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Anotace

Cilem této bakalarské prace je analyzovat konkurenceschopnost podniku Jelinek nabytek a
navrhnout pro néj strategii vstupu na zahrani¢ni trh. Prace je rozdélena na teoretickou a
praktickou ¢ast. Vteoretické cCasti jsou definovana teoreticka vychodiska
konkurenceschopnosti a forem vstupu na zahrani¢ni trh. V dalsi kapitole jsou popsany
kvantitativni metody pro situacni analyzu podniku. V praktické casti je charakterizovan
podnik Jelinek nabytek. V nasledujici kapitole je rozebran némecky trh pomoci PEST
analyzy. Déle je zde analyzovano konkurencni prostfedi Porterovym modelem péti
konkurenc¢nich sil. Vystupy z provedenych analyz jsou shrnuty ve SWOT analyze a nasledné
vyhodnoceny v konfrontacni matici. V zavéru prace je zhodnocena konkurenceschopnost

podniku a navrZena strategie vstupu na némecky trh.

Klicova slova

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

konkurencnich 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 bakalafska prace s nazvem ,, Konkurenceschopnost podniku pfi vstupu na zahrani¢ni
trh“ ma za cil analyzovat konkurenceschopnost konkrétniho podniku, v tomto pfipadé
podniku Jelinek nabytek, na némeckém trhu. Pomoci vystupu z analyz poté navrhnout
pfipadnou strategii vstupu na némecky trh a doporudit moznosti zvySeni
konkurenceschopnosti. Konkurenceschopnost patii mezi nejdulezitéjsi faktory pro tspéch

na trhu. V mezinarodnim obchodé je tento faktor jesté dilezité;jsi.

V teoretické casti, jsou rozebrany pomoci odborné literatury teoretickd vychodiska
konkurenceschopnosti a forem vstupt na zahrani¢ni trh. Konkurenceschopnost je dale
rozdélena na pojmy — konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda, vie je
zakonceno konkurenénimi strategiemi. Kapitola vénujici se formam vstupu na zahrani¢ni trh
blize vysvétluje divody vstupu na zahrani¢ni trh, rizika mezinarodniho obchodovani
a nasleduje detailnéjsi popis forem vstupu, které jsou rozdéleny na vyvozni a dovozni
operace a formy narocné a nenarocné na kapitalové investice. V posledni kapitole teoretické
casti jsou predstaveny kvantitativni metody pro situacni analyzu, kde je blize specifikovana

PEST analyza, Porteriv model péti konkurencnich sil a SWOT analyza.

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

pro piipadny 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
zahraniCnich 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 soupefeni se dvéma Ci vice
subjekty (tzv. konkurenty) a je zasadni pro uspéch ¢i neuspéch podniku. V dnesni dobé se
Casto pojem konkurence zaménuje s konkurenceschopnosti podniku, proto je dulezité
vymezit rozdil mezi témito pojmy. Konkurence je jiz vysledek a hotovy produkt firmy.
Konkurenceschopnost je vniméana jako potencial firmy konkurovat na ostatnich trzich.

(Mikolas 2005; Castek 2013)

Konkurence v mikroekonomii je déna trznimi okolnostmi neboli strukturou konkurence
(konkurence cenou, pomoci reklamy atd.). Znamena soupefeni 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 muze byt
rozdelena na konkurenci napfic¢ trhem, konkurenci na strané poptavky a konkurenci na strané

nabidky. (Mikola§ 2005; Castek 2013)
Konkurence napric¢ 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

Jde o soutéz pouze mezi spotiebiteli, ktefi chtéji nakupovat co nejvice zbozi za co nejnizsi
cenu. V pfipadé previsu poptavky nad nabidkou dochazi k ristu cen, coz ma za nasledek rast

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

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

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

1.2 Konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda

Dulezité 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 dulezité pro udrzeni pozice na trhu.

1.2.1 Konkurenceschopnost

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

muize znamenat néco jiného. (Potuzakova 2016)

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

vyhodami, které zvyhodniuji podnik pred ostatnimi na stejném trhu. (Potuzadkova 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. Néasledna smeéna je spojena se ziskanim komparativni vyhody, ktera vede
ke konkuren¢ni vyhod¢ a posléze k zisku. Diky tomu firma disponuje vétsSim bohatstvim,
néz firmy z ostatnich zemi, coz je spojeno s jeji konkurenceschopnosti na zahrani¢nich

trzich. (Plchova 2011)

1.2.2 Konkuren¢ni vyhoda

Konkurenc¢ni vyhoda ptedstavuje vlastnost podniku na trhu, ktera je spojena s vysSsi
ziskovosti nez u konkurence. Je to zplsobeno vnimanim produktu jako lepSiho nez
u ostatnich podnika. Nejbézn€jsim typem konkurenéni vyhody je stanoveni nizsi ceny nebo
diferenciaci vyrobka ¢i sluzeb, kdy je naopak cena vyssi, ale na oplatku nabizi pfidané
prémiové sluzby. Vyhodnéjsi pozici na trhu oproti konkurenénim podnikiim lze ziskat také
dostupnosti kvalitnich a levnych dodavateld, dostupnosti nejmodernéjsich zafizeni, které
zvySuji produktivitu, kvalifikovanym persondlem nebo expanzi na zahrani¢ni trhy.

(Dash 2012; Beffa 2017)

Konkuren¢ni vyhoda je tedy dulezitym faktorem, ktery rozhoduje, zdali zakaznik nakoupi
u daného podniku nebo u jeho konkurence. Tato vyhoda ovSem neni trvala a lze ji rychle
ztratit. Muze to byt z divodu Spatné situace na trhu, velkého vlivu konkurence nebo

v dasledku vlastni chyby. (Laskowski 2018)

1.3 Konkurencni strategie

Konkuren¢ni strategie spociva v nalezeni vhodného postaveni v daném odvétvi vaci
konkurenci, které je doprovazeno ziskanim konkuren¢ni vyhody. Jejim hlavnim tkolem je
udrzet si postaveni na urc¢itém trhu. Konkuren¢ni strategie se voli na zaklad€é 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 konkurencni strategie
Existuje vice typtu konkurencnich strategii. Zasadni strategie, od které se odvinuly v§echny

ostatni, je vytvofena Michaelem Porterem. Ten zdUraziuje, ze pro porazeni konkurence je
18



nejdulezitéjsi jeji analyza, podle které se nasledné odviji zvolena strategie. Tyto strategie
rozdélil do tfi nejdilezitéjsich skupin. Jde o strategii nizkych nakladd, diferenciaci a ,,focus®
neboli soustfedéni pozornosti, ktera je platna na rozdil od dvou piedeslych pouze do urcitého
segmentu. Pokud podnik pouziva néktery ztéchto strategii, tak musi veSkerou svou
pozornost vénovat prave té jedné skupiné, protoze v pripadé realizace vice strategii najednou

by ucinek 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 nejnizsi naklady v uritém odvétvi na trhu.
Zakladem je pouziti modernich ¢i inovativnich zafizeni, patentové technologie, snaha

o usporu z velkovyroby a Setrnéj$i zachazeni se surovinami. (Mikolas§ 2005)

Jestlize se podniku podaii dosahnout nejnizsich naklada, musi i nadale dodrzovat pravidla
zvolené strategie. V momenté€, kdy zakaznik nepovazuje jejich vyrobek za stejné dobry jako
u konkurence, je podnik nucen snizit cenu, casto na nejnizsi cenu na trhu, ¢imz ztraci svoji
konkurenceschopnost. Kvili nizké cené tedy dojde ke sniZeni efektivnosti zvolené strategie
nejnizsich nakladi. Dal§im dalezitym krokem pro uGspé$né zavedeni strategie je ziskani
jedineCnosti a viidcovského postaveni mezi firmami s nizkymi naklady. Strategie by nebyla

tak ucinna, pokud by existovalo vice firem se stejn€ nizkymi naklady. (Porter 1993)

