvozu. (ceb.cz, 2012)

Podporu podnikatelskych aktivit v zahrani¢i nabizeji 1 rizné svazy nebo profesni sdruzeni.
Hospodatska komora CR napomahd ke vstupu podniku na zahrani¢ni trhy hlavné
poskytovanim teritoridlnich informaci, asisten¢nich sluzeb, informaci o podminkach pro
obchod a podnikdni v zahrani¢i, organizaci podnikatelskych misi a kontaktnich akei.
(Machkova, 2014) Podobné sluzby nabizi také Svaz pramyslu a dopravy a Mezinarodni
obchodni komora. Mezinarodni obchodni komora plni Glohu vypracovavani pravidel pro
mezinarodni podnikani. Je autorem pravidel Incoterms, kterymi se fidi i podnik DZ

Drazice strojirna s.r.o.
Incoterms

Pravidla Incoterms jsou pfipravovana a vydavana Mezinarodni obchodni komorou.
Pravidla napomahaji vyhnout se rtznorodému vykladu odlisSnych dodacich dolozek
V raznych statech. Incoterms nejsou pravni normou a zédvazné jsou pouze tehdy, pokud se
na né ob¢ strany odvolaji ve smlouvé. (Stapleton, 2014) Pravidla Incoterms fesi pouze
otazku prechodu rizik a nakladl, nefesi vSak otazku prechodu vlastnictvi ke zbozi. Inovace
téchto pravidel, ktera vstoupila v platnost v roce 2011, zohlednila jak trendy ve vyvoji

zahrani¢niho obchodovani, tak pozadavky podnikatelské praxe.

1.2 Faktory ovliviiujici volbu formy vstupu na zahrani¢ni trhy

Pfi vstupu podniku na zahranici trh je dilezité zvolit vhodnou podnikatelskou strategii a
brat ohled na n€kolik faktord, zejména na odliSnosti a vyspélosti vybrané¢ho trhu. Mezi

nejvyznamnéj$i faktory patii napt.:

Obchodnépolitické podminky — tyto podminky zahrnuji kurzovou politiku, devizovy a
celni rezim, netarifni nastroje obchodni politiky. Do téchto nastroji spadaji technické
prekazky, mnoZstevni omezeni, minimalni ceny, dovozni depozita atp. (Machkova, 2014)

Jelikoz spole¢nost DZ DrazZice vyvazi své produkty do n€kolika statti, velmi se ji dotykaji
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tyto podminky. Zpusob, jakym podnik omezuje kurzova rizika, je popsan v podkapitole
3.4.

Politické prostiredi — dilezitou roli pti vybéru zahrani¢niho trhu hraje politicky systém
dané zemé, jeji politicka stabilita, Clenstvi v integracnich seskupenich a samoziejmé jeji
politické vazby na dalsi staty. Dale je dtlezité zohlednit korup¢ni prostiedi, nebo také

vztah k zahrani¢nim spole¢nostem.

Ekonomické prostiedi — pokud chce byt podnik uspé$ny na zahrani¢nim trhu, musi se
informovat o ekonomické situaci dané zeme¢. Dulezité je posoudit ekonomické ukazatele
statu, jako je mira inflace, mira nezaméstnanosti, platebni bilance, vyvoj HDP, vyvoj

mvestic, ale i zivotni Groven.

Pravni prostiedi - dilezitym faktorem je také stabilita a diivéryhodnost legislativniho
prostiedi, moznost kontroly vlastnictvi, podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty ¢i

devizové-pravni aspekty podnikani zahrani¢nich subjekti atd. (Machkova, 2014)

1.3 Podnikové strategie

Pojem strategic se vyuziva v podnikani Vv poslednich Sedesati letech. V soucasné dobé
existuje jiz nékolik modelt a postupti, které se postupné vyvijely. Kazdy podnik si vybira
takovy strategicky model, ktery mu s vysokou pravdépodobnosti pomtize dosahnout
vymezenych dlouhodobych cili. (Mead, 2009) Mezi hlavni cile patfi ochrana a rozvoj
finan¢nich aktivit, identifikace potieb zdkaznikli a jejich plnéni, soutézeni s konkurenci,

ptijimani kvalifikované pracovni sily a jeji rozvoj atd.

Strategické fizeni je potfeba zaméfit na podminky podnikového okoli, kam spadaji potieby
zakazniki, chovani konkurence a dodavateli a také vyvoj makroekonomickych faktort.
Zaroven se nesmi opomenout interni prostfedi podniku. Strategické fizeni podniku slouzi k
lepSimu odhadnuti budoucich problémt a ptilezitosti. Vymezuje cile a smér podniku,
napomaha zvySovat kvalitu managementu a vede manazery k efektivnéjSim rozhodnutim.

Strategie vymezuje cesty, jakym zptisobem firma dosahne svych cili. (Kefkovsky, 2009)
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Pro vybér vhodné strategie je nutné provést analyzu okoli podniku, kterd odkryje
ekonomické, politické, socialni a jiné oblasti, které souvisi s podnikdnim. Analyza okoli
podniku zahrnuje poznani konkurentt, analyzu dodavatelti a zakaznikt. Dilezitou ¢asti je
analyza interntho prostfedi podniku, ktera se =zaobira faktory marketingovymi,
distribu¢nimi, pracovni silou atd. Vystupem téchto dvou analyz je tzv. SWOT analyza

spole¢nosti.
SWOT analyza

Z 0dajh vnitini a vnéjsi analyzy podniku vychazi SWOT analyza, které slouzi ke stanoveni
silnych a slabych stranek podniku, ptilezitosti a hrozeb daného podniku. Silné stranky by
mély zobrazovat pfednosti firmy. Slabé stranky ptedstavuji problémy, omezeni podniku a
kriticka mista. Prilezitosti charakterizuji oblast, ve které mize podnik ziskat konkuren¢ni
vyhodu. (Matus, 2008) Hrozby vyplyvaji zneptiznivého vyvoje, které se mohou
vyskytnout ve spolecnosti. Cilem SWOT analyzy je tedy identifikovat tyto Ctyfi oblasti
(silné stranky, slabé stranky, ptilezitosti a hrozby) a na jejich zéklad¢ sestavit strategii,
ktera bude podporovat prilezitosti a silné stranky a naopak eliminovat slabé stranky a

hrozby.

1.4 Import a export zboZzi

Nejjednodussi formou zahrani¢niho obchodu je vyvoz a dovoz zbozi. Pfi exportu mohou
podniky vyuzivat celou fadu obchodnich metod a spolupracovat s riznymi subjekty
(prostfedniky, prodejci, obchodnimi zéstupci, zprostiedkovateli...) na zdkladé smluvnich

vztaht.
Prostrednické vztahy

V obchod¢ podnik spolupracuje s fadou prostfednikll, coz jsou subjekty, které obchoduji
vlastnim jménem, na vlastni riziko a ucet. Na zaklad¢ béZnych kupnich smluv prostiednici
nakupuji zbozi, které pak dale prodavaji. Jejich ziskem je rozdil mezi kupni a prodejni
cenou, tedy cenovd marze. VEtSin€ vyvozcl tento systém vyhovuje, nevyhodou je, Ze

exportér ztraci kontakt s kone€nym zékaznikem a tim i moZnost konfrontace v ptipad¢, Ze

17



se vyskytnou problémy. O problémech se poté dovida zprostfedkované. Dalsi nevyhodou
je ztrata kontroly nad cenou a ztrata kontroly nad dalsi distribuci. Vyhodou jsou nizsi
naklady a odstranéni rizik, které vychazi ze zahrani¢niho obchodu. Vyuziti prostfednika je
vyhodné zejména pro mensi a stfedni podniky, pro které je naptf. vyvoz jen okrajovou
zalezitosti, nebo by pro podnik bylo velmi nadkladné ztizeni specializovaného oddé€leni pro
realizaci exportu. Sluzby prostiednika také mohou vyuzit firmy, které se zamérné zabyvaji

pouze vyrobou. (Svatos, 2009)

1.5 Vychodiska pro zahrani¢ni obchodni operace

Podniky svym vstupem na zahrani¢ni trhy zvySuji svou efektivnost podnikani, také se
snizuje jejich zdvislost na domacim trhu a dochdzi k vétsi stabilité¢ firmy. Zaroven se
podniklim rozsifuji ndkupni a prodejni moznosti a nové podnikatelské prilezitosti. Toto

jsou divody, pro¢ se DZ DrazZice snazi pronikat stale na nové zahrani¢ni trhy.

Pti vstupu na zahrani¢ni trh musi podnik fesit nékolik otdzek. Mezi zékladni otazky patfi:

Na jaky zahrani¢ni trh podnik vstoupi?

Jaké produkty budou nabizet a jakou vhodnou distribuci je vhodné zvolit?

Na jaké segmenty se firma zaméti?

Jakou propagaci zvoli?

Je dobré, aby si podnik také sestavil své dlouhodobé cile, kterych chce dosdhnout
podnikdnim na zahrani¢nich trzich. Tyto cile byvaji odvozeny od podnikatelskych zamért.
Cilem muize byt napt. dosazeni daného objemu prodeji, zajisténi distribu¢ni sité pro

produkty vyvazené na ur€ity trh, nebo zajiSténi planovaného podilu na zvoleném trhu.

