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Abstract

Stegner, J. Limits of the application of selected internationalization models on the
condition Czech SMEs. Brno: Mendel University in Brno, 2015.

The main goal of the diploma thesis is to determine possibility of application
of selected internationalization models on the condition Czech SMEs, define limits
of these models and eventually draw up their modification. To meet that objective
it was necessary to collect primary data from the Czech SMEs, which was acquired
through the realisation of questionnaire survey. Based on the results obtained
by evaluating the primary data there are in the work defined differences between
internationalization process of Czech SMEs in comparison with stage models
of internationalization, namely with Uppsala model and models based on theory
of innovations. At the end of the diploma thesis there are summarised the typical
characteristics of the process of internationalization of Czech SMEs.

Keywords

Internationalization process, internationalization models, SMEs, stage models
of internationalization, Uppsala model, models based on theory of innovations.

Abstrakt

Stegner, ]. Limity aplikace vybranych internacionaliza¢nich modelt v podminkach
ceskych MSP. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2015.

Hlavnim cilem prace je zjistit moznost aplikace vybranych internacionaliza¢nich
modelli do podminek ceskych MSP, definovat piipadné limity téchto modeli
a eventuelné navrhnout jejich modifikaci. K naplnéni hlavniho cile prace bylo nut-
né vyhodnotit primarni data, ktera byla ziskana prostrednictvim realizace dotazni-
kového Setfeni. Na zakladé vysledkii ziskanych vyhodnocenim primarnich dat jsou
v praci definovany rozdily internacionaliza¢niho procesu ¢eskych MSP v porovnani
s fazovymi modely internacionalizace, konkrétné tedy s modelem Uppsala
a [-modely. Na konci diplomové prace jsou shrnuty typické znaky internacionali-
zatniho procesu ceskych MSP.

Klicova slova

Internacionalizacni proces, internacionaliza¢ni modely, MSP, fazové modely inter-
nacionalizace, Uppsala model, modely zaloZené na inovacich.
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1 Uvod

Podle jedné z nejobecnéjsich definic jsou pod pojem malé a stiedni podniky zahr-
nuty firmy, ve kterych ptisobi maly pocet pracovnikd, disponuji relativné malym
objemem disponibilniho kapitalu a generuji maly ro¢ni obrat. Jejich pfinosy ve spo-
lec¢enské, ale zejména v ekonomické roviné jsou ovSem naproti tomu obrovskeé.

K nejvétSim ekonomickym piinosiim malych a stfednich podnikd patfi zejména
jejich prispévek k celkovému hospodairskému rlstu, vyznamné se také podileji
na tvorbé pracovnich mist a v neposledni fadé nemalou mérou prispivaji k riistu
konkurenceschopnosti ekonomiky jako celku, jelikoz diky své specifické vyhodé,
kterou je rychla moznost adaptace na prani zakaznikd, provadéji velké mnozstvi
inovaci, ¢imz zvySuji celkovy konkurencni tlak v ekonomice, a tim padem nuti
ostatni subjekty k vétsi efektivnosti a zavadéni inovaci, coZ ma dtisledek ve stdle
zvySujici se produktivité.

V soucasné dobé, v ndvaznosti na proces globalizace, jsou malé a stiedni pod-
niky casto diskutovany v kontextu s internacionalizaci. Je vice nez zrejmé, Ze stale
vétsi propojeni narodnich ekonomik a v souvislosti s tim stale vétsi konkurence
na tuzemském trhu vede velkou fadu malych a strednich podniki k pronikani
na trhy zahrani¢ni. Otazkou pritom je, zda lze internacionaliza¢ni proces malych
a stiednich podniki vysvétlit a popsat pomoci nékteré z existujicich teorii zabyva-
jici se pravé zacleniovanim se podnikli do mezinarodniho obchodu. VySe zminéné
teorie, taktéZ nazyvané jako internacionalizatni modely, totiZ primarné nejsou ur-
Ceny pro malé a stiedni podniky a zaklady nékterych z nich byly poloZeny jiz
v 70. letech 20. stoleti. Zkoumani souladu procesu zapojovani se ¢eskych malych
a stiednich podnikd, ptlisobicich v sou¢asném rychle se ménicim prostredi, s vy-
branymi internacionalizacnimi modely pritom bude hlavnim predmétem této di-
plomové prace.
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2 Cil prace a metodika

Hlavnim cilem diplomové prace je zjistit moznost aplikace vybranych internacio-
naliza¢nich modelt do podminek c¢eskych malych a stfednich podniki, definovat
pripadné limity téchto modelli a eventuadlné navrhnout jejich modifikaci.