Diferenciace

Strategie diferenciace spociva ve zvoleni jednoho ¢i vice vyrobku nebo sluzeb, které podnik
uzna za dulezité pro zékazniky, a vybudovanim jedine¢ného postaveni na trhu. Za urcitou
jedineCnost je nasledné zakaznik schopen zaplatit vice. MiZe se jednat o mnoho faktort,
jakymi jsou napfiklad distribuce, marketing nebo image firmy ¢i vyrobku. Pro uspésné
zavedeni diferenciace je nutné stanovit optimalni cenu za prémiové sluzby, kterd bude vySsi
nez potiebné naklady na vytvoreni jedine¢ného produktu. Na rozdil od predchozi strategie
nezalezi na tom, zda bude v daném odvétvi existovat vice podnikd uplatiujicich strategii

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

Tteti strategii je ,,focus™ neboli soustfedéni pozornosti. Podnik si vybere pouze urcité trzni
segmenty, na které se bude soustfedit. Tyto segmenty jsou ¢asto kvili malému objemu
prehlizeny vétsimi podniky a disponuji tak uzsi konkurenci. Pro mensi podniky se mohou
tyto segmenty zdat pritazlivéjsi a mohou na nich detailnéji analyzovat potieby potencialnich
zakaznik. Podnik se nasledné ve vybraném segmentu rozhodne, jakou z ptedchozich
Porterovych strategii vyuzije. Jelikoz je v men§im segmentu uzs§i konkurence, je tak

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

1.3.2 Bowmanovy konkurenc¢ni strategie

Podle téchto Porterovych strategii byl sestaven jesté rozsifenéj§i model tzv. Bowmanovych
strategickych hodin. Portertiv koncept tak byl rozsifen na osm odliSnych strategii, které
kombinuji nizkou cenu produktu a jeho pfidanou hodnotu. Tyto strategie jsou dale rozdé€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 ¢asto vyuziva tuto strategii
na zakladé nuceného snizeni ceny. Dusledkem toho jsou niz§i pfijmy, které jsou
kompenzovany snahou o vét§i objem prodeje. To zapficini nizsi pfidanou hodnotu produktu
a neuplné uspokojeni potieb zakazniku, ktefi si vyrobek Casto koupi pouze jednou. Strategie

je vhodna predevsim pro vyrobky s kratkym zivotnim cyklem.

Ve strategii nizka cena je podnik podobné jako v pfedchozim pfipadé soustfedén
na zvySovani objemu prodeje kvuli stanovené nizké cené produkti a nizké marzi. To ma
za nasledek cenové valky s konkurenty, které mohou byt pro podniky v dlouhodobém
horizontu likvidaéni. Strategii vyuzivaji hlavné stabilni a financné zajisténé podniky, které

uprednostiiuji tvorbu dobré povésti na trhu nad ziskem.

Podniky nabizejici produkty za stfedni ceny se stifedni pfidanou hodnotou uzivaji strategii
hybrid. Hlavnim cilem hybridni strategie je nalezeni rovnovahy mezi cenou a kvalitou
produktu, ¢imz podnik ziska jistou povést na trhu. Potfeby zakaznikti budou uspokojeny
ptijatelnou cenou a k tomu odpovidajici kvalitou, jenz napoméha k vytvareni loajality
zakaznikd.
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Dalsi strategii je diferenciace, ktera se podoba stejnojmenné strategii Michaela Portera.
Zakaznikim jsou nabizeny produkty s vysokou vnimanou hodnotou. Jsou rozdéleny
na produkty za vys§i ceny s nizkym objemem prodeje a na produkty s nizsi cenou a velkym
objemem prodeje. Mize se jednat o vylepSeny zakladni produkt nebo koncentraci

na konkrétni segment.

Zvlastnim druhem diferenciace je zamérena diferenciace. Podnik nabizi zakaznikim
produkty s vysokou pfidanou hodnotou za vysoké ceny. Nizky objem prodeje je
kompenzovan vysokou marzi. Podniky uzivajici tuto strategii jsou zékazniky vnimany jako
luxusni a pofizeni jejich produktd vytvari pocit vyjimecnosti. Toho Ize dosahnout vhodnym

umisténim prodejny, pristupem k zakaznik(im nebo reklamou.

Sestou strategii je strategie zvySend cena/standardni produkt. Tato strategie nastava
v pfipadé zvySeni ceny z divodu rustu nakladd, vypadkim dodavateld nebo sezonnich
faktorti. Pfidana hodnota produktu vsSak zistava stale stejna. Podniky postupné zacnou

ptichazet o své umisténi na trhu, a tak tuto strategii neni mozné provadét dlouhodobé.

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

produkt, kterym by uspokojili svoje potieby.

Posledni strategii je standardni cena/mizka pridana hodnota. Podniky zakaznikim
nabizeji produkty za stardanrdni ceny s velmi nizkou pfidanou hodnotou. Jedna se pouze o
kratkodobou strategii, vyuZivajici neznalosti produktu zakazniky. Casto muoZe 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 divodd. Velmi Casto k expanzi
dochazi pfi nedostateCné 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 vétSiné pripadi nezbytny, ale Casto jsou nuceny expandovat i
stfedni ¢i malé podniky. Firmy mohou expandovat i z divodu zvys$eni konkurenceschopnosti
na domacim trhu. Diky expanzi na dalsi trhy by generovaly vice zisku a mohly si tak upevnit
dominantnéj§i a stabilngjsi postaveni oproti firmam na domacim trhu. Naskytne se zde také
moznost navazani novych obchodnich spolupraci s dodavateli, ktefi na daném trhu ptsobi.

(Machkova 2014; Halik a Fialova 2016)

2.1 Formy vstupu na zahranicni trh

Pokud se firma rozhodne vstoupit na zahranié¢ni trh, je nutné zvolit vhodnou formu vstupu.
Spatna strategie doprovazena $patnym vyb&rem formy vstupu miiZe zapii&init netspéch
v mezinarodnim obchodé a celkové penézni ztraty firmy. Existuje spousta moznosti vstupu
na trh, které ovliviiuji faktory jako jsou — investi€ni narocnost, potencial cilového trhu,
moznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit, rizikovost podnikani

na zahrani¢nim trhu a celkova konkurenceschopnost podniku.

Obecné se formy ¢leni do tii kategorii — vyvozni a dovozni operace, kapitaloveé nenaro¢né 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 1ze fadit mezi nejjednodusi formy vstupu, protoze Casto nejsou
vyzadovany zadné investice. Pro Gspéch na zahrani¢nim trhu je potieba investovat do
vyzkumu zahrani¢niho trhu a pfizptsobit marketingovou strategii podminkam daného trhu.
Je dualezité zvolit vhodnou vyrobkovou politiku, zajistit distribu¢ni cesty, stanovit cenovou
strategii, financovat naklady na doprovodné sluzby a také dobte investovat do komunikacni

kampan€. Na dalsi fad€ faktort je také zavisly vybér obchodni metody, které 1ze rozdélit na
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zakladé smluv s obchodnimi partnery na prostfedniky, vyhradni prodejce, obchodni zastupce

a komisionare. (Machkova 2015)

Prostiednické vztahy

Prostiednické vztahy se v mezinarodnim obchod€ vyskytuji ve velkém poctu. Je to z divodu
nizS§ich nakladi a omezeni rizik, které z mezinarodniho obchodu vyplyvaji. Subjekt
vyuzivajici prostfednické vztahy obchoduje na vlastni ucet, s vlastnim jménem a na vlastni
riziko. Znamena to, Ze prostiednik pofizuje a prodava zbozi dal§im odbératelim, piicemz

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

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

(Machkova 2015)

Smlouva o vyhradnim prodeji

Dal§i moznost dovozni a vyvozni operace pii vstupu na zahranicni trh je pomoci sepsani
smlouvy o vyhradnim prodeji. Podepsanim smlouvy se dodavatel zavazuje, ze bude dodavat
smluvené zbozi pouze odbérateli zminénému ve smlouve. Odbératel jiz Casto disponuje svou
vlastni siti a obchodnimi vztahy. V kontraktu je rovnéz dana oblast obchodu, ve které

se obchod uskutecni.

Vyhodami jsou nizké naklady a mala rizika. Vyrobce muze také snadné&ji proniknout
na vzdalengjsi 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 dostateCnym pocétem zakaznik, velmi Casto firma po skonCeni smlouvy
o vyhradnim prodeji pokracuje v podnikatelskych aktivitach. Postupné zacne s budovanim
dcefinych spolecnosti, které nasledné kontroluji prodej na cilovém trhu. Nevyhodou
obchodu skrze vyhradni smlouvu je ztrata pfimého kontatku se zakaznikem a znemoznéni
vstupu, pokud by cilovda oblast svyhradnim prodejcem nesplnila ocekavani.