K plnéni téchto cili dochazi prostfednictvim zahrani¢néobchodnich operaci. Tyto operace
jsou ovliviiovany pirekazkami, které se vyskytuji pfi obchodnich operacich. Prekazkou
miiZze byt celni zatizeni, mnoZstevni omezeni, nezbytnost opatieni vyvoznich ¢i dovoznich
licenci, nebo ptekazky technickych standardii a norem. Na druhé stran¢ existuji opatieni,
kterd vyvoz usnadnuji. MliZe to byt financovani vyvozu, pojisténi uvérovych rizik se statni
podporou nebo poskytovani urcitych sluzeb podnikatelim. (Machkova, 2014)
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Ke splnéni podnikatelskych zamérd, cild a k uskutecnovani obchodnich operaci musi
podnik vytvaret predpoklady pravidelnym zpracovavanim informaci o zahrani¢nim trhu
propagaci, servisem, rychlou odezvou na potieby obchodnich partnert atd. Z tohoto
hlediska je dulezité zvolit spravnou volbu distribu¢ni cesty, ktera ma obvykle dlouhodobé
disledky pro realizovani obchodnich operaci na ur¢itém trhu. Na volbé distribucni cesty je
zavisly 1 vybér obchodnich partnert, ten totiz do urcité miry ovliviiuje obchodni ptilezitosti

i rizika, ktera firmy pfi obchodnich operacich podstupuji.
Pribéh obchodnich operaci

Kazda obchodni operace ma urcity pribeh, ktery je ovlivnén nékolika faktory, napt.
druhem zbozi, obchodnépolitickou situaci, zvolenou distribu¢ni cenou, charakterem
urcitého trhu atd. Samoziejmé na pribéh operaci mohou zaptisobit 1 nahodilé situace, které
nejdou ve vétsiné piipadd piedpovidat a mohou se vyskytnout v riznych fazich. Vyvoz ¢i
dovoz je doprovazen také prepravnimi, skladovacimi, kontrolnimi a pojiStovacimi

operacemi. (Machkova, 2014)
Uzavirani kupnich smluv mezi zemémi

Nejcast€js$i smluvni ujednani je uzavirano na zakladé kupni smlouvy, které podniky
uzaviraji v obchodu se zahrani¢nimi obchodnimi partnery. Kupni smlouva se uzavira
v okamziku, kdy dojde k pfijeti nabidky. V této smlouvé jsou uvedeny podminky, za
kterych dojde k obchodni transakci. Pro prodavajiciho plynou z kupni smlouvy tfi zdkladni
povinnosti, dodat zbozi, ptredat vSechny potiebné doklady a vlastnické pravo na zbozi
prevést na kupujiciho. Kupujici ma uz jen dvé povinnosti, a to zaplatit kupni cenu a prevzit
dodané zbozi. Uzavirani kupnich smluv ovlivituje n€kolik faktorii, napt. zvlastnosti zbozi,
pravni a ekonomicka situace partnerti apod. DileZité pii uzavirdni smluv je myslet na
odchylky v pravnich pfedpisech a obchodnich zvyklostech uréitych zemi. Diky rozvoji
mezinarodni hospodarské spoluprace dochazi k postupné harmonizaci a unifikaci pravni
upravy, kterd se tykd mezindrodnich zavazkovych vztahl. K této harmonizaci pfispéla 1
Umluva OSN o smlouvach o mezinarodni koupi zbozi, ktera v podstaté upravuje otazky
uzavirdni kupni smlouvy a otazky prdv a povinnosti prodavajictho a kupujiciho.

(Svatos, 2009)

19



Pti obchodovani na zahrani¢nich trzich je dilezité dodrzovat piedepsané oznaceni
vyvazeného zbozi. Nekteré zemé vyzaduji oznaCeni zemé vyroby (Made in Czech
Republic). Pfi vyvozu vramci EU se pozaduje oznaceni vyrobkii pismeny CE. Tato
zkratka vyjadfuje shodu s pozadavky smérnic EU. Nékteré vyrobky, tak jako naptiklad
ohfivace vody, je nutné oznaCovat ¢arovym kdédem EAN, tak aby se dal kod spolehlive

precist snimacim zatizenim.
PInéni kupnich smluv

V zahrani¢nim obchod€ miize plnéni kupnich smluv ptinaSet mnoho problémut. Hlavnimi
davody jsou geografickd vzdalenost, moznosti vzniku pravnich komplikaci

obchodnépolitického ¢i1 ekonomického charakteru. (Machkova, 2014)

Prodavajici by mél ptredchazet moznym komplikacim tim, ze bude veénovat velkou
pozornost vSem dokumentim, které jsou spojené s dodavkou zbozi. Miuze dojit ke
Spatnému zuctovani, ke komplikacim spojenych s celnim fizenim atd. Pokud dojde
K problémtim této povahy, muze kupujici pozadovat nahradu $kody, kterou utrpél kvuli

chybé prodavajiciho.

V pribéhu pInéni kupni smlouvy se mohou vyskytnout nedostatky, at’ uz ze strany
prodavajiciho ¢i kupujiciho. Pokud dojde k pochybeni, je dilezité rozlisit, zda se jedna o
podstatné ¢i nepodstatné poruseni smlouvy. Pfi podstatném poruseni muze opravnéna
strana okamzité odstoupit od smlouvy, mize pozadovat odstranéni vady dodanim nové
véci nebo muze zadat opravu. V piipadé nepodstatného poruseni ma opravnéna strana

narok na odstranéni vady a ptiméfenou slevu. (epravo.cz, 2013)

1.6  Rizika pri zahrani¢nich obchodnich operacich

Tato podkapitola se bude zabyvat popisem rizik, kterd se mohou vyskytnout v priabéhu
obchodni transakce. Nékterd rizika mohou ovlivnit vysledek pouze negativné. Mezi né
patii naptiklad rizika spojena s prepravou zbozi. Néktera z nich mohou ptisobit na vysledek
obchodni transakce nejen negativné, ale i pozitivné, ptikladem mulze byt riziko pohybu

cen. Dalsi rizika vyskytujici se pfi zahrani¢nim obchodovani jsou popsana nize.
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Riziko v podnikani

Dle Petera F. Druckera (1968, str. 232) vztah podniku k riziku ilustruje charakteristika
vztahu podnikatelského rizika a pfilezitosti. Existuji v podstaté 4 typy rizik:

riziko, které musi podnik podstoupit vzhledem k jeho povaze;
riziko, které si podnik mize dovolit;

riziko, které si podnik naopak dovolit nemiiZe;

P W np e

riziko, které si nemtize podnik dovolit nepodstoupit.

Rizika jsou nedilnou soucasti obchodovani, nelze je vyloucit, ale do urcité miry je miize
vedeni podniku omezit. Bud’ se jim miliZze spoleCnost vyhnout, pfenést je na jiny subjekt,
anebo ho muize rozdélit mezi rizné subjekty. Rizika jsou ovsem nékdy propojena a mize

tedy dochézet k tomu, Ze kdyz podnik omezi jedno riziko, zaroveii se zvysi druhé riziko.

Druhy rizik

Kazda obchodni ¢innost je spojena s uritym rizikem. Dosazené podnikatelské vysledky se
mohou diky rizikim odliSovat od ofekavané¢ho vysledku. Rizika v obchodovani nemusi
pusobit pouze negativné, ale 1 pozitivn€. Jde predevsSim o rizika, ktera se tykaji politické
situace, ekonomického rizika, vyvoje spolecenskych vztahii apod. Jednotliva rizika maji
mezi sebou uzké vazby, proto je dilezité, aby je podnikatel vnimal komplexné a
zohledioval vSechny souvislosti. Nejvice vyskytovanymi hrozbami jsou rizika trzni,

komer¢ni, teritorialni, ménova a dopravni. (Vojik, 2010)

Trini rizika

V disledku zmén trznich podminek podnik nemusi dosahnout piedpokladaného vysledku,
¢i dokonce utrpi ztratu. OvSem vyvoj na trhu mize zaroven piinést i lepSi podnikatelsky
vysledek oproti piredpokladu. Toto riziko pisobi v zahraniénim obchod€ modifikované,

napf. rozdilnym vyvojem na ruznych trzich. (Machkova, 2002)
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Komercni rizika

Tato rizika vyplyvaji z nesplnéni zavazku obchodnim partnerem. Tykaji se vztahi mezi
exportérem a importérem, ale i vztahi k dopravcim, kontrolnim spole¢nostem a
pojistovnam. Nejcastéjsimi faktory, které ovliviiuji komercni rizika, jsou vybér
obchodniho partnera a také faktor pravniho zajisténi daného obchodniho zavazku.
(Vojik, 2010)

Piepravni rizika

Béhem ptepravy hmotného zboZi mize dojit k poSkozeni nebo ke ztraté a Skodu utrpi ten,
kdo v urc¢itém okamziku nesl riziko. (Machkova, 2014) Ptechod rizika sjednavaji obchodni
partnefi zpravidla v kontraktu stanovenim dodaci podminky zvané parita. Tato rizika se
vetSinou pojistuji a je dilezité tedy vénovat dostatecnou pozornost pii sjednani pojistné

smlouvy.

Rizika teritorialni

Tato rizika souvisi s ekonomickou, socialni a politickou situaci daného statu. Politicka
rizika zahrnuji valky, revoluce, cenovou kontrolu ze strany statu apod. Mezi ekonomicka
rizika patfi inflace, zmény urokovych sazeb atd. Do socidlnich spadaji zmény socialnich
postoju, diskriminace cizincii, pfirodni hrozby apod. (Svato§, 2009) Nejvice se projevuji
politicka rizika, kterd mohou vést k potfebé omezeni nebo dokonce preruseni

hospodatskych vztahi.

Ménovd (kurzova) rizika

Jednotlivé kurzy se proménlivé vyvijeji, proto jsou ménova rizika spojena se vSemi
formami zahrani¢nich vztahii. Rizikem je, Ze podnikatelsky subjekt mize v disledku
vyvoje kurzu dosahnout jiného vysledku, nez oc¢ekaval, ovSem tento vysledek nemusi byt
negativni. Na ménové kurzy plsobi mnoho vlivli, a proto se nedaji snadno predvidat.
Podnikatel vSak muze dopady kurzového rizika minimalizovat volbou mény, ve které
dochazi k uhrad¢ faktury, zapoctenim rizika do ceny nebo operacemi na volném trhu, kde

uskuteciiuje terminované nakupy. (Vojik, 2010)
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Rizika vznikaji v disledku vyvoje vnéjsich podminek, které podnik sam neovlivni, ale
jejich dopad muize byt zndsoben vnitinimi podminkami, za které si vedeni miize samo.
Jsou to naptiklad nedostatky v fizeni podniku, niz$i kvalifikace zaméstnancl, S$patna
reakce na zmény vnéjSich podminek atd. Management podniku by mél vyuzivat rizna
preventivni opatieni, aby k tomuto nedochazelo. Toho docili naptiklad sbérem vhodnych

informaci, sledovanim ratingu ¢i spravnym vymezenim pravomoci apod.

