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Anotace

Tato bakalarska prace se zabyva problematikou mezinarodni expanze a mezinarodné
obchodnich aktivit sportovnich klubl. Prvni ¢asti této prace je teoreticka reSerse, kde jsou
vysvétleny zékladni pojmy potiebné k uchopeni daného tématu, dale jsou zde popsany formy,
rizika a motivy vstupu na mezinarodni trh. V druhé poloving teoretické ¢asti je popsano, jak
funguje obchod a marketing ve sportu, je zde poukazano na pracovni trh hraci, na hracské
prestupy a také na to, jak dilezity je v dané oblasti sponzoring. Druhd ¢ast prace je analyticka.
Ta nejprve piedstavuje vybrany podnik, jeho organiza¢ni strukturu a finan¢ni zdroje. Dale
jsou zanalyzovany hlavni mezinarodni aktivity klubu a zhodnocena p¥inosnost mezinarodni
expanze. Cilem prace je zhodnotit mezinarodné obchodni aktivity klubu a pomoci komparace

dvou vybranych sezon urcit moznost idealniho nastaveni sezony.
Klic¢ova slova

Podnik, mezinarodni expanze, formy expanze, rizika, motivy, trh sportu, prestupy hracu,
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Annotation

This bachelor thesis deals with the issue of international expansion and international
activities of sports clubs. The first section of this work is theoretical research, where an
explanation of the basic concepts needed to understand the topic is found. The forms, risks,
and motives for entering the international market are also described. The theoretical section
continues with a explanation of trade and marketing in sports. It points out the labor market
of players and player transfers as well as the importance of sponsorship. The second part of
the work is analytical. It represents the selected company, its organizational structure, and
financial resources. The main international activities of the club are analyzed and the benefits
of international expansion are evaluated. The aim of the work is to assess the impact of
international activities on the results and financial side of the sports club.
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Company, international expansion, forms of expansion, risks, motives, sports market,
player transfers, sponsorship, sport club, european championships, analysis of international
activities, ideal model.
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Uvod

V dnesni dob¢ spojené s rychlym celosvétovym vyvojem a globalizaci se podnikatelé
dostavaji pod velky tlak. Vétsin€ podniki nestaci zaujimat postaveni pouze na trhu doméacim,
nybrz musi expandovat na trhy mezinarodni tak, aby maximalizovaly svijj potencial, a tim
i své zisky. Diky postupnému ruseni piekazek obchodu a také globalizaci dochazi
k propojovani kultur a stale rozsahlej$i sméné zbozi a sluzeb. Mezinarodni expanze je tedy
¢im dal vic sklonovanym tématem. Podnikatelé jsou nuceni se rozhodnout, zda se jim expanze
na cizi trh vyplati, co jim zaroven pfinese za vyhody a jestli maji viibec $anci na aspéch. Pii
rozhodovani o mezinarodni expanzi je také dulezité ujasnit si cil, kterého chce podnik

doséhnout, jaké formy vstupu bude pouzito a zvazit veskera rizika.

Tato prace je rozd€lena na dv¢ Casti. Prvni ¢ast je teoretickd, kterd vysvétluje zakladni
pojmy a veskeré faze pojici se k pfipravé vstupu na mezinarodni trhy. Dale je vysvétleno, jak
vypada trh ve sportovnim prostiedi a co je pfedmétem mezindrodniho obchodu ve sportu.
Druhd, analyticka ¢ast prace se zamétuje na konkrétni sportovni podnik, na jeho mezinarodni

aktivity a moznosti mezinarodni expanze.

Cilem této préce je zhodnotit mezinarodné obchodni aktivity klubu VK Dukla Liberec
a pomoci komparace dvou odliSnych sezon urcit moznost idedlniho nastaveni sezony

z hlediska mezinarodni aktivity.

V praci byly zkoumany dvé rozlisné sezony. V téchto sezonach nastoupil za Duklu Liberec
rizny pocet cizokrajnych hra¢l a Dukla ucinkovala v odliSnych evropskych poharech. Tyto
dveé odlisné sezony byly nasledné porovnany z hlediska klicovych pfijmi a vydaju a bylo
navrzeno, jak by mohlo vypadat ideélni nastaveni sezony. Déle bylo feseno, jestli ma pocet
cizincu v tymu vliv na vysledky klubu a také, jak se projevi na celkovych vydajich. V praci
bylo take rozebrano, jestli ma i¢ast v mezinarodnich soutézich pro klub piinos, jak finan¢né

narocna tato ucast je a také jak dualezité je mit spolehlive sponzory.
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1 Mezinarodné obchodni aktivity podniku

Mezinarodni obchod je povazovan za sménu, kterou obstaravaji fyzické nebo pravnické
osoby pies hranici daného statu, S fyzickymi nebo pravnickymi osobami jinych stath.
Hlavnim divodem, pro¢ zahrani¢ni obchod existuje, je, Ze zadny stat nema ekonomické ani

ptirodni podminky pro vyrobu veskerého zbozi.

Mezinarodni obchod je tvofen dovozem a vyvozem. Pfedmétem zahrani¢niho obchodu se
nestava pouze zbozi, ale i sluzby a prava duSevniho vlastnictvi. Mezinarodni obchod spojuje
dohromady vnitini hospodaistvi zemé se svétovou ekonomikou a zastava dilezité funkce

Vv procesu mezinarodni délby prace a rozvoje vyrobnich sil (Fojtikova, 2009).
1.1 Funkce mezinarodniho obchodu

Mezinérodni obchod je velice vyznamny pro kazdou ekonomiku, hlavné pak v mensich
ekonomikéch, jako je Ceska republika. Mezinarodni obchod zastava nékolik funkci- mezi né
patii funkce ekonomického riastu, transformacni funkce nebo srovnani ucinnosti domaci

ekonomiky se svétovou a dalsi.

Funkce ekonomického rastu umoziuje mezinarodnimu obchodu zapojit se do mezinarodni
délby prace, umoznuje porovnani kvality na mezinarodnim trhu a rozSituje své odbytové
moznosti, také umoziiuje nakup moderni technologie, kterd nasledné€ zrychluje hospodarsky

rozvoj.

Transformacni funkce méni mezinarodni obchod, snazi se upravit strukturu domaci
produkce na strukturu potiebnou z pohledu vyrobniho a obchodniho vyuziti v rdmci narodni
ekonomiky. Kazda ekonomika se snazi, aby jeji platebni bilance byla aktivni, tedy vyvoz by
m¢él v penéZnim vyjadieni pfevySovat dovoz. Snahou doméci ekonomiky je vyvazet vyrobky
a sluzby, ve kterych je obsazeno maximalni mnozstvi tvlrci prace, a dovazet hlavné zatizeni
a stroje do podnikd, které umozni vytvaret nova pracovni mista, a zvysit objem vyplacenych

mezd.

Srovnéni UC¢innosti domaci ekonomiky se svétovou umoziuje objektivni srovnani
vyspélosti domaci ekonomiky, napt. rist HDP, rlst kupni sily, Groven produktivity prace

(Machkova 2014).
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1.2 Vyznam mezinarodniho obchodu

Hlavnim vyznamem mezindrodniho obchodu je uspokojeni potieb spotiebitelt
obchodovanych statkli a zejména finanéni ptinos pro obé strany, které spolu obchoduji.
Mezinarodni obchod ma i vyznam politicky, obchod mezi riznymi zemémi zlepSuje
a upeviiuje pratelské vztahy a zvétSuje vzajemnou zavislost. Cim lepsi je hospodaiska
provéazanost dvou a vice zemi, tim silngj$i a stabilnéjsi jsou celkové vztahy téchto zemi.
Vnéjsi ekonomické vztahy tedy oznacujeme jako vztahy, které podporuji spolupraci a snizuji
riziko konfliktu. Kulturni vyznam je také dulezity, diky nému poznavame zpusob zivota

v jinych zemich (Svatos, 2009).
1.3 Mezinarodni expanze

Mezinarodni expanze je povazovana jako rozsiteni podnikatelskych aktivit z domaci zemé
do zahrani¢i. Podnik uskute¢tiuje své obchodni operace a prosazuje své zajmy i v jiné nez
domaci zemi. Diky mezinarodni expanzi muze podnik zvysit objem vyroby, zavadét nové
metody, které by nebyly efektivni pifi pouzivani pouze v domaci zemi, rozsitit sortiment
vyroby, ziskat nové kontakty a zvétsit svoji celkovou pusobnost. Pokud je mezinarodni
expanze uspésna, dokaze podnik zlepsit své postaveni, zisk, jméno a vse dalsi, co pomuze

maximalizovat hodnotu podniku, a tim tak splnit hlavni cil podnikani (Svatos, 2009).
1.3.1 Mezinarodni expanze a faktory ovliviujici jeji formu

Rozhodovani o tom, jakym zplsobem podnik vstoupi na zahrani¢ni trh, je kliCovym
rozhodnutim mezindrodniho marketingu. Podnik miiZe vybirat z n€kolika forem vstupu na
zahrani¢ni trh. Kone¢ny vybér strategie ovliviiuje celd fada faktorti, mezi které patii:
rizikovost podnikani v cilové zemi, konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim prostiedi

a potencial cilového trhu.
1.3.2 Formy vstupu na mezinarodni trh
Rozlisuji se tii zakladnich formy vstupii na mezinarodni trh:

e Vyvozni a dovozni operace.
e Formy nenaro¢né na kapitalové investice.

e Kapitalové vstupy podnikill na zahrani¢ni trhy.
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1.3.3 Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace jsou Casto oznacovany jako nejjednodussi forma vstupu firem
na zahrani¢ni trhy. Vyvoz je ¢asto chapan jako forma vstupu na zahrani¢ni trh, u které neni
potfeba zadné investice, ovSem jestli chce byt podnik na mezinarodnim poli uspésny, musi
zainvestovat zna¢né zdroje do mezindrodniho marketingu. Podnik musi zanalyzovat

zahranic¢ni trh a podle toho urcit marketingovou strategii.

