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Anotace

Cilem této bakalatské prace je analyzovat konkurenceschopnost podniku Jelinek nébytek a
navrhnout pro n¢j strategii vstupu na zahrani¢ni trh. Prace je rozdélena na teoretickou a
praktickou ¢ast. 'V teoretické Casti  jsou definovdna teoretickd  vychodiska
konkurenceschopnosti a forem vstupu na zahrani¢ni trh. V dalsi kapitole jsou popsany
kvantitativni metody pro situacni analyzu podniku. V praktické ¢asti je charakterizovan
podnik Jelinek néabytek. V nasledujici kapitole je rozebran némecky trh pomoci PEST
analyzy. Déle je zde analyzovano konkurencni prostfedi Porterovym modelem péti
konkurenénich sil. Vystupy z provedenych analyz jsou shrnuty ve SWOT analyze a nasledné
vyhodnoceny Vv konfronta¢ni matici. V zavéru prace je zhodnocena konkurenceschopnost

podniku a navrZena strategie vstupu na némecky trh.

Kli¢ova slova

Konkurenceschopnost, konkurencni strategie, konkuren¢ni vyhoda, formy vstupu na
zahrani¢ni trh, rizika v mezinarodnim obchod¢, PEST analyza, PorterGtv model péti

konkurenénich sil, SWOT analyza



Competitiveness of the company in entering the foreign market

Annotation

The aim of this bachelor thesis is to analyze the competitiveness of the company Jelinek
nabytek and to propose a stratégy for entering the foerign market. The bachelor thesis is
diveded into theoretical and practical part. The theoretical part defines the theoretical basis
of competitiveness and forms of entring the foreign market. The next chapter describes
quantitative methods for situational analysis of the Jelinek nabytek. The practical part
charakterizes the company Jelinek nabytek. The following chapter analyzes the German
market using PEST analysis. Furthermore, the competitive environment is analyzed by
Porter’s model of five competitive forces. The outputs of the performed analyzes are
summarized in the SWOT analysis and then evaluated in confrontational matrix. At the end
of this bachelor thesis, the competitiveness of the company is evaluated and a stratégy for

entering the German market is proposed.

Key Words

Competitiveness, competitive strategy, competitive advantage, forms of entering the foreign
market, risks in international trade, PEST analysis, Porter’s model of five competitive forces,
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Uvod

Tato bakalaiska prace s nazvem ,,Konkurenceschopnost podniku pfi vstupu na zahrani¢ni
trh* mé za cil analyzovat konkurenceschopnost konkrétniho podniku, v tomto ptipade
podniku Jelinek nébytek, na némeckém trhu. Pomoci vystupu z analyz poté navrhnout

pfipadnou strategii vstupu na némecky trh a doporudit moznosti zvySeni

vvvvvv

vvvvvv

V teoretické ¢asti, jsou rozebrany pomoci odborné literatury teoreticka vychodiska
konkurenceschopnosti a forem vstupii na zahrani¢ni trh. Konkurenceschopnost je dale
rozdélena na pojmy — konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda, vse je
zakonéeno konkurenénimi strategiemi. Kapitola vénujici se formam vstupu na zahrani¢ni trh
blize vysvétluje divody vstupu na zahraniéni trh, rizika mezinarodniho obchodovani
anésleduje detailn¢js$i popis forem vstupu, které jsou rozdeleny na vyvozni a dovozni
operace a formy naro¢né a nenaro¢né na kapitalové investice. V posledni kapitole teoretické
¢asti jsou predstaveny kvantitativni metody pro situacni analyzu, kde je blize specifikovana

PEST analyza, Porteriiv model péti konkurenc¢nich sil a SWOT analyza.

Vsechny tyto analyzy jsou aplikovany v praktické ¢asti, kde je detailnéji zkoumano vnitini
a vnéjsi prostiedi. Vystupy ze ziskanych poznatki jsou shrnuty do silnych a slabych stranek,
ptilezitosti a hrozeb ve SWOT analyze. Analyzam v praktické ¢asti pfedchazi jesté zakladni
charakteristika podniku Jelinek nabytek. Uplnym zavérem price je zhodnoceni
konkurenceschopnosti podniku na némeckém trhu a nasledné doporuceni a navrh strategie

pro pfipadny vstup na némecky trh a zvyseni jeji konkurenceschopnosti.
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1 Teoreticka vychodiska konkurenceschopnosti

Prvni kapitola popisuje konkurenci z obecného a mikroekonomického hlediska a vysvétluje
pojem konkurenceschopnost. Nasleduje vysvétleni pojmi konkurenceschopnost na
zahrani¢nich trzich a konkuren¢ni vyhodu. V zavéru jsou predstaveny konkurencni strategie

podle Michaela Portera.

1.1 Konkurence

Pojem konkurence se obecné definuje jako soutéZeni nebo soupeteni se dvéma ¢i vice
subjekty (tzv. konkurenty) a je zasadni pro uspéch ¢i netuspéch podniku. V dnesni dobé se
Casto pojem konkurence zaméiuje s konkurenceschopnosti podniku, proto je dilezité
vymezit rozdil mezi t€émito pojmy. Konkurence je jiz vysledek a hotovy produkt firmy.
Konkurenceschopnost je vnimana jako potencial firmy konkurovat na ostatnich trzich.
(Mikolas 2005; Castek 2013)

Konkurence v mikroekonomii je dana trznimi okolnostmi neboli strukturou konkurence
(konkurence cenou, pomoci reklamy atd.). Znamena soupeteni mezi prodejci nebo
kupujicimi stejného zbozi a existuje pouze v trznim hospodafstvi. Jejim vysledkem je lepsi
zvladani podnikovych procest (nez kterymi disponuje konkurence). Dle formy mize byt
rozdélena na konkurenci napfti¢ trhem, konkurenci na stran¢ poptavky a konkurenci na strané

nabidky. (Mikolas 2005; Castek 2013)
Konkurence napri¢ trhem

Prvni forma fesi protichidné postoje mezi nabidkou a poptavkou, kdy se vyrobci snazi
prodat co nejvétsi mnozstvi za co nejvyssi cenu a spotiebitelé se snazi nakupovat za co

nejnizsi cenu V optimalnim mnozstvi pro uspokojeni svych potieb. (Mikolas, 2005)
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Konkurence na strané poptavky

cvwr

cenu. V ptipad¢ previsu poptavky nad nabidkou dochézi k rlistu cen, coZ mé za nasledek rist

vyznamu konkurence na strané poptavky. (Mikolas 2005)
Konkurence na strané nabidky

Piedstavuje opak konkurence na strané poptavky. Vyrobci chtéji prodat co nejvétsi mnozstvi
za co nejvyssi cenu, a tim tak maximalizovat svij zisk a néasledné oslabit své konkurenty.
Konkurence na stran¢ nabidky se dale rozd€luje na cenovou a necenovou, ve které se
rozliSuje pouzivani cen k pfildkani novych zdkaznikii, a dokonalou a nedokonalou, ktera

vychazi z podminek, jaké ma firma na daném trhu. (Mikolas 2005)

1.2 Konkurenceschopnost a konkurené¢ni vyhoda

Dutlezité pro tspéch frimy na zahrani¢nim trhu je konkurenceschopnost daného podniku
a jeji postupné zvySovani. Konkurenceschopnost dale souvisi s konkuren¢ni vyhodou. Oba

tyto faktory jsou nesmirné dilezité pro udrzeni pozice na trhu.

1.2.1 Konkurenceschopnost

Vnimani konkurenceschopnosti neni v odborné literatufe jednoznac¢né. Podle Portera se
jedné o schopnost prosadit se a umét konkurovat ostatnim firmam na svétovych trzich. Podle
Fischera a Schornbergema jde o uméni podniku ziskat a udrzet si podil na trhu. Jiného nazoru
jsou Feurer a Chaharbaghi, ktefi tvrdi, Zze se jedna o univerzalni pojem a pro kazdy podnik

muze znamenat néco jiného. (Potuzdkova 2016)

Konkurenceschopnosti se zabyva vrcholovy management podniku a jeji dosaZeni je velmi
obtizné. Podle Porterovy charakteristiky je konkurenceschopnost tvofena konkurenénimi

vyhodami, které zvyhodnuji podnik pted ostatnimi na stejném trhu. (Potuzédkova 2016)

Diky globalizaci a rozsifeni mezinarodniho obchodu je nutné formulovat také pojem
mezinarodni konkurenceschopnost. Jedna se o schopnost proniknuti se zbozim a sluzbami
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na zahrani¢ni trhy. Nasledna sména je spojena se ziskanim komparativni vyhody, ktera vede
ke konkuren¢ni vyhodé a posléze k zisku. Diky tomu firma disponuje vét§im bohatstvim,
n¢z firmy z ostatnich zemi, coz je spojeno s jeji konkurenceschopnosti na zahrani¢nich

trzich. (Plchova 2011)

1.2.2 Konkuren¢ni vyhoda

Konkurenéni vyhoda predstavuje vlastnost podniku na trhu, kterd je spojena s vyssi
ziskovosti nez u konkurence. Je to zpusobeno vnimanim produktu jako lepSiho nez
u ostatnich podnikii. Nejbéznéjsim typem konkurencni vyhody je stanoveni niz§i ceny nebo
diferenciaci vyrobkil ¢i sluzeb, kdy je naopak cena vyssi, ale na oplatku nabizi pfidané
prémiové sluzby. Vyhodnéjsi pozici na trhu oproti konkurenénim podnikdm Ize ziskat také
dostupnosti kvalitnich a levnych dodavateld, dostupnosti nejmodernéjsich zatizeni, které
zvySuji produktivitu, Kkvalifikovanym personalem nebo expanzi na zahrani¢ni trhy.
(Dash 2012; Beffa 2017)

Konkurenéni vyhoda je tedy dilezitym faktorem, ktery rozhoduje, zdali zdkaznik nakoupi
u daného podniku nebo u jeho konkurence. Tato vyhoda ovSem neni trvala a lze ji rychle
ztratit. Mize to byt z divodu $patné situace na trhu, velkého vlivu konkurence nebo

v disledku vlastni chyby. (Laskowski 2018)

1.3  Konkurencni strategie

Konkuren¢ni strategie spociva v nalezeni vhodného postaveni v daném odvétvi viaci
konkurenci, které je doprovazeno ziskdnim konkuren¢ni vyhody. Jejim hlavnim tkolem je
udrZet si postaveni na ur€itém trhu. Konkurenéni strategie se voli na zakladé dvou otazek —
jaka je pfitazlivost odvétvi v souvislosti s dlouhodobou vynosnosti a jaci jsou rozhodujici

Cinitelé, které urcuji postaveni konkurence na trhu. (Porter 1993)
1.3.1 Porterovy konkuren¢ni strategie
Existuje vice typu konkurencnich strategii. Zasadni strategie, od které se odvinuly vSechny

ostatni, je vytvofena Michaelem Porterem. Ten zdtraziuje, Ze pro porazeni konkurence je
18



nejdilezitéjsi jeji analyza, podle které se nasledné odviji zvolena strategie. Tyto strategie
neboli soustiedéni pozornosti, kterd je platna na rozdil od dvou predeslych pouze do urcitého
segmentu. Pokud podnik pouzivd néktery ztéchto strategii, tak musi veSkerou svou
pozornost vénovat prave té jedné skupiné, protoze Vv piipad¢ realizace vice strategii najednou

by tcinek nebyl tak efektivni. (Porter 1993)