(Machkova 2015)
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Obchodni zastoupeni

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se zastupce zavazuje k dlouhodobému uzavirani
a sjednavani obchodd a smluv jeho jménem na jeho uclet. Na rozdil od prostiednika,
obchodni zéastupce zbozi vyrobce nenakupuje a neprodava. Jeho ukolem je vyhledavat
a domlouvat obchodni pfilezitosti pro danou firmu. Odména za obchodni zastoupeni je
ve vyS$i provize, ktera je vazadna na smlouvu o obchodnim zastoupeni. Zastupci maji za tkol
mimo uzavirani obchodut, u kterych musi dosahovat stanoveného minimalniho obratu, také

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

pokyny.

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni zastoupeni. Jedna
se o 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 komisionaiskych vztaht, kde se
komisionar podpisem smlouvy zavazuje komitentovi, ze zafidi vlastnim jménem na ucet
komitenta obchodni zalezitost. Komitent se ve smlouvé zavazuje k zaplaceni urcité ¢astky

komisionafovi.

Vyhodou této metody je moznost kontroly ceny u zbozi, které je komisinar nucen prodavat
za cenu urCenou komitentem. Dalsi vyhodou je moznost vyuzit obchodni kontakty,
distribucni cesty a goodwill komisionafe. Nevyhodou muze byt naopak neplnéni firemni

image na cizim trhu a pfiliSna samostatnost komisionare. (Machkova 2015)

2.1.2 Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nenaroéné na kapitalové investice

Formu vstupu na trhy nenarocné na kapitalové investice jsou vyuzivany firmami v ptipadé,
pokud nechtéji na zahrani¢nim trhu investovat, ale zaroveti 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 uspory naklada a obav z rizik spojenych

s investicemi v zemich, kde je nestabilni politické a podnikatelské prostredi. Patfi sem
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licenéni obchody, franSizing, smlouvy o fizeni, outsourcing a vyrobni kooperace.

(Machkova 2015)

Licenc¢ni obchody

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

(Machkova 2015)

FranSizing

U franSizingu je vstup na zahrani¢ni trh v podobné formé jako jsou licen¢ni obchody, s tim
rozdilem, Ze ve fransizové smlouvé doda poskytovatel fransizy (fransizor) pouze dilezitou
slozku potifebnou pro hotovy produkt nabyvateli franSizy, tzv. fransizantovi. V licen¢nim

obchodé se jedna jiz o vyrobu kompletniho produtku.

FranSizor je za uplatu povinnen franSizantovi poskytnout vSe potfebné pro podnikéni
a uzivani jeho znacCky. Jedna se o know-how, poskytovani prodejni a technické pomoci
a zabezpeceni sluzeb. Fransizant je povinnen dodrzovat komer¢ni politiku fran§izora. 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 tidici znalosti a kvalitni manazery, kteti nasledné na dobu uvedenou
ve smlouvé fidi vyrobni zavod, hotel nebo poradenské sluzby. Dohodou mezi ob&éma
stranami obchodu dale vznikd moznost koup€ celého nebo ¢asti noveé vzniklého podniku.

(Albaum 2016)
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Vyrobni kooperace

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

v uzitim know-how. (Machkova 2015)

2.1.3 Kapitalové vstupy podnikii na zahranicni trhy

Kapitalové vstupy jsou nejnarocnéjsi formou vstupu, a proto jsou vyuzivany zejména
velkymi a financné zabezpeCenymi podniky. NejCastéji jsou uskuteCfiovany piimymi
zahrani¢nimi a portfoliovymi investicemi. Ucelem pfimé zahrani¢ni investice je zalozeni,

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

Zahrani¢ni investofi pomahaji zemim pomoci piilivu kapitalu, zmodernizovanim podnikd,
poskytnutim know-how a vytvorenim novych pracovnich pozic. Na zaklad¢ téchto vlastnosti
jsou pifimé zahrani¢ni investice Casto podporovany napiiklad formou dotaci nebo

poskytnutim pozemk ¢i infrastruktury. (Machkova 2015)
Investice na zelené louce

Investici na zelené louce se rozumi zalozeni novych podnikd, a tudiz se jedna o nejnarocnéjsi
formu internacionalizace. Nese s sebou zna¢né vyhody pro hostitelsky stat, kdy do zemé
prinese vice kapitalu, nové technologie, zvysi konkurenci na trhu a poskytne nova pracovni

mista. (Machkova 2015)
Akvizice

Jedna se o prevzeti celého podniku nebo pouze jeho Casti jinym podnikem. MiZe se jednat
o pratelské prevzeti, kterym jedna firma podpoti druhou, nebo neptatelské prevzeti, kdy je

hlavnim ucelem znieni konkurence jeji koupi. (Machkova 2015)
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Fuaze

Jedna se o formu vstupu na zahranicni trh pomoci slouceni ¢i splynuti. Slou¢enim nezanikaji
aktiva ani pasiva slu¢ované firmy, ale pfejdou 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 pripadnych zrat. SpoleCnosti se spojuji
dobrovolné za ticelem vyssi jistoty a ziskovosti a nedobrovolné, pokud jsou ptinuceny kvili
mistnim vladnim politikdm nebo kvuli silnym konkuren¢nim silam. Nevyhodou spolecného

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

2.2 Rizika v mezinarodnim obchodé

S riziky je nutné pocitat pii kazdém vstupu na novy trh. Tato rizika nelze vyloucit, ale je
mozné se nékterym 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 pasobit a rizikim se vyhnul, pfisSel by tak o moznost vyuziti
novych podnikatelskych pfilezitosti a moznosti generovani vice zisku. Firmy mohou rizika
Castecné eliminovat nebo alespori snizit pomoci pojistoven, vybranim vhodné platebni

metody nebo vyuziti umluv a prepravnich dokladtu. (Machkova 2015)

Mezi nejcasté)si rizika patfi:

e Teritoridlni rizika — spjata s politickou a ekonomickou situaci v jednotlivych zemich,
ktera je doplnéna o rizika vznikla disledkem prirodnich katastrof nebo bojkotu zbozi.
Rizika jsou Casto dlouhodoba a je velmi obtizné je predpovédét. Mimo mezinarodni
obchod piisobi na vS§echny formy mezinarodniho podnikani. Jedinou ochranou muize byt

dikladna analyza jednotlivych trhii a respektovani jejich rizikovosti. (Machkova 2015)
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e Kurzova rizika — nejvyraznéjsi rizika, ktera mohou v mezinarodnim obchodé€ nastat.

28

Vznikaji kolisanim kurzu jednotlivych mén a jejich predpoveéd’ je velmi obtizna. Vyvoj
meénovych kurzd pro podnik maze byt i pozitivem, kdy se kurz zmeéni v dobé€ uzavieni
smlouvy a pro jednu stranu obchodu tak vznikne kurzovy zisk. Nejcastéjsi obranou proti
kurzovému riziku je dobfe zvolend ména obchodu, celkové vhodna ménova struktura
pohledavek a zavazka anebo vyuzitim zajistovacich nastroju. (Machkova 2015)
Komer¢ni rizika — vSechna rizika, ktera jsou spojend s komercni €innosti s vyvoznimi
a dovoznimi operacemi. Vyplyvaji z neplnéni zavazkd obchodnim partnerem, kdy
se mezi nejcasté)si formy fadi odstoupeni od smlouvy, nedodrzeni podminek uvedenych
ve smlouvé dodavatelem. V tomto pfipad€ se muze jednat i o neodpovidajici baleni
a oznaceni. DalSimi formami mize byt nepfevzeti zbozi odbératelem nebo celkova
platebni neschopnost a neville obchodniho partnera. Snizit komercni riziko 1ze pomoci
dikladného nastudovani obchodniho partnera, sjednanim platebnich podminek za zbozi
¢i sluzby a radnym sjednanim vzajemnych zavazkl. (Prachar 2011)