Vzhledem k tomu, Ze byly pro ucely diplomové prace zvoleny fazové modely
internacionalizace, konkrétné tedy Uppsala model a modely zaloZené na inovacich,
je k naplnéni hlavniho cile prace treba zjistit zejména motivy vstupu ¢eskych ma-
lych a stfednich podnikii na zahranic¢ni trhy, bariéry, které ve spojitosti se vstupem
do mezinarodniho obchodu vnimaji, a v neposledni radé také rizika, ktera nejin-
tenzivnéji vnimaji v souvislosti s prvnim vstupem na zahranicni trh. Velice dtlezité
je také identifikovat, jak se vySe zminéné motivy, bariéry a rizika, vnimané ze stra-
ny ¢eskych MSP, méni v zavislosti na dobé plisobeni na poli mezinarodniho obcho-
du. K naplnéni hlavniho cile prace je ovSem nezbytné ziskat jeSté mnoho dalSich
nutnych informaci, na zakladé kterych bude moci byt ovérena platnost zvolenych
internacionalizacnich modelii. Napriklad je treba zjistit dobu plisobeni podniki jak
na domacim, tak na ta zahrani¢nich trzich, trhy zahrani¢nich zemi, do kterych
v ramci procesu internacionalizace vstoupily ¢eské MSP jako prvni, a ve kterych
plisobi v soucasné dobé, formy vstupu na tyto trhy, soucasnou formu pusobeni
podniki na téchto trzich a podobné.

Dil¢im cilem prace je zjistit, zda se mezi ¢eskymi malymi a stifednimi podniky
vyskytuji takzvané ,Born Globals“, tedy podniky, které ptisobi na zahrani¢nich tr-
zich okamzZité po svém zaloZeni.

Diplomova prace se sklada z literarni reSerSe a vlastni prace. Pri zpracovani di-
plomové prace byly vyuzity standardni védecké metody, kterymi jsou deskripce,
komparace, analyza, syntéza, indukce a dedukce. Metoda komparace obecné slouzi
ke stanoveni shod a rozdilti mezi jednotlivymi zkoumanymi jevy, ndzory a objekty.
V diplomové praci byla metoda komparace vyuZita zejména prti srovnavani teore-
tickych zakladd, na kterych jsou zaloZzeny jednotlivé internacionaliza¢ni modely,
a pozdéji také zejména pfi zjistovani shody internacionaliza¢niho chovani ¢eskych
MSP s fazovymi modely internacionalizace. Metoda analyzy, zakladem které je
myslenkové rozlozeni celku na mensi ¢asti s cilem zjistit a vysvétlit podstatné
vlastnosti zkoumaného jevu, byla v diplomové praci vyuZita zejména v souvislosti
s charakteristikou vyvoje a souc¢asného stavu ceskych MSP. Syntéza, jako védecka
metoda vyuzivana za ucelem ziskani poznatkli o obecnych jevech prostiednictvim
vySetrovani jednotlivych souvislosti mezi dil¢imi ¢astmi jevu, byla v praci pouzita
zejména pri sestavovani zobecnitelnych poznatkd internacionaliza¢niho chovani
Ceskych MSP. Metody indukce a dedukce byly v praci vyuZity zejména v souvislosti
s hledanim specifickych ryst procesu internacionalizace ceskych MSP, pricemz
hlavni rozdil mezi témito metodami tkvi ve skutecnosti, Ze zatimco indukce je cha-
rakteristickd ziskdvanim vSeobecnych poznatkli z analyzy empirickych zjisténi,
jinak feceno postupuje od zkoumani zvlaStniho k obecnému, tak dedukci naopak
charakterizuje postup od obecného zavéru k zavéru zvlastnimu.