Podle podminek zahrani¢nich trht je potieba piizptsobit vyrobkovou politiku, vybudovat
distribucni cesty, stanovit vhodnou cenovou strategii a zainvestovat do komunikace. Podniky
mohou pfi exportu vyuzit rdzné obchodni metody, volba metody zavisi napiiklad na
obchodnépolitickych podminkéach, charakteru vyrobk a sluzeb a vybéru obchodniho
partnera. Obchodni metody jsou uskuteciovany s obchodnimi partnery, prostiedniky,

obchodnimi zastupci, komisionafi, mandatafi a dalSimi.
Typy obchodnich metod:

e prostfednické vztahy,

e smlouvy o vyhradnim prodeji,

e obchodni zastoupenti,

e komisionafské a mandatni vztahy,

e piggyback,
e piimy vyvoz (Svatos, 2009).

1.3.4 Formy nenaro¢né na kapitalové investice

Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nendrocné na kapitalové investice jsou vyuzivany
firmami tehdy, kdyz se firmy rozhodnou v zahrani¢i neinvestovat, ale ptesto chtéji operovat

na zahrani¢nich trzich jinym zptsobem neZ vyvoznimi operacemi.
Mezi kapitalove nenarocné formy vstupu se fadi:

e licence,

e smlouva o fizeni,

e franchising,

e zuslecht'ovaci operace,

e mezinarodni vyrobni kooperace (Machkova, 2014).
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1.3.5 Kapitalove vstupy podniki na zahrani¢ni trhy

Kapitalové vstupy podnikil na zahrani¢ni trhy jsou nejvyssSim stupném internacionalizace
firemnich aktivit a jsou typické hlavné pro velké firmy. Nejéastéji pouzivané jsou piimé nebo
portfoliové investice. Pfima zahranicni investice je pouzita za uc¢elem zaloZeni, ziskani nebo
rozsiteni trvalych ekonomickych vztahii mezi investorem jedné zemé a podnikem se sidlem
vjiné zemi. Pfimé zahrani¢ni investice mohou mit formu kapitdlovych vkladi,
vnitrofiremnich pijcek nebo reinvestovaného zisku. Investice portfoliové funguji na principu

nakupu akcii ¢i cennych papiri.

Casto v praxi mizeme narazit i na smiené typy podnikani, které zahrnuji jak vyvoz
hmotného zbozi, tak i pfimé zahrani¢ni investice. Jednotlivé formy se 1i§i naro€nosti na
pouzité zdroje, stupném kontroly nad zahrani¢nimi aktivitami a druhy rizik, které jsou spojena

se vstupy na zahranicni trhy.
Dle Machkové existuji tyto typy kapitalové naro¢nych vstupt na zahrani¢ni trh:

e akvizice (takeover),
e flze (merger),
e investice na zelené louce (greenfield investment),

,,,,,

e spole¢né podnikani (joint venture).
1.4 Motivy vstupu na mezinarodni trh

Rozhodnuti, jestli expandovat na zahrani¢ni trh neni ani trochu jednoduché a je zapotiebi
diukladné zvazit vSechna pro a proti. Diivodl pro vstup mize byt hodn€. Tim hlavnim je
ve vétsin€ pripadi zvySeni zisku, ovSem samotné rozhodovani ovliviiuje mnoho faktorti
najednou. Dal$i, co motivuje firmy vstoupit na zahrani¢ni trh, je sniZzeni ndklad. Nékteré
zemé disponuji levnou pracovni silou, surovinami nebo logistikou, a proto dava pfesun do
téchto statlh smysl z hlediska nizSich ndkladd. Mezi dal$i motivy patii lepsi kvalita, ptistup

k novym technologiim, niz$i dané (Kislingerova, 2005).
K dal§im obecnym motiviim patii:

e rozsifeni odbytovych a ndkupnich trh,
e komparativni vyhody,

e prohloubeni specializace,

e nové podnikatelské piileZitosti,
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e Vvyuziti zkuSenosti z domaciho trhu na zahrani¢nich trzich,
e zvySeni obratu,

e snizeni zavislosti na vyvoji konjunktury domaciho trhu (Dvotacek, 2006).

Diivody internacionalizace 1ze rozdélit na ofenzivni a defenzivni. O ofenzivni motiv
vstupu se jedna, jestlize je ve vlastnim zajmu podniku vyuzivat jedinecné trzni ptilezitosti
a firma vlastni konkuren¢ni vyhodu. Cilem je tedy vstup na zahrani¢ni trh, protoze chce firma
naplno vyuzit sviij potencidl. V ptipad¢ defenzivnich diivodi reaguje firma na hrozby na
domadacim 1 zahrani¢nim trhu a snazi se jim pfizpisobit. Zjednodusené feceno, firmy, které
vystupuji ofenzivné, expanduji na zahrani¢ni trh, protoze je to v jejich z&jmu, na druhou

stranu firmy, které maji defenzivni motiv, vstupuji, protoze musi (Berndt, 2007).
Mezi ofenzivni motivy patii:

e (spory z rozsahu,

e rust zisku,

e danové vyhody,

o technologicky pokrok,

e zahrani¢ni trzni piileZitosti,
e exkluzivni informace o trhu.

Mezi defenzivni motivy patfi:

e tlak konkurence,

e nadprodukce,

e nevyzadané zahrani¢ni objednavky,
e maly, nasyceny domaci trh,

e rozsifeni prodeju sezonnich vyrobkt (Hollensen, 2016).

Firma chovajici se ofenzivné, pfedvida mozné zmény, a proto se snazi doptedu jednat
a planovat. Podniky, které se v mezinarodnim obchodé chovaji aktivné, jsou ve vétSing
ptipadt 1épe pfipraveny na pfipadné zmény na trhu. Jednou ze strategii, jak firma muze ziskat
vyhodu na zahrani¢nim trhu, je rozsifit aktivity na nové, nedotknuté trhy. Takto je mozné
ziskat vedouci pozici na trhu. Pfikladem mohou byt firmy vyrabé&jici ndpoje. Jestlize jedna

vstoupi na dany trh dive nez druha, ziska tak automaticky vedouci pozici (Tielmann- 2010).
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Nejsilnéjsim motivem k zahéjeni exportu byva rust zisku. Zpoc¢atku je pravdépodobné,
ze pocatecni zisk bude nizky a rozdil mezi predpokladanym a redlnym ziskem bude velky.
Vysledny zisk miize byt i pies dikladné planovani ovlivnén vysokymi pocate¢nimi naklady,

neocekavanymi vlivy ¢i nedostate¢nym marketingovym vyzkumem (Czinkota, 2010).

Podnik také mtize postupovat tak, ze bude produkovat zbozi nebo sluzby, které nelze nalézt
U mezinarodni konkurence nebo je technologicky vylepsit. V zahrani¢i pfinesou potom
uspéch a konkuren¢ni vyhodu unikatni produkty nebo technologie. Dnes ztraci firmy
konkurencni vyhodu velice rychle, protoze se nepfetrzité vyviji nové technologie. Také

je velkym problémem nedostate¢na patentova ochrana.

Trh nabizi nové ptilezitosti, a to je velkd motivace podnikii k mezindrodni aktivité. Pro
vstup vSak firmy musi zajistit potfebné zdroje. Je nutné prozkoumat moZznosti trhu, ktery se
podobd tomu domacimu. Nekteré rychle se vyvijejici trhy poskytuji ldkavé ptilezitosti pro

vstup (Hollensen, 2016).

Pro vstup na zahrani¢ni trhy se stanou motivaci informace o zahrani¢nim trhu a jeho
zakaznicich, které vlastni pouze dana firma. Informace ziska firma n&jakym mezinarodnim
prizkumem, miiZze mit rizné zajimavé kontakty. U konkurentli se znalost téchto informaci

postupem ¢asu srovna kvuli globalnimu piistupu k informacim (Czinkota, 2010).

KdyzZ firma vstoupi do mezinarodniho obchodu, zvysi to jeji vystup, mlze snizit ndklady
a zvysit tim jeji konkurenceschopnost. Naklady se snizi také tim, kdyZ je na zahrani¢nim trhu
levnéjsi prace, suroviny nebo energie. Potom miiZze byt vyhodné pievést cely vyrobni proces
do zahranic¢i. V rozhodovani mohou hrat také vyznamnou roli dafiové vyhody. Dovoluji tak
podnikitim prodat jejich produkty za niZsi ceny a dosahovat vyssiho zisku. WTO ovSem hlida
prodej zahrani¢nich produkti za velmi nizké ceny za ucelem ochrany lokalnich producentt

(Tielmann, 2010).

Konkurence je jednozna¢né jednim z Castych defenzivnich motivli. Firma muize byt
negativné ovlivnéna ze ztraty podilu na domacim trhu, protoze jiné firmy mohou té€zit z vyhod
mezinarodniho obchodu, jako jsou Uspory z rozsahu. KdyZz firma vi, Ze je konkurence
zapojena do mezinarodniho obchodu, Casto je v tomto jednani nasleduje. Takeé je tu mozZnost,
ze jsou firmy nuceny k vyvozu, jestlize ma jejich domaci trh maly potencidl, je jiZ nasyceny

nebo v nékterych ptipadech neni mozné dosdhnout tspor z rozsahu.
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Jednim z dalSich divodt muze byt i zivotni faze produktu, ktery se prodava na doméacim
trhu. Jestlize se tento produkt ocitne v ipadku, mohou jeho zivotnost prodlouzit firmy tak, ze
vstoupi na zahrani¢ni trh namisto pokusu o navrat produktu zpét na vrchol. Nékteré rozvojové
zem¢ vyuziji produkty, u kterych poptavka ve vyspélych zemich klesa. Nékteré vyspélé

technologie zastaravaji a jsou jiz inovovany (Hollensen, 2016).

Vyznamnym motivem k internacionalizaci je nadprodukce. Kdyz firma dosdhne na
domacim trhu mensiho prodeje, nez ocCekavala, zvysi se jeji zdsoby, coz je nezadouci.
Nerozviji pak mezinarodni strategie pfizptisobenim se zahrani¢nimu trhu, ale stimuluje
zahrani¢ni prodeje kratkodobym snizenim cen. Pokud se poptavka opét zvysi, mohou byt
zahrani¢ni aktivity pferuSeny nebo dokonce ukonceny. Kdyz chce firma nasledné zacit
obchodovat, je to velky problém, protoze obchodni partnefi nemivaji zdjem o docasné nebo

ojedinélé obchodni vztahy (Czinkota, 2010).