Strategie nizkych nakladu

Pokud si podnik zvoli fidit se touto strategii, ma za kol dosdhnout prvenstvi v celkovych
nakladech. Podnik tedy musi vykazovat nejniz$i naklady v urcitém odvétvi na trhu.
Zakladem je pouziti modernich ¢i inovativnich zafizeni, patentové technologie, snaha

0 usporu z velkovyroby a Setrnéjsi zachdzeni se surovinami. (Mikolas 2005)

Jestlize se podniku podaii dosahnout nejnizsich nakladt, musi i nadale dodrzovat pravidla
zvolené strategie. V moment¢, kdy zakaznik nepovazuje jejich vyrobek za stejné dobry jako
u konkurence, je podnik nucen sniZit cenu, ¢asto na nejnizsi cenu na trhu, ¢imz ztraci svoji
konkurenceschopnost. Kvuli nizké cené tedy dojde ke snizeni efektivnosti zvolené strategie
nejnizSich nakladtd. Dal§im dilezitym krokem pro uspé$né zavedeni strategie je ziskani
jedine¢nosti a viidcovského postaveni mezi firmami s nizkymi naklady. Strategie by nebyla

tak u¢inna, pokud by existovalo vice firem se stejné nizkymi naklady. (Porter 1993)

Diferenciace

Strategie diferenciace spociva ve zvoleni jednoho ¢i vice vyrobki nebo sluzeb, které podnik
uzna za dualezité pro zakazniky, a vybudovanim jedinecného postaveni na trhu. Za urcitou
jedinecnost je nasledné zakaznik schopen zaplatit vice. Mize se jednat o mnoho faktord,
jakymi jsou napiiklad distribuce, marketing nebo image firmy ¢i vyrobku. Pro tspésné
zavedeni diferenciace je nutné stanovit optimalni cenu za prémiové sluzby, kterd bude vyssi
nez potifebné naklady na vytvoreni jedinecného produktu. Na rozdil od piedchozi strategie
nezalezi na tom, zda bude v daném odvétvi existovat vice podnikl uplatiujicich strategii

diferenciace, nebot” kazdy kupujici oceni jinou prémiovou sluzbu. (Porter 1993)
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»Focus*“ neboli soustiedéni pozornosti

Treti strategii je ,,focus* neboli soustiedéni pozornosti. Podnik si vybere pouze uréité trzni
segmenty, na které se bude soustfedit. Tyto segmenty jsou casto kvili malému objemu
ptehlizeny vétsimi podniky a disponuji tak uzsi konkurenci. Pro mensi podniky se mohou
tyto segmenty zdat piitazlivéjsi a mohou na nich detailnéji analyzovat potieby potencialnich
zakaznikd. Podnik se nasledn¢ ve vybraném segmentu rozhodne, jakou z ptedchozich
Porterovych strategii vyuzije. Jelikoz je v menSim segmentu uz§i konkurence, je tak

jednodussi téchto strategii dosahnout. Je mozna také jejich kombinace. (Porter 1993)

1.3.2 Bowmanovy konkurencni strategie

Podle téchto Porterovych strategii byl sestaven jesté rozsifenéjsi model tzv. Bowmanovych
strategickych hodin. Portertiv koncept tak byl rozsifen na osm odliSnych strategii, které
kombinuji nizkou cenu produktu a jeho ptidanou hodnotu. Tyto strategie jsou dale rozd€leny

na strategie nizké ceny (1 a 2 strategie), strategie diferenciace (3-5) a riskantni strategie (6-8).

Prvni strategii je nizka cena/nizka pridana hodnota. Podnik Casto vyuZiva tuto strategii
na zakladé nuceného snizeni ceny. Dusledkem toho jsou nizsi piijmy, které jsou
kompenzovany snahou o vétsi objem prodeje. To zapti€ini niZ8i ptidanou hodnotu produktu
a neuplné uspokojeni potreb zakaznikd, ktefi si vyrobek casto koupi pouze jednou. Strategie

je vhodna pfedevsim pro vyrobky s kratkym Zivotnim cyklem.

Ve strategii nizka cena je podnik podobné jako v pfedchozim piipadé soustiedén
na zvysSovani objemu prodeje kvili stanovené nizké cené produkti a nizké marzi. To ma
zanasledek cenové valky s konkurenty, které mohou byt pro podniky v dlouhodobém
horizontu likvidacni. Strategii vyuZzivaji hlavné stabilni a finan¢né zajisténé podniky, které

uptednostnuji tvorbu dobré povésti na trhu nad ziskem.

Podniky nabizejici produkty za stfedni ceny se stfedni piidanou hodnotou uzivaji strategii
hybrid. Hlavnim cilem hybridni strategie je nalezeni rovnovahy mezi cenou a kvalitou
produktu, ¢imZ podnik ziské jistou povést na trhu. Potfeby zédkaznikdi budou uspokojeny
pfijatelnou cenou a k tomu odpovidajici kvalitou, jenz napomahd k vytvareni loajality
zakazniki.
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Dalsi strategii je diferenciace, ktera se podoba stejnojmenné strategii Michaela Portera.
Zakaznikm jsou nabizeny produkty S vysokou vnimanou hodnotou. Jsou rozdéleny
na produkty za vyssi ceny s nizkym objemem prodeje a na produkty s nizsi cenou a velkym
objemem prodeje. Muze se jednat o vylepSeny zakladni produkt nebo koncentraci

na konkrétni segment.

Zvlastnim druhem diferenciace je zamérena diferenciace. Podnik nabizi zakaznikim
produkty s vysokou piidanou hodnotou za vysoké ceny. Nizky objem prodeje je
kompenzovan vysokou marzi. Podniky uzivajici tuto strategii jsou zdkazniky vnimany jako
luxusni a potizeni jejich produktl vytvari pocit vyjimecnosti. Toho 1ze dosdhnout vhodnym

umisténim prodejny, ptistupem k zdkazniklim nebo reklamou.

Sestou strategii je strategie zvy$end cena/standardni produkt. Tato strategie nastava
Vv piipad¢ zvySeni ceny z divodu rastu ndkladl, vypadkim dodavateli nebo sezonnich
faktordi. Pridand hodnota produktu vsSak zistava stile stejnd. Podniky postupné zacnou

prichdzet o své umisténi na trhu, a tak tuto strategii neni mozné provadét dlouhodobg.

Sedmou strategii je zvySena cena/nizka pridana hodnota. Typickym piikladem jsou
monopolni a oligopolni trhy. Pokud existuje pouze maly pocet podnikli nabizejici urcity
produkt, zakaznici jsou ochotni zaplatit vySsi stanovenou cenu, ponévadz neexistuje jiny

produkt, kterym by uspokojili svoje potieby.

Posledni strategii je standardni cena/nizka pridana hodnota. Podniky zikaznikiim
nabizeji produkty za stardanrdni ceny s velmi nizkou pfidanou hodnotou. Jedna se pouze o
kratkodobou strategii, vyuZivajici neznalosti produktu zikazniky. Casto mutze byt

povazovana i za podvod. (Braintools 2014-2022)
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2 Mezinarodni obchod a formy vstupu na zahranicni trh

Firmy se do mezinarodniho obchodu zapojuji z mnoha divodi. Velmi ¢asto k expanzi
dochazi pii nedostate¢né naplnéné podnikatelské strategii na domacim trhu. To je velmi
obtizné na malych narodnich trzich, do kterych patii i Ceska republika. Pro velké podniky
je mezinarodni obchod ve vétsing piipadt nezbytny, ale ¢asto jsou nuceny expandovat i
stiedni ¢i malé podniky. Firmy mohou expandovat i z divodu zvySeni konkurenceschopnosti
na domacim trhu. Diky expanzi na dalsi trhy by generovaly vice zisku a mohly si tak upevnit
dominantnéjsi a stabilnéjsi postaveni oproti firmam na domacim trhu. Naskytne se zde také
moznost navazani novych obchodnich spolupraci s dodavateli, ktefi na daném trhu ptisobi.

(Machkova 2014; Halik a Fialova 2016)

2.1 Formy vstupu na zahrani¢ni trh

Pokud se firma rozhodne vstoupit na zahrani¢ni trh, je nutné zvolit vhodnou formu vstupu.
v mezinarodnim obchodé¢ a celkové penézni ztraty firmy. Existuje spousta moznosti vstupu
na trh, které ovliviiuji faktory jako jsou — investiéni narocnost, potencial cilového trhu,
moznost kontroly mezindrodnich podnikatelskych aktivit, rizikovost podnikadni

na zahrani¢nim trhu a celkova konkurenceschopnost podniku.

Obecné se formy ¢leni do tii Kategorii — vyvozni a dovozni operace, kapitalové nenarocné a
kapitalové narocné formy vstupu. Pro ziskani nejlepsi pozice na zahrani¢nim trhu je dobra

kombinace téchto forem, ktera zavisi na situaci na daném trhu. (Machkova 2015)

2.1.1 Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace lze fadit mezi nejjednodusi formy vstupu, protoze ¢asto nejsou
vyzadovany zadné investice. Pro uspéch na zahrani¢nim trhu je potifeba investovat do
vyzkumu zahrani¢niho trhu a ptizpiisobit marketingovou strategii podminkdm daného trhu.
Je diilezité zvolit vhodnou vyrobkovou politiku, zajistit distribucni cesty, stanovit cenovou
strategii, financovat naklady na doprovodné sluzby a také dobie investovat do komunikacni

kampané. Na dalsi fadé faktort je také zavisly vybér obchodni metody, které lze rozdélit na
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zakladé smluv s obchodnimi partnery na prostfedniky, vyhradni prodejce, obchodni zastupce
a komisionare. (Machkova 2015)

Prostifednické vztahy

Prosttednické vztahy se v mezinarodnim obchod¢ vyskytuji ve velkém poctu. Je to z ditvodu
nizSich ndkladl a omezeni rizik, které z mezindrodniho obchodu vyplyvaji. Subjekt
vyuzivajici prostiednické vztahy obchoduje na vlastni ucet, s vlastnim jménem a na vlastni
riziko. Znamena to, ze prostiednik pofizuje a prodava zbozi dalSim odbérateliim, pficemz

ptijde k zisku pomoci obchodni marze, coz je rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou.

Nejcastéji jsou prostiednické vztahy vyuzivany malymi a stfednimi podniky, které
obchoduji v mezinarodnim obchod¢ pouze okrajové, tudiz by pro né bylo zafizeni vlastniho
oddéleni v zahrani¢i piili§ nakladné. Nevyhodou vyuziti prostiednika je ztrata pifimého
kontaktu se zdkaznikem a rovnéz ztrata vlastni mezinarodni marketingové strategie.

(Machkova 2015)

Smlouva o vyhradnim prodeji

Dalsi moznost dovozni a vyvozni operace pii vstupu na zahrani¢ni trh je pomoci sepsani
smlouvy o vyhradnim prodeji. Podepsanim smlouvy se dodavatel zavazuje, ze bude dodéavat
smluvené zbozi pouze odbérateli zminénému ve smlouve. Odbeératel jiz Casto disponuje svou
vlastni siti a obchodnimi vztahy. V kontraktu je rovnéz dana oblast obchodu, ve které

se obchod uskutec¢ni.