Cil prace a metodika 12

V prvni ¢asti prace, tedy literarni reSersi, byly zpracovany poznatky tykajici
se internacionaliza¢niho procesu MSP ziskané z ceské i zahrani¢ni odborné litera-
tury, ze kterych bylo nasledné ve vlastni praci cerpano. Konkrétné byla v této Casti
prace uvedena definice MSP a vycet jejich hlavnich prinost, rozvedeny byly také
vyhody a nevyhody, které se s malymi a stifednimi podniky poji, a byly definovany
pojmy globalizace a internacionalizace. DalSi ¢ast literarni reSerSe se vénovala mo-
tiviim, které podniky vedou k zapojovani se do mezindrodniho obchodu, bariéram
internacionaliza¢niho procesu a riziklim, pricemz pohled na rizika byl nejprve rea-
lizovan v obecné roviné a nasledné v kontextu zahrani¢né obchodnich aktivit. Pod-
statnou cast literarni reserse tvoril prehled jednotlivych internacionaliza¢nich mo-
delli, v kontextu s kterymi byla v této ¢asti prace uvedena i definice Born Globals
podnikd.

Po dokoncenti literarni reserse nasledovalo vypracovani vlastni prace. V této
Casti byla nejprve zpracovana sekundarni data ziskana prevazné ze zprav Minis-
terstva primyslu a obchodu a z Ceského statistického uradu. V p¥ipadé Minister-
stva pramyslu a obchodu byla data ziskavana ze zprav, které MPO kazdoroc¢né vy-
dava v souvislosti s vyvojem malého a stfedniho podnikani a jeho podporou. Data
ziskana z vysSe uvedenych zdrojl byla nasledné vyuzita k deskripci zakladnich uda-
ji o ceskych MSP a v kontextu s tim také k sestaveni piehledu o zakladnich tren-
dech vyvoje ¢eskych MSP v jednotlivych oblastech. V souvislosti s tvorbou grafii
a jejich interpretaci v této Casti prace byly vyuzity absolutni Cetnosti, relativni cet-
nosti a meziro¢ni relativni prirQistky. Meziro¢ni relativni prirtistky &; pro konkrétni
pozorovanou veli¢inu y; byly pro jednotlivé roky spocitany dle vzorce (Budikova
a kol. 2010):

Ay,

i—1
¥i—1

Predmétem druhé casti vlastni prace bylo vyhodnoceni primarnich dat, ktera byla
ziskana prostirednictvim realizovaného dotaznikového Setfeni. Samotny dotaznik
byl rozesilan elektronickou formou prostiednictvim univerzitniho systému Um-
brela. Na zakladé vyhodnoceni primarnich dat bylo hlavnim cilem zjistit moZnost
aplikace fazovych internacionalizacnich modeli, které byly autorem pro ucely di-
plomové prace vybrany, na podminky ceskych MSP. V souvislosti s cilem prace
a s poznatky ziskanymi z literarni reSerse byly pred zahajenim analyzy primarnich
dat stanoveny také statistické hypotézy, které byly s postupnym vyhodnocovanim
s nimi souvisejicich primarnich dat testovany.

Zpracovani primarnich dat bylo provadéno v programech Microsoft Office Ex-
cel a Statistica. Konkrétné byly ke zpracovani primarnich dat ziskanych od ceskych
MSP vyuZity standardni matematicko-statistické metody, kterymi byly absolutni
Cetnosti, relativni Cetnosti a vazeny aritmeticky primeér. Absolutni Cetnosti (ni)
pritom udavaji pocet vyskyti zkoumaného jevu a plati pro né (Budikova a kol.
2010):
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k

Eﬂ,i:ﬂ

i=0
Relativni Cetnosti (pi) udavaji relativni pocet vyskytli ndmi zkoumaného jevu, pti-
cemz jejich vypocet ma tvar (Budikova a kol. 2010):

Ty

p[_ﬂ

U uvedenych vzorcl pritom n; prestavuje absolutni Cetnost, n predstavuje rozsah
nami zkoumaného souboru, k predstavuje pocet jednotlivych skupin.

Pfi zpracovani primarnich dat byl také vyuzivan vazeny aritmeticky primér,
vypocitany dle niZze uvedeného vzorce (Budikova a kol. 2010):

E['f::l ;%

k
i=1 14

X =
kde njvyjadruje, kolikrat se ve zkoumaném souboru vyskytla konkrétni moZnost.