Trzni rizika — souviseji s trzni situaci v daném staté, ktera je ovlivnéna napriklad
poklesem poptavky po daném produktu, vstupem nové silné konkurence, zménou
preferenci u spotiebitelll, sezonnimi vykyvy nebo celkovym hospodaiskym poklesem.
Tato rizika Casto vedou k neprodejnosti produkl, k nucenému sniZeni ceny nebo
ke ztraté urcitého podilu na daném trhu. Rizika lze snizovat v€asnym reagovanim
na spotfebitelské preference a potieby, zavadénim novych inovaci, optimalizaci zasob
nebo budovanim vztahti mezi podnikem a kli¢ovymi zakazniky. (Machkova 2015)
Prepravni rizika — spojena s piepravou zbozi v mezinarodnim obchodé€ na zahrani¢ni
trhy. Zbozi se po cest¢ muze 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 obchod€ jsou nejcastéji pouzivany
zakladni podminky pro mezinarodni obchodovani Incoterms, které shrnuji jednotlivé

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



3 Kvalitativni metody pro situa¢ni analyzu

Treti kapitola se zabyva siutacni analyzou prostiedi. Prostfedi 1ze definovat jako soubor
okolnosti, které ovliviiuji subjekt, v tomto pfipadé podnik. Déli se na vn&jsi a vnitini,
pfiemz vng&jsi prostredi je dale rozdéleno na mikro a makroprostedi. Faktory obsazené
v makroprostiedi (politické, ekonomické, socialni) ovliviiuji celé mikroprostiedi (vSechny
ucastniky trhu). Pasobici sily nelze ovlivnit a pro vyhodnoceni se napfiklad vyuziva PEST
analyza, ktera analyzuje cilovy zahrani¢ni trh a ma za kol vyhodnotit ty nejdilezité;si
faktory snejvétsim vlivem na podnik. Mikroprostiedi naopak oproti makroprostredi
analyzuje faktory, které podnik ovlivnit muze. Lze sem zaradit napiiklad dodavatele,
odbératele, zakazniky a vefejnost. Pro identifikaci téchto ovliviyjicich sil se vyuziva
napfiklad Porteriv model péti konkurencnich sil. Po analyze vnéjsiho prostiedi je pro podnik
dulezité 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 prilezitosti
a hrozeb. Pro zkoumani konkurenceschopnosti podniku je vyuzivan Benchmarking.
(Jakubikova 2013) Tyto nastroje budou prakticky demonstrovany na situacni analyze

podniku Jelinek nabytek v paté kapitole.

3.1 PEST analyza

PEST analyza reprezentuje jednu z nejpouzivanéjSich metod hodnoceni makroprostiedi.
Slovo PEST je slozeno ze zacateCnich pismen zkoumanych faktori, které ovliviiuji ¢innost
podniku. P znazorfiuje politicko-pravni faktory, E ekonomické, S socialné-kulturni a T
technologické. Mnoho podnikii v dnesni dobé€ vyuziva rozsirenéjsi model PEST analyzy,
analyzu PESTEL, ve které jsou zahrnuty navic ekologické a legislativni faktory.
(Jakubikova 2013)

P — Politicko-pravni faktory

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

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

ze zahranidi.
E — Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory patii HDP dané zemé a celkové ekonomické podminky na trhu.
Ty zahrnuji vysSi dani a cel, stabilitu mény, fazi hospodarského cyklu, miru inflace
a nezaméstnanosti a kupni silu. Vyhodnocenim ekonomickych faktord bude mit firma

odhadovany prehled o cenach vyrobku, sluzeb a pracovni sily na zahrani¢nim trhu.
S — Socidlné-kulturni faktory

Tyto faktory ovliviiyji kupni silu a chovani spotiebiteld. Konkrétné mezi né patii piijmy
obyvatel, jejich zivotni Uroven, uroven vzdélani a usporadani obyvatel do tfid. Socialni
faktory jsou rozSifeny jest¢ o kulturni, které zahrnuji spotfebni zvyky, jazykovou
vybavenost, kulturni hodnoty, naboZenstvi, vyznamy barev a symbolt nebo rozdilné chovani

u muzu a Zen.
T — Technologické faktory

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

zemé. (Jakubikova 2013)

3.2  Porteruv model péti konkurenénich sil

Portertiv model péti konkuren¢nich sil se povazuje za jednu ze zakladnich metod pro analyzu
vnéjsiho prostiedi. Podle Portera ptisobi na firmy 5 konkurencnich sil, které se vyskytuji
na kazdém trhu. Intenzita pusobeni téchto sil Uizce souvisi s profitabilitou firmy. Pokud
budou sily vyrazné, podnik bude dosahovat nizsich ziski, jenz mohou ohrozit existenci
podniku na daném trhu. Nevyrazné sily mohou byt naopak pro podnik konkurenéni vyhodou.
Konkrétné se jedna o vyjednavaci silu dodavatelti a odbératelq, jiz stavajici a potencialni

konkurenci a substituty. (Karlicek 2018)
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Potencialni

Dodavatele konkurenti

Substituténi

Zakaznici vyrobky

Stavajici

konkurence

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

Vyjednavaci sila zakazniku

Vyjednavaci sila zakaznikl se stava hrozbou v moment¢, kdy maji moznost snizovat cenu.
Muze se jednat o jednotlivce i vétsi firmy. Velikost vyjednavaci sily je odvozena od objemu
nakupd, loajalnosti a vlivu na ostatni subjekty. Podnik je nucen snizit ceny, pokud
by odbératelé snadno mohli prejit ke konkurenci. Vyjednavaci sila odbératelt ma velky vliv

na vSechny podniky, jelikoz by bez nich nemohly generovat zisk. (Karlicek 2018)

Vyjednavaci sila dodavatela

Mezi dodavatele patii veskeré subjekty, které firmam poskytuji svoje sluzby a zdroje, aby
mohly produkovat své vlastni produkty. Hrozba nastava v moment, kdy dodavatelé zvysu;ji
své ceny a podnik je nucen vynalozit vice nakladi na jejich koupi. Stejné jako u vyjednavaci
zakaznika je velikost vlivu odvozena od velikosti dodavek, koncentrace dodavatelt a jejich
cen. Nejvyraznéjsi vliv dodavatelt nastava v pripadé, kdy je podnik zavisly na konkrétnim

dodavateli a pfi zvySeni cen tak nema moznost jiného dodani. (Karli¢ek 2018)
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Stavajici konkurence

Jedna se o firmy soutézici ve stejném odvétvi, ve kterém se kazda firma snazi vylep§it své
postaveni. Toho dosahuji nabizenim kvalitniho zbozi za piivétivé ceny a snahou co nejvice
se prizpusobit potiebam svych zakaznikd. Na trhu kvili této rivalité dochazi hlavné
k cenovym a reklamnim valkam, které maji za kol pfitahnout co nejvice zakazniki a patii
tak k nejvetsim hrozbam pro podniky pusobici 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
nenaroc¢né, podniky, které jiz na trhu pusobi, jsou permanentné vystavovany hrozbam
ptichodu novych firem do odvétvi. Novym firmam totiz prakticky nebude nic branit
se zaatkem podnikani na daném trhu. Casté piichody novych firem tak mohou zptsobovat
kolisani poptavky po jejich produktech. Naopak pokud jsou bariéry vstupu narocnéjsi,
v daném odveétvi nepusobi tolik firem a jejich existence neni potencialni konkurenci
ohrozena. Tyto trhy se povazuji za nejzajimavéjsi a odmeénou za vstup pies narocné vstupni

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

Substitu¢ni vyrobky jsou vyrobky, které maji stejné nebo podobné vlastnosti jako vyrobky
dané firmy a jeji pfimé konkurence. I pfes podobné vlastnosti jsou od ptvodnich vyrobka
né¢im odlisné a Casto jsou té€zce predvidatelné. Kvili odliSnosti se mohou nachazet
na raznych trzich, kde predstavuji prehlizenou hrozbu. U nékterych produktd vznikaji
substituty snadnéji 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 nejsiln€jsimi konkurenty na daném trhu. Cilem by meélo byt zji§téni pozice daného podniku

na trhu oproti pozicim konkurencnich firem. Z vystupt lze také identifikovat osvédcené

32



postupy a zvysit tak vykonnost firmy. V praxi neexistuje jedna presna metoda, jak
benchmarking provadét. Kazda firma tak vétSinou analyzuje trh a konkurencni prostredi

svym vlastnim specifickym zptsobem. (Vochozka 2020)