Vyhodami jsou nizké naklady a mala rizika. Vyrobce muze také snadnéji proniknout
na vzdalenéjsi trhy a na trhy, na kterych nelze predpokladat vysoké obraty. To mize slouzit
jako prizkum daného trhu — zda ma velky potencial, jak velky bude o produkt zajem
a celkové jaka je Sance, ze se produkt na daném trhu uchyti. Pokud se trh potvrdi jako
zajimavy s dostatenym poctem zakaznikd, velmi Casto firma po skonceni smlouvy
0 vyhradnim prodeji pokracuje v podnikatelskych aktivitach. Postupné zacne s budovanim
dcefinych spole¢nosti, které nésledné kontroluji prodej na cilovém trhu. Nevyhodou
obchodu skrze vyhradni smlouvu je ztrata piimého kontatku se zakaznikem a znemoZznéni
vstupu, pokud by cilova oblast svyhradnim prodejcem nesplnila ocekavani.

(Machkova 2015)
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Obchodni zastoupeni

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se zastupce zavazuje k dlouhodobému uzavirani
a sjedndvani obchodii a smluv jeho jménem na jeho ucet. Na rozdil od prostfednika,
obchodni zastupce zbozi vyrobce nenakupuje a neprodava. Jeho ukolem je vyhledavat
a domlouvat obchodni pfilezitosti pro danou firmu. Odména za obchodni zastoupeni je
Ve vysi provize, ktera je vazana na Smlouvu 0 obchodnim zastoupeni. Zastupci maji za ukol
mimo uzavirani obchodi, u kterych musi dosahovat stanoveného minimalniho obratu, také

informovat zastoupenou firmu. Déle musi respektovat podminky firmy a fidit se jejimi

pokyny.

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni zastoupeni. Jedna
se o0 podobnou smlouvu jako je smlouva o vyhradnim prodeji, kdy je zastoupeny povinen

na ur¢eném uzemi uzavirat obchody zastupovat pouze zastoupenou firmu. (Machkova 2015)

Komisionarské vztahy

Dalsi moznosti pfi vstupu na zahrani¢ni trh je vyuziti komisionafskych vztaht, kde se
komisionat podpisem smlouvy zavazuje komitentovi, ze zafidi vlastnim jménem na ucet
komitenta obchodni zalezitost. Komitent se ve smlouveé zavazuje k zaplaceni urcité ¢astky

komisionafovi.

Vyhodou této metody je moznost kontroly ceny u zbozi, které je komisindf nucen prodavat
za cenu urcenou komitentem. DalSi vyhodou je moZnost vyuzZit obchodni kontakty,
distribucni cesty a goodwill komisionafe. Nevyhodou muze byt naopak neplnéni firemni

image na cizim trhu a pfiliSnd samostatnost komisionaie. (Machkova 2015)

2.1.2 Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nenaro¢né na kapitalové investice

Formu vstupu na trhy nenaro¢né na kapitalové investice jsou vyuzivany firmami Vv piipadg,
pokud nechtéji na zahrani¢nim trhu investovat, ale zaroven chtéji rozsifit svoje mezinarodni
podnikatelské aktivity a zvyraznit jejich produkty a sluzby na cilovém trhu. Hlavnimi
divody pro pouziti téchto forem vstupu jsou snahy o tspory nakladl a obav z rizik spojenych

s investicemi v zemich, kde je nestabilni politické a podnikatelské prostiedi. Patii sem
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licen¢ni obchody, franSizing, smlouvy o fizeni, outsourcing a vyrobni kooperace.

(Machkova 2015)

Licen¢ni obchody

Jedna se o velmi ¢astou formu vstupu na zahranic¢ni trh. Pojmem licence se oznacuje svoleni
k ¢innosti, ktera je jinak zakazana. V obchodé jde zejména o svoleni k uziti nehmotného
statku jinou osobou, piikladem mutze byt vyroba pomoci vynalezu, ktery je chranén
patentem. Ten zabranuje komukoliv jinému pouziti daného statku. Podniky udéluji jinym
podnikiim licence, pokud z urcitych divodi nemohou sami expandovat na zahrani¢ni trhy
nebo pokud je zahrani¢ni trh neznamy a jind forma vstupu by byla riskantni.

(Machkova 2015)

Fransizing

U fransizingu je vstup na zahraniéni trh v podobné form¢ jako jsou licenéni obchody, s tim
rozdilem, Ze ve fran$izové smlouvé doda poskytovatel fransizy (fransizor) pouze dileZitou
slozku potiebnou pro hotovy produkt nabyvateli fransizy, tzv. franSizantovi. V licenénim

obchodé se jedna jiz o vyrobu kompletniho produtku.

Fransizor je za tuplatu povinnen franSizantovi poskytnout vSe potiebné pro podnikdni
auzivani jeho znacky. Jedna se o know-how, poskytovani prodejni a technické pomoci
a zabezpeceni sluzeb. FranSizant je povinnen dodrZzovat komer¢ni politiku fransizora. Tato
forma vstupu je typicky vyuzivana podniky s rychlym obcerstvenim nebo v odvétvi
s nealkoholickymi napoji. (Albaum 2016)

Smlouvy o Fizeni

Jedna se o podobny vstup na zahrani¢ni trh jako je franSizing. Mezinarodni obchodnik
poskytuje za poplatek fidici znalosti a kvalitni manaZzery, ktefi nasledn¢€ na dobu uvedenou
ve smlouvé Fidi vyrobni zavod, hotel nebo poradenské sluzby. Dohodou mezi obéma
stranami obchodu dale vznikd moznost koupé celého nebo ¢asti nové vzniklého podniku.

(Albaum 2016)
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Vyrobni kooperace

Vyrobni kooperace spociva v rozd€leni vyrobnich ukolt mezi vyrobce z riznych zemich.
Kromé vyroby se muze jednat také o kooperaci ve védé a vyzkumu nebo v distribuci.
Vyhodou této formy vstupu je niz§i nakladovost. Je to zejména diky vyuziti odlisné
nakladovosti jednotlivych vyrobnich komponentii, v dostupnosti vyrobnich zdroji nebo

V uzitim know-how. (Machkova 2015)

2.1.3 Kapitalové vstupy podniki na zahrani¢ni trhy

velkymi a finanné zabezpeCenymi podniky. Nejcastéji jsou uskutecnovany piimymi
zahrani¢nimi a portfoliovymi investicemi. Ugelem piimé zahrani¢ni investice je zaloZeni,

ziskani nebo rozsifeni ekonomickych vztahii mezi investorem a podnikem v jiné zemi.

Zahrani¢ni investoii pomahaji zemim pomoci pfilivu kapitalu, zmodernizovanim podnikd,
poskytnutim know-how a vytvofenim novych pracovnich pozic. Na zakladé¢ téchto vlastnosti
jsou piimé zahrani¢ni investice Casto podporovany napiiklad formou dotaci nebo

poskytnutim pozemk ¢i infrastruktury. (Machkova 2015)

Investice na zelené louce

wevr

formu internacionalizace. Nese s sebou zna¢né vyhody pro hostitelsky stat, kdy do zemé
piinese vice kapitalu, nové technologie, zvysi konkurenci na trhu a poskytne nova pracovni
mista. (Machkova 2015)

Akvizice

Jedna se o pfevzeti celého podniku nebo pouze jeho ¢asti jinym podnikem. MiiZe se jednat
o pratelské prevzeti, kterym jedna firma podpofii druhou, nebo neptatelské prevzeti, kdy je

hlavnim ucelem znic¢eni konkurence jeji koupi. (Machkova 2015)
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Fuze

Jedna se o formu vstupu na zahraniéni trh pomoci slouceni ¢i splynuti. Slou¢enim nezanikaji
aktiva ani pasiva slu¢ované firmy, ale piejdou do vlastnictvi podniku, se kterym se zanikla
firma sloucila. Naopak pfi splynuti firmy zanikaji a vznikne tak nova spolecnost.

(Machkova 2015)

Spole¢né podnikani (joint venture)

Hlavnim cilem této strategie je sdileni vlastnictvi, kontroly a celkového podnikatelského
zaméru. Jedna se o spojeni dvou ¢i vice podnika do jednoho spole¢ného, kdy se podileji na
vytvofeném zisku, postupovani rizik a kryti pfipadnych zrat. Spolecnosti se spojuji
dobrovolné za ucelem vyssi jistoty a ziskovosti a nedobrovolné, pokud jsou pfinuceny kvuli
mistnim vladnim politikdm nebo kvili silnym konkuren¢nim silam. Nevyhodou spole¢ného

podnikani mohou byt konflikty mezi vedenim spojenych podniki. (Albaum, 2016)

2.2 Rizika v mezinarodnim obchodé

S riziky je nutné pocitat pfi kazdém vstupu na novy trh. Tato rizika nelze vyloucit, ale je
mozné se n€kterym vyhnout, omezit je nebo je prenést na jiny subjekt. Proto je nutné tato
rizika analyzovat a urcit, jaké jsou a v jakém rozsahu je firma unese. Pokud by podnik
na mezinarodnich trzich nechtél ptisobit a rizikiim se vyhnul, ptiSel by tak o moznost vyuZiti
novych podnikatelskych pfilezitosti a moznosti generovani vice zisku. Firmy mohou rizika
¢astecné eliminovat nebo alespont snizit pomoci pojistoven, vybranim vhodné platebni

metody nebo vyuziti umluv a pfepravnich doklada. (Machkové 2015)

Mezi nej€astéjsi rizika patii:

e Teritorialni rizika — spjata s politickou a ekonomickou situaci v jednotlivych zemich,
ktera je doplnéna o rizika vznikla disledkem ptirodnich katastrof nebo bojkotu zboZi.
Rizika jsou casto dlouhodoba a je velmi obtizné je pfedpoveédét. Mimo mezinarodni
obchod piisobi na v§echny formy mezinarodniho podnikani. Jedinou ochranou mtize byt

dikladna analyza jednotlivych trhli a respektovani jejich rizikovosti. (Machkova 2015)
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e Kurzova rizika — nejvyraznéjsi rizika, kterd mohou v mezinarodnim obchod¢ nastat.