1.7 Podminky vstupu na rusky trh

Po ukonceni centralniho planovani proSly ekonomické systémy zemi byvalého Sovétského
svazu a vychodni Evropy velkymi zmé&nami. Export rGznych komodit byl pro zemé
severovychodni Evropy velmi diilezity. Postupem casu se vSak podminky pro uplatnéni

exportu do téchto zemi pozménily. (Myant, 2013)
Distribucni cesty

Volba distribu¢nich kanalt zavisi na druhu komodity, strategii firmy a na dob¢ piisobeni na
ruském trhu. V Rusku se distribu¢ni sité nelisi od evropskych. Na trhu Ruské federace

pusobi  velkda  distribu¢ni centra, sit¢ velkoobchodli, supermarketii apod.

(Businesslnfo.cz, 2016)

Nejvice rozsifenym zplisobem vstupu na rusky trh je vyhledavani zajemce o zbozi, resp.
zdjemce o zastupovani. Zpracovavat mistni trh na dalku je velmi obtizné. Je nezbytné
poskytovat rozsah sluzeb na ruském trhu, které lze tézko zajistit ze zahranici, je tedy
nezbytné mit zprostfedkované zastoupeni, at’ uz ruskou fyzickou nebo pravnickou osobou,
ktera prosazuje firmu na trhu a aktivné se ptizptisobuje pozadavkim a aktudlni situaci na
trhu. (Businessinfo.cz, 2016) Tuto distribu¢ni cestu vyuziva podnik DZ Drazice, pfi
vyvozu svych vyrobkidl. V Rusku maji né€kolik obchodnich partnerti, ktefi odkupuji

vyrobky a na ruském trhu je zprostiedkované prodavaji.

Ceskym firmam napomahd nékolik instituci k prosazeni se na ruském trhu. Ministerstvo
zahrani¢nich véci CR pomaha riznymi proexportnimi akcemi, déale k lepSimu vstupu na

zahraniéni trh pfispiva MPO CR nebo Hospodaiska komora CR a jiz zminéna agentura
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CzechTrade. Akce téchto subjektii umoziuji ekonomickou prezentaci na vybranych

vystavnich akcich.
Dovozni podminky

Podminky dovozu jsou definovany Celnim zédkonikem a dal§imi normativnimi akty, které
vydava Federalni celni sluzba Ruska. Od 1. 1. 2010 plati na tzemi Celni unie Jednotny
celni sazebnik a spole¢na netarifni omezeni dovoz. Dne 16. 7. 2012 bylo vydano nové
znéni Celniho zdkona, jez se stalo povinnou normou pro vSechny firmy, které pisobi

v oblasti vnéjsich ekonomickych vztahi. (Businessinfo.cz, 2016)
Rizika ruského trhu

Vymahatelnost prava na ruském trhu se stale zlepSuje, piesto praxe ukazuje, Ze spory, které
fesi Ceské firmy soudni cestou, nemusi dopadnout vzdy v jejich prospech. Rusti obchodni
partneti Casto maii soudni proces a soudy maji tendenci rozhodovat ve prospéch ruské
strany. Z tohoto divodu mnoho c¢eskych firem vklada do obchodni smlouvy klauzuli o
feSeni sporu v tfeti zemi u nestranného soudu. (mzv.cz, 2016) Podnik DZD se snazi do
smlouvy zahrnout, aby feSeni konflikti bylo vedené v Praze, zalezi ale na dohodé
S obchodnimi partnery. Mezi hlavni rizika mistniho trhu patii nizka vymahatelnost prava,
tarifni 1 netarifni piekazky, vyssi korupce, vysoka cena za prinik na trh, ruské firmy

kladou ceskych firmam casto naro¢né podminky pro dodavky atd.

1.8 Podminky pro vstup na kanadsky trh

V Kanad¢ ovliviiuje vybér zbozi velmi vyrazné cena, a to vice nez v Evropé. Prodej
ovliviiuje obchodni zéstupce, kterému za poskytnuté sluzby nalezi provize. Pfi vybéru
vhodného kanadského obchodniho partnera je moZzZnost obratit se na zahrani¢ni kancelaf

CzechTrade Calgary.
Zpisob reseni obchodnich spori
Kanadsky zahrani¢ni obchod je stale vice regulovan mezinarodnimi obchodnimi dohodami

v ramci WTO, OECD nebo NAFTA. PiifeSeni sport se v Kanad¢ nejvice vyuzivaji soudy.
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Soudni fizeni jsou vSak velmi ndkladna, proto se doporucuje pokusit se vytesit vzniklé
problémy dohodou, jesté pted zahajenim soudniho fizeni. Dal§im moznym vychodiskem
pii feSeni konflikti je vyuziti sluzeb rozhod¢i komise, ktera je levnéjsi. Jeji cil je, aby obé
strany dosly k dohodé&. (Businessinfo.cz, 2016) Stejn¢ tak jako v piipadé feseni konfliktd
Vv Rusku, se podnik snazi zahrnout do smlouvy s kanadskym zakaznikem misto feSeni

konflikti v Praze.

Problémy a rizika mistniho trhu

Na kanadském trhu se vyskytuje mnoho vnitfnich zabran, které brani volnému pohybu
zbozi, sluzeb a osob mezi provinciemi. Zamezeni vzniku novych pifekazek a odstrafiovani
stavajicich bariér zajiStuje Dohoda o wvnitinim obchodu (The Agreement on Internal
Trade), ktera byla podepsana v roce 1995 a je povazovana za pokrok v postupném souladu

obchodnich vztahi. (mzv.cz)

Mezi hlavni omezeni mezi provinciemi patii naptiklad licen¢ni a akreditacni pravidla a
prumyslové regulace. Licencni a akredita¢ni pravidla znamenaji, Ze fada profesi musi mit
licenci, certifikdt nebo registraci k ¢innosti v provinciich, kde podnikaji. Primyslové
regulace obsahuji riznd pravidla pro hmotnosti a rozméry nakladnich aut a zéroven

existuje fada regulaci pro primyslova zatizeni. (mzv.cz)
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2. Charakteristika vybraného podniku

Bakalarska prace se zabyva vybranou problematikou v podniku Druzstevni zdvody Drazice
s. 1. 0. Spoleénost DZ Drazice je nejvétsim vyrobcem v Ceské republice, ktery se zabyva
vyrobou a prodejem nékolika druhti ohfivaci vody, a také prodejem tepelnych cerpadel
spole¢nosti NIBE (dzd.cz).

Cilem podniku je posilit pozici na trhu v Ceské republice a zafadit se mezi nejlepsi
evropské firmy voboru. Ktomu napomaha dlouholeta tradice a kvalita produktt i

zodpovédnost vii€i Zivotnimu prostiedi.

2.1 Historie podniku

Spole¢nost vznikla jiz v roce 1900 jako Obilni skladisté, femesIny valcovy mlyn a pekarna.
Vyznamnym rokem byl rok 1910, kdy se vedeni spole¢nosti rozhodlo vybudovat tehdy

velice perspektivni rozvodné sité a zacala se tak vyrabét i elektiina. (dzd.cz)

Roku 1948 doslo k nucenému odprodeji a naslednému znarodnéni. Zacatkem roku 1956
byl zaveden program na zakazkovou vyrobu ohfivac¢i vody. V roce 1989 doslo ke zméné
politické situace, podnik se dostal do soukromého vlastnictvi a dale se zabyval vyrobou

ohtivac¢u vody. (dzd.cz)

V nésledujicich deseti letech §la vyroba ohiivacl strmé nahoru. Rozsifil se sortiment,
modernizovala se technologie a neustdle se zvySovala vyroba. Spolecnost se stava
nejvetsim prodejcem ohfivact vody v tuzemsku a od roku 1994 zacala rozsifovat i svij
export. DZ Drazice vyvazely do Sestndcti zemi Evropy. Zacatkem 21. stoleti se vyrdbélo
témé&f sto tisic ohfivacli za rok. Pocet pracovnikii se pohyboval kolem 190 zaméstnanct.
V roce 2004 se podnik rozsituje o dal$i vyrobni halu, do které byla o rok pozd¢ji vestavéna

nova smaltovaci pec, ktera umoznila zvySeni kapacity a kvalitnéj$i smaltovaci postup.

Dalsi zasadni zména nastala v roce 2006, kdy doslo k 100% odprodeji podilu Svédské
spole¢nosti NIBE, ktera se stala jedinym majitelem firmy DZ Drazice-strojirna s. r. o.
(dzd.cz)
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2.2 Podnik v sou¢asnosti

Vyroba spolecnosti se stale rozviji. Podnik se snazi udrzet krok s vyvojem modernich
technologii, a proto se vyrabi stale chytiejsi a modernéjsi ohiivace vody. V soucasnosti

vyvazi své produkty po celém svété a nabizi vice jak 380 typi ohfivact.

Spolec¢nost DZ Drazice dnes vedle svych vyrobkli nabizi k prodeji i mnoho produktt
mateiské spolecnosti NIBE. V soucasné dobé zaméstnava piiblizné 280 kmenovych

zaméstnancd a 190 agenturnich pracovnikd.

Cilem podniku je udrZet si stabilni postaveni na ¢eském trhu a stale pronikat na nové
zahrani¢ni trhy. Zaroven chce udrzovat pevné pozice na vSech trzich, na které vyrobky této

spolecnosti jiz pronikly. K tomu napomaha dlouholeta tradice, povédomi o znacce a kvalita

@ DRAZICE

CLEMN SKUPINY NIBE

produktii.

Obrdzek 1: Logo podniku
Zdroj: www.dzd.cz

2.3 Financovani podniku

Druzstevni zavody Drazice s.r.o. jsou finanéné stabilni firmou, kterd nevyuzivad zadnou
formu avért. Cely provoz financuje ze svych ziskt. Své finan¢ni zdroje investuje do nové
modernizace vyrobnich postupll, do propagace znacky, dale do finan¢niho majetku a také

ptispiva na rizné benefity pro své zaméstnance apod.