Na domacim a zahrani¢nim trhu mtze byt chovani sezénni poptavky rizné. Poptavku
mize vyrazné stabilizovat vstup na zahrani¢ni trh. Takzvana nevyzadana objednavka muize
byt dal$im motivem. V praxi to znamena to, Ze n¢kdo si firem v zahrani¢i v§iml a projevil

zajem s nimi spolupracovat.

V exportnich aktivitich firmy hraje velmi ¢asto vyznamnou roli fyzicka a dusevni
vzdalenost domdaciho od zahrani¢niho trhu. Evropské firmy za¢nou vétSinou obchodovat se
sousednimi staty, jelikoZ tyto trhy jsou si velmi blizké. Geografickd blizkost, ale nemusi

znamenat dusevni blizkost (Hollensen, 2016).

Vstup na zahrani¢ni trhy nemusi byt pro vSechny firmy nezbytny. Pro n€které je domaci
trh zcela dostacujici. Vyhody nese i podnikéni pouze na domécim trhu. Je jednodussi, protoze
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politické i pravni nejistoty atd (Kotler, 2007).
1.5 Rizika vstupu na mezinarodni trh

K podnikani patfi neodmysliteln¢ rizika, ktera zptsobuji, ze dany vysledek se lisi od
predpokladaného v dusledku nahodnych vlivi. Firmy snizuji svou zavislost na trhu domacim,
jestlize vstupuji na zahrani¢ni trhy, to znamena, ze kdyz snizi prodej na trhu domécim, l1ze to

vyvazit zvysenim prodeje na trhu jiném (Machkova, 2014).
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Rizika mohou vysledek ovliviiovat pozitivné (napf. riziko pohybu cen, kurzii mén), ale

i negativng, napf. rizika pii pfepravé zbozi (Machkové, 2015).

Rizeni rizika neboli risk management, je aktivni pfistup k rizikim, pii kterém se ve vSech

rozhodovacich strategiich bere riziko v vahu (Machkova, 2014).

Nikdy nelze vyloucit rizika, kterd mohou na zahrani¢nim trhu nastat, 1ze je pouze do
zna¢né miry omezit, vyhnout se jim nebo je rozdélit mezi jiné subjekty. Pokud by rizika
nebyla, znamenalo by to, ze se firmy vzdaji novych podnikatelskych ptilezitosti

(Machkova, 2015).
V mezinarodnich obchod¢ se miizeme setkat s témito typy rizik:

e rizika trzni,

e rizika komer¢ni,
e rizika teritorialni,
e rizika ménova3,

e rizika piepravni.
1.5.1 Rizika trzni

Toto riziko se tyka zmény trzni situace, mize byt zptisobeno napiiklad sezonnimi vykyvy
nebo snizenim poptavky po uréitém zbozi. Na domacim trhu se s trznim rizikem mizeme
taktéz setkat. Trzni rizika maji dopad na zmény cen ¢i zvySeni nakladd. Firmy tento dopad
trzniho rizika mohou korigovat napf. zavedenim inovaci nebo pfizplisobovanim se
zakaznikim a jejich potfebam. Velice dulezité je provést prizkum zahrani¢niho trhu. Trzni
riziko je zvazovano hlavné u obchodi dlouhodobych, je tedy doporucené domluvit cenu

pohyblivou, ktera zavisi na trznim vyvoji (Svatos, 2009).
1.5.2 Rizika komer¢ni

Rizika komer¢ni se zamétuji hlavné na zkoumani bonity zahrani¢niho partnera, se kterym
se podnik rozhodne obchodovat. Jestlize obchodni partner nesplni sviij zavazek vuci podniku,
pak se jedna pravé o komeréni rizika, ty se tykaji vztahi mezi dovozcem a vyvozcem, ale

I poskytovani sluzeb.

Zahrani¢ni obchod fesi Casto problematické situace, které nastavaji, napt. kdyz obchodni
partner odstoupi od smlouvy bez udéni divodu nebo nesplni-li podminky stanovené

smlouvou ¢i smlouvu plni $patné. Informace o zahrani¢nich obchodnich partnerech se zjist'uji
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tézce, ale dikladny vybér seridozniho partnera znacné zmensuje toto riziko. Moznosti, jak
snizit komer¢ni riziko, je fadné zajisténi smluvné-pravniho podnikatelského vztahu, spravné
zvolené platebni podminky a vyuziti pojisténi dodavky. S témito riziky se setkavame na
vnitinim trhu i na trhu mezinarodnim, na tom jsou vSak rizika vice nebezpecna, protoze je

zahrani¢ni trh odlisny (Machkovd, 2015).
1.5.3 Rizika teritorialni

Tato rizika jsou spojena hlavné s nejistotou politického a makroekonomického vyvoje
zemi, pfirodnimi katastrofami nebo administrativnimi opatfenimi, ovliviiuji podnikatelské
zamery, ale i obchodni transakce. Teritoridlni rizika jsou velmi té¢zko urcitelna predem, ale da
se jim vyhnout znalosti potfebnych informaci o jednotlivych zemich a spravnou volbou

platebni podminky (Machkova, 2014).

Rizika teritoridlni Ize spojit s polickou, ekonomickou a socialni situaci v jednotlivych
statech. Z politické stranky véci je mozné hovofit 0 problémech s valkami, revolucemi
a socialnimi nepokoji. Z pohledu socialniho se pak jedna o riziko teroristického ohrozeni ¢i

diskriminace cizincu (Svatos, 2019).
1.5.4 Rizika ménova

Vsichni ucastnici mezinarodniho obchodu podléhaji tomuto riziku. Kurzové riziko je
zavislé na zménach kurzi jednotlivych mén, tyto zmény mohou mit pozitivni i negativni
dopady. Dulezité je, aby firmy mély ptehled o vyvoji kurzi mén a o faktorech, které¢ ovliviiuji
pohyb Kurzii a snaZit se timto predchazet rizikim. Jestlize se firma rozhodne
k mezinarodnimu obchodu, méla by si vybrat vhodnou ménu a omezit tim negativni dopady
kurzového rizika. Firma by také méla disponovat urcitou finan¢ni rezervou, kterou bude moci
pouzit v ptipad¢ ztraty v disledku kurzovych zmén. Vhodnym pitiklad je rozlozit obchodni

aktivity na rizné trhy a mény (Svatos, 2009).
Dale je jest¢ mozné setkat se sriziky piepravnimi, ty v této praci nebudou blize
specifikovany, protoze se s nimi dale nesetkame. Jestlize se sportovni podnik rozhodne

vstoupit do mezinarodniho obchodu, musi s témito riziky poditat.

Tato prace se zabyva mezinarodné¢ obchodni ¢innosti sportovnich klubd. Z teorie
mezinarodniho obchodu byly vybrany pojmy a teoretické predpoklady, které maji obecnou

platnost a jsou tedy z velké ¢asti vyuzitelné i pro sportovni podniky jako takové. Obchodni
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¢innost sportovnich podniki mé vsak také sva specifika, kterym se bude vénovat nasledujici

kapitola.
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2 Obchod a marketing ve sportu

Profesionalni sport je v dneSnich dnech protkdn mnoha obchodnimi aktivitami, jde
Vv urcitych piripadech o velmi vynosné podnikani, a to zejména u sportii, které jsou divacky
atraktivni. V ¢aste¢né trznim prostiedi se ale musi zorientovat a fungovat v ném i sportovni
kluby (ve velké fad¢ sportt), které se takoveé podpote a ptijmim z ni vyplyvajici netési. I tyto

podniky maji sviij obchodni trh s pfislusSnou nabidkou a poptavkou.

Trhem je obecné nazyvano misto, kde se potkava kupujici a prodavajici pii sméné vyrobkt
a sluzeb, tato sména je provadéna penczi. Pomoci penéz je vyjadiena hodnota zbozi ¢i sluzeb,
které jsou predmétem smény. Nabidka a poptavka jsou zdkladnimi prvky trzniho
mechanismu. Analyza nabidky a poptavky vysvétluje, jak se stanovuje mezi prodavajicim

a kupujicim cena a jak tato cena ovliviiuje prodédvané a kupované mnozstvi.

Nabidka v obecném pojeti pfedstavuje mnozstvi zbozi, které jsou vyrobei ochotni vyrabét

a prodavat s ohledem na trzni cenu.

Definice poptadvky zni takto: Spotiebitelé na trh vstupuji s cilem nakoupit vyrobky
a sluzby, aby nasledn¢ jejich spotfebou mohli uspokojovat své potieby. Nakupované
mnozstvi se odviji od ceny vyrobkl a sluzeb. Poptavka je vlastn¢ vztah mezi trzni cenou a

poptavanym mnozstvim (Bednafova, 2013).

Na sportovni obchod a marketing 1ze nahlizet z n¢kolika hli. Pro potfebu této prace lze
i na sport nahlizet jako na proces vyroby ur¢itych komeréné vyuzitelnych produktd, v rdmci

kterych jsou realizovany rizné obchodni a marketingové ¢innosti.

Sportovni marketing se také zaméfuje na propagaci sportovnich produktt a sluzeb ¢i
distribuci. Vzdy je tato akce uskuteCiovana za ucelem uspokojeni cilového zékaznika
a splnéni cili podniku. Jestlize je produkt nebo sluzba dostatecné propagovana, potom lze
nahliZet na sportovni marketing jako na agendu obstaravajici propagaci a reklamu partnerim-

sponzorim (Roubicek, 2009).

| sport je oblasti, kde se d& setkat s mezinarodné obchodni aktivitou. V dalsi podkapitole

bude rozebrano, o jaké aktivity se muze jednat a jak se lisi od jejich standartnich podob.
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2.1 Trh sportu

Na rozdil od finan¢niho trhu nebo trhu prace je trh sportu docela specificky. Na sportovnim
trhu je mozné setkat se s nékolika typy nabidky a poptavky, zalezi vzdy na druhu produktu,
ktery je pfedmétem obchodu. Trh sportu piedstavuje velkou trzni strukturu, Ize zde najit velkée

mnozstvi subjektli vystupujicich na stran¢€ nabidky nebo poptavky.