28

Vznikaji kolisanim kurzu jednotlivych mén a jejich predpovéd’ je velmi obtizna. Vyvoj
meénovych kurzl pro podnik mize byt i pozitivem, kdy se kurz zméni v dob& uzavieni
smlouvy a pro jednu stranu obchodu tak vznikne kurzovy zisk. Nejcastéjsi obranou proti
kurzovému riziku je dobfe zvolend ména obchodu, celkové vhodnd ménova struktura
pohledéavek a zdvazka anebo vyuzitim zajistovacich nastroji. (Machkova 2015)
Komer¢ni rizika — vSechna rizika, kterd jsou spojend s komercni ¢innosti s vyvoznimi
a dovoznimi operacemi. Vyplyvaji zneplnéni zavazkii obchodnim partnerem, kdy
se mezi nejéastéjsi formy fadi odstoupeni od smlouvy, nedodrzeni podminek uvedenych
ve smlouvé dodavatelem. V tomto pfipadé se muize jednat i o neodpovidajici baleni
a oznaceni. DalS§imi formami muaze byt nepievzeti zbozi odbératelem nebo celkova
platebni neschopnost a nevitile obchodniho partnera. Snizit komeréni riziko 1ze pomoci
diikladného nastudovani obchodniho partnera, sjedndnim platebnich podminek za zbozi
¢i sluzby a fadnym sjednanim vzajemnych zavazka. (Prachat 2011)

Trini rizika — souviseji s trzni situaci v daném staté, kterd je ovlivnéna napiiklad
poklesem poptdvky po daném produktu, vstupem nové silné konkurence, zménou
preferenci u spotiebitelil, sezonnimi vykyvy nebo celkovym hospodaiskym poklesem.
Tato rizika casto vedou k neprodejnosti produkt, k nucenému snizeni ceny nebo
ke ztraté urcitého podilu na daném trhu. Rizika lze sniZzovat véasnym reagovanim
na spotiebitelské preference a potieby, zavadénim novych inovaci, optimalizaci zasob
nebo budovanim vztahii mezi podnikem a klicovymi zdkazniky. (Machkova 2015)
Piepravni rizika — spojena s piepravou zbozi v mezinarodnim obchodé na zahrani¢ni
trhy. Zbozi se po cesté mize poskodit nebo muze dojit k jeho uplnému ztraceni.
Zodpovédnost za zbozi a jeho nasledky jsou na subjektu, ktery v okamziku poskozeni
nebo ztraceni zboZi nesl riziko. Predejit pfepravnimu riziku je mozné pojiSténim nebo
sjednanim dodacich podminek. V mezinarodnim obchodé jsou nejcastéji pouzivany
zakladni podminky pro mezindrodni obchodovani Incoterms, které shrnuji jednotlivé

piepravy, platby a rizika po dobu piepravy. (Machkova 2015)



3 Kbvalitativni metody pro situacni analyzu

Treti kapitola se zabyva siuta¢ni analyzou prostfedi. Prostiedi Ize definovat jako soubor
okolnosti, které¢ ovlivituji subjekt, v tomto piipadé podnik. DEli se na vnéjsi a vnitini,
pfi¢emz vn&jsi prostfedi je ddle rozdéleno na mikro a makroprostfedi. Faktory obsazené
v makroprostiedi (politické, ekonomické, socialni) ovliviiuji celé mikroprostredi (vSechny
ucastniky trhu). Plsobici sily nelze ovlivnit a pro vyhodnoceni se naptiklad vyuzivda PEST
faktory snejvétsim vlivem na podnik. Mikroprostfedi naopak oproti makroprostiedi
analyzuje faktory, které podnik ovlivnit mize. Lze sem zafadit napiiklad dodavatele,
odbératele, zdkazniky a vefejnost. Pro identifikaci téchto ovliviiyjicich sil se vyuziva
naptiklad Porteriv model péti konkurenénich sil. Po analyze vnéjsiho prostiedi je pro podnik
dalezité analyzovat také vnitini prostiedi, tedy postaveni firmy na trhu. Pro urceni silnych
a labych stranek je vyuzivana SWOT analyza, ktera je doplnéna o vnéjsi analyzu ptilezitosti
a hrozeb. Pro zkoumani konkurenceschopnosti podniku je vyuzivan Benchmarking.
(Jakubikova 2013) Tyto ndstroje budou prakticky demonsStrovany na situaéni analyze

podniku Jelinek nabytek v paté kapitole.

3.1 PEST analyza

PEST analyza reprezentuje jednu z nejpouzZivanéjSich metod hodnoceni makroprostiedi.
Slovo PEST je sloZeno ze zac¢ate¢nich pismen zkoumanych faktort, které ovlivituji ¢innost
podniku. P znazornuje politicko-pravni faktory, E ekonomické, S socidlné-kulturni a T
technologické. Mnoho podnikl v dnesni dobé vyuziva rozsitenéjsi model PEST analyzy,
analyzu PESTEL, ve které jsou zahrnuty navic ekologické a legislativni faktory.

(Jakubikova 2013)
P — Politicko-pravni faktory

Do politicko-pravnich faktora se fadi celkova politicka stabilita cilové zemé, stabilita jeji
vlady nebo vliv jednotlivych politickych stran. Vyznamnou roli zde hraje také ¢lenstvi zemé
v politicko-hospodariskych sdruzeni, fiskalni a socialni politika, zakony a ochrana zivotniho

prostiedi. Po provedeni analyzy a vyhodnoceni zjisténych dat bude podnik cilit na trhy stati,
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které nabizeji stabilni politické prostfedi a vykazuji pozitivni vztah k investorim

ze zahranici.
E — Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory patii HDP dané zemé¢ a celkové ekonomické podminky na trhu.
Ty zahrnuji vysi dani a cel, stabilitu mény, fazi hospodaiského cyklu, miru inflace
a nezameéstnanosti a kupni silu. Vyhodnocenim ekonomickych faktorti bude mit firma

odhadovany piehled o cendch vyrobkd, sluzeb a pracovni sily na zahrani¢nim trhu.
S — Socialné-kulturni faktory

Tyto faktory ovliviiuji kupni silu a chovani spotiebitelii. Konkrétné mezi né patii ptijmy
obyvatel, jejich Zivotni uroven, uroven vzdé€lani a uspotfadani obyvatel do tfid. Socialni
faktory jsou rozSifeny jeSt¢ o kulturni, které zahrnuji spotiebni zvyky, jazykovou
vybavenost, kulturni hodnoty, nabozenstvi, vyznamy barev a symbolti nebo rozdilné chovani

u muzl a Zen.
T — Technologické faktory

Technologické faktory souviseji s inovacemi, vyvojem technologii a trendy ve vyzkumu.
Typickym ptikladem je zjiSténi dostupnosti internetu a mobilniho pfipojeni v dané zemi.
Dale se jedna o vlastnictvi patentd a licenci, infrastrukturu a celkovou technickou vyspélost

zemg. (Jakubikova 2013)

3.2 Portertiv model péti konkurencnich sil

Portertiv model péti konkurenénich sil se povazuje za jednu ze zédkladnich metod pro analyzu
vngjSiho prostiedi. Podle Portera plsobi na firmy 5 konkurencnich sil, které se vyskytuji
na kazdém trhu. Intenzita ptisobeni téchto sil Gizce souvisi s profitabilitou firmy. Pokud
budou sily vyrazné, podnik bude dosahovat niz$ich ziskti, jenz mohou ohrozit existenci
podniku na daném trhu. Nevyrazné sily mohou byt naopak pro podnik konkuren¢ni vyhodou.
Konkrétné se jedna o vyjednévaci silu dodavatelti a odbérateld, jiz stavajici a potencidlni

konkurenci a substituty. (Karlicek 2018)
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Potencialni

Dodavatele konkurenti

Substituténi

Zakaznici vyrobky

Stavajici

konkurence

Obrazek 1: Porteritv model péti sil
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Fotra 2012)

Vyjednavaci sila zakazniki

Vyjednavaci sila zakazniku se stava hrozbou v momenté, kdy maji moznost snizovat cenu.
Muze se jednat o jednotlivce i vétsi firmy. Velikost vyjednéavaci sily je odvozena od objemu
nakupti, loajalnosti a vlivu na ostatni subjekty. Podnik je nucen snizit ceny, pokud
by odbératelé snadno mohli piejit ke konkurenci. Vyjednavaci sila odbérateld ma velky vliv

na vSechny podniky, jelikoz by bez nich nemohly generovat zisk. (Karli¢ek 2018)

Vyjednavaci sila dodavateli

Mezi dodavatele patii veskeré subjekty, které¢ firmam poskytuji svoje sluzby a zdroje, aby
mohly produkovat své vlastni produkty. Hrozba nastava v moment, kdy dodavatelé zvysuji
své ceny a podnik je nucen vynalozit vice nakladt na jejich koupi. Stejné jako u vyjednavaci
zakazniki je velikost vlivu odvozena od velikosti dodavek, koncentrace dodavatell a jejich
cen. Nejvyraznéjsi vliv dodavateld nastava v ptipad¢, kdy je podnik zavisly na konkrétnim

dodavateli a pii zvySeni cen tak nemd moznost jiného dodéani. (Karlicek 2018)
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Stavajici konkurence

Jedna se o firmy soutézici ve stejném odvétvi, ve kterém se kazda firma snazi vylepsit své
postaveni. Toho dosahuji nabizenim kvalitniho zbozi za ptivétivé ceny a snahou co nejvice
se prizpusobit potiebam svych zakaznikti. Na trhu kvili této rivalit¢ dochazi hlavné
k cenovym a reklamnim valkam, které maji za tikol piitahnout co nejvice zakazniki a patii
tak k nejvétsim hrozbam pro podniky ptisobici na daném trhu. Mezi nejvétsi hrozby patii

podniky s velkym podilem na trhu a celkova nasycenost trhu. (Karli¢ek 2018)
Potencialni konkurence

Potencialni konkurence je ovlivnéna bariérami vstupu na dany trh. Pokud jsou bariéry vstupu
nenarocné, podniky, které jiz na trhu plsobi, jsou permanentné vystavovany hrozbam
prichodu novych firem do odvétvi. Novym firmam totiz prakticky nebude nic branit
se za¢atkem podnikéni na daném trhu. Casté piichody novych firem tak mohou zptisobovat
v daném odvétvi neplsobi tolik firem a jejich existence neni potencidlni konkurenci
ohrozena. Tyto trhy se povazuji za nejzajimavéjsi a odmeénou za vstup pies narocné vstupni

bariéry je vyssi profitabilita. (Fotr 2012; Mikolas 2005)
Substituty

Substituéni vyrobky jsou vyrobky, které maji stejné nebo podobné vlastnosti jako vyrobky
dané firmy a jeji pfimé konkurence. I ptes podobné vlastnosti jsou od ptivodnich vyrobki
nécim odliSné a Casto jsou tézce predvidatelné. Kvili odliSnosti se mohou nachéazet
na riznych trzich, kde pfedstavuji prehlizenou hrozbu. U nékterych produkti vznikaji
substituty snadné&ji a predstavuji tak vétSi hrozbu pro dany podnik. Substituty mohou

sniZovat cenu pivodniho produktu a tim sniZovat i celkovy zisk. (Karlicek 2018)

3.3 Benchmarking

Benchmarking lze definovat jako metodu srovnavani vykonnosti a strategie podniku
s nejsilngj$imi konkurenty na daném trhu. Cilem by mélo byt zjisténi pozice daného podniku

na trhu oproti pozicim konkuren¢nich firem. Z vystupl lze také identifikovat osvédcené
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postupy a zvysit tak vykonnost firmy. V praxi neexistuje jedna pifesna metoda, jak
benchmarking provadét. Kazda firma tak vétSinou analyzuje trh a konkurenéni prostredi

svym vlastnim specifickym zptsobem. (Vochozka 2020)