34 SWOT analyza

Jedna se o jednu znejznaméjSich a nejpouzivanéjSich analyz, pomoci které jsou
identifikovany silné a slabé stranky (SW — Strengths, Weaknesses) podniku a hrozby
a prilezitosti (OT — Opportunities, Threats), které vychazeji z vnéjSiho prostredi podniku.
U analyzy OT se jedna o faktory jak z makroprostfedi (politické, ekonomické, kulturni
faktory), tak z mikroprostredi (dodavatele, zakaznici, stat). Pfi zpracovani SWOT analyzy
se doporuCuje zacit pravé casti OT. Po jejim zpracovani nasleduje analyza vnitiniho
prostfedi podniku SW (zaméstnanci, firemni kultura, vedeni). Souhrnn€ je SWOT analyza
vystupem situacni analyzy. Situacni analyza je analyza, pomoci které se zaznamenavaji
vSechny podstatné faktory pusobici na podnik. Zaznamenavaji se data z minulosti,
soucasnoti a budoucnosti. Pomoci situacni analyzy je podniku umoznéno zjistit jeji
soucasnou situaci a navrhnout opatfeni, kterd by mél podnik pfijmout pro dalsi setrvani

na trhu. (Economy-pedia 2022)

Silné a slabé stranky jsou tvofeny pomoci vnitropodnikovych analyz, kdy je casto

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. (Jakubikova 2013)
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Pomocné Skodlivé

Interni

prostiedi

Externi

prostiedi

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

Konfronta¢ni matice

Konfronta¢ni matice je nastroj, ktery je vyuzivan k dalsi analyze vystupt ze SWOT analyzy.
Umoziiuje analyzovat rizné kombinace silnych, slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. Cilem
by méla byt identifikace nejdulezitéjsich strategickych problémua podniku. Jednotlivym
faktorim jsou ud€lovany hodnoty od -2 do +2, pokud spolu dva dané faktory nemaji zadny
vzajemny vztah, v konfrontani matici jsou oznaceny ,,0. Vystupem jsou soucty sloupct
a radkl, které udavaji poradi jednotlivych faktord. Faktorim s nejvyssimi Cisly by mél

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

Externi prostiedi

Prilezitosti

Hrozby

01 02 03

04

Tl

T2

T3

T4

Celkem

S1

S2

S3

Silné stranky

S4

Wi

Interni prostiedi

w2

W3

Slabé stranky

W4

Celkem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (EPM 2018)
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4 Charakteristika spolecnosti Jelinek nabytek

Spolecnost Jelinek nabytek je Ceskd 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 BecCvé, kdy byla nasledné
prest¢hovana do Vignatic a poté do Valasského Mezifici, kde ma sidlo dodnes. Majiteli jsou
Daniel a Toma§ Jelinkovi. Prodejny spolegnosti Jelinek nabytek se nachazi v Ceské
republice a na Slovensku a je v nich zaméstnano vice nez 80 zaméstnanci. Hlavnimi
zakazniky jsou lidé se zkuSenostmi s nabytkem, ktefi oceni vysokou kvalitu a udrzitelnost.
Castymi zakazniky jsou také lidé, kteti v minulosti nakupovali nabytek ve velkoobchodech
z drevotfisky a jinych méné kvalitnich materiali a nyni cht&ji vysoce kvalitni nabytek

z prirodnich materiala. (Jelinek nabytek 2022)
Mezinarodni obchod

Firma pusobi jiZ na slovenském trhu a vyznamnou ¢ast vyrobku takeé exportuje do Rakouska,
na obou trzich pusobi se stejnym marketingovym mixem. Na slovenském trhu zacala
spolupraci s partnerskymi prodejnami. Po prokazani zakaznického z4jmu na daném trhu byla

nasledné vybudovana 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 fad. Jedna se o kolekci loznic, obyvacich stén,
sedacich souprav a jidelnich stolt. Kazda tato vyrobkova fada ma urcitou hloubku, nejveétsi
mnozstvi variaci je u loznic, kdy je na vybér 17 druhl loznic, které se lisi v designu
a pouzitém druhu difeva. Mimo jiz kompletni kolekce nabytku firma nabizi také jednotlivé
polozky a druhy nabytku. VSechen nabytek je vyrabén z masivu z kvalitniho dfeva z dubu,
dubu rustiku, buku, buku cinku a z borovice zirbe pochazejiciho z €eskych a slovenskych
lest. 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 ptfesné podle predstav zakazniki. 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 potiebych pro vyrobu. Dulezitym faktorem
je druh dfeva pouzity k vyrobé. Nejdrazsi kusy nabytku jsou ze dieva z borovice zirbe a
dubu. Nabytek z dubového dieva patii k nejprodavanéj§im, a tak je z tohoto typu na vybér
nejvetsi mnozstvi produktd. V nékterych pripadech je cena ovlivnéna a upravena podle cen
konkurence. Ceny matraci jsou také odvozeny od cen materiali potfebnych 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 nabytek 2022)

Tabulka 2: Ceny produktu firmy Jelinek ndbytek

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

Kolekce loznice FLABO dvoultzko s calounénym celem s no¢nimi stolky

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

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Jelinek nabytek 2022)

Distribuce

Firma nabizi své produkty ptes svij vlastni e-shop, skrze partnerské prodejny a své vlastni

podnikové prodejny a showroomy. Pti koupi na e-shopu mohou zékaznici vyuzit moznost
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dopravy vozy vlastnéné firmou Jelinek nabytek. Pro méné narocné zakazniky je zde moznost
vyuziti dopravy externimi firmami. V obou pfipadech se jedna o pfimou distribuci, kdy
je zbozi dovezeno piimo zakaznikovi. V piipadé partnerskych prodejen a showroomu jde
o nepfimou 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 zakaznikim se zbozi dostane az po vyuziti jednoho

z téchto meziclankt. (Jelinek nabytek 2022)

Komunikace

Firma Jelinek nabytek primarné€ ke komunikaci se zdkazniky vyuziva online reklamu. Velmi
Casté je vyuziti pfimého marketingu pomoci newsletterti a direct mailt. Firma se dale Casto
ucastni raznych veletrhd. V minulém roce napfiklad pusobila na veletrhu FOR INTERIOR
v Praze, na kterém vyhrédla cenu za nejlepsi stanek. K propagaci slouzi také obcasné
poskytnuti rozhovori do Casopist, magazini nebo pro internetovou televizi Stream. Tato
forma komunikace vSak pro firmu neni zasadni a do téchto komunikacnich kanala

neinvestuje.

Levitujici postel FLABO dvoultzko s
Ki¥eslo CANDY dfevéngm celem s no¢nimi stolky

Cenaod 31290 Ké Cenaod 76 240 Ké

Obrazek 3: Ukazka produktii Jelinek nabytek
Zdroj: (Jelinek nabytek 2022)
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S Analyza prostiredi podniku

V této kapitole se autor vénuje analyze prostfedi podniku Jelinek nabytek a jeho
konkurenceschopnosti pfi vstupu na zahrani¢ni trh. V teoretické Casti jsou predstaveny
kvalitativni metody pro analyzu podniku, které jsou dilezité pro zjisténi situace dané firmy.
Vysledky téchto analyz jsou zasadni pro rozhodovani, jestli na dany trh vstoupit ¢i nikoliv.
Cilovym trhem, na ktery by chtéla firma Jelinek nabytek vstoupit je Némecko, konkrétné
Cast Bavorska z divodu velikosti regionu a polohy u ¢eskych hranic. Némecky trh je zvolen
z nékolika divoda. Mezi hlavni patii snadné&jsi 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. Dal§im divodem je silna kupni sila némeckych obyvatel, ktefi si potrpi
na draz§i a kvalitnéj§i vyrobky, které jsou prave firmou Jelinek nabytek nabizeny. Faktory
spojené s némeckym trhem budou charakterizovany prostfednictvim PEST analyzy.
Konkurence podniku bude popséna Porterovym modelem péti konkuren€nich sil. Tyto

analyzy budou nasledné slouzit pro sestaveni SWOT analyzy.