2.4  Nejvétsi odbératelé ohrivaci vody

Podnik nema pouze jednoho odbératele na ruském trhu. Ohiivace vody znacky DZ Drazice
jsou na ruském trhu zavedeny jiz nékolik let, maji silnou pozici a odebird je nckolik
ruskych odbératelt. Tti rusti odbératelé patii mezi TOP 10 odbératelt ohfivact vody firmy

DZ Drazice.
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Tabulka 1: TOP 10 obchodnich partnerii

Obchodni partner Za rok 2016 (K¢)

1 | Terem —Russia 59 000 000
o | Wizard - Ukraine 49 000 000
3 Hewalex — Poland 32 000 000
4. | Celsis — Lithuania 29 000 000
5 SIA SB — Latvia 21 000 000
6 Echotech 20 000 000
7 Kontakt-Therm — Ukraine 18 000 000
g. | Hydroset — Russia 15 000 000
9. |Antares —Russia 13 000 000
10. |Aduajazz- Lithuania 11 000 000

Celkem 267 000 000

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé internich idajii od spole¢nosti DZ Drazice

Tabulka 1 udava udaje o deseti odbératelich, ktefi tvofi nejvétsi obrat podniku. Castky jsou
piiblizné a zaokrouhlené na miliony. Z ruskych odbérateli se na prvni pii¢ce za rok 2016
umistil Terem, ktery odebral ohtivace vody v pfepoctu za 59 mil. KE. Na osmém misté je
firma Hydroset a na devaté pozici Antares, jejich odbér piesdhl 10 mil. K&  Kanadsti
odbeératelé nepatii do prvnich deseti z divodu, ze vstup na tento trh byl uskute¢nén teprve
nedavno a ohiivace vody zna¢ky DZ Drazice se jeSté neprosadily v takové mife jako na
ruském trhu. Pii analyze nejvétSich odbérateli dle zemi firma zjistila, Ze nejvice se

exportuje do Ruska. Kanada se umistila aZ na sedmnacté pozici.

2.5 Celkovy export podniku

Vyvoz podniku za posledni tfi roky je shrnut v nasledujicim grafu. V roce 2015
zaznamenala spolecnost pokles celkového exportu téméf o dvé procenta, v roce 2016 byl
zaznamenan pokles dokonce 0 17 %. Hlavni pfi¢innou bylo vy€erpani dotaci na podporu
instalaci solarnich systémt na polském trhu, jejichz soucasti jsou vyrobky zna¢ky DZ

Drazice. Dalsim faktorem, ktery ovlivnil pokles prodeje, bylo znehodnoceni rublu.
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Obrazek 2: Celkovy export podniku
Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé¢ internich udaji od DZ Drazice
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3. Analyza exportu na rusky a kanadsky trh

Tyto dva trhy jsou si v mnoha ohledech podobné, ale i naopak v dosti pozadavcich
rozdilné. Jaké jsou pozadavky, rizika a ptinosy pii vstupu na tyto zahrani¢ni trhy, to vSe je

uvedeno Vv praktické ¢asti BP.

3.1 Doklady pii exportu do Ruska a Kanady

Pocet dokumenti pti zahrani¢nim obchodu se odviji od slozitosti obchodni operace a

dokumenty musi byt vyhotoveny v nékolika kopiich.

Pfi vyvozu do Ruské federace a Kanady podnik vystavuje fakturu, nakladni list, dodaci list,
packing list a pfi vyzadani odbératele poskytuji certifikat kvality.

Faktura patfi mezi obchodni dokumenty. Exportni referentka ve faktuie vypliuje druh,
mnozstvi, celkovou c¢astku a jednotkovou cenu za zbozi. Kazd4 faktura je potvrzena
razitkem a podpisem. Do Ruska se faktura vystavuje v osmi Kopiich, fakturu si nechava
podnik DZ Drazice v exportnim a Vv t¢etnim oddéleni, kde se eviduje do tcetniho systému,
po cesté¢ faktury zlstavaji na Ceské celnici, ruské celnici a samoziejmé si fakturu
ponechava sam odbératel. Pii exportu do Kanady se faktura vystavuje v deseti
vyhotovenich, Sest kopii nechava fidi¢ na celnici, dvé vyhotoveni se posilaji pies sluzbu
DHL =zakaznikovi do Kanady a dvé si nechdva exportni referentka, pro zaloZeni do

ucdetnictvi.

Nakladni list neboli Convention Marchandise Routiére, dale jen CMR, je standardni
nakladni list, ktery se vyuziva pii mezinarodni autodoprav€. Formuldf je vyhotoven ve
tfech jazycich a kazdy list ma jinou barvu. Cervenou &ast si ponechava odesilatel, modrou
ptijemce, zelena Cast patii dopravci a Cernobild kopie je urcena pro dal§i dopravece. CMR
obsahuje povinné udaje jako jméno odesilatele, ptijemce a dopravce, specifikace a

mnozstvi zbozi. Tento doklad se vystavuje jak pii vyvozu do Ruska, tak do Kanady.

Dalsim dokladem je tzv. packing list, jenz obsahuje udaje o dodavce. Jsou zde rozepsany

druhy ohfivac¢ii vody, vaha jednotlivych ohtivact, celkovd véha naklddky, mnozstvi
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jednotlivych druhti a celkové mnozstvi. Je to rozpis zbozi pro celnici. Vystavuje se opét jak

pti vyvozu do Ruska i do Kanady.

Soucasti prepravy je i dodaci list. Dodaci list neni povinné ze zdkona vystavovat, je to
potvrzujici dokument, ze zbozi bylo odeslano, jaké druhy byly odeslany a v jakém
mnozstvi. Tento list musi mit své nalezitosti, ozna¢eni dodavky, Cislo objednavky, adresu

odesilatele 1 ptijemce, datum odeslani a nazev firmy. Neuvadi se zde cena.

Béhem piepravy odbératel obdrzi od celnice Jednotny spravni doklad (JSD), coz je
formulaf, kde je vymétené clo a DPH. Cenu pro vypocet cla a DPH si stanovuje celni
sprava a vétSinou se tato Castka 1iSi od ceny, ktera je uvedena na faktufe. Na dovazené
ohtivace vody se plati clo a je nutné dodat certifikaty opraviiujici dovoz téchto vyrobkii na
tamni trh. Certifikaty jsou tfistranné a plati pro tzemi Béloruska, Ruska i1 Kazachstanu,
cena tohoto certifikaitu se pohybovala kolem 2000 EUR. Celni sazba ¢ini 10 % na

elektrické ohtivace vody.

N¢kdy nastane situace, Ze odbératel zada po exportérovi certifikat kvality jednotlivych
druhii ohfivacii vody. Pokud takova situace nastane, exportér priklada k jiz zminénym
dokumenttim kopii certifikatu kvality. Pfi vyvozu do Kanady exportni referentky piikladaji
k nakladce certifikat o pivodu zbozi, ktery si kanadsky odbératel vzdy vyzada. Do Kanady

se musi zasilat také navic certifikat o oSetieni palet (namofeni palet pro ndmoini dopravu).

3.2  Platebni operace a dodaci podminky

Platby se provadéji na zékladé vystavené faktury bankovnim pfevodem v zdvislosti na
platebni lhité. Standardni lhita splatnosti je 30 dni na faktufe, ve vyjime¢nych piipadech
muize byt prodlouzena az na 120 dni. ProdlouZena splatnost se nejCastéji pouziva po
pfedsezonnim naskladnéni. Prevenci rizik plateb provadi podnik na zakladé ziskavani
informaci o klientovi z trhu, kde si ovéfuji jeho bonitu. U dlouhodobych a velkych
odbératelll (napt. v pfipadé¢ ruskych odbératelll) pouziva ,kreditni rdmce* obvykle
v hodnoté mezi 100 — 200 tis. euro. Jak jiz bylo zminéno v teoretické Casti u platebnich
podminek, podnik si nové zakazniky provéfuje z hlediska platebni moralky. Pravidlem je,
ze zaplati 3x pfedem, nez obdrzi dodavku. Miize nastat situace, ze tuto podminku splni, ale

31



po obdrzeni dalsich dodavek nékterou z nich nezaplati, v tomto ptipad€ podnik uz nedoda

dalsi zbozi, vzdy tak riskuje max. jednu dodavku.

Vétsina sortimentu je drzena skladem, tudiz miizou byt vyrobky expedovany ihned. Pokud
neni zbozi skladem, plati dodaci lhiita 4 tydnt od objednani. Pro specialni objednavku na

zakazku plati dodani do max. 8 tydnu.