3.4 SWOT analyza

Jednd se o jednu znejznaméjSich a nejpouzivangjSich analyz, pomoci které jsou
identifikovany silné a slabé stranky (SW — Strengths, Weaknesses) podniku a hrozby
a prilezitosti (OT — Opportunities, Threats), které vychazeji z vnéjsiho prostiedi podniku.
U analyzy OT se jedna o faktory jak z makroprostedi (politické, ekonomické, kulturni
faktory), tak z mikroprostiedi (dodavatele, zakaznici, stat). Pfi zpracovani SWOT analyzy
se doporucCuje zacit pravé casti OT. Po jejim zpracovani nasleduje analyza vnitiniho
prostiedi podniku SW (zaméstnanci, firemni kultura, vedeni). Souhrnné je SWOT analyza
vystupem situacni analyzy. Situaéni analyza je analyza, pomoci které se zaznamenavaji
vSechny podstatné faktory pusobici na podnik. Zaznamenavaji se data z minulosti,
soucasnoti a budoucnosti. Pomoci situa¢ni analyzy je podniku umoznéno zjistit jeji
soucasnou situaci a navrhnout opatteni, kterd by mél podnik pfijmout pro dalsi setrvani

na trhu. (Economy-pedia 2022)

Siln¢ a slabé stranky jsou tvofeny pomoci vnitropodnikovych analyz, kdy je cCasto

pro posouzeni pouzivan marketingovy mix 4P (produkt, cena, distribuce a marketingova

vvvvv

poptavku, a tak vést k uspéchu nebo netspéchu podniku. Mezi nevyhody SWOT analyzy

patii jeji subjektivnost a nemeénnost. (Jakubikové 2013)
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Pomocné Skodlivé

Interni

prostredi

Externi

prostiedi

Obrazek 2: SWOT analyza
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Jakubikova 2013)

Konfronta¢ni matice

Konfrontaéni matice je néstroj, ktery je vyuzivan k dalsi analyze vystupi ze SWOT analyzy.
Umoznuje analyzovat rizné kombinace silnych, slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. Cilem
faktorim jsou udélovany hodnoty od -2 do +2, pokud spolu dva dané faktory nemaji zadny
vzajemny vztah, v konfronta¢ni matici jsou oznaceny ,,0“. Vystupem jsou soucty sloupcii
a fadkd, které udavaji potadi jednotlivych faktorti. Faktorim s nejvys$§imi ¢isly by mél

podnik vénovat nejvice pozornosti a prostoru pro debaty. (EPM 2018)
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Tabulka 1: Konfrontacni matice

Externi prostfedi

Piilezitosti Hrozby

01 02 03 04 T1 T2 T3 T4 |Celkem

S1

S2

S3

Silné stranky

S4

w1

Interni prostredi

W2

W3

Slabé stranky

W4

Celkem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (EPM 2018)
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4 Charakteristika spole¢nosti Jelinek nabytek

Spole¢nost Jelinek nabytek je Ceska firma sidlici ve ValaSském Mezifi¢i a zabyvajici
se vyrobou nabytku z masivu a matracemi. Jedna se o velmi luxusni zbozi s dlouholetou
rodinnou tradici od roku 1897. Firma vznikla v Horni Be¢vé, kdy byla nasledné
Daniel a Toma$ Jelinkovi. Prodejny spole¢nosti Jelinek nabytek se nachazi v Ceské
republice a na Slovensku a je v nich zaméstnano vice nez 80 zaméstnanct. Hlavnimi
zakazniky jsou lidé se zkuSenostmi S nabytkem, ktefi oceni vysokou kvalitu a udrzitelnost.
Castymi zakazniky jsou také 1idé, ktefi v minulosti nakupovali nabytek ve velkoobchodech
z drevotiisky a jinych méné kvalitnich materidli a nyni chtéji vysoce kvalitni ndbytek

z ptirodnich materiald. (Jelinek nabytek 2022)
Mezinarodni obchod

Firma piisobi jiz na slovenském trhu a vyznamnou ¢ast vyrobku také exportuje do Rakouska,
na obou trzich plsobi se stejnym marketingovym mixem. Na slovenském trhu zacala
spolupraci s partnerskymi prodejnami. Po prokazéani zdkaznického z4jmu na daném trhu byla
nasledné vybudovéna vlastni podnikova prodejna a showroom v Bratislavé. (Jelinek nabytek
2022)

Produkt

Produktové portfolio je rozdéleno do 3 kategorii — nabytek, matrace a zakazkova vyroba.
Nabytek je dale rozdélen do 4 vyrobkovych tad. Jedna se o kolekcei loZnic, obyvacich stén,
sedacich souprav a jidelnich stolii. Kazda tato vyrobkova fada ma urc¢itou hloubku, nejveétsi
mnozstvi variaci je u loznic, kdy je na vybér 17 druhii loznic, které se lisi v designu
a pouZzitém druhu dfeva. Mimo jiZ kompletni kolekce nabytku firma nabizi také jednotlivé
polozky a druhy nabytku. VSechen nabytek je vyrabén z masivu z kvalitniho dieva z dubu,
dubu rustiku, buku, buku cinku a z borovice zirbe pochazejiciho z ¢eskych a slovenskych
lesi. Sitka sortimentu u druhé kategorie, matrace, je stanovena pouze na ortopedické
lamelové matrace a k nim doplitkovy sortiment. Co se ty¢e zakazkové vyroby, firma nabizi

moznost zpracovani vlastniho navrhu pfesné¢ podle predstav zdkaznikli. Rovnéz k této
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vyrobé nabizi vyhotoveni 3D navrhu spolu s jeho prezentaci. Na veskery sortiment poskytuje

firma Sletou zaruku. (Jelinek nabytek 2022)
Cena

Cena je stanovena na zaklad¢ kalkulace nakladi pottebych pro vyrobu. Diilezitym faktorem
je druh dieva pouzity k vyrobé. Nejdrazsi kusy nabytku jsou ze dieva z borovice zirbe a
dubu. Nabytek z dubového dieva patii k nejprodavanéjsim, a tak je z tohoto typu na vybér
nejvetsi mnozstvi produktti. V nékterych piipadech je cena ovlivnéna a upravena podle cen
konkurence. Ceny matraci jsou také odvozeny od cen materialti potiebnych k vyrobé. Pro
vyrobu je potieba bukovy lamel, roznaSeci vrstva a potah z riznych tkanin. Ceny za matrace
jsou v rozmezi od 9 990,- do 19 730,-. Pro stalé zakazniky firma poskytuje vérnostni slevy.
(Jelinek nébytek 2022)

Tabulka 2. Ceny produktii firmy Jelinek nabytek

Postel MIA
Dubové dievo 42 090,-
Dubové dievo RUSTIK 32 780,-
Borovice ZIRBE 46 640,-

Kolekce loznice FLABO dvoultzko s ¢alounénym ¢elem s no¢nimi stolky

Dubové dievo 78 030,-
Dubové difevo RUSTIK 76 240,-
Borovice ZIRBE 83 490,-

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Jelinek nabytek 2022)

Distribuce

Firma nabizi své produkty pies sviij vlastni e-shop, skrze partnerské prodejny a své vlastni

podnikové prodejny a showroomy. Pfi koupi na e-shopu mohou zdkaznici vyuzit moznost
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dopravy vozy vlastnéné firmou Jelinek nabytek. Pro mén¢ naro¢né zékazniky je zde moznost
vyuziti dopravy externimi firmami. V obou piipadech se jedna o ptimou distribuci, kdy
je zbozi dovezeno piimo zakaznikovi. V piipadé partnerskych prodejen a showroomi jde
0 nepiimou distribuci. Firma Jelinek nabytek doda své produkty celkem do 18
certifikovanych, 6 podnikovych a 2 partnerskych prodejen. Matrace jsou dodavany
do dalsich 9 matracovych studii. K zdkaznikim se zbozi dostane az po vyuziti jednoho

Z téchto mezic¢lanki. (Jelinek nabytek 2022)

Komunikace

Firma Jelinek nabytek primarn¢ ke komunikaci se zékazniky vyuziva online reklamu. Velmi
Casté je vyuziti ptimého marketingu pomoci newsletterti a direct maild. Firma se dale Casto
ucastni riznych veletrhi. V minulém roce napiiklad ptsobila na veletrhu FOR INTERIOR
V Praze, na kterém vyhrala cenu za nejlepsi stanek. K propagaci slouzi také obcasné
poskytnuti rozhovorti do ¢asopisti, magazini nebo pro internetovou televizi Stream. Tato
forma komunikace vSak pro firmu neni zdsadni a do téchto komunikaénich kanali

neinvestuje.

Levitujici postel FLABO dvoultzko s
Kireslo CANDY dfevéngm ¢elem s no¢nimi stolky

Cenaod 31290 Ké Cenaod 76 240 Ké

Obrazek 3: Ukazka produkti Jelinek nabytek
Zdroj: (Jelinek nabytek 2022)
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5 Analyza prostiredi podniku

V této kapitole se autor vénuje analyze prostiedi podniku Jelinek nabytek a jeho
konkurenceschopnosti pfi vstupu na zahrani¢ni trh. V teoretické casti jsou pifedstaveny
kvalitativni metody pro analyzu podniku, které jsou dilezité pro zjisténi situace dané firmy.
Vysledky téchto analyz jsou zésadni pro rozhodovani, jestli na dany trh vstoupit ¢i nikoliv.
Cilovym trhem, na ktery by chtéla firma Jelinek nabytek vstoupit je Némecko, konkrétné
¢ast Bavorska z dtivodu velikosti regionu a polohy u ¢eskych hranic. Némecky trh je zvolen
z n¢kolika divodi. Mezi hlavni patii snadnéjsi distribuce, jelikoz se jedna o sousedni stat,
a firma ma pobocky jiz na slovenském trhu, a tak ma jiz zkuSenosti se vstupem na trh
sousedniho statu. DalSim diivodem je silnd kupni sila némeckych obyvatel, kteti si potrpi
na drazsi a kvalitnéjsi vyrobky, které jsou pravé firmou Jelinek nabytek nabizeny. Faktory
spojené s némeckym trhem budou charakterizovany prostiednictvim PEST analyzy.
Konkurence podniku bude popsana Porterovym modelem péti konkurenc¢nich sil. Tyto

analyzy budou nasledn¢ slouzit pro sestaveni SWOT analyzy.

5.1 PEST analyza némeckého trhu

wevr

faktory podnik nemiize ovlivnit, proto je dilezita jejich charakteristika pro ucinné
zhodnoceni konkurenceschopnosti. Jak je jiz nastinéno ve tteti kapitole, jedna se o faktory

politicko-pravni, ekonomické, socialné kulturni a technologické.
Politicko-pravni faktory

Statni ziizeni Némecka, celym ndzvem Spolkova republika Némecko, je federativni,
parlamentni a demokraticka republika, ktera je tvofena 16 spolkovymi zemémi. Prezidentem
je Frank-Walter Steinmeier, jehoz pravomoce jsou spise formalni. Jeho hlavnim tkolem je
jmenovani spolkovych kancléit a zastupovani statu navenek. Samotnd vlada je tvofena
spolkovymi ministry. Vykonnou moc vykonava spolkovy kanclét, kterym je od roku 2021
Olaf Scholz, zatimco moci zakonodarnou disponuji vlady jednotlivych spolku.