5.1 PEST analyza némeckého trhu

V této analyze se zkoumaji nejdilezité]si faktory ovliviiujici firmu z vnéjsiho prostiedi. Tyto
faktory podnik nemuze ovlivnit, proto je dilezita jejich charakteristika pro ucinné
zhodnoceni konkurenceschopnosti. Jak je jiz nastinéno ve treti kapitole, jedna se o faktory

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

Statni zfizeni Némecka, celym nazvem 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 kancléiti a zastupovani statu navenek. Samotna vlada je tvorena
spolkovymi ministry. Vykonnou moc vykonava spolkovy kancléf, kterym je od roku 2021
Olaf Scholz, zatimco moci zakonodarnou disponuji vlady jednotlivych spolka.

(CzechTrade 2021)
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Nejvyssim pravnim predpisem je Ustava, jejiz plnéni kontroluje Spolkovy ustavni soud.
V tustavé se nachazi hlavni zasady zakladnich prav, struktura a strukturalni principy statu,
volebni zasady a organizace Spolkového snému. Zakony v Némecku se déli na spolkové
zakony a zemské zakony. Spolkové zakony plati po celém tizemi Némecka, kdezto zdkony
zemské maji platnost pouze na uzemi ptislusné spolkové zeme. Kazda spolkova zemé také
disponuje svou vlastni ustavou. (E-justice, 2021) Konkrétné v Bavorsku se jedna naptiklad
o zakon o ochrané klimatu, na kterou bude v roce 2022 vynalozena jedna miliarda eur.
Zakonem bude zavedeno 50 novych opatieni, pficemz nékteré by se mohly stat prekazkou

pro noveé zacinajici podniky. (Vobotil 2021)

Némecko je rovnéz clenem celé fady mezinarodnich organizaci. Pro vstup na trh
a obchodovani na némeckém trhu je nejdalezit€jsi ¢lenstvi v Evropské unii (EU), Svétové
obchodni organizaci (WTO), Mezinarodniho ménového fondu (IMF) a Organizace
pro hospodaiskou spolupraci a rozvo; (OECD). Tato Clenstvi piinaSeji spoustu vyhod,
napfiiklad 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
hospodarského prostoru, nebude vstup na némecky trh pfili§ komplikovany. Firma Jelinek
nabytek nebude muset fesit clo a bude mit znac¢né jednodussi distribuci nez do jinych statt
mimo EU. Pro vstup na trh do odvétvi nabytku nebyly nalezeny zadné pravni predpisy, které
by obchodovéani omezovaly. Jedinou piekdzkou bude fakt, ze je némecky trh pomérné
nasyceny, a tak je dalezité 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
sveétového méfitka, jedna se o Ctvrtou nejvétsi ekonomiku, pred Némeckem je pouze USA,
Japonsko a Cina. HDP Némecka bylo v roce 2020 3 846,41 mld dolari. Koronavirova krize
vysi HDP znacné ovlivnila a zpomalila rist. Nejvyssiho HDP dosahovalo Némecko v roce
2018, kdy ¢inilo 3 975,35 mld dolard. HDP tvofi ze 70 % sektor sluzeb, 29,1 % pramysl
az0,9 % zemédelstvi. Ro¢ni tempo rastu dosahovalo v roce 2020 zapornych hodnot, a to -

4,57 %. V roce 2021 se odhadoval roc¢ni narist HDP o 2,9 %. Pro rok 2022 je dale 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 dolart klesla
na 54 792,064 dolart pro rok 2020. Dalsim dulezitym faktorem némecké ekonomiky je mira
inflace, ktera byla vroce 2020 1,597 %. Vzhledem k 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
narust na hodnotu 3,81 %. I pfes maly nartst 1ze dale Némecko povazovat za zemi s velmi
malou mirou nezaméstnanosti. VSechny tyto tidaje jsou uvedeny v mezironim srovnani

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

Tabulka 3: Makroenomické ukazatele Némecka v letech 2017-2020

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 54792
(dolar)
Mira inflace 1,504 1,975 2,055 1,597
Mira
) 3,75 3,38 3,14 3,81

nezameéstnanosti
Export zbozi

1,446 1,562 1,493 X
(bilion, dolar)
Import zbozi

1,167 1,292 1,239 X

(bilion, dolar)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (The World Bank 2022; WITS 2022)
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Neémecko je velmi aktivni v oblasti mezinarodniho obchodu, v roce 2019 byly pro Némecko
nejdalezit&j§imi partnery pro vyvoz zbozi Spojené staty, Francie, Cina, Nizozemi a Spojené
kralovstvi. Nejvice zbozi a sluzeb se do Némecka dovazelo z Ciny, Nizozemi, Spojenych
statd, Francie a Polska. Export za rok 2019 Cinil 1,493 biliont dolari. Z toho sméfovalo
1,002 (67,10 %) biliont dolart do Evropy a stfedni Asie. Import v roce 2019 nabyval hodnot
1,239 biliont dolart. Z Evropy a stfedni Asie bylo dovezeno zbozi v hodnoté 809 (65,29 %)
miliard dolart. Konkrétné z Ceské republiky bylo importovano zbozi a sluzby za 53 miliard
dolart, coz ¢ini 4,30 % veskerého importu Némecka. Saldo mezinarodniho 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 %) muzt a 42 688 568 (51 %) zen. Predpoklada se, Ze v piistich letech bude
pfirozeny pfiristek obyvatel zaporny, ale pocet obyvatel kvili migraci nadale poroste.
Primérma délka doziti je 80,1 let, pfiCemz u Zen je to 82,4, u muzi 77,8. Pramémy vek je
v Némecku pomeérné 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 % ktestanstvi. 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
Neémecka 12 930 751 obyvatel. To déla z Bavorska nejvétsi zemi Spolkové republiky

Némecka, ktera rovnéz patii mezi nejbohatsi spolkové zemé. (Ru-geld 2007-2022)

Neémecké obyvatelstvo disponuje velkou kupni silou, primérny meési¢ni 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 nejvétsi kupni silou, ktera je pro rok 2022 odhadovéana
na 26 936 eur. Firma Jelinek nabytek prodava své produkty za vysoké ceny kvuli vysoké

urovni kvality. Na zaklade tohoto faktu cili na obyvatele z vysSich socidlnich tfid. Jedna se
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o skupinu 21,6 % obyvatel, ktefi maji za mésic vydélky pies 5 000 euro. (Statista Research
Department 2022)

Co se tyCe mentality Némcu, jedna se velmi dikladny narod, ktery klade velky diraz
na dochvilnost, respekt druhych a dodrZzovani zakoni spolecnosti. Pro Némce
je nejdulezité)si rodina a velmi si vazi svych tradic. Vyznacuji se také pySnosti na sviij ufedni
jazyk — némcinu, pfiCemz nabyva mnoha podob v zavislosti na nafeci jednotlivych
spolkovych zemi. V obchodni sféfe je hlavni prioritou Setrnost, kdy je kladen duraz
na porovnavani cen zbozi. Zbozi je nejcastéji nakupovano online, z divodu usetfeni Casu.
Pokud by se firma rozhodla v Némecku otevtit kamennou pobocku, oteviraci doba by méla
byt ve vSedni dny do 20:00, vsobotu do 16:00 a vnedéli by mélo byt zavfeno.
(Public-welfare 2022)

Technologické faktory

V posledni casti 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 vtomto udaji nadprimérna. Jeji vydaje na védu a vyzkum dosahuji 3,41 % celkového
HDP. Dalsim vyznamym faktorem je vzdélani, které je v Némecku na velmi vysoké urovni.
Na pokryti vydaji spojenych se Skolstvim je vynalozeno 1,29 % celkového HDP. Vétsina
Skol nabizi vyuku druhého ciziho jazyka, nejCastéji anglictiny. Podle statistik OECD
se Némecko nachazi nepatrné pod primérem poctu obyvatel s dokonCenym nejvyssim
stupném vzdélani, ve vékové skupiné 55-64 let je hodnota ve vysi 27,6 %, v mladsi vékové
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 socialnich 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 zdkazniky, jako metodu zakaznické
podpory a jako marketingovy nastroj, kterym lze posilat naptiklad newslettery a obrazky

po celém svété bez omezeni. Druhou nejpouzivansjsi socialni siti je YouTube, kterad je
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v poctu aktvnich uzivatelt nasledovan socialni 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 pfirodnich materialt
nakombinovanych s inovativnim designem. Vzhledem k vyssi cené pfirodnich materiala
a vysokym nakladm na pracovni silu v Némecku je vyuZivana 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.