Mezi subjekty, Gcastnici se na trhu sportu, patii sportovni kluby. Ty pfedstavuji zakladni
tviirce samotného produktu. Dale se lze na trhu sportu setkat s vyrobci sportovnich pomuicek,
vybaveni, doplikii nebo obleceni. Mezi dalsi subjekty patii samotni hraci, fanousci nebo

veskera média (Novotny, 2011).
2.2 Pracovni trh hracu

Pracovni trh hraca je povazovan za trh prace jako kazdy jiny. Na tomto trhu se potkava
nabidka hract s poptavkou ze strany klubii. Na sportovnim pracovnim trhu vystupuji jako
hlavni subjekty hraci a trenéfi, ktefi jsou ve vSech tymovych sportech brani jako zakladni
aktivum a sportovni kluby s témito aktivy nakladaji a obchoduji za ti¢elem zisku, jsou chapani
jako forma investice, ktera je ovlivnéna aktualnimi néklady a ocekavanym vynosem (Sluka,
2007).

Na sportovni pracovni trh 1ze nahlizet z pohledu:

e hracu vstupujicich na trh,

e sportovnich klubt vstupujicich na trh.

Z pohledu hracu funguje pracovni trh obvyklym zpusobem. Hra¢ zde nabizi svou praci,
kterou poptavaji sportovni kluby. Na trh profesionalnich sportovci je nahlizeno jako na trh
nedokonale konkurenc¢ni, je zde uplatiovdno monopsonni chovani sportovnich klubt, které
zvyhodnuje kupujiciho. Tim se vyznacuje trh, kde je pouze jeden kupujici (sportovni klub)
a mnoho nabizejicich se hract. Situace trhu sportovcil je dana predevsim imobilitou hract
a vysokou specializaci hract. Hra¢i jsou imobilni, jelikoZ jsou po celou dobu pracovni
smlouvy zavazani klubu a nesmi po tuto dobu odejit do jiného klubu. Vysoka specializace
sportovct je také jistou znamkou imobility. Ve vétsiné€ piipadii je nemozZné byt UspéSnym

sportovcem ve vice profesionalnich sportech.

Pracovni trh z pohledu sportovnich klubti je obdoba bézného trhu. V piipadé sportu jsou

zde obchodovani hraci. Kluby se pohybuji na nedokonale konkuren¢nim trhu, prodavajici zde
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ma urcitou kontrolu nad vysi cen statki. Pti klasickém pojeti se firma snazi maximalizovat
svij zisk. To vzdy neplati u sportovnich klubt, ty sleduji i jiné cile, zejména sportovni, coz
1ze vidét v evropskych ligach, kde majitelé znacné investuji do svych klubti za ucelem lepSich

vysledku (Novotny, 2011).
2.3 Nabidka a poptavka ve sportu

Sport nemuize byt chapan pouze jako obchod se sportovci, je tieba ho brét jako celek, diky
kterému vznikaji rizné sportovni produkty, jednim z nich muze naptiklad sportovni utkani,
které je vzdy jiné a pokazdé jedine¢né. Cim kvalitngjsi sportovci budou v utkani Géinkovat,
tim bude atraktivnéjsi a unikéatné&jsi utkéni, tedy produkt.

kluby by se ale také mély zaméfit na jiné zdroje, diky kterym ziskaji finan¢ni prostiedky.
Ptijmy lze zvysit z téchto aktivit:

e prodeje hraci,

e prodej vstupenek na utkani — domaci nebo mezinarodni soutéz,
e prodej klubového oble¢eni — merchandising,

e pronajem prostor,

e reklama.
Diky piijmim z téchto aktivit si klub potom muze vynaloZit vétsi financni prostiedky na
nakup kvalitnich hra¢. Atraktivita sportu je z pohledu poptavky vysoka i diky nejistoté
vysledku jednotlivych utkani. S vyrovnanosti roste divacka atraktivita (Novotny, 2011).

2.4 Sportovni agent v mezinarodn¢ obchodnim prostredi
V dnesni dobé¢ je uz sportovni agent pevné zavedenym pojmem, ktery je dulezitou soucasti
managementu sportu a bez kterého by se jen tézko uskutecnoval sportovni obchod.

Ukoly sportovniho agenta jsou spojené s potiebami jednotlivych hraét. Agent by mél
hracam zprostredkovat vyjednavani s kluby o pracovni smlouvé s cilem dohody o pfestupu

hréce a déle naptiklad vyjednavani smlouvy o marketingové propagaci a dalsi.

Agent je fyzicka osoba, kterd zprostiedkovava hra¢im vyjednavani s kluby s vyhledem
uzavieni smlouvy za uplatu. Dal§im ukolem agenta je pomahat sportovcum s jejich

financemi, spravovat je, chranit pred riziky a zvySovat jejich bohatstvi. Dale se ocekava, ze
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se bude starat o sportovce v souvislosti s problémy kazdodenniho Zivota, aby se sportovci

mohli soustfedit pouze na svij vykon.
Dalsi ¢innosti sportovniho agenta:

e vyjednavani marketingovych smluv,

e Zzajisténi pravni jistoty,

e vedeni administrativy,

e zprostfedkovani finan¢niho, investi¢éniho a danového poradenstvi,
e poskytnuti zdravotnich sluzeb,

e legenerace,

e pomoc s zivotem po konci sportovcovi kariéry (Robinson, 2010).
2.5 Piestupy hrach

Ve sportu je ptestup hraclt chapan jako akce, kdy hrac¢i méni svého zaméstnavatele.
Zjednodusené feceno se jednd o pohyb sportovce mezi jednotlivymi tymy a zaroven presun
vlastnickych prav na vyuzivani tohoto profesionalniho hrace. Tento postup patii mezi bézné
ukony ve sportovnim prostiedi, jelikoz kazdy sportovni klub neni schopen mit natolik velkou
zakladnu talentovanych a kvalitnich hraci, aby cCerpal pouze z vlastnich fad. Proces piestupu
hrace mezi jednotlivymi kluby je uskute¢nitelny pouze za urcitych podminek, je piedem
pevné dan prestupni termin a je potieba splnit dalsi stanovené podminky uréené odpovédnou
organizaci. MiliZe se jednat o organizaci narodni, kontinentalni ¢i svétovou. Hra¢, ktery ma
v klubu platnou smlouvu, nemtze volné piestoupit do klubu jiného. Mozné je to pouze
V ptipadé, ze s pfestupem bude klub souhlasit a za hra¢e bude zaplacena kompenzacni ¢astka
od klubu, kam hra¢ odchazi. Této Castce se také fika prestupni poplatek. Na ¢ast této castky

ma také narok samotny hrac, poptipad¢ jeho sportovni agent nebo manazer.
V kazdém sportu jsou podminky pfestupu jiné, avSak zakladni poZadavky se neméni.
Mezi tyto pozadavky patii:

e dodrZeni ur¢enych piestupnich termind,
e vyplnéni potfebnych dokumenti,
e dolozeni dokumentl ur¢itym institucim,

e zaplaceni stanovené Castky za provedeni prestupu (Eysseltova, 2007).
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2.6 Sponzoring

Kazdy sportovni klub potiebuje k bezproblémovému fungovani shromazdit co nejvice
finan¢nich prostfedkll. Existuje n¢kolik moznosti, jak toho dosahnout, dulezité je, o které
sportovni odvétvi se jedna. Se stoupajici popularitou sportu se na ném snazi ptizivit i jiné
organizace, jako napfiiklad rtzné firmy, televize ¢i prodejci sportovniho vybaveni nebo
vsech reklam. V drivéjsi dobé financovaly sportovni kluby spise soukromé osoby, které tim
podporovaly sviij oblibeny tym, ale neocekavaly zadné zvysSeni popularity ¢i dokonce zisku.
Dnes je tomu ptesné naopak, misto soukromych osob se do podporovani klubii vlozily vétsi
amovitéjsi subjekty. Jde 0 velké spole¢nosti, které maji velké mnozstvi finan¢nich prostredka
a cht¢ji se touto formou zviditelnit. Tyto subjekty poskytnou sportovnim klubtim urcité
prostfedky a za to poZzaduji od klubt svou prezentaci, at’ uz se jedné o reklamu na dresech ¢i

stadionech a dalsich. Takovéto formé spoluprace se fika sponzoring (Bediich, 2007).

Sponzoring lze také chapat jako pravni vztah mezi sponzorem a sponzorovanym, kde
vznika sponzorovanému povinnost ¢i zavazek za urcity piispévek poskytnout protihodnotu

(Durdova, 2004).
Cile a pfinosy sponzoringu:

e tvorba dobrého jména firmy,

e zvySeni povédomi ve spole¢nosti,

e zvySeni trzeb,

e zvySeni prestize sponzora,

e prilakéani novych sponzori.

Ve sportu existuji tyto typy sponzoringu:

e Exkluzivni sponzor — tento sponzor je nazyvan jako oficialni ¢i generalni, za
vysokou hodnotu piebira odpovédnost, za odménu se mu naskytaji velké reklamni
moznosti.

e Hlavni sponzor — piejima nejatraktivngjsi a nejdrazsi reklamni moznosti v rdmci
subjektu.

e Kooperacni sponzor — moznosti reklamy jsou rozdéleny mezi vice sponzorti.

Déle se rozlisuji tii zakladni formy sponzoringu:
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Sponzorovani jednotlivych sportovell — tento druh sponzoringu se vyuziva hlavné ve

vrcholovém sportu (hokejisté, tenisté, volejbalisté).

Sponzorovani sportovnich klubu — tato forma je pro sponzora nejnakladnéjsi jedna-li se

0 znamé kluby, nicmén¢ se v dne$ni dobé Ize setkat i se sponzoringem na nizsich sportovnich

Grovnich.

Sponzorovani sportovnich akci — skyta velké moznosti, které 1ze sponzorovi nabidnout.