(CzechTrade 2021)
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Nejvys$im pravnim piedpisem je Ustava, jejiz plnéni kontroluje Spolkovy ustavni soud.
V tGstavé se nachdzi hlavni zasady zdkladnich prév, struktura a strukturdlni principy statu,
volebni zasady a organizace Spolkového snému. Zakony v Némecku se déli na spolkové
zakony a zemské zakony. Spolkové zédkony plati po celém tizemi Némecka, kdezto zdkony
zemské maji platnost pouze na uzemi pfislusné spolkové zemé. Kazda spolkova zemée také
disponuje svou vlastni ustavou. (E-justice, 2021) Konkrétné¢ v Bavorsku se jedna napiiklad
o zakon o ochran¢ klimatu, na kterou bude v roce 2022 vynalozena jedna miliarda eur.
Zékonem bude zavedeno 50 novych opatieni, piicemz nékteré by se mohly stat prekazkou

pro nov¢ zacinajici podniky. (Vobofil 2021)

Némecko je rovnéz cClenem celé¢ fady mezindrodnich organizaci. Pro vstup na trh
a obchodovani na némeckém trhu je nejdilezitejsi Clenstvi v Evropské unii (EU), Svétoveé
obchodni organizaci (WTO), Mezindrodniho ménového fondu (IMF) a Organizace
pro hospodaiskou spolupraci a rozvoj (OECD). Tato €lenstvi pfinédseji spoustu vyhod,
naptiklad volny pohyb osob, kapitalu a zbozi, které nepodléha clu, po celé Evropské unii.

(Sabbir 2020)

Jelikoz je Ceska republika a Némecko sou¢asti Evropské unie, a tak i jednotného evropského
hospodatského prostoru, nebude vstup na némecky trh ptili§ komplikovany. Firma Jelinek
nabytek nebude muset fesit clo a bude mit zna¢né jednodussi distribuci nez do jinych stati
mimo EU. Pro vstup na trh do odvétvi nabytku nebyly nalezeny zadné pravni piedpisy, které
by obchodovani omezovaly. Jedinou piekazkou bude fakt, zZe je némecky trh pomérné
nasyceny, a tak je dilezité vstupovat pouze s vysoce kvalitnimi produkty, jimiz firma Jelinek

nabytek disponuje. (MZV 2022)
Ekonomické faktory

Némecko je ve srovnani se vSemi evropskymi staty nejvetsi ekonomikou. Co se tyce
svétového méftitka, jedna se o ¢tvrtou nejvétsi ekonomiku, pfed Némeckem je pouze USA,
Japonsko a Cina. HDP Némecka bylo v roce 2020 3 846,41 mld dolarti. Koronavirova krize
vysi HDP znacné ovlivnila a zpomalila rast. Nejvyssiho HDP dosahovalo Némecko v roce
2018, kdy cinilo 3 975,35 mld dolarii. HDP tvoti ze 70 % sektor sluzeb, 29,1 % pramysl
az 0,9 % zemédéelstvi. Rocni tempo ristu dosahovalo v roce 2020 zapornych hodnot, a to -
4,57 %. V roce 2021 se odhadoval ro¢ni nartist HDP o 2,9 %. Pro rok 2022 je déale odhad
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stanoven na 4 %. HDP na jednu osobu upravenou o paritu kupni sily bylo rovnéz

poznamenano koronavirovou krizi, kdy zroku 2019 hodnota 55 652,887 dolari klesla

na 54 792,064 dolaru pro rok 2020. Dalsim dulezitym faktorem némecké ekonomiky je mira

inflace, ktera byla vroce 2020 1,597 %. Vzhledem Kk okolnostem souvisejicich

se zpomalovanim ekonomického rust vzrostla inflace v roce 2021 na 3,1 % a pro rok 2022

je predpokladan nartst az na 7 %. Mira nezaméstnanosti v Némecku postupné klesala

az do roku 2019, kdy se jednalo o hodnotu 3,14 %. V roce 2020 byl zaznamenan mirny

nartst na hodnotu 3,81 %. I pfes maly narust 1ze dale Némecko povazovat za zemi s velmi

malou mirou nezaméstnanosti. VSechny tyto udaje jsou uvedeny v meziro¢nim srovnani

v tabulce 2 viz nize. (The World Bank 2022)

Tabulka 3: Makroenomické ukazatele Nemecka v letech 2017-2020

(bilion, dolar)

Rok 2017 2018 2019 2020
HDP (mld.
3,682 3,975 3,888 3,846
dolar)
Rist HDP (%) 2,68 1,086 1,056 -4,57
HDP/obyv PPP
53071 55235 55 652 54 792
(dolar)
Mira inflace 1,504 1,975 2,055 1,597
Mira
3,75 3,38 3,14 3,81
nezamestnanosti
Export zbozi
N 1,446 1,562 1,493 X
(bilion, dolar)
Import zbozi
1,167 1,292 1,239 X

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (The World Bank 2022; WITS 2022)

41



Némecko je velmi aktivni v oblasti mezinadrodniho obchodu, v roce 2019 byly pro Némecko
kralovstvi. Nejvice zbozi a sluzeb se do Némecka dovéazelo z Ciny, Nizozemi, Spojenych
statd, Francie a Polska. Export za rok 2019 ¢inil 1,493 biliona dolarii. Z toho sméfovalo
1,002 (67,10 %) bilionii dolarti do Evropy a stiedni Asie. Import v roce 2019 nabyval hodnot
1,239 bilionii dolarti. Z Evropy a stfedni Asie bylo dovezeno zbozi v hodnoté 809 (65,29 %)
miliard dolar. Konkrétng z Ceské republiky bylo importovano zboZi a sluzby za 53 miliard
dolart, coz ¢ini 4,30 % veSkerého importu Némecka. Saldo mezindrodniho obchodu tedy

nabyva kladnych hodnot ve vysi 233 mld dolart. (WITS 2022)
Socialné kulturni faktory

Némecko je 19. nejlidnatéjsi stat svéta. Populace byla 2. dubna 2022 83 769 814, z toho byla
41 081 433 (49 %) muzi a 42 688 568 (51 %) zen. Predpoklada se, Ze v pristich letech bude
ptirozeny pfirtstek obyvatel zéporny, ale pocet obyvatel kvili migraci nadale poroste.
Primérna délka doziti je 80,1 let, pfi¢emz u Zen je to 82,4, u muza 77,8. Primérny vk je
Vv Némecku pomérné vysoky ve vysi 45,9 let. Firma Jelinek nabytek cili na obyvatele
vrozmezi 15-64 let, tato skupina obyvatel v Némecku zaujima 66,1 % obyvatel
(55 355 613). S rozlohou Némecka ve vysi 357 021 km? je hustota zalidnéni na 1 km? 234
obyvatel. Dulezitou roli hraje pro obyvatele nabozenstvi, z celkového poctu obyvatel
vyznava 68,7 % kiestanstvi. Druhé nejrozsifenéjsi naboZenstvi je islam, ktery vyznava 5,8

% obyvatel. 24,7 % obyvatel se nehlasi k zadné vite. (Countrymeters 2022)

V Bavorsku, v cilovém regionu pro vstup firmy Jelinek nabytek, zije na rozloze 20 % celého
Némecka 12 930 751 obyvatel. To déla z Bavorska nejvétsi zemi Spolkové republiky
Némecka, ktera rovnéz patii mezi nejbohatsi spolkové zemé. (Ru-geld 2007-2022)

Némecké obyvatelstvo disponuje velkou kupni silou, primérny mésicni plat pro muze je
v roce 2022 3 964 euro, pro zeny je to 3 300 euro (Marle 2022). V Bavorsku dosahovala
prumérna mzda v roce 2020 nadprimérné hodnoty 4 652 euro (Tolstykh 2021). Bavorské
obyvatelstvo disponuje rovnéz nejvetsi kupni silou, ktera je pro rok 2022 odhadovana
na 26 936 eur. Firma Jelinek nabytek prodavé své produkty za vysoké ceny kviili vysoké

urovni kvality. Na zéklad¢ tohoto faktu cili na obyvatele z vyssich socialnich tfid. Jedna se
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o skupinu 21,6 % obyvatel, ktefi maji za mésic vydélky pres 5 000 euro. (Statista Research
Department 2022)

Co se tyCe mentality Némct, jedna se velmi dikladny narod, ktery klade velky daraz
na dochvilnost, respekt druhych a dodrzovani zakond spole¢nosti. Pro Némce
jazyk — némcéinu, pfiCemZz nabyva mnoha podob v zavislosti na nafe¢i jednotlivych
spolkovych zemi. V obchodni sféfe je hlavni prioritou Setrnost, kdy je kladen dlraz
na porovnavani cen zbozi. Zbozi je nejcastéji nakupovano online, z divodu usetieni Casu.
Pokud by se firma rozhodla v Némecku oteviit kamennou pobocku, oteviraci doba by méla
byt ve vSedni dny do 20:00, vsobotu do 16:00 a vnedéli by mélo byt zavieno.
(Public-welfare 2022)

Technologické faktory

V posledni ¢asti PEST analyzy jsou rozebrany technologické faktory Némecka. Némecko
patii mezi technologicky nejvice vyspélé staty svéta. To je dokazano vydaji, kterymi
financuji védu a vyzkum. Na tento sektor bylo v roce 2019 vynalozeno 3,19 % HDP.
V Ceské republice byl tento udaj ve stejném roce 1,942 %. Zvolena spolkova zemé Bavorsko
je v tomto idaji nadprimérna. Jeji vydaje na védu a vyzkum dosahuji 3,41 % celkového
HDP. Dal$im vyznamym faktorem je vzdélani, které je v Némecku na velmi vysoké trovni.
Na pokryti vydajii spojenych se Skolstvim je vynalozeno 1,29 % celkového HDP. VétSina
Skol nabizi vyuku druhého ciziho jazyka, nejCastéji anglictiny. Podle statistik OECD
se Némecko nachdzi nepatrné pod primérem poctu obyvatel S dokoncenym nejvysSim
stupném vzdélani, ve vékové skupiné 55-64 let je hodnota ve vysi 27,6 %, v mladsi v€kové
skupiné vrozmezi od 25 do 34 let ma dokoncené terciarni vzdélani 34,9 % lidi.

(OECD 2022)

O vyspélosti svédci také internetové pripojeni, které je k dispozici pro 91,9 % obyvatel.
Vyuzivani socidlnich siti je tak v Némecku velmi popularni. Mezi dominantni socialni sit
patii WhatsApp, odhadem je vyuzivan 87 % obyvatel starSich 15 let. WhatsApp lze pouzit
jako efektivni nastroj pro pfimou komunikaci se zakazniky, jako metodu zakaznické
podpory a jako marketingovy néstroj, kterym lze posilat naptiklad newslettery a obrazky

po celém svété bez omezeni. Druhou nejpouzivansjsi socialni siti je YouTube, ktera je
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V poctu aktvnich uzivateli ndsledovan socidlni siti Facebook. Ten je naopak vyuzivan spise
pro osobni komunikaci a pro pracovni ucely je spiSe nevhodny. Profesni sit’” LinkedIn

vyuziva pouze 17 % populace. (Statista Research Department 2022)

Mezi trendy a vyvoj v nabytkarském primyslu v Némecku patii vyuziti ptirodnich materialti
nakombinovanych s inovativnim designem. Vzhledem Kk vyssi cené piirodnich materialt
a vysokym nékladiim na pracovni silu v Némecku je vyuZzivana levna pracovni sila v Cing
a Bosné. Az 10 % prodaného nabytku je dovezeno z Ciny. Mezi dalsi trendy patii také stale

Cast¢jsi vyuziti 3D vizualizace pii vybéru nabytku.