Nabytkarsky pramysl v poslednich letech zaznamenaval rast. Nejvice se to tykalo
kuchynského nabytku, ktery dosahl nartstu trzeb na domacim trhu v roce 2018 o 7,28 %.
Nabytek pro domacnosti 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 nakupu nabytku.

(Mordor Intelligence 2022)

5.2 Porteruv model péti konkurenénich sil

V této kapitole bude autor analyzovat mikroprostfedi podniku pomoci Porterova modelu péti
konkuren¢nich sil. VSech 5 konkurencnich sil jiz bylo definovano v teoretické Casti prace.
Nyni budou aplikovany na firmu Jelinek nabytek. Vysledek bude napomocny k celkovému
zhodnoceni pfipadné konkurenceschopnosti podniku na némeckém trhu. Firma Jelinek
nabytek nabizi kromé nabytku také matrace, které ovSem v této kapitole nebudou zkoumany,

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

Hlavnimi odbérateli firmy Jelinek nabytek jsou jednotlivi koncovi zakaznici. Firma na nich
neni tolik zavisla a vyjednavaci sila jednotlivct je tedy minimalni. Vétsina zakaznika
upfediiostnuje nakupy pres jednotlivé prodejny, které tvoii vétSinu zisku firmy. Vyssi
vyjednavaci silu ma rakouska firma s nabytkem La Modula, ktera patii mezi nejvétsiho

odbératele produktti firmy Jelinek nabytek.
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Co se tycCe potencialnich zakaznikt, 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 tvoii 21,6 %. Potencialnich zakazniki tak bude 2,283 milionu.
Celkova poptavka po nabytku v Némecku neustale roste. V roce 2020 byly vydaje Némcu
za nabytek ve vysi 46 miliard eur. Na jednoho obyvatele tak ptipada 546,7 eur (13 444 K¢ k
26.4.2022) ro¢né&. (Statista Reaserch Department, 2022)
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Obrazek 4: Vydaje na nabytek na obyvatele v Némecku v letech 2014-2020 (v eurech)
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statista Reaserch Department 2022)

Z grafu je zfejmé, ze se vydaje na nabytek v prepoctu na obyvatele az do roku 2019 drzely
u hranice 410 euro ro¢n€. Velky narust byl zaznamenan vroce 2020, kdy hodnoty
vystoupaly na 546 eur ro¢né. To je zpusobeno pievazné koronavirovou krizi, kdy lidé kvuli
homeofficu travili vice Gasu 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 lze predpokladat, e primé&rna hodnota v roce 2020 vzrostla az k 16 000 K&. Cesi

tak za nabytek utrati pramémeé vice nez obyvatelé Némecka. (Patockova 2018)
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Vyjednavaci sila dodavatela

Dodavatelé maji pro firmu velkou vyjednéavaci silu, nebot’ je zakladano na velké kvalité
surovin z Ceské republiky. Zasadni faktory pro vybér dodavatele jsou kvalita, cena a termin
dodani. Kromé dodavatelt dieva z Ceskych a slovenskych lest jsou pro firmu kliCovi také
dodavetelé feziva, preklizek, latovek, dyhovanych materiali a kovarenskych pomucek.
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 dodavatela
je ale ve vSech pfipadech doru¢ovaného zbozi velka, protoze si firma zaklada na standardu

kvality a na trhu je vyskyt téchto dodavatelti znac¢né limitovany.

Jelikoz je némecky trh znacné vétsi nez trh Cesky, musela by se zvysit dodavka materiald.
Pro firmu Jelinek nabytek by to mohlo znamenat nalezeni novych dodavateld materialu,
aby mohly byt potfeby vSech zakaznikt v¢as uspokojeny a zakazky by byly distribuovany
vcas. 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
rozsitila 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 nejvetsi némecka firma Ziegler Holzindustrie. Diky jeji poloze nedaleko ¢eskych hranic

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

Jak je jiz zminéno, némecky trh disponuje velmi silnou konkurenci v nabytkarském
prumyslu. Nejvétsich ziski dosahuji velkoobchody. V roce 2021 byla nejvydélecnéjsi
spolecnosti s online nakupy nabytku a spotiebi¢t spoleCnost Amazon, ktera dosahla zisku
2.5 mld. dolard. Na druhém misté se umistila spolec¢nost Otto se ziskem 2,175 mld. dolara.
Treti nejvydelecnéjsi firmou je IKEA se ziskem 1,135 mld. dolart. Jelikoz prvni dvé
spoleCnosti nabizeji ve svém produktovém portfoliu kromé nabytku také elektroniku, 1ze

povazovat za nejveétsi 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

zaméstnancu. V roce 2021 bylo zaznamenano 417,4 miliont nav§tév webovych stranek,
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53,2 miliont osobnich navstév prodejny a disponuje 12,3 miliona ¢lentt IKEA Family.
Na rozdil od firmy Jelinek nabytek cili pfevazné na velké pocty zakaznikt, kterym nabizeji

produkty za nizsi ceny. (IKEA 1999-2022)

Pfimym konkurentem, sortimentem a celkovym pifibéhem nabytku je firma
Schroderfurniture. Zaklada si své jméno stejné jako firma Jelinek nabytek na rucni vyrobé
a rodinné tradici delsi nez 150 let. Svoje produkty predstavuji jako vysoce kvalitni, vyrabéné
za pomoci moderni technologie proSkolenymi zaméstnanci, ktefi se neustale vzdélavaji
a pomahaji s optimalizaci vyroby. Co se ty¢e jejich produktového portfolia, je zde nabizeny
kolekce nabytku z riznych druha dieva, které se svym designem mohou podobat produktim

firmy Jelinek nabytek. (Schroder Furniture 2022)

Dalsi konkurentem na némeckém trhu je firma Hiilsta, ktera rovnéz konkuruje firmé Jelinek
nabytek na ¢eském trhu. Hiilsta je nabytkafskou rodinnou firmou pusobici na trhu od roku
1940, ktera zaméstnava okolo 700 zaméstnanci. Pro vyrobu nabytku je vyuzivano
nejkvalitngjsi dfevo z udrzitelnych zdroju, kdy povazuji za jednu z konkurenénich vyhod
svou celkovou Setrnost k zivotnimu prostiedi. To je dokazano také tadou ocenéni
a certifikaty. Svymi cenami se fadi mezi luxusnéj$i znacky, které cili spiSe na vyssi socialni
ttidy obyvatel. Stejné jako u firmy Jelinek nabytek 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 nébytek.

(hulsta 2022)
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Tabulka 4: Porovndani s konkurenci

Jelinek nabytek | Schroder Hiilsta IKEA
Furniture
Pocet 80 mené nez 50 700 20000
zamestnancu
Rodinna tradice ANO ANO ANO NE
Pisobeni  na 1902 1864 1940 1974
trhu od roku
Pocet prodejen 35 19 55 54
Zakaznici B2C B2C B2B, B2C B2B, B2C
Produktové Nabytek, Nabytek Nabytek, Nabytek,
portfolio matrace, zakazkova 3D dekorace,
zakéazkova 3D vyroba osvétlent,
vyroba koberce,
matrace,
spotiebice
Cenova Strategie Strategie Strategie Cenova
strategie prestiznich cen | prestiznich cen | prestiznich cen penetrace

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

Hrozba potencialni konkurence

Vstup nové konkurence je velmi omezen z diivodu vysokych nakladi a jiz pomérné velké
stavajici konkurence. Na némeckém trhu pusobi kolem 1 000 podnikd s ro¢nim obratem
témef 20 miliard eur. Mimo to zde existuje dalSich 11 000 malych firem do 20 zamé&stnanch.