3.3  Preprava ohrivac¢i vody do Ruska a do Kanady

Podnik DZ Drazice s.r.o0. dlouhodobé vyvazi své vyrobky do n¢kolika ¢asti ruské federace.
Na kanadském trhu nema Vv souCasné dobé stalé odbératele. Firma DZD preferuje
spolupraci s importéry, ktefi nasledné zajiStuji distribuci pies velkoobchodni odborné
prodejni sité. Ve vyjimecnych ptipadech vyuziva sluzeb agentli za provizi, coZ je pravé
v ptipad¢ Kanady. Provize se agentovi vyplaci az po zrealizovani prodeje a plné uhradé za
prodané zbozi. Obvykle se o provizi zvysi cena prodavaného zbozi, aby podnik realizoval
potiebnou marzi. Provize za sluzby agenta ¢ini mezi 5-10 %. Rusti 1 kanadsti obchodni
partnefi obchoduji s firmou DZ Drazice na zékladé¢ podminek, které jsou uvedeny
v pravidlech Incoterms. Jak je jiz zminéno v teoretické Casti bakalaiské prace, Incoterms
nejsou pravni normou a zavazné jsou pouze tehdy, pokud se na n¢ ob¢ strany odvolavaji ve

smlouve.
Vyuzivané dopravni prostiedky pri distribuci

Pii ptepravé ohfivaciu vody znacky DZ Drazice do Ruska vyuzivaji odbératelé nejvice
automobilovou nakladni piepravu. Cesta vede ptes Polsko a trva ptiblizné tyden, je i
cenove piijatelnd. Diive se vyuzivala také vlakova doprava, ta je ale Casové a fyzicky
naro¢na. Zbozi se nejdiive musi dovést na nadrazi, tam se musi nalozit do vlaku a v Rusku
se opét musi zpét pielozit na nakladni automobil. Velmi mélo se vyuziva leteckd doprava,
jeji vyhodou je rychlost piepravy, ovsem naklady jsou pftili§ vysoké. Pti vyvozu do Kanady
si zdkaznik zafizuje piepravu sam. Vyuziva lodni kontejnerovou piepravu, pro kterou musi

byt namoieny palety proti Skidctim.
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Podminky pro prepravu ohfivaci vody

Ptepravu si vétSina ruskych odbérateli zajiStuje sama, z diivodu, Ze si dokazou zajistit
vyrazné levnéjs$i dopravu. Obchoduji na zékladé Ex Works (EXW), coz znamena, Ze
prodejce ma minimalni zodpovédnost. M4 odpovédnost pouze za to, aby bylo zbozi
k dispozici ve sjednany Cas a na sjednaném misté (incotermsexplained.com). Kupujici
piebird zodpovédnost za nakladku zbozi na vozidle, za pfepravu a za vSechny néklady,
které vznikly po ptevzeti zbozi. Acfkoliv prodavajici neni za téchto podminek povinny
nalozit zboZi pfimo do nakladniho auta, DZ Drazice s.r.o. tuto sluzbu poskytuji a zbozi

skladnici naloZi. Kanadsky zédkaznik odkupuje zboZi také za podminek EXW.

Na zaklad¢ domluvy se také v n€kterych piipadech uplatiiuji podminky Carriage Paid To
(CPT). V téchto pravidlech je prodavajici zodpovédny za zajisténi piepravy do ujednaného

mista, ale uz ne za pojisténi zbozi pti preprave.

Dalsi moznou volbou podminek, na kterou vedeni podniku piistupuje, je Delivered Duty
Paid (DDP). Prodavajici je zodpovédny za zajisténi piepravy, doru¢eni zboZi na sjednané
misto a plati pfislusné dané a poplatky. Toto je jediné pravidlo, které vyzaduje, aby
prodavajici ptevzal odpovédnost za prepravu, placeni dani a cla. Na tyto podminky podnik
piistupuju velmi nerad, jelikoz v nékterych zemich jsou dovozni postupy slozité a
byrokratické, proto je lepSi ponechat povinnosti spojené s pievzetim a dopravou zbozi na

kupujicim, ktery ma znalosti mistniho prostredi.

3.4 Rizika p¥i vyvozu na rusky a kanadsky trh
Rizika spojena s piepravou

Pii dopravé se vyskytuje n€kolik rizik, ktera nejdou nijak ovlivnit. Odbératelim, kteti
odebiraji produkty od spole¢nosti DZ DraZice s.r.o. se jiz nékolikrat stalo, Ze doslo
k zdvadé¢ na nakladnim automobilu, at’ uz to byla jen praskla pneumatika, nebo vé&tsi
bouracka. Takova to situace prodlouzi dobu dodavky tfeba i o n€kolik dni. Jelikoz podnik
ale obchoduje na zékladé¢ podminek Ex Works nebo CPT, nenese za rizika vznikla pii

nehodé zadnou zodpovédnost.
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S kradezi kamionu plného ohiivacii vody se také jiz spolecnost setkala. Do Druzstevnich
zavodu prijel faleSny kamion, s faleSnymi doklady i s faleSnymi statnimi poznavacimi
znackami. Odbératelé si najali firmu na piepravu z Cech do Ruska, které oviem dovezla
naklad za 30 000 EUR pouze na Slovensko. Poté uz nékladni automobil se zbozim nikdo
nevidél. Kradez vySetfovala slovenska policie, ktera posilala pribéh vysetfovani ruskému
odbérateli pouze ve slovensting, tudiz exportnim referentkdm ptibyla nadbytecna prace a
musely ptekladat vyjadieni od policie do rustiny, dale musely zaslat vSechny dokumenty
policii. Komunikace mezi policii a ruskym odbératelem byla dlouha a vySetfovani bylo
neuspeSné. JelikoZ v obchodni smlouvé byly zapracovany podminky Ex Works, rusky

odbératel musel zaplatit podniku 30 000 EUR, aniz by obdrzel zbozi.
Riziko spojené s dokumenty

MtZe se stat, ze referentky v exportnim oddé€leni udé€laji chybu pii vypliovani pottebnych
dokumentti. Tento “prohiesek* neni nijak velky, chyba v papirech se zachyti jiz na Ceské
celnici. Reseni je jednoduché, celnik zavola na oddéleni exportu, kde exportni pracovnice
chybu opravi. Nasledné naskenuje nové dokumenty na celnici, nebo se kamion pro
opravené papiry vrati, nebo dokumenty nékdo z firmy DZ Drazice osobné doveze na

celnici.
Riziko znehodnoceni ohfivace vody

Nastava také situace, kdy uz pii naklddce dochdzi k poskozeni produktu. Ohfivace se
mohou poskrabat &i promacknout. Reseni je opét jednoduché, zakaznik posle vadny kus
zpét, na reklama¢nim oddéleni prozkoumaji vadu a nasledné, pokud reklamaci uznaji,

poslou novy kus, nebo finanéni ndhradu.
Riziko nezaplaceni

Pti kazdé obchodni operaci je riziko, Ze zdkaznik za produkty nezaplati, anebo zaplati
pozdé&ji, nez je uvedend doba splatnosti na faktuie. Pokud nastane situace, kdy neni vcas
uhrazena faktura, podnik posila upominku. Po zaslani tfeti upominky podnik ptfedava
problém svym pravnikiim, ktefi zacnou feSit danou situaci za spolecnost. VétSina

odbératelli po prvni ¢i druhé upomince zaplatila. Bohuzel, spole¢nost DZ Drazice s.r.o.
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obchodovala také s tfemi firmami, které krachovaly. Od dvou znich zadné penize

nedostala a tteti firma splacela dluh dle splatkového kalendare.
Kurzova rizika

Tato rizika se tykaji vSech podnikatell, ktefi obchoduji pies hranice a pfijimaji platby
Vv cizi mén¢. Teorie uvadi, Ze tato rizika ovliviiuji podnikatelskou ¢innost nejen negativne,
ale i pozitivné. V podkapitole Druhy rizik - ménova rizika se uvadi, ze podnikatel mize
kurzova rizika minimalizovat volbou mény, ve které je hrazena faktura. Podnik vystavuje
faktury nejcastéji v eurech. V piipadé vyvozu do Kanady piijima firma DZD platby
V dolarech, u ruskych odbérateli ptijima platby v eurech. Prepocty si podnik d€lad na
zaklad¢ denniho kurzu podle centrdlni banky. Podnik ma s klientem obchodni dohodu, ze
v ptipad¢ dlouhodobého vykyvu (posileni) kurzu koruny by mélo dojit k jednani o zméné
obchodnich podminek. Jedna se vSak pouze o tstni dohodu, ktera neni souc¢asti obchodni
smlouvy. Vedeni podniku si ponechava pro kurzova rizika 5% rezervu pii stanoveni

prodejnich cen.

3.5 Propagace na jednotlivych trzich

Pokud chce byt podnik na zahrani¢nim trhu GspéSny, musi vynalozit nadklady na vhodnou
propagaci. Spole¢nost ma své marketingové oddéleni, které piipravuje veskerou propagaci

na tuzemském trhu a na vSech ostatnich trzich, kam vyvazi své vyrobky.

S propagaci je spojena i spoluprace s agenturami CzechTrade a Czechlnvest, se kterymi
spole¢nost tzce spolupracuje. Uvedené agentury poskytuji podporu ceskym firmdm pii
vstupu na zahrani¢ni trhy. Mezi jejich sluzby patii vyhledavani specifikovanych klientt na
jednotlivych trzich, nasledné ovéfeni jejich zajmu o vyrobky dané znacky a také nasledné

zprostfedkovani kontaktli a organizace osobnich obchodnich jednani.

DZD vyuziva propagaci pomoci webovych stranek, které jsou v n€kolika jazykovych
mutacich. Webové stranky podniku jsou propracované¢ a piehledné. Vedouci

marketingového oddéleni dba na to, aby byly stranky aktualizované o novy sortiment a o
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nové informace. Kazdy odbératel zde najde kontakt, nabizené¢ druhy ohiivaci vody,

navody, rizna schémata, ale i certifikdty a mnoho dalSiho.

Obcas je reklama umisténa na billboardy, tato metoda propagace je spiSe vyuzivana na
tuzemském trhu, velmi malo na ruském trhu a na kanadském trhu se tato forma propagace

prozatim nevyuzila.

Vedeni podniku také poskytuje PR ¢lanky do odbornych casopisti, ovSem na zahrani¢nich
trzich jsou nejvice vyuzivanou propagaci vystavy a veletrhy. Kazdy rok se podnik Gc¢astni
ruské vystavy Aquatherm Moskva, vystav v Kanadé se podnik prozatim netcastnil, ale do
budoucna svou ucast planuje. Samoziejmosti na vystavé Aquatherm Moskva jsou
propagacni materialy v jazyce tamnich obyvatel, které jsou ptiloZzené v ptilohdch BP. Na
vystavé v Rusku, ale i na vystavach v CR (Aquatherm Praha, ForArch) se hledaji nové
odbératelské kontakty a novi zdkaznici, ale také slouzi pro udrZeni dobrych vztaht
stavajicich odbérateli a k prezentaci novych produkti odbératelim. Je zde moZznost

schiizky se sou¢asnymi odbérateli a prostor pro osobni komunikaci.