Nabytkaisky prumysl v poslednich letech zaznamendval rist. Nejvice se to tykalo
kuchyiiského nabytku, ktery doséhl nartstu trzeb na domacim trhu v roce 2018 o 7,28 %.
Nébytek pro domécnosti preferuji Némci spiSe ze zahrani¢i. Vyrazny vliv na prodeje
nabytku pfinesla koronavirova pandemie. Velké mnozstvi populace bylo nuceno pracovat
zdomova, coz vedlo koptimalizovani obydli a vétSimu ndkupu nabytku.

(Mordor Intelligence 2022)

5.2 Portertiv model péti konkurencnich sil

V této kapitole bude autor analyzovat mikroprostfedi podniku pomoci Porterova modelu péti
konkurenénich sil. VSech 5 konkurenénich sil jiz bylo definovano v teoretické ¢asti prace.
Nyni budou aplikovany na firmu Jelinek nabytek. Vysledek bude ndpomocny k celkovému
zhodnoceni ptfipadné konkurenceschopnosti podniku na némeckém trhu. Firma Jelinek
nabytek nabizi kromé ndbytku také matrace, které ovSem v této kapitole nebudou zkoumany,

protoze by firma na trh vstupovala pouze s ndbytkem.
Vyjednavaci sila zakazniku

Hlavnimi odbérateli firmy Jelinek nabytek jsou jednotlivi koncovi zakaznici. Firma na nich
neni tolik zavisla a vyjednéavaci sila jednotlived je tedy minimalni. Vétsina zakaznika
uptediiostnuje ndkupy pres jednotlivé prodejny, které tvoii vétSinu zisku firmy. Vyssi
vyjedndvaci silu mé rakouska firma s ndbytkem La Modula, ktera patii mezi nejvétSiho

odbératele produkti firmy Jelinek nabytek.
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Co se tyce potencialnich zakazniki, v Bavorsku zije 12 930 751 obyvatel. Z tohoto poctu je
10,57 milionu obyvatel starSich 20 let. Firma Jelinek nabytek cili na obyvatele z vyssich
socialnich vrstev, ktefi tvori 21,6 %. Potencialnich zakaznikd tak bude 2,283 milionu.
Celkova poptavka po nabytku v Némecku neustale roste. V roce 2020 byly vydaje Némct
za nabytek ve vysi 46 miliard eur. Na jednoho obyvatele tak pripada 546,7 eur (13 444 K¢ k
26.4.2022) ro¢né. (Statista Reaserch Department, 2022)

600

500

546
400 413 419 409 421
400 384
30
20
10
0

m 2014 m 2015 m 2016 m 2017 W 2018 m 2019 m 2020

o

o

o

Obrazek 4: Vydaje na nabytek na obyvatele v Nemecku v letech 2014-2020 (v eurech)
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statista Reaserch Department 2022)

Z grafu je ziejmé, Ze se vydaje na nabytek v pfepoctu na obyvatele aZ do roku 2019 drzely
u hranice 410 euro ro¢né. Velky narGst byl zaznamenan v roce 2020, kdy hodnoty
vystoupaly na 546 eur ro¢né. To je zptisobeno prevazné koronavirovou Krizi, kdy lidé kvuli
homeofficu travili vice asu doma a optimalizovali tak sva obydli. Ve srovnani s Ceskou
republikou byla posledni zaznamenana hodnota v roce 2018 12 900 K¢&. Stale cetnéjsi praci
z domova Ize predpokladat, Ze praimérna hodnota v roce 2020 vzrostla az k 16 000 K&. Cesi

tak za nabytek utrati primérné vice nez obyvatelé Némecka. (Patockova 2018)
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Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatel¢ maji pro firmu velkou vyjednavaci silu, nebot’ je zakladano na velké kvalité
surovin z Ceské republiky. Zasadni faktory pro vybér dodavatele jsou kvalita, cena a termin
dodani. Krom¢ dodavatell dieva z ¢eskych a slovenskych lest jsou pro firmu klicovi také
dodavetel¢ teziva, preklizek, latovek, dyhovanych materiali a kovarenskych pomticek.
Na vyrobu matraci je nezbytné dodani pén a latek. Celkovy pocet dodavatell, na kterych
je firma zavisla se pohybuje v rozmezi mezi 5-10 dodavateli. Vyjednavaci sila dodavateli
je ale ve vsech ptipadech doruovaného zbozi velka, protoze si firma zaklada na standardu

kvality a na trhu je vyskyt téchto dodavateli zna¢né limitovany.

Jelikoz je némecky trh znaéné vétsi nez trh Cesky, musela by se zvysit dodavka materialt.
Pro firmu Jelinek nabytek by to mohlo znamenat nalezeni novych dodavatelii materiélu,
aby mohly byt poteby vSech zakaznikli v€as uspokojeny a zakazky by byly distribuovany
véas. Pfi vstupu na némecky trh, konkrétné na trh spolkové zemé Bavorsko, by byly soucasni
dodavatelé schopni navysit své dodavky do firmy Jelinek nabytek. Pokud by se firma dale
rozsifila na cely némecky trh a rozhodla se zde vybudovat novou vyrobu, byla by ochonta
nalézt dodavatele s kvalitnimi dodavky surovin i ze zahrani¢i. Vhodnym kandidatem
je nejvétsi némecka firma Ziegler Holzindustrie. Diky jeji poloze nedaleko ¢eskych hranic

by tak mohla zasobovat vyrobu i pro ¢esky trh. (Holzkurier-Redaktion 2021)
Stavajici konkurence

Jak je jiz zminéno, némecky trh disponuje velmi silnou konkurenci v nabytkarském
spole¢nosti s online nakupy nabytku a spotiebicli spolecnost Amazon, kterd dosahla zisku
2,5 mld. dolard. Na druhém misté se umistila spole¢nost Otto se ziskem 2,175 mld. dolart.
spole¢nosti nabizeji ve svém produktovém portfoliu kromé ndbytku také elektroniku, lze

povazovat za nejvetsi firmu prodavajici nabytek v Némecku IKEU. (E-commerce 2021)

IKEA je globalni znacka nabytku zalozena v roce 1943. Na némeckém trhu ptisobi od roku
1974 a k dispozici je zde 54 obchodnich domt, ve kterych je zaméstnano na 20 000

zaméstnancl. V roce 2021 bylo zaznamendno 417,4 milionil navstév webovych stranek,
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53,2 milionti osobnich navstév prodejny a disponuje 12,3 miliont ¢leni IKEA Family.
Na rozdil od firmy Jelinek nabytek cili pievazné na velké pocty zédkaznikt, kterym nabizeji

produkty za niz$i ceny. (IKEA 1999-2022)

Pfimym konkurentem, sortimentem a celkovym pfibéhem nabytku je firma
Schroderfurniture. Zaklada si své jméno stejné jako firma Jelinek nabytek na ruéni vyrobé
a rodinné tradici delsi nez 150 let. Svoje produkty piedstavuji jako vysoce kvalitni, vyrabéné
za pomoci moderni technologie proskolenymi zaméstnanci, kteti se neustdle vzdélavaji
a pomahaji s optimalizaci vyroby. Co se tyce jejich produktového portfolia, je zde nabizeny
kolekce nabytku z rtiznych druhti dieva, které se svym designem mohou podobat produktiim

firmy Jelinek nabytek. (Schroder Furniture 2022)

Dalsi konkurentem na némeckém trhu je firma Hiilsta, ktera rovnéZ konkuruje firm¢ Jelinek
nabytek na ¢eském trhu. Hiilsta je nabytkaiskou rodinnou firmou pisobici na trhu od roku
1940, kterda zaméstndva okolo 700 zaméstnanci. Pro vyrobu nébytku je vyuzivano
nejkvalitnéjsi dfevo z udrzitelnych zdroji, kdy povazuji za jednu z konkuren¢nich vyhod
svou celkovou Setrnost k zivotnimu prostiedi. To je dokdzdno také fadou ocenéni
a certifikaty. Svymi cenami se fadi mezi luxusnéjsi znacky, které cili spiSe na vyssi socidlni
tiidy obyvatel. Stejn¢ jako u firmy Jelinek ndbytek je zde nabizena moznost vyhotoveni 3D
navrhu interiéru. Podobny je také design katalogového nabytku, ktery lze prohlizet
na webovych strankach srovnéZ podobnym vzhledem jako u firmy Jelinek nabytek.

(hiilsta 2022)
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Tabulka 4: Porovnani s konkurenci

Jelinek nabytek | Schroder Hiilsta IKEA
Furniture
Pocet 80 méné nez 50 700 20 000
zaméstnancl
Rodinna tradice ANO ANO ANO NE
Pusobeni  na 1902 1864 1940 1974
trhu od roku
Pocet prodejen 35 19 55 54
Zakaznici B2C B2C B2B, B2C B2B, B2C
Produktové Nabytek, Nébytek Nabytek, Nabytek,
portfolio matrace, zakazkova 3D dekorace,
zakazkova 3D vyroba osvétleni,
vyroba koberce,
matrace,
spotiebice
Cenova Strategie Strategie Strategie Cenova
strategie prestiznich cen | prestiznich cen | prestiznich cen penetrace

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Jelinek nabytek 2022; hiilsta 2022; Schroder Furniture 2022;
IKEA 1999-2022)

Hrozba potencialni konkurence

Vstup nové konkurence je velmi omezen z diivodu vysokych nakladu a jiz pomérné velké
stavajici konkurence. Na némeckém trhu pasobi kolem 1 000 podnikt s ro¢nim obratem
téméf 20 miliard eur. Mimo to zde existuje dalSich 11 000 malych firem do 20 zaméstnanct.

Vstup a nasledné uchyceni na trhu pro nové podniky je tak znacné omezené.
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Maloobchodniky a soukromé podnikatele, u kterych je vstup na trh zna¢né jednodussi
nez U velkoobchodi, 1ze povazovat za hrozbu velmi malou. Velkoobchody sice nabizeji
niz$i ceny a mohlo by se zdat, Ze vstup na novy trh nebude komplikovany, ovSem kvuli

velkym stabilnim firmam je vstup téméf nemozny. (Deutscher Holzwirtschaftsrat 2022)

Na grafu niZe je zobrazen pocet spole¢nosti v némeckém nabytkaiském primyslu. Je zfejmé,
ze vstup nové konkurence na nepiedstavuje hrozbu. Celkovy pocet spolecnosti se drzi kolem

hranice 1000, pti¢emz v poslednich letech lehce klesal. (Statista Reaserch Department 2022)
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Obrdzek 5: Pocet spolecnosti v nemeckém nabytkarském primyslu v letech 2015-2021
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statista Reaserch Department 2022)

Hrozbou by mohl byt stale stoupajici dovoz nabytku z jinych statd. V roce 2021 byl dovezen
nabytek vhodnoté 21,7 miliard eur. Nejvice nabytku se importuje z Ciny. Dovoz
Vv porovnani mezi lety 2020 a 2021 vzrostl 0 45,3 %. To bylo zplisobeno zejména vysokou

poptavkou po levném kancelaiském nabytku s nizsi kvalitou. (Dierig 2021)
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Hrozba substitu¢nich vyrobki