Patii sem napiiklad reklama na vstupenkach, bannerech, programech a dalsi (Bedfich, 2007).
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3 Predstaveni sportovniho podniku

Volejbalovy klub Dukla Liberec patii dlouhodob¢é mezi nejlepsi tymy domaci nejvyssi
soutéze-extraligy Ceské republiky. Pokud se mluvi o nejtradiéngjsich muzskych
volejbalovych klubech v Ceské republice, liberecka Dukla patii bezesporu mezi jeden z nich.
V roce 2017 byl v Liberci znovu obnoven Zensky tym, ktery taktéz pisobi v nejvyssi Ceské
soutézi a ktery patfil ve vSech sezonach k nejlepsim. Dukla je také znama systematickou praci
s mladymi odchovanci. Tym muzi proSel v poslednich letech generaéni obménou.
Dlouhodobé je muzsky tym veden velmi kvalitni trenérskou dvojici Michal Nekola-Vladan
Merta, kteti Duklu za svého vedeni dovedli k n€kolika velkym tspéchiim. Kazdoro¢né se tym
ucastni mezinarodnich soutézi, at’ uz je to Liga mistrii, kterou mize hrat pouze vitéz
predeslého ro¢niku domaci extraligy, nebo evropského poharu CEV ¢i vyzyvaciho poharu

zvaného Challenge cup. Na obrazku ¢. 1 je k vidéni aktualni logo klubu.

Obréazek 1: Logo VK Dukla Liberec

Zdroj: ( vkdukla.cz, 2020)
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Nasleduje tabulka €. 1, ze které lze vy¢€ist nazev klubu, sidlo, jméno feditele a kontaktni

udaje. Veskeré informace lze najit na webovych strankéch vkdukla.cz.

Tabulka 1: Zakladni informace o klubu

Nézev klubu VK Dukla Liberec
Reditel Mgr. Pavel Simoni¢ek
Adresa Jeronymova 522, Liberec
Kontakt 973 261 573
Webové stranky vkdukla.cz

Zdroj: (vlastni zpracovani dle udaju VK Dukla, 2020)

3.1 Historie klubu VK Dukla Liberec

Klub byl zalozen v roce 1948, kdy se v Praze zacali shromazdovat nejlepsi armadni
volejbalisté do nové vzniklého samostatného klubu ATK (Armédni télovychovny klub).
Béhem nékolika dalsich let klub prochazel fadou reorganizaci a zmén. Nékolikrat se také
zménil i ndzev klubu, od zminéného ATK pies UDA (Ustfedni dim armady) az k nézvu
pouzivanému v dne$ni dobé&, a to DUKLA. Vrcholovi armadni volejbalist¢ museli dokonce
nékolikrat meénit i svoje plisobisté. V Praze hrali od zalozeni do roku 1957, pak se presunuli
do Kolina, kde ptisobili mezi lety 1957-1966, poté nastal ve volejbalu pielom a 1. volejbalova
liga se pfesunula do hal, a proto se armadni volejbalisté pfesunuli do Jihlavy, kde pisobili
Vv letech 1966-1969. Od roku 1969 jiz zdomacnéli nejlepsi armadni volejbalisté v Liberci, kde
sidli doted’. Mezi jednotlivymi misty existuje pfima navaznost, jelikoz jadro tymu vzdy

pfechazelo na nové pisobiste.
Uspéchy:

e 18x Mistr CR (1950, 1951, 1952, 1953, 1954, 1955, 1960, 1961, 1963, 1973,
1975, 1976, 1980, 1983, 2001, 2003, 2015, 2016)

e 11x Vitéz CP (1975, 1992, 1995, 2001, 2007, 2008, 2009, 2013, 2014, 2016, 2018)

e 1Ix Vitéz PMEZ (1975)

(vkdukla.cz).
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3.2 Cile klubu

Za hlavni cile si volejbalova liberecka Dukla dava vytvareni kvalitni volejbalové znacky

v oblasti profesionalniho volejbalu pro Liberecky kraj a také pro celou Ceskou republiku

a vytvareni kvalitnich podminek pro rozvoj mladeze.

Mezi dalsi cile patfi:

Vzorna reprezentace mésta Liberec, Libereckého kraje a Ceské republiky
Vv evropskych soutézich.

Stabilizace vykonnosti tak, aby tymy Dukly kazdoro¢né bojovaly pouze o ty
nejvyssi pricky v nejvyssi domaci soutézi.

Vychovévat a pfipravovat hrace pro potieby reprezentace ve vSech vékovych
kategoriich.

Stimulovat navstévnost domacich utkani.

Aktivné budovat vazbu se stavajicimi fanousky.

Tlumit dopady sportovnich netispéchd.

Ziskavat nové fanousky.

vvvvvv

v evropskych poharech. Tém bude vénovan prostor v nésledujicich kapitolach.

3.3 Organizacni struktura klubu

Organiza¢ni struktura (Obrazek 2) je nezbytna ¢ast koordinace a fizeni sportovnich klub,

vycletiuje pravomoci a ¢innost jednotlivych €lentt klubu tak, aby se podatfilo dosahnout

veskerych organizac¢nich cila.
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Obréazek 2: Organizacni struktura klubu

Zdroj: (vlastni zpracovéni, 2020)

V Dukle Liberec je organizacni struktura pomé&rné mald, avSak dostacujici. O chod klubu
se starda mensi mnozstvi zaméstnanci vedené feditelem. Tito zaméstnanci klubu maji
nasledujici napln prace:

e Reditel je odpovédny za celkovy chod Kklubu. Obstarava komunikaci
s Ministerstvem obrany Ceské republiky. Hleda nové hrace, sponzory a partnery.

e Ekonomka se staré o ucetnictvi a zdravy finan¢ni chod klubu.

e Zastupkyn¢ teditele komunikuje se sponzory a je pomocnou rukou fediteli.

e Trenérsky stab je zodpoveédny za vysledky tymu.

e Tajemnice zajist'uje materialni vybaveni hracu.

e Spravci se staraji o veskeré technické zdzemi klubu.

wvewr

a odviji se od ni cely chod a vysledky klubu.
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3.4 Klicové finan¢ni zdroje

VK Dukla Liberec se od ostatnich sportovnich tyma lisi tim, ze se jedna o statni podnik,
ktery je z velké ¢asti financovan ze zdrojii Ministerstva obrany Ceské republiky. Mezi dalsi
finan¢ni zdroje podniku patii sponzorské, reklamni a darovaci smlouvy. Hrac¢i VK Dukly
Liberec patfi mezi profesiondly a jsou vazani dvéma smlouvami. Prvni smlouva je
zameéstnaneckd — hraci jsou vyplaceni ze statnich prosttedkl a druh4 je tzv. Smlouva o osobni

reklamé — tato smlouva je financovana ze sponzorskych a reklamnich prostiedku.

Na obrazku €. 3 lze vidét klicové financni zdroje, ze kterych klub Cerpa.

Penézni prostredky z
MO

Darovaci smlouvy

\olejbalovy klub

Sponzorské smlouvy

Reklamni smlouvy

Obréazek 3: Financni zdroje
Zdroj: (vlastni zpracovani, 2020)

Jak jiz bylo fe¢eno, VK Dukla Liberec je financovdna hlavné ze zdroji Ministerstva
obrany Ceské republiky, a to konkrétng z Odboru Fizeni piispévkovych organizaci. Tyto
zdroje se na zaklad¢ ptredlozen¢ho navrhu na rozpocet upravuji, schvaluji a vkladaji do

souhrnu pozadavku piidélu ze statniho rozpoctu.

VK Dukla Liberec mé finance rozdélené na dva tzv. ucelové znaky.

Pti tfidéni pfijmil a vydaja z hlediska uceld transferti se ptijmy a vydaje ¢leni na ticelové
znaky. Ugelovymi znaky jsou nazgvany jednotlivé transfery, které uvolituji Gstiedni organy

statni spravy.

Schéma tucelovych znakt je predstaveno na obrazku €. 4.
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Ucelové znaky

4 ) 4 )
Sportovni ¢innost a ostatni o, C
provoz Zahrani¢ni sportovni ¢innost
. | J o |
( Platy hracu, naklady na ) (
sportovni ¢innost a provoz Néklady na ucast v
chodu spolec¢nosti, piestupy, evropskych soutézich
S transfery ) L )

Obréazek 4: Naklady na provoz A-tymu

Zdroj: (vlastni zpracovani, 2020)

Prvnim ucelovym znakem je Sportovni ¢innost a ostatni provoz — do tohoto tcelového
znaku spadaji prostfedky na platy (pracovni smlouvy na hlavni pracovni poméry, dohody
0 provedeni prace a dohody o pracovni ¢innosti), dale naklady na sportovni ¢innost a provoz
chodu spole¢nosti — z té€chto prostiedkt se hradi odvody z plati na dichodové a zdravotni
pojisténi, Grazové pojisténi zaméstnanci. Dale sem patii vydaje na nakup sportovniho,
zdravotniho a kancelafského materidlu, rezijni vydaje — opravy, tdrzba a zajisténi chodu
organizace. Patii sem také naklady na ubytovani, odmény Ceskych rozhod¢ich, soustfedéni,
diety a ostatni vydaje pfi pracovnich cestach na zapasy a turnaje, prondjmy sportovist, vyroba
reklamnich banneri, naklady spojené s provozem sluzebnich vozi a naklady na uhradu

licen¢nich a ostatnich poplatkii za piestupy a hostovani.

Druhym ucelovym znakem je zahrani¢ni sportovni ¢innost — spadaji do ni vSechny ndklady
na ucast v evropskych soutézich. Tady se rozliSuji naklady na domaci a venkovni utkani. Mezi
naklady na doméci utkani patii zajisténi dopravy do Liberce a zpét dvéma mezinarodnim
rozhod¢im a delegatovi, zajisténi tymu soupeie dopravu z letisté a na letisté, stravu a transfery
po mésté, mezi dals§i naklady patfi odmeény rozhod¢im, zajisténi potadatelské sluzby
a zajisténi technického zdzemi a stavby hraci plochy. Mezi naklady na venkovni zapasy patii

V podstaté pouze doprava do mista utkdni a diety pro ¢leny vypravy.
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3.5 Evropske pohary

Pro vSechny kluby jsou evropské pohary doplitkem k domacim soutézim. Aby si kluby
zajistily ucast v téchto poharech, musi se v predeslé sezoné umistit na prednich prickach
domaci soutéze. Pro vétSinu klubt jsou tyto pohary ztratovymi podniky, velka ¢ast z nich
podava prihlasku do této soutéze za ucelem zviditelnéni klubu, hrach a svych sponzori, bez
kterych by se téchto pohdrti nemohli ucastnit. V dalsich podkapitolach budou popsany dva
hlavni evropské pohary, ve kterych Dukla kazdorocné nastupuje.