Z diivodu, Ze propagace prostiednictvim televizniho média je na ruském 1 kanadském trhu
dosti draha, tuto formu podnik na zahraniénich trzich nevyuziva. V CR tuto formu podnik
vyuzil naptiklad pfi televiznim vysilani MS v hokeji 2016, kam umistil sviij kratky

reklamni spot.
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3.6  Porovnani vyvozu na rusky a kanadsky trh

Vyvoz do Kanady, do Ruska a podil na celkovém exportu vyvozu do Ruska a do Kanady

zobrazuji grafy nize.
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Obrdazek 3: Vyvoz do Kanady

Zdroj: vlasti zpracovani

Graf zobrazuje vyvoj vyvozu do Kanady od roku 2015 - 2017. V prvnim roce, kdy
navazala spoleCnost obchodni kontakt na kandském trhu, dosahla vyvozu pfes
1600 000 K¢&. V roce 2016 nastal mirny pokles, kdy export do Kanady mirné ptesahl
castku 1500 000 K¢. K této situaci doslo, protoze po uvodnim naskladnéni obchodniho
partnera piislo obdobi, kdy dochazelo k penetraci trhu vyrobkem a znackou, to sebou
V soucasnosti v8ak dochazi k nartstu prodeje. V prvnich dvou mésicich roku 2017 ptesahl
export do Kanady hodnotu 500 000 K¢&. Podnik na zakladé odhadu obchodniho partnera,
predpoklada rast okolo 10 %. Mezi faktory ovliviiujici vyvoj prodeje do Kanady patfi:

e (Cenova stabilita - pokud se podaii vedeni podniku udrZet stabilni ceny vyrobki, je

to vzdy vnimano pozitivné.
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e Kbvalitativni stalost - je nezbytné, aby vyrobky umisténé na trhu fungovaly bez
potizi a nezbytnych oprav ¢i reklamaci.

e Designovy vyvoj - je dilezité, aby vyrobky spole¢nosti Drazice méli svoji tradi¢ni
a soucasn¢ ¢astecné moderni vzhled.

e Vyvoj ekonomiky - resp. vyvoj kurzti ¢eské koruny a kanadského dolaru

e Politicka stabilita - je nutné, aby nedochazelo ze strany kanadské vlady k tvorbé
bariér vstupu na trh v podobné¢ nutnosti zajistit pro dovazené vyrobky dodatecné

dokumenty typu, certifikatt, riznych prohlaseni o poskytovani zaruk atd.
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Obrazek 4: Vyvoz do Ruska

Zdroj: vlastni zpracovani

Vyvoz do Ruska se pohybuje v daleko vétSich cislech oproti Kanadé. Je to hlavné
z diivodu, ze DZD plsobi na ruském trhu jiz n€kolik let. Podnik ma v Rusku vice
odbérateli, nez v Kanadé¢ a povédomi o znacce DZ DraZice je také daleko vétsi. Roku
2014 ptesahl prodej 120 mil. K¢, o rok pozdéji byl zaznamenam nepatrny pokles z diivodu
vyvoje rublu a nestabilni politicko-ekonomické situace v zemi, tyto dva faktory méli vliv 1
na pokles v dalsich letech. V roce 2016 nastal vyrazngjsi pokles, nicméné export stale

dosahoval hodnoty pies 100 mil. K¢. Za leden a tinor roku 2017 dosahovaly pifijmy
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z ruského exportu témet 20 mil. K¢, coz svéd¢i o priznivém vyvoji prodeje do ruské

federace. Vedeni podniku odhaduje, Ze vyvoz do Ruska piekro¢i stomilionovou hranici.

Porovnani vyvozu do Kanady a do

Ruska
] | | |
2017 |
2016
‘ ‘ [JRusko
| Kanada
2015
! ! !
1 100 10000 1000 000 100000000

Ké

Obrazek 5: Porovnani vyvozu do Kanady a do Ruska

Zdroj: vlastni zpracovani

U grafu (obrazek 3) porovnani exportu do Kanady je zminéno, Ze pusobnost podniku na
kanadském trhu zacala az v roce 2015, proto jsou piijmy z kanadského exportu zna¢né

mensi. Rozdil mezi Ruskem a Kanadou je v fadech sta miliont.

Jelikoz se znacka spoleCosti DZD na kanadském trhu objevila teprve nedavno, buduje zde
podnik v8e od nuly. Cilem podniku na kanadském trhu je najit vice stabilnich partneru,
zajistit servis, propagaci a nasledn¢ zvySovat prodej. Ziskavani novych partnerti, zajisténi
dostatecné propagace a zvySovani prodeje je dlouhodoby proces. Moznd, ze pii stejném
porovnani za 6 let budou ¢isla exportu do Kanady dosahovat stejné urovné jako Cisla

vyvozu do Ruska.

Na ruském trhu ma podnik stabilni pozici, vlivem 20-ti leté historie dodavek na tamni trh.
Dlivodem je také, Ze v Rusku neni mnoho kvalitnich vyrobcli ohfivach vody a pievlada
tedy poptavka po dovazenych produktech vcetné vyrobki spolecnosti. Cilem spolecnosti
na ruském trhu je pokraCovat ve zvySovani povédomi o znafce a s tim spojeny rust

prodeje.
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Prodej na domécim trhu se podilel 50 % na celkovém obratu spole¢nosti. Spole¢nost si
klade za cil na domacim trhu udrzet podil na trhu okolo 60 % a postupné¢ ho navySovat

ziskavanim zékaznikl od existujici konkurence, ktera je uvedena nize.

3.7 Konkurence spole¢nosti DZ DraZice

Na domacim trhu nema podnik DZD velkou konkurenci. Vyrobct ohfivaci vody a
akumulacnich nadrzi je na ¢eském trhu celkem mnoho. Jedna se ale spiSe o mens$i vyrobce,
ktefi se soustfedi pouze na Cesky a slovensky trh. Patii sem firmy jako napiiklad Rolf
antikor, Kopa s.r.0., Quantum nebo ENBRA a.s. Rolf antikor je rodinnd firma, ktera
vznikla v roce 2009 (rejstrik-firem.kurzy.cz), nema tedy tak dlouhou tradici jako DZD.
Kopa s.r.0. vyrabi své vyrobky od roku 1970 (bojlery.net, 2013) vyvazi na slovensky trh a
ma mensi sortiment, neZ firma DZ Drazice. Akciova spole¢nost ENBRA (enbra.cz, 2015)
ohtivace vody nevyrabi, pouze spolupracuje s italskou firmou Ferroli a s americkou firmou

Rheem Manufacturing Company, které dodavaji své bojlery do CR.

Tabulka 2: Zahraniéni konkurenti

Zahranic¢ni konkurenti
Nazev konkuren¢ni firmy Narodnost firmy
TATRAMAT slovenska spolecnost
ARISTON italska spolec¢nost
TESY bulharska spole¢nost
GALMET polska spolecnost

Zdroj: vlastni zpracovani

Mezi nejvétsi konkurenty patii slovenska spole¢nost Tatramat, Ariston, Tesy a Galmet.
Tatramat je clenem némecké skupiny STIEBEL ELTRON GRUPPE. M4 dlouhou tradici,
na trhu je jiz ptes 160 let. Jeji plisobnost je rozsifena na cely svét. Nejvetsi podil ma vSak

na evropském trhu, nejvice v Cesku, Némecku, Holandsku, Rusku, Mad’arsku, Polsku atd.

Ariston je italskd spoleCnost, kterd sazi na italsky design. Vyvazi do vice jak 150 zemi.

Stejné jako DZD Ariston exportuje do Ruska a Kanady.
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Velky konkurent Galmet je polska rodinnd firma, kterd na svych webovych strankach
(galmet.com.pl) uvadi, ze zaméstnava pres 700 lidi a pfiblizné exportuje 20 % své

produkce do témét 30 zemi.

Dulezitym konkurentem je také vyrobce znacky Tesy. Je to bulharsky vyrobce, ktery ma
na trhu dlouhou puasobnost. Stejné jako ostatni konkurenti vyvazi do nékolika zemi. Na
svych propagacnich strankach (tesy.com, 2010) uvadi vyvoz zbozi do vice jak 54 zemi a
jeji ptijmy cinily za rok 2016 50 mil. EUR. V piepoctu na ceské koruny kurzem ze dne
7. 4. 2017, ktery byl 26,75K¢, ¢inily pfijmy firmy TESY za rok 2016 1 337 500 000 K¢,
obrat DZD ¢inil za rok 2016 ptiblizné stejnou ¢astku kolem 1 390 000 000 K¢. Z téchto
udaju lze vyvodit, ze konkurenti jsou na tom velmi podobné, co se tykd prodeje jejich

vyrobkd.

Stanoveni prodejnich cen

Ceny podnik stanovuje s ohledem na cenovou uroven konkurenti a také s ohledem na
nutné plnéni cili spole¢nosti, napt. realizace ur¢ité marze, nebo splnéni urcitého objemu
prodejii. Nekteré firmy mohou vyuzit pfi vstupu na trh velmi nizké ceny na Urovni
vyrobnich néklada bez realizace marze, je to vSak pouze docasné, za ucelem prosazeni se

na trhu, nicméné¢ toto neni piipad DZD.