Velice dtilezitou soucasti diplomové prace bylo testovani hypotéz, které byly sta-
noveny na zacatku vlastni prace na zakladé ziskanych teoretickych poznatki tyka-
jicich se fazovych modeli internacionalizace. Cilem testovani jednotlivych hypotéz,
ke kterému dochazelo aZ po vyhodnoceni s nimi souvisejicich primarnich dat zjis-
ténych z realizovaného dotaznikového Setieni, bylo ovérit nezavislost mezi zkou-
manymi znaky. Jako prvni byla vidy stanovena nulova hypotéza Ho o nezavislosti
nami zkoumanych znak, pricemz jako druha v poradi byla stanovena hypotéza
alternativni H1, kterd hovoii o zavislosti zkoumanych znaki a ptijima se v pripadé,
ze dojde k zamitnuti hypotézy nulové.

Samotné testovani statistickych hypotéz bylo provadéno na zakladé porovna-
ni p-hodnoty testového kritéria, kterd byla ziskana ze softwaru Statistica pii vy-
poctu Pearsonova koeficientu, a na zakladé zvolené hladiny vyznamnosti o.
Pro pottreby diplomové prace byla zvolena hladina vyznamnosti o = 0,05, coZ zna-
men3, Ze existuje 5% pravdépodobnost nespravného zamitnuti pravdivé nulové
hypotézy. Pokud tedy byla hodnota testového kritéria (p-hodnota) vétsi nez stano-
vena hladina vyznamnosti o = 0,05, pak nulova hypotéza Ho nebyla na 5% hladiné
vyznamnosti zamitnuta. Pokud byla naopak p-hodnota testového kritéria mensi
nebo rovna hladiné vyznamnosti a = 0,05, doSlo na 5% hladiné vyznamnosti
k zamitnuti nulové hypotézy Ho o nezavislosti zkoumanych znakd a byla prijata
hypotéza alternativni, tedy hypotéza Hi.

Na zakladé vysledki ziskanych vyhodnocenim primarnich dat a testovanim statis-
tickych hypotéz byly ve vlastni praci definovany rozdily internacionaliza¢niho cho-
vani Ceskych MSP v porovnani s fazovymi modely internacionalizace, konkrétné
tedy s Uppsala modelem a modely zaloZenymi na inovacich. Na konci diplomové
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prace byl nasledné uveden model, ktery sumarizuje typické znaky internacionali-
zacniho procesu ¢eskych MSP.
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3 Literarni reserse

3.1 Malé a stredni podniky

3.1.1  Definice MSP a jejich prinosy

Kislingerova, Novy a kol. (2005) definuji Malé a stfedni podniky (dale jen MSP)
jako podnikatelské jednotky, které jsou v rukou jednoho nebo nékolika podnikate-
14, pro néz je specificky maly pocet pracovniki, relativné maly disponibilni kapital
a maly vygenerovany roc¢ni obrat.

Aby mohla byt organizacni jednotka zahrnuta do jednotlivych kategorii MSP,
musi splnovat Kritéria obsazena v doporuceni 2003/361/EC vydaného v roce 2003
Evropskou komisi. VySe uvedené doporuceni uvadi prahové hodnoty, které jsou
urceny limitem poctu pracovnikl a financnich vysledki. (Vodacek a Vodackova,
2004)

Konkrétni prahové hodnoty pro jednotlivé kategorie MSP jsou definovany na-
sledovné: (Kislingerova, Novy a kol., 2005)

e Podnik, ve kterém piisobi 9 a méné zaméstnanci a jeho obrat a/nebo vyse ak-
tiv neprekracuje 2 mil. EUR spada do kategorie mikropodniki.
e Podnik s méné nez 50 zaméstnanci a vysi aktiv a/nebo obratem nepiekracuji-
cim 10 mil. EUR spadé do kategorie malych podniki
e Do kategorie stiednich podnikli potom spada podnik, ve kterém je pocet pra-
covnikili mensi nez 250, jeho ro¢ni obrat nepiesahuje 50 mil. EUR a/nebo akti-
va tohoto podniku neprevysuji 43 mil. EUR.
Dale Kislingerova, Novy a kol. (2005) upozorniuji, Ze k tomu, aby mohl byt podnik
zatazen do MSP, je nutné splnéni podminky nezavislosti. To znamena, Ze jiny sub-
jekt nesmi mit ve vlastnictvi vice nez 25 % akcii, ¢i hlasovacich prav tohoto podni-
ku. VySe zminéni autofi nasledné uvadéji také priklady dalSich podrobnosti obsa-
zenych v definici MSP, mezi které patii skutecnost, Ze do poCtu zaméstnanci
nejsou zapocitdvany osoby v odborném vzdélavani nebo vyjmuti univerzit a ventu-
re kapitalu ze splnéni podminky nezavislosti kladené na MSP.