3.5.1 CEV Volleyball Champions League — Liga mistra

Liga mistrt je soutéz spadajici pod Evropskou volejbalovou federaci CEV. Tato soutéz je
specificka tim, Ze u¢ast v ni si mohou vybojovat pouze nejlepsi tymy z jednotlivych domacich
soutézi. Soutéz je rozd€lena na hlavni fazi, kterou maji zajisténou nejlepsi tymy z nasazenych
zemi dle klice CEV a kvalifikaci, kterou hraji vitézové z domacich soutézi z nenasazenych
zemi. Do hlavni faze Ligy mistra se dostane 20 nejlepSich klubovych tymii v Evropé, 18 klubii

dle klice CEV a 2 nejlepsi tymy z kvalifikace.

Obréazek 5: Logo Ligy mistrii
Zdroj: (cev.eu, 2020)

Takto vypada kli¢ nasazeni tymi dle CEV do hlavni faze LM:
e 3 nejlepsi kluby z Italie

¢ 3 nejlepsi kluby z Ruska
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3 nejlepsi kluby z Polska

2 nejlepsi kluby z Turecka
2 nejlepsi kluby z Némecka
2 nejlepsi kluby z Belgie

1 vitéz francouzské ligy

1 vitéz slovinské ligy

1 vitéz ceské ligy

+ 2 nejlepsi tymy z kvalifikace

Tyto tymy jsou nasazeny Vv celkové péti kosich. Pti oficialnim losovani jsou tymy tazeny

postupné z jednotlivych kosii, az dojde k vytvoreni péti ¢tyiclennych skupin. V kazdé skupiné

se utkaji tymy kazdy s kazdym dvakrat, tzn. jednou v domécim prostfedi a jednou na pudé

soupete. Kazdy tym tak v zdkladni skupin€ odehraje 6 zapast. Z kazdé skupiny postoupi vitéz

a ze vSech skupin dle postupového kli¢e postoupi i tii nejlepsi tymy z druhych mist, postoupi

tedy 8 klubu, které jsou nasazeny do tabulky a nasledné se kona Ctvrtfinale, semifinale

a finéle.

Tymy, které chtéji vystupovat v Lize mistrl, musi splilovat néasledujici pozadavky:

Musi mit schvélen rozpocet pro tuto soutéz.

Musi slozit vstupni poplatek 25 000 euro.

Musi do daného terminu poslat seznam hraca.

Musi zajistit halu odpovidajici pozadavkium (alespon 3000 mist k sezeni).

Musi zajistit kompletni organizaci na doméci zapasy, zajistit dopravu a ubytovani
rozhod¢im a delegétovi.

Musi splnit zakladni pozadavky tykajici se Saten a antidopingové mistnosti
s toaletou.

Musi striktné dodrZet pocet reklam, statni vlajky, nahrani videa.

Musi zatidit dopravu a ubytovani tymu soupete.

Musi zajistit organizaéni tym (podavace mict, média, statistika a zapisovatele).

Kazdy hrac je povinen absolvovat predepsané kurzy o antidopingu.

Vesker¢ tyto pozadavky musi byt striktné dodrzovany. Jakékoli poruseni je ptisné financné

trestano dle aktualnich norem volejbalové federace CEV.
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Odmény za Ligu mistrii

Volejbalova Liga mistrt se 1i§i hodné naptiklad od té fotbalové, kde je tcast pro vétSinu
tymi vstupenka k zavratnym odménam a ziskim. V té volejbalové je to spiSe naopak, pro
vétSinu klubt je tato soutéz velice prodélend a na néjaky zisk mohou pomyslet jen ti, ktefi
se probojuji mezi ti1 nejlepsi.

V zékladnich skupinédch jsou odmény nasledujici:

e Zavitézstvi inkasuje klub 5 000 euro od Evropske volejbalové federace CEV.

e Zaprohrany zapas dostane klub od CEV 3 000 euro.

Tyto odmény se zdaji byt spiSe symbolické, jelikoz jednotlivé kluby musi pocitat
s minimalnimi néklady na doméci zapas v hodnoté 4 000 euro a na jeden venkovni zapas si
musi klub pripravit dokonce 12 000 euro. Uz tady lze vidét, Ze pro klub, ktery nema ambice
a papirové piedpoklady na vitézstvi v této soutézi, bude Liga mistrii prodéle¢nou zalezitosti.
Vétsina klubl bere tedy tuto soutéz jako jakousi investici do zviditelnéni klubu a jeho

sponzori a partneru.
Odmeény pfi postupu ze zékladni skupiny:

e Zavitézstvi ve Ctvrtfinale si klub ptipise 10 000 euro.

e Zaprohru ve ¢tvrtfindle déla odména 4 000 euro.

e Zavyhru v semifinale inkasuje klub 15 000 euro a naopak za prohru 5 000 euro.
e Za celkové 3. misto si klub zajisti odménu ve vysi 125 000 euro.

e Zacelkové 2. misto dostane klub 200 000 euro.

e Vitéz Ligy mistri inkasuje od Evropské volejbalové federace odménu ve vysi
400 000 euro (Borisic, 2016).
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Modelovy priklad piijma a vydaji klubu, ktery absolvuje zékladni ¢ast Ligy mistri bez
jediné vyhry, uvéadi Tabulka 2.

Tabulka 2: Priklad prijmii a vydajii za Ligu mistrii bez vyhry

Piijmy Odména Vydaje Castka
Za 6 prohranych 18 000 € Vstupni poplatek 25000 €
utkani 3x domaci zapas 12 000 €
3x venkovni zapas 36 000 €
Celkem 18 000 € Celkem 73 000 €

Ztrata 55 000 €

Zdroj: (vlastni zpracovani, 2020)

Z této tabulky lze vy¢ist, ze klub, ktery absolvuje Ligu mistrd, tedy 6 zapasu v zakladni
Casti, a vSechny tyto zapasy prohraje, musi pocitat s tim, Ze jeho vydaje pievysi piijmy a klubu
se tak stane tato soutéz ztratova a bude muset sehnat prostiedky na vyrovnani této ztraty.

Modelovy ptiklad pfijml a vydaji klubu, ktery vyhraje vSechny zapasy zdkladni ¢asti

a zaroven celou Ligu mistrd, rozebira Tabulka 3.

Tabulka 3: Priklad prijmit a vydajii za Ligu mistrii po vitézstvi v celé soutézi

Piijmy za Odména Vydaje za Castka
6x vyhru v zakladni 30000 € Vstupni poplatek 25000 €
Casti 5x domaci zapas 20 000 €
Vyhru ve ¢tvrtfinale
10 000 € 5x venkovni zapas 60 000 €
Vyhru v semifinale
15000 €
Celkové vitézstvi
400 000 €
Celkem 455 000 € Celkem 105 000 €
Zisk 350 000 €

Zdroj: (vlastni zpracovani, 2020)
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Tato tabulka naopak ukazuje nejptiznivéjsi scénat, ktery miize nastat. Klub, ktery odehraje
Ligu mistrti bez jakékoli porazky. Jeho ptijmy prevysi vydaje a klub zakonéi tuto soutéz

v zisku cca 350 000 euro.
3.5.2 Evropsky pohar CEV

Na rozdil od Ligy mistri, kde je pfesné urceno, jaké tymy budou soutéz hrat, do
Evropského poharu se miize piihlasit vice tymu z jednotlivych evropskych domécich soutézi.
Pravidla pro piihlaSeni tymt jsou podobna jako u Ligy mistril, avSak se nejedna o tak velké
castky. Naptiklad vstupni poplatky do soutéze a ani potadatelstvi jednotlivych zapasii nejsou

tak nakladné.

Na obrazku ¢. 6 je zobrazeno logo poharu CEV.

Obrazek 6: Logo evropského pohéaru

Zdroj: (cev.eu, 2020)

Tymy, které cht&ji vystupovat v Evropském poharu CEV, musi spliiovat nasledujici

poZadavky:

e Musi mit schvalen rozpocet pro tuto soutéz.

e Musi slozit vstupni poplatek.

e Musi do daného terminy poslat seznam hraci.

e Musi zajistit halu odpovidajici pozadavkim.

e Musi zajistit kompletni organizaci na doméaci zapasy, zajistit dopravu a ubytovani
rozhod¢im a delegétovi.

e Musi splnit zdkladni pozadavky tykajici se Saten a antidopingové mistnosti
s toaletou.

e Musi striktné dodrZet pocet reklam, statni vlajky, nahréni videa.

e Musi zaridit dopravu a ubytovani tymu soupete.

e Musi zajistit organiza¢ni tym (podavace micl, média, statistika a zapisovatele)

e Kazdy hra¢ je povinen absolvovat predepsané kurzy o antidopingu.
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Kazdy klub pocita s nasledujicimi vydaji pfi ac¢inkovani v Evropském pohéru CEV:

e Na domaci utkani si klub musi pfipravit zhruba 3 000 euro.

e Pfi venkovnim utkani se jedna cca o 12 000 euro.

Jak je vidét oba evropské pohary jsou financné i organiza¢né velice narocné a je potieba
pfedem dobie promyslet, jestli na né¢ klub mé dostatecné zazemi a financni prostfedky.

(Borisi¢, 2016)
3.6 Pfestupy hraci v mezinarodnim méfitku

Pokud ma klub z4jem o hréce, ktery patii pod jinou volejbalovou federaci (mé jinou zemi
puvodu), musi nejprve informovat vlastni federaci a sdélit, o koho mé zajem (jméno, vek,
federace, pod kterou hra¢ patii) a dale musi klub pozadat danou federaci o povoleni k jednani
o piestupu. Federace hra¢e musi ovéfit, zda zddajici klub spliluje stanovy a dodrzuje
pozadavky stanovené FIVB. Pokud nejsou nalezeny Zadné neshody, potvrdi svij souhlas
s prestupem v systému ITC. Zadajici klub vyjednava finan¢ni a piestupni podminky
s puvodni federaci hrace. Jakmile v8echny zacastnéné strany potvrdi piestup v systému ITC
a byly dokonceny vSechny potiebné certifikaty, zadajici klub je povinen zaplatit spravni
poplatek FIVB.