Firma Jelinek nabytek vyrabi své produkty z masivu. Za hrozbu substitutli 1ze povazovat
nabytek z dievotiisky, ¢i plastu. Tyto materidly jsou znacné levnéjsi a dale je pro
n¢ charakteristickd niz$i kvalita. Substituty budou nabizeny spiSe velkoobchody, které
budou své zédkazniky pobizet nizkymi cenami a katalogovym designem bez moznosti vétSich
uprav. Typickym ptikladem je kancelarsky nabytek, kterym jsou stale Castéji vybavovany
I lidska obydli. To je =zapfi¢inéno =zvySujici se popularitou homeofficu. Vydaje
na kancelarsky nabytek v porovnani s celkovymi vydaji na nabytek dosahuji pouze 8,5 %.
Celkovée se jedna o 3,9 miliard eur, v pfepoctu na jednoho obyvatele o 46,44 eur. (Statista

Reaserch Department 2022)

Vydaje na nabytek za rok 2020 (mld. euro)

3,9

42,1

m Kancelarsky ndbytek = Ostatni ndbytek

Obrdazek 6: Kancelarsky nabytek v porovnani s ostanim ndabytkem
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statista Reaserch Department 2022)

5.3  SWOT analyza

Vystupy zanalyzy vnitiniho a vnéjsiho prostiedi firmy Jelinek nabytek jsou shrnuty
na nasledujici strané ve SWOT analyze. Faktory byly nasledné vyhodnoceny v konfronta¢ni

matici, ktera byla sestavena na zakladé konzultace s odbornikem z firmy Jelinek nabytek.
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Tabulka 5: SWOT analyza podniku Jelinek nabytek

Pomocné Skodlivé

Interni

prostiedi

Silné stranky

e Vyssi pofizovaci cena — W1

Dobré jméno a povést firmy
e Absence némciny na

webovych strankach — W2

Dlouholeta rodinna tradice —
S1

Sl il — 52 e Zavislost na vysoké kvalité

Zakéazkova vyroba dodavateld — W3

sl (it — 58 e Nulové marketingové kampané

Vv Né _
Moznost vlasni dopravy Némecku — W4

Ucast na veletizich aPR 54 | Nevyrovnané trzby pres e-shop
. - a podnikové prodejny — W5
Rada ocenéni

Externi

prostiedi

- _

Rostouci import nabytku —
01

e Vzrustajici import z Ciny — T1

e Stoupajici inflace a zdrazovani

cen—T2

Neexistence piimych

substitutu

s ., , . e Neémecka preference tradic a
Ziskavani novych dodavateld P

o2 jejich pySnost na ndrod — T3

Vysoka kupni sila v Némecku e Vysoka konkurence — T4

03 e Niz8i primérné vydaje nez

Rist homeofficu — VCR-T5

predélavani obydli — O4

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 6: Konfrontacni matice firmy Jelinek nabytek

Externi prostiedi

Piilezitosti Hrozby

Silné stranky

Interni prostiedi

Slabé stranky

W5
Celkem | +1 +3

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obsahem konfronta¢ni matice jsou vybrané faktory SWOT analyzy. Nejsilnéjsi strankou
firmy Jelinek nabytek je dlouholetd rodinna tradice spolu s vysokou kvalitou. Nejslabsi
strankou byla vyhodnocena absence némeckého jazyka na webovych strankéach a se stejnou
zavaznosti také nulova marketingova kampail na némeckém trhu. Témto faktorim by se mél
podnik nejvice vénovat pfed vstupem na dany trh. Nejvetsi prileZitosti je vysoké kupni sila
Némecka, jenZ je také jeden z hlavnich divodt vstupu na tento trh. Nejvétsi hrozbou je
stoupajici inflace a zdrazovani surovin, jenz mize zna¢n¢ ovlivnit poptavku a finan¢ni

situaci podniku.
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6 Zhodnoceni konkurenceschopnosti a pripadna strategie a

doporuceni vstupu na zahranic¢ni trh

V posledni kapitole je zhodnocena konkurenceschopnost podniku Jelinek nabytek pii vstupu
na némecky trh. Vysledky celkového hodnoceni budou vychéazet z provedenych analyz.

V druhé ¢asti autor navrhne strategii a doporuceni pro pfipadny vstup na dany trh.

Podle provedenych analyz je zfejmé, Ze na némeckém trhu existuje velmi silna konkurence
Vv nabytkarském odvétvi. A tim padem konkurence patii mezi nejvétsi hrozby pro uchyceni
se na trhu. Na némeckém trhu pisobi kolem 1000 spole¢nosti v nabytkaiském prumyslu.
Mezi piimé konkurenty patii naptiklad firmy Schroder Furniture. Podnik rovnéz nabizi
vysokou kvalitu nabytku s dlouholetou tradici. Firma Jelinek nabytek nabizi oproti Schroder
Furniture moznost 3D navrhu a zakazkové vyroby, jenz se d4 povazovat za jistou
konkurenéni vyhodu. Velkoobchody jako IKEA nebo Amazon v konkurenceschopnosti
podnik Jelinek nabytek z divodu odlisné kvality, ceny a cilové skupiny neohrozuji. Velkou
hrozbou je ale import nabytku z Ciny, ktery vzrostl v letech 2020 a 2021 0 45,3 %. Jedn4 se
ale ptevazné o dovoz méné kvalitniho nabytku. Co se ty¢e poptavky po nabytku v Némecku,
pramérné vydaje piepoétené na jednoho obyvatele jsou niZsi, nez jaké jsou v Ceské

republice. Jeden obyvatel primérné za nabytek utrati 546 eur.

V PEST analyze bylo autorem zjisténo, ze je Némecko vhodnou zemi pro rozSiteni
podnikani, jelikoz patii mezi nejvetsi ekonomiky svéta. Tempo ristu bylo sice v roce 2020
zaporné, ale i presto se jedna o stabilni rostouci ekonomiku s vysokou kupni silou, ktera je
pro rok 2022 odhadovana na jednoho obyvatele na 26 936 eur. Mira nezaméstnanosti
dosahuje nizkych ¢&isel a inflace je v Némecku nizsi nez v Ceské republice. Jedna se také o
trh s velkym poétem potencidlnich zakaznikd. Cilova spolkova zemé& Bavorsko patii mezi
nejbohatsi regiony Némecka. Primérna mzda zde v roce 2020 dosahovala 4 652 eur. Firma
cili na obyvatele z vysSich socidlnich ttid, kdy 21,6 % obyvatel dosahuje mé&si¢nich piijmua
ptes 5 000 euro. Nevyhodou obchodovani s ¢eskym zbozim na némeckém trhu je némecka
preference vlastnich tradic a pySnost na narod. Co se ty¢e vzdélanosti, jedna se o velmi

vzdélany a vyspély narod.
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Strategie a doporuceni pr¥i vstupu na zahraniéni trh

Autor bakalaiské prace navrhuje vstoupit na némecky trh v nasledujicich letech, az po
stabilizaci soucasné situace ve svété. Poté bude nejvhodnéjsi strategie, stejné jako pii vstupu
na slovensky trh, vstup pomoci partnerskych pobocek. Jako forma vstupu by tedy byla
doporucena forma skrze smlouvu o vyhradnim prodeji. Firma Jelinek nabytek by se smluvné
zavazala pro dodavani svého zbozi pouze urCitému odbérateli, v tomto piipadé vybrané
prodejné s nabytkem. Tato forma vstupu by ukazala potencial zahrani¢niho trhu a firma by
se tak mohla rozhodnout, jestli v Némecku vybuduje svou podnikovou prodejnu a showroom
¢1 nikoliv. Pro zvyseni konkurenceschopnosti by autor doporucil pfidani moznosti némciny
na webovych strankach a zahajeni marketingovych kampani v ném¢éiné (plakaty, billborady,

reklamy na socidlnich sitich).

Jako vhodnou konkurenéni strategii by autor doporucil diferenciaci, ktera spociva
ve vybudovani si jedine¢ného postaveni s jednim, ¢i vice vyrobky. Jednalo by se o prémiové
sluzby, které by byl zakaznik ochoten vice zaplatit. Pro spravné fungovani je nutné stanovit
optimalni cenu. Firmé& Jelinek nabytek by autor doporucil vstoupit Supravenym
marketingovym mixem. Na némeckém trhu by tak firma méla pisobit se stejnym
produktovym portfoliem a nadale by méla uplatiiovat cenovou strategii prestiznich cen.
Distribuce by ze zacatku podnikani byla omezena pouze na vyuZiti externich dopravnich
firem. Komunikace by méla byt pozménéna, aby se firma nejprve dostala do povédomi
némeckého obyvatelstva. Toho by bylo dosazeno pomoci offline reklam v podobé plakatt
nebo billboardl. Dale by pak mohla vyuZivat socidlni sit WhatsApp pro pfimy marketing a

rozesilani newslettera.

54



Z.aveér

Cilem této bakalaiské prace bylo analyzat konkurenceschopnost podniku a nasledné
navrhnout strategii vstupu na zahrani¢ni trh. V teoretické ¢asti byla zpracovana podle
odborné literatury teoretickd vychodiska konkurenceschopnosti, ktera byla rozdélena
na konkurenci, konkurenceschopnost, konkurenc¢ni vyhodu a konkurencni strategie.
Nasledn¢ autor popsal souvislosti spojené s mezinarodnim obchodem. V této casti byla
vymezena rizika mezinarodniho obchodu, divody vstupu na zahrani¢ni trh a byly zde
popsany jednotlivé formy vstupu na zahrani¢ni trh. Ke konci teoretické casti byly
predstaveny a definovany analyzy, které jsou vhodné pro méfeni konkurenceschopnosti.
Nejprve byla predstavena PEST analyza uzivana k analyze vnéjSiho prosttedi, dale Porteriv
model péti konkurencnich sil, ktery se pouziva pro zhodnoceni konkurenc¢niho prostiedi
podniku, benchmarking a na zavér zde byla predstavena SWOT analyza, ktera vyhodnocuje

urcité postaveni podniku na trhu.

Po definovani pojmi v teoretické ¢asti bylo vse aplikovano v ¢asti praktické, kde se pomoci
jiz popsanych analyz zkoumalo vnitini a vné&jsi prostiedi podniku Jelinek nabytek. Ten byl
detailngji charakterizovan v prvni kapitole praktické Casti. V paté kapitole bakalaiské prace
byl autorem podrobnéji analyzovan némecky trh pomoci PEST analyzy, kterd byla rozdélena
na politické, ekonomické, socidlné-kulturni a technologické faktory, které¢ maji urcity vliv
na obchodovani na daném trhu. Konkuren¢ni prostfedi bylo rozebrano Porterovym modelem
péti konkur¢nich sil, pomoci kterého byla specifikovdna vyjedndvaci sila dodavatelli
a odbératelll firmy Jelinek nabytek, potencidlni a stavajici konkurence a hrozby substitutii.
Pomoci vystuptll z téchto analyz a z charakteristiky podniku byla sestavena SWOT analyza,
ve které byly zndzornény silné a slabé stranky podniku a pftilezitosti a hrozby podnikani.
Tyto faktory byly nasledné vyhodnoceny v konfrontani matici. Zavérem praktické casti
bylo zhodnoceni konkurenceschopnosti a navrhnuti strategie vstupu na némecky trh. Autor
zde zvolil konkurencni strategii diferenciace, formu vstupu na dany trh pomoci smlouvy o
vyhradnim prodeji a navrhl vstoupit na dany trh s upravenym marketingovym mixem.
Zhodnocenim konkurenceschopnosti a navrhnutim ptipadné strategie bylo dosazeno ptedem

stanoveného cile.
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