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 znacné jednodussi
nez u velkoobchodu, Ize 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 témer nemozny. (Deutscher Holzwirtschaftsrat 2022)

Na grafu niZe je zobrazen pocet spoleCnosti v némeckém nabytkarském prumyslu. Je ziejmé,
ze vstup nové konkurence na neptedstavuje hrozbu. Celkovy pocet spolecnosti se drzi kolem

hranice 1000, pficemz v poslednich letech lehce klesal. (Statista Reaserch Department 2022)
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Obrazek 5: Pocet spolecnosti v némeckém nabytkdrském 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 v hodnotd 21,7 miliard eur. Nejvice nabytku se importuje z Ciny. Dovoz
v porovnani mezi lety 2020 a 2021 vzrostl o 45,3 %. To bylo zplisobeno zejména vysokou

poptavkou po levném kancelafském nabytku s niz§i kvalitou. (Dierig 2021)
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Hrozba substitu¢nich vyrobku

Firma Jelinek nabytek vyrabi své produkty z masivu. Za hrozbu substitutd 1ze povazovat
nabytek z dfevotiisky, ¢i plastu. Tyto materidly jsou znacné levnéjsi a dale je pro
n¢ charakteristicka niz§i kvalita. Substituty budou nabizeny spiSe velkoobchody, které
budou své zakazniky pobizet nizkymi cenami a katalogovym designem bez moznosti vétsich
uprav. Typickym piikladem je kancelafsky nabytek, kterym jsou stale ¢astéji vybavovany
ilidska obydli. To je zapfi¢inéno zvySujici se popularitou homeofficu. Vydaje
na kancelarsky nabytek v porovnani s celkovymi vydaji na nabytek dosahuji pouze 8,5 %.
Celkové 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 nabytek  m Ostatni ndbytek

Obrazek 6: Kancelarsky nabytek v porovndni s ostanim nabytkem
Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statista Reaserch Department 2022)

5.3 SWOT analyza

Vystupy z analyzy wvnitiniho a vnéjsiho prostfedi firmy Jelinek nabytek jsou shrnuty
na nasledujici strané ve SWOT analyze. Faktory byly nasledné vyhodnoceny v konfronta¢ni

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

Pomocné

Skodlivé

Interni

prostiedi

Silné stranky

Dobré jméno a povést firmy
Dlouholeta rodinna tradice —
S1

Siroké portfolio — S2
Zakéazkova vyroba

Vysoka kvalita — S3

Moznost vlasni dopravy
Utast na veletrzich a PR — S4

Rada ocenéni

e Vyssi porizovaci cena — W1

e Absence némciny na
webovych strankach — W2

e Zavislost na vysoké kvalité
dodavatelti — W3

e Nulové marketingové kampané
v Némecku — W4

e Nevyrovnané trzby ptes e-shop

a podnikové prodejny — W5

Externi

prostiedi

Prilezitosti

Rostouci import nabytku —
O1

Neexistence piimych
substitutd

Ziskavani novych dodavatelt
-02

Vysoka kupni sila v Némecku
-03

Rist homeofficu —

predélavani obydli — O4

e Vzristajici import z Ciny — T1

e Stoupajici inflace a zdrazovani
cen — T2

e Neémecka preference tradic a
jejich pysnost na narod — T3

e Vysoka konkurence — T4

e Nizsi prumérné vydaje nez

vCR-T5

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

Externi prostiedi

Prilezitosti Hrozby

Celkem

Silné stranky

Interni prostiedi

Slabé stranky

W5
Celkem | +1 +3

Zdroj: Vlastni zpracovani

Obsahem konfronta¢ni matice jsou vybrané faktory SWOT analyzy. Nejsilngjsi strankou
firmy Jelinek nabytek je dlouholetd rodinna tradice spolu s vysokou kvalitou. Nejslabsi
strankou byla vyhodnocena absence némeckého jazyka na webovych strankéch a se stejnou
zavaznosti také nulova marketingova kampan na némeckém trhu. Témto faktorim by se mél
podnik nejvice vénovat pied vstupem na dany trh. Nejveétsi prilezitosti je vysoka kupni sila
Neémecka, jenz je také jeden z hlavnich divodi vstupu na tento trh. Nejvétsi hrozbou je
stoupajici inflace a zdrazovani surovin, jenz mize znacn€ ovlivnit poptavku a financni

situaci podniku.
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6 Zhodnoceni konkurenceschopnosti a pripadna strategie a

doporuceni vstupu na zahranicni 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 piipadny vstup na dany trh.

Podle provedenych analyz je zfejmé, ze na némeckém trhu existuje velmi silna konkurence
v nabytkarském odvétvi. A tim padem konkurence patii mezi nejvetsi hrozby pro uchyceni
se na trhu. Na némeckém trhu pisobi kolem 1000 spole¢nosti v nabytkarském pramyslu.
Mezi ptimé konkurenty patfi 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 dd povazovat za jistou
konkurenéni vyhodu. Velkoobchody jako IKEA nebo Amazon v konkurenceschopnosti
podnik Jelinek nabytek z divodu odli§né kvality, ceny a cilové skupiny neohrozuji. Velkou
hrozbou je ale import nabytku z Ciny, ktery vzrostl v letech 2020 a 2021 0 45,3 %. Jedna se
ale pfevazné o dovoz méné kvalitniho nabytku. Co se ty¢e poptavky po nabytku v Némecku,
pramémé vydaje prepoétené na jednoho obyvatele jsou nizdi, 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 rozsireni
podnikani, jelikoz patii mezi nejvétsi ekonomiky svéta. Tempo rustu bylo sice v roce 2020
zaporné, ale 1 pesto se jedna o stabilni rostouci ekonomiku s vysokou kupni silou, ktera je
pro rok 2022 odhadovana na jednoho obyvatele na 26 936 eur. Mira nezameéstnanosti
dosahuje nizkych &isel a inflace je v Némecku niz§i nez v Ceské republice. Jedna se také o
trh s velkym poctem potencialnich zakaznikt. 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 socialnich tfid, kdy 21,6 % obyvatel dosahuje mésicnich piijmua
ptes 5 000 euro. Nevyhodou obchodovani s ceskym zbozim na némeckém trhu je némecka
preference vlastnich tradic a pySnost na narod. Co se tyCe vzdélanosti, jedna se o velmi

vzdélany a vyspély narod.
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Strategie a doporuceni pri vstupu na zahranicni trh

Autor bakalarské prace navrhuje vstoupit na némecky trh v nasledujicich letech, az po
stabilizaci souCasné situace ve svéte. 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 pfipade€ 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
¢i nikoliv. Pro zvySeni konkurenceschopnosti by autor doporucil pfidani moznosti némciny
na webovych strankéach a zahajeni marketingovych kampani v némciné (plakaty, billborady,

reklamy na socialnich 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 néabytek by autor doporucil vstoupit s upravenym
marketingovym mixem. Na némeckém trhu by tak firma méla pasobit 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 plakata
nebo billboardii. Dale by pak mohla vyuzivat socialni sit WhatsApp pro pfimy marketing a

rozesilani newsletteru.
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Z.avér

Cilem této bakalarské prace bylo analyzat konkurenceschopnost podniku a nasledné
navrhnout strategii vstupu na zahrani¢ni trh. V teoretické Casti byla zpracovana podle
odborné literatury teoretickd vychodiska konkurenceschopnosti, ktera byla rozdélena
na konkurenci, konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhodu a konkuren¢ni strategie.
Nasledné 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 prostiedi, dale Portertv
model péti konkurencnich sil, ktery se pouziva pro zhodnoceni konkuren¢niho prostiedi
podniku, benchmarking a na zavér zde byla predstavena SWOT analyza, ktera vyhodnocuje

urcité postaveni podniku na trhu.

Po definovani pojmu v teoretické Casti bylo vSe aplikovano v ¢asti praktické, kde se pomoci
jiz popsanych analyz zkoumalo vnitini a vné&jsi prostfedi podniku Jelinek nabytek. Ten byl
detailnéji charakterizovan v prvni kapitole praktické Casti. V paté kapitole bakalarské prace
byl autorem podrobnéji analyzovan némecky trh pomoci PEST analyzy, ktera byla rozdélena
na politické, ekonomické, socialné-kulturni a technologické faktory, které maji urcity vliv
na obchodovani na daném trhu. Konkurenéni prosttedi bylo rozebrano Porterovym modelem
péti konkurcnich sil, pomoci kterého byla specifikovana vyjednavaci sila dodavatelt
a odbératelt firmy Jelinek nabytek, potencialni a stavajici konkurence a hrozby substituta.
Pomoci vystupt z téchto analyz a z charakteristiky podniku byla sestavena SWOT analyza,
ve které byly znazornény silné a slabé stranky podniku a pfilezitosti a hrozby podnikani.
Tyto faktory byly nésledné vyhodnoceny v konfronta¢ni 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 pripadné strategie bylo dosazeno piredem

stanoveného cile.
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