Poplatky:

Vysi poplatkii si uréuji jednotlivé federace ve svych fadech. V Ceské republice, v piipads,
7e se jedna o prestup Ceskych hraci, se poplatek za prestup pohybuje v fadech desetitisict
korun. Narok na odménu ma ve vétsiné ptipadt i domovsky klub (pramérné 100 tisic korun

ro¢né) a taky hracuv agent (pramérné 50 000 korun ro¢ng¢).

Jestlize se jedna o piestup hrace z jiné federace, vedle poplatku pro domaci klub a agenta
je nutneé ptipocitat i poplatek pro federaci, z které hra¢ pochazi (primérné 2 000 euro). Déle
je potieba rozlisit, zda je hra¢ z Evropy nebo z jiné zemé svéta. V piipad¢é hrace z Evropy
musi klub zaplatit poplatek za transfer organizaci CEV (tento poplatek ¢ini 1920 euro)

a Vv piipadé hrace z jiné zemé se plati poplatek organizaci FIVB a vySe poplatku je 2 000 CHF.

Na zakladé téchto informaci se 1ze nyni zaméfit na konkrétni mezindrodné obchodni

¢innost Dukly Liberec, a to ve dvou vySe vybranych oblastech (Borisic, 2016).
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4 VK Dukla Liberec a vybrané mezinarodné obchodni
aktivity

Volejbalovy klub Dukla Liberec se kazdorocné¢ hojné zapojuje do mezinarodné
obchodnich aktivit. Aktivity v mezinarodnim prosttedi jsou pro klub velice dilezité, at’ uz se
jedna o nakup zahrani¢nich hra¢t nebo ucast v evropskych pohérech. Témto dvéma

obchodnim aktivitam budou vénovany nasledujici podkapitoly.
4.1 Zahrani¢ni hraci VK Dukla Liberec

Nakup zahrani¢nich hracu se jevi v poslednich letech jako nevyhnutelna obchodni aktivita
klubu. Dgje se tak proto, ze trh s kvalitnimi domacimi hraci neni dosti Siroky a pokud chce
klub pomyslet na uspéchy at’ uz v domaci soutézi nebo t¢ mezinarodni, zda se byt nezbytné
sahnout po zahrani¢nich posilach. Taktikou Dukly Liberec je v posledni dobé ziskat co
nejvice kvalitnich ¢eskych hraci a az v krajnim ptipad€ zavitat pro ndkup hrace na trh
mezinarodni. To, Ze nelze v poslednich letech spoléhat pouze na obsazeni soupisky ceskymi
hrac¢i potvrzuje fakt, ze Dukla Liberec z poslednich deseti sezon v deviti vyuzila sluzeb
cizincl. Pfispiva k tomu také skuteCnost, Ze Ceska liga se kazdoro¢né zlepSuje a kluby tak
musi reagovat tak, Ze se stanou aktivnimi v mezindrodnim obchodu, aby zlstali

konkurenceschopni.
Seznam zahrani¢nich hracu, kteti oblékli dres Dukly Liberec v poslednich deseti sezonach:

Tabulka 4: Zahranicni hrdaci Dukly Liberec v poslednich deseti sezondch

Roc¢nik Jméno hrace Narodnost

2019/2020 Bartosz Pietruczuk Polsko
Mateusz Biernat Polsko
Marek Mikula Slovensko
Alexander Shafranovich Izrael
Leandro Macias Kuba

2018/2019 Bartosz Pietruczuk Polsko
Mateusz Biernat Polsko
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Andrej Grut Slovinsko
2017/2018 Tomas Krisko Slovensko
2016/2017 Tomas Krisko Slovensko

Slawomir Stolc Polsko

Adrian Patucha Polsko
2015/2016 Tomas Krisko Slovensko

Adrian Patucha Polsko
2014/2015 Tomas Krisko Slovensko

Adrian Patucha Polsko
2013/2014 Ryan Burrow USA
2012/2013 Ryan Burrow USA

Adam Kaminski Kanada
2011/2012 Jozef Pivovarci Slovensko
2010/2011 7adny

Zdroj: (vkdukla.cz, 2020)

Z tabulky mizeme vy¢ist, Ze nejvice cizincl pisobilo v Dukle Liberec v sezon¢ 2019/2020
a pouze Vv sezon€ 2010/2011 nefiguroval na soupisce Dukly Zadny cizinec. V téchto deseti

sezonach se v Dukle objevilo celkem 12 riznych zahrani¢nich hracu ze 7 statd svéta.

4.2 Evropské pohary a VK Dukla Liberec

VK Dukla Liberec si na ucasti v poharové Evropé zaklada. K tomu, aby mohl Kklub
ucinkovat v evropskych pohéarech, musi vzdy v pfedchozim ro¢niku domaci soutéze uspét
a umistit se na prednich ptickach tabulky. To se Dukle dlouhodobé dati. Doklada to fakt, ze
klub od roku 1992 neptetrzité¢ az dosud hraje tyto mezinarodni soutéze. Do Ligy mistrii se
muze piihlésit pouze vitéz predchoziho ro¢niku ceské extraligy, do CEV Cupu se mohou
ptihlasit kluby, které skonc€ily na druhém a tfetim mist€ a do Challenge cupu kluby na ¢tvrtém
a patém miste.

Z tabulky ¢. 5 lze vyc¢ist, v jakém roce se Dukla Liberec t¢astnila jakého poharu.
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Tabulka 5. Pisobeni Dukly Liberec v evropskych pohdrech v poslednich deseti letech

Ro¢nik Typ evropského poharu
2019/2020 CEV Cup
2018/2019 CEV Cup
2017/2018 CEV Cup
2016/2017 Liga mistr
2015/2016 Liga mistra
2014/2015 CEV Cup
2013/2014 CEV Cup
2012/2013 Challenge Cup
2011/2012 Challenge Cup
2010/2011 Challenge Cup

Zdroj: (cev.eu, 2020)

V poslednich deseti sezonach se Dukla ucastnila pétkrat poharu CEV, ttikrat startovala

vvvvvv

4.3 Analyza mezindrodné obchodnich aktivit klubu v sezonach
2015/2016 a 2019/2020.

Pro tuto praci byla realizovana kombinace kvalitativniho a kvantitativnino vyzkumu
a kromé deskripce bude jesté vyuzito i vyzkumné metody komparace. Jak uz bylo feceno,
Dukla Liberec se hojné zapojuje do mezinarodniho obchodu a mezinarodnich aktivit. Ke
komparaci byly vybrany dvé rozdilné sezony. Tyto dvé sezony byly odlisné poctem
zahrani¢nich hraca v klubu a také G¢asti v riznych mezinarodnich soutézich. V kazdé z téchto
sezon bude pozornost zaméfena na piijmy a vydaje spojené s mezinarodni aktivitou klubu.
Bude zjisténo, jestli ma pocet zahrani¢nich hrac¢t vliv na vysledky v domaci extralize
a v evropskych poharech. Na zavér budou porovnany obé¢ tyto sezony a bude navrhnuta urcita
varianta pokud mozno idedlniho nastaveni sezony, vyuzivajici obou vybranych

mezinarodnich aktivit klubu.
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4.3.1 Sezona 2015/2016

Tato sezona byla vybrana vzhledem k tspéchum, které v tomto roce klub ziskal, pomérné

malému poctu cizokrajnych hraca a Lize mistrt, ve které Dukla nastupovala.
Tabulka €. 6 ukazuje pfijmy a vydaje z jednotlivych ¢innosti klubu.

Tabulka 6: Prijmy a vydaje Dukly Liberec v sezoné 2015/2016

Vydaje Piijmy
Liga mistra 2 313 000 K¢ 2 670 000 K¢
Transfery zahrani¢nich 179 200 K¢ 179 200 K¢
hraca
Platy 5007 500 K¢ 5007 500 K¢
Cesky pohar 59 800 K¢& 53 700 K¢&
Ostatni sportovni 3934 400 K¢ 2 780 800 K¢
¢innosti
Celkem 11 493 900 K¢ 10 691 200 K¢
Hospodaisky vysledek -802 700 K¢ (HV byl vyrovnan z jinych zdroju piijmi)

Zdroj: (4Cetni vykaz Dukly Liberec, 2016)

Vydaje v tabulce reprezentuji skutecné vydaje spojené s jednotlivymi ¢innostmi. Pfijmy jsou tvofeny

dotacemi a sponzorskymi ptispévky.
Dukla Liberec v sezoné 2015/2016 uc¢inkovala v téchto soutézich:

e Liga mistri
e Uniqa extraliga Ceské republiky
e Cesky pohar

V zavislosti na naro¢ném programu se rozhodl feditel s trenérskym Stabem angazovat dva

zahrani¢ni hrace:

e Adriana Patuchu z Polska

e Tomase Kriska ze Slovenska
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Ligu mistri si Dukla vybojovala poté, co vyhrala pfedesly ro¢nik domaci extraligy. Liga
mistrd je spojena s Vysokymi vydaji jak za vstupni poplatek, tak svelkymi vydaji na
jednotlivé zapasy, proto je potieba spoléhat na podporu Ministerstva obrany a sponzoru, bez
kterych by tato souté nesla odehrat. Ugast v Lize mistrti nakonec klub stala 2 313 000 K¢&.
Po seéteni sponzorskych piispévki a dotaci a odecteni vydaji na licence, cestovani, bydleni,
odmeén ze zapast a dalSich vyslo, ze Dukla na Lize mistrti netratila. Tym se v této soutézi
v zakladni skupiné potkal s papirové mnohem siln&jSimi soupefi z italské Civitanovi,
polského Belchatowa a belgického Roeselare. Po odehrani Sesti zapast neziskali libere¢ti ani
jednu vyhru. Dukla ovSem predvadéla vyrovnané vykony a tcast v této soutézi splnila
sportovni o¢ekavani.

vvvvvv

extraliga a Cesky pohar. V obou téchto soutézich se Dukle podafilo ziskat prvni misto.

V extralize se mohli po zakladni ¢asti pyS$nit bilanci 19 vyher a 3 proher.
4.3.2 Sezona 2019/2020

Sezona 2019/2020 byla do této prace zatfazena z ditvodu neobvykle velkého poctu cizinct
na soupisce Dukly. Klub tedy musel vynalozit vétsi finan¢ni prostiedky za hracské poplatky

a transfery. Klub také startoval ve finanéné méné naro¢ném evropském pohéru CEV.
Tabulka €. 7 zndzornuje piijmy a vydaje klubu z jednotlivych ¢innosti.