Porovnani cen ohfivacua vody s konkurenci

Kazdy velky konkurent vyrabi nékolik desitek typl bojlerti. Pfi analyze cenové konkurence
byl wvybrdn zkazdé kategorie (elektrické ohfivace — svislé, vodorovné;
elektrické ohtivace — beztlakové, tlakové; kombinované ohiivace) pouze jeden ohiivac
vody o nejmen$im objemu litrG. Sortiment firem, které jsou zminéné v BP, je velmi
rozséahly, kromé bojlerti vyrabi zasobniky teplé vody, akumula¢ni nadrze, tepelnd cerpadla
atd. Pro ptehlednost a pro piedstavu, jak se pohybuji ceny konkurentt, byly vybrany pouze
ohfivace vody, které patii mezi nejprodavané;jsi ze sortimentu firem. Ohiivace vody se od
sebe mohou li§it v nékterych parametrech, zddny neni Gplné stejny, porovnavaly se pouze

podobné typy, proto jsou uvedené udaje jen orientacni.
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Tabulka 3: Porovnani cen s konkurenci

Cena bez DPH Cena s DPH

Firma Nizev bojleru (K& (K

) ARISTON PRO R 50 3790 4586
E f £ DZD OKCE 50 6 047 7316
e ZZ GALMET Neptun’ 3434 4 155
= & TATRAMAT EOV 50 5170 6 256
] ARISTON | Shape ECO Evo 80 6 730 8 148
= % E DZD OKHE 80 7529 9110

% ,% E GALMET XXX XXX XXX
= & TATRAMAT EO 80 EL 9 280 11228
2% o ARISTON | ARKSH 50 EU 3590 4344
228 DZD BTO5 UP 2 444 2836
28 GALMET CUBUS 5L 2 066 2500
G TATRAMAT EO5N 3310 4,005
LTo ARISTON | ANDRIS Lux 10 3330 4029
§ 2 -c:s DZD TO 10 UP 3387 4 098
= E 3 GALMET CUBUS 10 2317 2803
s TATRAMAT EO 10N 4070 4925

g o8 ARISTON XXX XXX XXX
£823% DZD OKCEV 100 8318 10 065

3 = -§ E GALMET XXX XXX XXX
= TATRAMAT ELOV 100 8 350 10 104

E . ARISTON XXX XXX XXX
8 DZD OKC 125 9453 11439
g E GALMET | Neptun kombi 120 6 462 7819
M TATRAMAT OVK 120 7860 9511

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé tdaji z webovych stranek jednotlivych vyrobcii

Z tabulky je zfejmé, Ze nelze jednoznaéné fici, ktery vyrobce je nejdrazsi nebo nejlevnéjsi.
Zalezi na druhu vyrobku. DZ Drazice ma nejvyssi cenu u kombinovaného ohiivace a u
elektrického, vertikalné zavésného ohtivace. Slovensky vyrobce TATRAMAT ma nejvyssi
cenu u tfi vyrobkl z tabulky. U hranatého zavésného ohiivace (EO 80 EL), u tlakového
ohtivace o objemu 10 litrGi (EO 10 N) a u elektrického bojleru, ktery je vodorovné€ zavésny

(ELOV 100). Nejvyssi cenu beztlakového ohtivace ma firma Ariston. Vyrobci, kteti maji

v bunikach uvedeny kiiZky, nevyrabéji podobny typ ohtivace vody.
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3.8  SWOT analyza podniku DZ Drazice

V nasledujici tabulce je zachycen piehled silnych a slabych stranek, dale také prilezitosti a

hrozby podniku. V tabulce je k jednotlivym polozkam ptifazena vaha vyznamnosti,

klasifikace a vSechny poznatky vychazejici z této analyzy jsou shrnuty v nasledujici matici
EFE a IFE.

Tabulka 4: SWOT analyza podniku

Silné stranky

Slabé stranky

Dlouholeta tradice znacky
Kvalifikovana pracovni sila na vyssich
pozicich

Zameéstnavani agenturnich pracovniki ve
vyrobé
Jedna vyrobni lokalita

e Image spolecnosti e Malé skladovaci prostory
e  Obchodni zkusSenosti e Nevyrabi nerezové ohfivace vody
e Dlouholeté obchodni kontakty
e  Rozsahly sortiment produktti
e Nahradni dily
e Servis
e  Modernizace technologii
e Dostatek vlastnich investi¢nich prostredki
e Internetové stranky
Piilezitosti Hrozby
e  Moznosti rozsifeni prodeje e Vysoka konkurence
e  Meénové kurzy e Rast cen dopravy
e  Moderni technologie e Vykyvy cen materialu
e  VEtsi propagace na zahranicnich trzich e Nezaplaceni za dodavku
e Pietazeni zdkaznikl od konkurence e Politickd zména v zahrani¢nich zemich
e  Vyvoj ménového kurzu
Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka zobrazuje matici EFE, ktera hodnoti vngjsi prostfedi podniku a matice IFE

hodnotici vnitfni prostiedi, tedy silné a slabé stranky. Zaroven schopnost firmy pomoci

téchto silnych stranek eliminovat hrozby a nasledné¢ pomoci ptilezitosti vzdorovat slabym

strankdm. Kazdému faktoru v matici je pfifazena vaha od 0 do 1 podle dilezitosti faktoru.

Na zavér jsou faktory ohodnoceny zndmkou 1 - 4, kde 4 je nejlepsi hodnoceni. Nejvétsi

vliv znac¢i 4 = nadprimérny, 3 = primérny, 2 = stfedni a 1 = nizky.




Tabulka 5: Matice EFE a IFE

Silné stranky | Vaha | Klasifikace Prilezitosti Vaha Klasifikace
Dlouholeta 0,08 3 0,24 Rozsifeni 0,08 3 0,24
tradice znacky prodeje
Kvalifikovana 0,1 2 0,2 Meénové kurzy 0,03 2 0,06
prac. sila na
vyssich pozicich
Image podniku 0,05 2 0,1 Moderni 0,06 2 0,12
technologie
Obchodni 0,09 3 0,27 | V¢étsi propagace 0,05 2 0,1
zkuSenosti
Dlouholeté 0,18 4 0,72 Pietazeni 0,04 3 0,12
obchod. zakazniki
Kontakty
Rozsahly 0,05 2 0,1
sortiment
Nahradni dily 0,04 3 0,12
Servis 0,03 2 0,06
Modernizace 0,1 3 0,3
Investi¢ni 0,08 3 0,24
prostiedky
Propagacni 0,1 2 0,2
materialy
Slabé stranky | Vaha | Klasifikace Hrozby Viaha Klasifikace
Agenturni 0,04 3 0,12 Vysoka 0,2 4 0,8
pracovnici ve konkurence
vyrobé
1 vyrobni 0,03 1 0,03 Rust cen 0,09 3 0,27
lokalita dopravy
Malé¢ skladovaci 0,01 2 0,02 Vykyvy cen 0,08 3 0,24
prostory materialu
Nevyrabi 0,02 3 0,06 Nezaplaceni 0,1 4 0,4
nerezoveé
ohtivace vody
Politicky vyvoj 0,2 3 0,6
Vyvoj 0,07 2 0,14
ménového
kurzu
Celkem 100% X 2,78 100% X 3,09

Zdroj: vlastni zpracovani

Z matice IFE lIze usoudit, Ze pfi vysledku 2,78 ma firma silnou interni pozici.
Nejvyznamné¢j$im faktorem jsou dlouhodobé obchodni kontakty, které piedstavuji pro
firmu dlouhodobou spolupraci a spolehlivost obchodnich partnerti, tudiZ 1 malou
pravdépodobnost nezaplaceni. Konkurence je vsak velkd a podniku chybi v sortimentu
nerezové ohtfivace. To vSak miZe firma zménit, pokud se rozhodne investovat své financni
prostiedky do inovace vyrobniho procesu a zafadi tak do svého planu vyrobu nerezovych

ohtfivacl. Je nutné podotknout, Ze matice IFE je subjektivni analyzou.
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Pfi hodnoceni matice EFE vysel vysledek 3,09, coz znamena, Ze ma velmi dobrou externi
pozici. Nejvyznamnéjsi hrozbu pro firmu ptedstavuje nezaplaceni za dodavku zahraniénim
partnerem a konkurence, ktera na trhu pasobi. V oblasti pfilezitosti mize podnik
investovat do vstupu na novy trh a pokusit se napiiklad vhodnou propagaci o pietazeni

zakaznik( od konkurence.

3.9 Navrhova ¢ast

Tato Cast prace je vénovana navrhim, které by mohly spolecnosti DZ Drazice - strojirna

s.r.0. pomoci dosdhnout lepSich obchodnich vysledka.

Podnik je finan¢né stabilni, tudiz by mohl vice zainvestovat do propagace na kanadském
trhu, aby se dostal do podvédomi kanadskych ob¢anti. Vhodné by bylo Gcastnit se mistnich

vystav a oslovit nové obchodni partnery.

I kdyZ podnik vyvazi své vyrobky do nékolika zemi, stale se najdou trhy, na kterych nema
zastoupeni. Proto by autorka navrhovala zamé&fit se na nové trhy, udélat vhodné analyzy
pro vstup na novy trh, zvolit vhodnou strategii a zacit prosazovat své vyrobky u novych

odbératelu.

Dale by spole¢nost mohla do svého sortimentu zafadit nerezové ohiivace vody, aby byla
schopna konkurovat i v této oblasti vyroby. Otazkou je, zda by se investice do vyrobniho

zafizeni na nerezové bojlery vyplatila.

Vyuziti modernizace vyrobnich postupi je pro firmu také uréitym piinosem. V dne$ni
dobé& technologie vladnou svétem. Spole¢nost vyrabi tzv. SMART ohtivace vody, které se
daji ovladat pomoci chytrych telefonti. Toto je mozna smér, kterym by se méla firma
zaobirat a vymyslet takovych vyrobkl vic, aby patfila mezi lidry jak na domécim, tak na

zahrani¢nich trzich.
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Z.avér

Strojirensky primysl je jeden z nejvyznamnéjsich obori Ceské republiky. Toto odvétvi je
zastoupeno po celé republice. Existuji velké strojirenské zavody, ale kromé nich se

vyskytuje i znacny pocet drobnych zadvodt a mensich provozoven.

Prvni pricky v oblasti vyroby ohifivaci vody a akumulacnich nadrzi patii firmé
DZ Drazice — strojirna s.r.o., kterd na ¢eském trhu ptsobi jiz ptes 60 let. Velkym piinosem
pro spole¢nost byl vroce 1994 rozvoj exportu. V soucasné dobé podnik vyvazi své
produkty do vice jak 16 zemi. B&€hem let puisobeni na zahrani¢nich trzich firma ziskala
cenné zkuSenosti a zejména prosadila svou znacku v n€kolika zemich. Spole€nost si diky
vyvozu zajistila dostatek finan¢nich prosttedkli pro vyrobni technologie, propagaci,
investice, pro vyplaceni mezd apod. Podnik obchoduje pfevazné na trzich, které se
povazuji za perspektivni, jsou to pievazné zemé Evropské unie, vychodni Evropy a Rusko.