Tabulka 7: Prijmy a vydaje Dukly Liberec v sezoné 2019/2020

Vydaje Prijmy
CEV Cup 368 00 K¢ 495 000 K¢
Transfery zahrani¢nich hracu 344 000 K¢ 344 000 K¢
Platy 8 742 000 K¢ 8 180 000 K¢
Ostatni sportovni ¢innost 376 700 K¢ 850 000 K¢
Celkem 9 830 700 K¢ 9 869 000 K¢
Hospodarsky vysledek +38 300 K¢

Zdroj: (a¢etni vykaz Dukly Liberec, 2020)
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Dukla Liberec v sezong& 2019/2020 uc¢inkovala v té€chto soutézich:

e CEVCup
e Uniga extraliga Ceské republiky
o Cesky pohar

V této sezon¢ spoléhal klub na pomoc téchto zahrani¢nich hraca:

e Bartosz Pietruczuk z Polska

e Mateusz Biernat z Polska

e Marek Mikula ze Slovenska

e Alexander Shafranovich z lzraele

e Leandro Macias z Kuby

nedostatkem domacich hraci a jejich zranénimi.

Utinkovani v evropském poharu CEV v této sezoné nemélo dlouhého trvani. I diky
smolnému losu, ktery pfifadil libereckym hned do osmifinale loniského vitéze této soutéze
Galatasaray Istanbul. V prvnim zapase na pudé Galatasaraye Dukla prohrala. V Liberci tomu
bylo naopak a musel rozhodovat zlaty set, ktery 1épe zvladli hraci z Istanbulu a Dukla se tak
po dvou zapasech s evropskym poharem rozlouéila. Takto kratké taZzeni poharem mélo za
nasledek i nizké vydaje v hodnoté 368 000 K¢&. Dukla pouze na toto osmifinale ziskala od

Ministerstva obrany a sponzort 495 000 K¢, a tak nebyl tento pohar pro klub prodé€le¢ny.

Ani v dalsich dvou domacich soutéZich se Dukle pfili§ nedafilo. V extralize jim po
nedohrané zakladni Gasti patii celkové 4. misto s bilanci 13 vyher a 8 proher a v Ceském
poharu se libereckym nepodafilo dostat v semifindle pies Kladno, a tak obsadili konecné

3. misto.
4.3.3 Komparace vybranych dvou sezon

Klub Dukla Liberec se pied kazdou sezonou netaji tim, Ze ma jen nejvyssi ambice, CO se
tyCe sportovnich cilt. V kazdé soutézi, kterou dany roénik absolvuji, chté&ji dosdhnout na

nejvyssi piicky, a to hlavné v extralize a Ceském poharu.
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Zahrani¢ni hraci

V sezon¢ 2015/2016 pulsobili v Dukle pouze dva zahranicni hra¢i oproti sezoné
2019/2020, kdy v klubu bylo 5 cizokrajnych hracd. Neda se presné urcit, zda pocet cizinct
hraje roli ve vysledcich tymu zésadni roli. V sezong, kdy bylo v Dukle cizincti méng, dosahl
klub na vitézstvi jak v extralize, tak v Ceském poharu, tedy byly splnény oba hlavni cile, které
byly dany pied sezonou. Kdezto v sezoné¢ 2019/2020 v tymu skoro z poloviny tvoieného
cizinci nedosahl klub ani na vitézstvi v poharu, ani na vitézstvi v extralize, kterd byla
ukoncena kviili pandemii koronaviru jiz po 21. kole zakladni ¢asti a Dukla tak obsadila pouze
4. misto. Navic v sezoné s méné cizinci Dukla vykazovala témét dvakrat mensi vydaje za
transfery téchto zahrani¢nich hraci a sezona pro né byla piiznivéjsi i z hlediska vyplacenych
mezd. V sezoné 2015/2016 bylo na platy vyélenéno 5 007 500 K¢, v sezoné 2019/2020 ¢inila
¢astka 8 742 000 K¢.

Evropské pohéary

vvvvvv

bylo nékolikrat feceno, tato soutéz si vyzaduje velké finan¢ni vydaje, uz jen za vstupni
poplatek jde o nemalou ¢astku. V této nesmirné tézké soutézi odehrala Dukla Sest zapasu, ani
Vv jednom piipad¢é nevysla z duelu vitézné. To, aby Dukla mohla v této soutézi startovat,
zajistili z velké casti vyborni sponzofi, ktefi svymi finan¢nimi prostfedky podrzeli klub, aby
se mohl do takto finan¢né€ naro¢né soutéze ptihlasit. I navzdory neptiznivym vysledktim klub
na této soutézi vydélal. Uginkovani v této soutdzi nemélo vliv na vysledky v soutZich
domacich, kde Dukla slavila tituly, a tak v pfipad¢, kdy klub sezene potiebné financni
prostfedky na fungovani v této soutéZi, neni nutné polemizovat, jestli Ligu mistrti hrat nebo

ne.

V sezoné 2019/2020 odehrala Dukla v poharu CEV pouze dvé utkani. Vydaje na tento
evropsky pohar jsou mnohem mensi nez u Ligy mistri. Klub nepo¢ital s tak rychlym koncem
V této soutéZi, a proto pripravené finanéni prostiedky byly vétsi nez vydaje s timto poharem

spojene, a tak Klub na tomto poharu netratil.
4.3.4 Moznost idealniho nastaveni sezony

Obe¢ zkoumané sezony byly velice odlisné, a to co do poctu zahrani¢nich hract, evropského
poharu, rozpoctu a vysledcich klubu. Jednoznaéné 1épe vysla sezona 2015/2016, kdy klub
vykazoval mensi vydaje na zahraniéni hrace, byl mensi rozpocet a Dukla uspéla v domécich
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soutézich. Negativem je ztrata vznikla GCasti v Lize mistrl, kterd vSak byla vyrovnana
z jinych zdroju piijmt. V obou sezonach klub netratil na evropskych pohérech, tyto pohary
nemély vliv na vysledky v domacich soutézich, a tak neni divod omezovat mezinarodni
aktivitu klubu. To, jestli ma pocet cizincu vliv na vysledky neni zcela jasné, klub ale musi
vynakladat vydaje za transfery téchto hract. Pti pohledu na obé zkoumané sezony, dalo by se
fici, ze vzhledem k dosazenym vysledkiim bylo lepsi, kdyz v tymu ptisobilo méné cizinci.
Spatny vliv cizincti na vysledky by se dal pfi¢ist horsi komunikaci mezi jednotlivymi hra¢i a

trenéry.

Doporuceni v ramci této prace tedy je, aby Dukla vénovala velkou pozornost préaci
s mladezi, ktera je budoucnosti libereckého dospélého volejbalu, nebot’ doméci hraci jsou pro
tym velice dileziti. Co se ty€e evropskych poharli, tam neni potfeba mezindrodni aktivitu
nijak omezovat, ucast v téchto poharech nema vétsi dopady na tym a vysledky v domacich

soutézich. Klub tyto pohary zvlada dobie finanéné i diky vhodnym sponzorskym smlouvam.
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Zaver
Na zéklad¢ ziskanym informaci v ramci této prace se da fici, Ze mezinarodni aktivity
neodmyslitelné patii k fungovani sportovnich kluba a VK Duklu Liberec ztoho nelze
vyjmout. Kazdoro¢n¢ je na mezinarodni aktivity potfeba vynalozit velké mnozstvi finan¢nich
prostiedkil, at’ uz se jedna o nakup zahrani¢nich hraci, kde jsou potieba zaplatit specialni
poplatky za takzvané transfery, nebo na tcast v evropskych poharech, ty jsou zase naro¢né
na vstupni poplatky a na néklady na jednotliva utkani, nicméné pii jejich promysleném vyuziti

je mozné Iépe plnit sportovni cile klubu.

Cilem préace bylo zhodnotit mezinarodné obchodni aktivity klubu a pomoci komparace

dvou odlisnych sezon urcit moznost idealniho nastaveni sezony.

V teoretické resersi, byl definovan problém mezinarodni expanze v neutralnim prostiedi,
popsany byly faktory ovliviiyjici formu mezinarodni expanze, dale formy vstupu a také
motivy a rizika, kterd jsou spojena se vstupem na mezinarodni trh. Byl zde také popsan
zahrani¢ni obchod, jeho funkce a vyznam. Druhou ¢ést teoretické resSerSe tvoii obchod
a marketing ve sportu. Je zde piedstaven rozdil mezi klasickym trhem a tim sportovnim,
poukazano je na pracovni trh hraci a na to, jak funguje nabidka a poptavka ve sportu.
Definovéna je také prace sportovniho agenta, vysvétlen je proces prestupu hracu, kterému je
vénovan velky prostor praktické ¢asti. Popsan je také sponzoring, ktery, jak jsme mohli vidét,

je pro fungovéani klubu v mezinarodnim prostiedi nesmirné dulezity.

Dalsi kapitolou se prace plynule ptesunula do analytické ¢asti, kde byl nejprve predstaven
volejbalovy klub VK Dukla Liberec, bylo zde poukazano na historii klubu, pfedstavena byla
organizacni strukturu, cile klubu a zdroje, ze kterych Dukla ziskava finan¢ni prostiedky.
Popsany byly také evropské soutéZe, jejich naroc¢nost na kapital a jejich ziskovost. V hlavni
kapitole praktické casti byly pfedstaveny mezinarodni aktivity klubu, vybrany byly dvé
rozdilné sezony 2015/2016 a 2019/2020, které byly nasledn¢ porovnany z hlediska poctu
zahrani¢nich hracu a Gcasti v odlisnych evropskych poharech a jaké tyto mezinarodni aktivity

meély vliv na vysledky tymu a na celkovy rozpocet klubu.

Nakonec bylo navrhnuto idealni nastaveni sezony, které napovida, jak by VK Dukla
Liberec mohla postupovat v mezinarodnich aktivitach, jaké je idealni mnoZstvi cizokrajnych

hracu a v jaké mezinarodni soutézi je doporu¢eno nastupovat.
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