Naprtiklad v Rusku si vyrobky znacky DZ Drazice vybudovaly stabilni pozici na trhu.

Cilem této bakalarské prace bylo popsat a blize charakterizovat vstup ¢eského podniku na
zahrani¢ni trhy. V ramci prace byly popsany teoretické kroky ke vstupu na trh jiné zem¢.
V druhé casti prace jsou popsany nejvyznamnéjsi zahrani¢ni odbératelé podniku, volba
propagace na jednotlivych trzich, rizika pii obchodovani v zahrani¢i atd. V bakalaiské
praci je zpracovana SWOT analyza, ktera poukazuje na aktudlni situaci podniku.
Vystupem SWOT analyzy je matice EFE a IFE. Vysledkem matice EFE je, ze
management podniku mé vhodné zvolené strategické pfistupy a je pfipraven spravné
reagovat na vyuzivani ptilezitosti a zaroven je schopen celit pfipadnym hrozbam. Matice
IFE, ktera udava informaci o celkové pozici podniku vii¢i externimu prostredi, fika, Ze
vedeni podniku dobfe spliiuje pfedpoklady pro prosazovani svych silnych stranek a

zaroven umi omezovat vliv slabych stranek.

Rizika ovlivilujici celkovy export podniku spocivaji v oblasti kurzovych operaci.
Neptiznivy vyvoj mé€novych kurzii mize sniZit trzby spolec¢nosti. Podnik se proti tomuto
riziku pojistil, formou domluvy s odbérateli, ze pii dlouhodobgjsim, vétsim vykyvu kurzu
se upravi obchodni podminky. Zaroven se podnik jisti proti kurzovym vykyvim piiblizné

5% rezervou pii stanoveni prodejnich cen. K vyznamnym rizikiim, kterd mohou vyrazngji
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ovlivnit situaci podniku, patfi rizika komer¢ni. Pokud podnik nedostane zaplaceno, nebo
odbératelé nebudou plnit své povinnosti, mize se to negativné projevit na ¢innosti

podniku.

Rusky trh, ktery je velmi vyznamny pro firmu DZ Drazice, zaznamenal v roce 2016 mensi
pokles v prodeji, nicméné vedeni podniku oc¢ekava v roce 2017 opét mirny narust. Stejné
tak byl zaznamenan pokles pfi vyvozu do Kanady. OvSem zacatek roku 2017 je velmi
ptiznivy, po prvnich tfech mésicich vyvoz do Kanady ¢inil pies ptl milionu korun a vyvoz

na rusky trh za pouhé tfi mésice presahl 19 mil. korun.

Obchodovani na zahrani¢nich trzich sebou nese urcita rizika, ale zadroven ptinasi 1 nékolik
vyhod. Mezi hlavni ptinos patii vétsi prijem financnich prostfedkil, nez kdyby podnik
obchodoval pouze na domacim trhu. Dusledkem toho je vétsi finan¢ni stabilita podniku.
Dalsim pfinosem je roz§ifené povédomi o znacce. Znacka neni znama jen domacim trhu,
ale 1 ve svéte, nartstaji tedy spotiebni moznosti. K vyhodé obchodovani mezi staty by
autorka zaradila i vét$i konkurenci. V¢Etsi konkurence je vSak i rizikem pro podnik.
Konkurent miize pfijit na trh s né¢im novym a snadno ziskat konkurencni vyhodu, ale
Z druhého hlediska, vétsi konkurence pro podnik znamend motivaci ke stalému zlepSovani

svych vyrobkii.

Z pohledu ekonomiky jako celku pifinasi zahrani¢ni obchod vyhody danym zemim, které
veédi, ze dovazeny vyrobek jim uSetii vyrobni naklady, protoze vyroba na domacim trhu by
byla nékladné€j$i nez import. Z politického hlediska vzajemny obchod zlepSuje pratelské

vztahy mezi staty a z hlediska kulturniho se poznédvaji zahrani¢ni média, historie a kultura.
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Priloha A - CMR

ExemplaF pro odesllatele
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Priloha B — Propagacni katalog v ruském jazyce
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Priloha C — Propagacni letak v ruském jazyce

KOMGHHHPOBaHHbIe HaBeCHble BOAOHarpeBaTenuu 6oiinepbl KOCBEHHOr0 HarpeBa OKC /] OKCV
OKC
B o6bemax 80-200 n ‘ : ¢
Mpoun3BoaATca Kak HaBecHble
C HarpeBaTefibHbIM 1eMeHTOM 2,2 KBT @ !

1 nopgec n onopa y o6bemos 80-125 r;
2 nopgeca ana 160-200 n

[epaTenb NoNoTeHEL He BXOAWT B MOCTaBKY

\ =) |
e =y i_ _ ;

OKC 80-160 OKC 200

Tun pesepsyapa 0KC80 0KC100 0KC125 0KC160 0KC200
06bem [n] 75 95 120 147 195
Pazmep (& x B) [mm] 524 x757 524x 902 524 x 1067 524 %1255 584 x 1287
Macca BojjoHarpeBarens 6e3 Bogpl [kr] 40 50 55 62 79
Bpems Harpesa ot 10 °C 50 60 °C [u] 20 25 B2 39 52
n Harpesa noseg ™ 6 M2 0,41 0,68 0,68 0,68 0,68
06bem TennoobMeHHUKa [n] 18 29 29 29 29
MowHocTb Tennoo6m. npu pacxope 310 n /80 °C. oAbl (kW] 6 9 9 9 9
Bpemsa HarpeBa Tennoo6m. ot 10 °C go 60 °C [MmuH] 50 48 55 67 86
Knacc 3HepreTnyeckoit 3ppeKTuBHOCTH C
TomoBoii pacxoa [kBryron"] 1342 1362 1409 2622 4403
OKC/1 m?
Tun pesepByapa OKC100/1m2  OKC125/1m?  OKC160/1m?  OKC200/1m?
06bem [n] 95 120 147 195
Pasmep (T x B) [mm] 524 %902 524 x 1067 524 X 1255 584 %1287
Macca BoioHarpesatens 6e3 Boabl [kr] 57 64 n 85
Bpems Harpesa o1 10 °C o 60 °C [u] 25 32 39 52
Harpesa I ™ 6 [m2] 1,08
06bem TennoobmenHUKa [n] 7/
M Tb T 6M. npu | 720n/80°C. Boab! [kW] 24
Bpema HarpeBa Tennoo6m. o1 10 °C 4o 60 °C [MuH] 14 17 21 28
Knacc 3Hepretuyeckoi 3pdexTuBHocTH B C C C
(raTuveckue notepu [B1] 47 57 67 7
OKC NTR/Z
KoCBEeHHbIN BapuaHT 6e3 2N1eKTPNYEeCKOro HarpesaTeibHOro afieMeHTa
Tun pesepsyapa OKCBONTR/Z OKC100NTR/Z OKC125NTR/Z OKC160 NTR/Z OKC200 NTR/Z
06bem [n] 76 95 120 148 196
Pasmep (& X B) [Mm] 524 %757 524 %902 524 x 1067 524 %1255 584 % 1287
Macca BojoHarpeBatens 6e3 Boabl [kr] 38 56 61 70 84
n HarpeBa pPXHOCTH M3 0,41 1,08 1,08 1,08 1,08
06bem TennoobmeHHuKa [n] 18 1 71 7 71
MowHocTb Tennoo6m. npu pacxoge 720 n /80 °C. Bogbi * [kw] 9 24 24 24 24
Bpems Harpesa Tennoo6m. ot 10 °C 4o 60 °C [MuH] 29 14 17 2 2
Knacc 3nepretuueckoii 3pdeKTuBHoCTH B B C C C
(raTuyeckue notepu [B] 40 47 57 67 n
www.dzd.cz
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Piiloha D — Propaga¢ni katalog v anglickém jazyce

WATER HEATERS
AND HOT WATER
STORAGE TANKS

NEWS WITH TRADITION
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Piiloha E - Propagacni letak v anglickém jazyce

Electricwall-mounted water heaters OKHE SMART, OKHE, OKCE and OKCEV

OKHE SMART

The flagship of DZD's product line, combining the best available technologies ‘ )
Contains self-learning Smart Control Unit for optimisation of consumption, \ J
saving up to 15% on expenses. l

Can be controlled using DZD smartphone app (Android/iOS).
Smart HDO function (low tariff): the heater recognizes 3
the low tariff in electrical network.

Independent diagnostics of malfunctions, e.g. status of protective anodes

Can be used as a classic heater

& \
o™=

Types of storage tanks OKHE 80/SMART ~ OKHE 100/SMART  OKHE 125/SMART  OKHE 160/SMART

Capacity m 80 100 125 152

Dimension (w x d x h) [mm] 520 x 547 x 730 520 547 %887 5205471050 520 x 547 x 1235

Weight of the empty water heater [kq] 35 39 46 52

Insulation thickness [mm] t0 80

Heating time from 10 °Cto 60 °C [h] 2 26 33 40

Energy efficiency class B €

Annual consumption [kWha™] 1240 1249 1255 2450

Week consumption with SMART function [kWh] 23,38 23,66 24,23 49,76

Week consumption without SMART function [kWh] 2ligs) 27,56 27,92 56,87

OKHE

Capacities of 80-160 |
Produced as wall-mounted and square-shaped — more interesting design , \
With a 2.2 kW electrical heating unit

4 kW electrical heating unit can be installed upon request
Above-average thickness of insulation in corners

IP 44 electrical enclosure — can be placed near consumption points

a

Types of storage tanks OKHE 80 OKHE 100 OKHE 125 OKHE 160

Capacity U} 80 100 125 152

Dimension (w x d x h) [mm] 520 x 547 x 730 520 547885 5205471050 520 x 547 x 1235

Weight of the empty water heater [kg] 34 38 45 51

Insulation thickness [mm] t0 80

Heating time from 10 °C to 60 °C [h] 21 26 S 40

Energy efficiency class C

Annual consumption [kWh-a™] 1391 1395 1374 2715
www.dzd.cz
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