Veber, Srpova a kol. (2008) vidi prinosy MPS ve dvou rovinach a to v roviné spole-
Censké a roviné ekonomickeé.

V roviné spolecenské je velice dilezitym prinosem MSP dle autort fakt, Ze
umoznuji samostatnou realizaci lidi, konkrétné podnikatelli, v produktivnim pro-
cesu. Dalsim velkym piinosem MSP je dle Vebera, Srpové a kol. skutecnost, Ze se
vyrazné podileji na stabilizaci spolecnosti. Je tomu zejména z diivodu rizika, které
pro né znamena jakakoli vyrazna politickd nejistota. Neméné dulezity prinos MSP
uvadi autoii ve spojitosti s vlastnikem téchto podnikd. Zahrani¢ni vlastnik neni
pro malé a stiedni podniky viibec typicky. Z toho potom jasné vyplyva, Ze efekty
z podnikani neunikaji do zahranici, nybrz ziistavaji v daném staté, poptipadé v da-
ném regionu. Z vysSe uvedeného je zirejmé, Ze velice efektivni cestou, jak ekonomic-
Ky ozivit region, je pravé podpora malych a stfednich podniki. Vzhledem k tomu,
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Ze podnikatel z pravidla v daném regionu bydli, je s nim mnohem vice svazan, zvy-
Suje v konkrétnim regionu zameéstnanost a poskytuje mu i ekonomické prinosy.
Casto se podnikatel také stava sponzorem ridznych kulturnich, ¢i charitativnich
akci v tomto regionu. Jako posledni spolec¢ensky prinos je Veberem, Srpovou a kol.
(2008) uvadéna skutecnost, Ze malé provozovny dotvareji urbanizaci mést a ves-
nic, prispivaji k jakémusi oZiveni prostoru a zejména pomahaji udrZovat, ¢i obno-
vovat historickou architekturu.

Druhou rovinou, ve které miizeme pozorovat piinosy MSP, je rovina ekono-
micka. V této roviné Veber, Srpova a kol. (2008) uvadéji jako vyznamny prinos MSP
jejich piisobeni proti monopolnim tendencim, ke kterym dochdazi zejména v di-
sledku nastupu multinarodnich korporaci a fetézcil. Cini tak prostfednictvim vel-
kého mnoZzstvi inovaci, které jsou schopny velice rychle adaptovat na proménlivé
pirani spotrebitelt.

Ekonomickym piinostim MSP se ve svém dile vénuji i Kislingerova, Novy a kol.
(2005). Ve srovnani s Veberem, Srpovou a kol. (2008) vice rozvadéji jejich vliv
na tvorbu pracovnich mist a pridavaji dalsi dilezité ekonomické piinosy MSP,
konkrétné jejich kladny vliv na hospodaisky riist a konkurenceschopnost ekono-
miky jako celku.

Co se tyce vlivu MSP na tvorbu pracovnich mist, jsou to dle vySe zminénych
autort praveé nové malé firmy, které jsou v oblasti tvorby novych pracovnich mist
v popredi. Tuto tezi posiluje fakt, Ze zemé s rostouci tendenci v oblasti podnikani
vykazuji tendenci ke sniZovani miry nezaméstnanosti. V pripadé neptiznivého vy-
voje ekonomiky ¢i odvétvi a z toho plynouci nutné restrukturalizace podnikd, jsou
to pravé MSP, které jsou schopny absorbovat velky pocet pracovniki, ktefi jsou
v této souvislosti propousténi. V tomto kontextu je dilezité zminit, Ze nejenze pod-
nikatelé vytvareji pracovni mista pro zaméstnance, ale ona nemoznost najit pra-
covni misto ¢asto byva diivodem pro rozhodnuti vydat se cestou samostatného
podnikani. [ pres to, Ze takto vzniklé typy podnikd obvykle nevytvaii mnoho pra-
covnich mist, jejich vznik je velice pozitivnim aspektem hlavné z toho dtvodu, Ze
vySe zminéné samostatné podnikani jednak zvysSuje zaméstnanost a na druhé stra-
né v lidech pomaha udrzovat vhodné pracovni navyky. (Kislingerova, Novy a kol,,
2005)

DalSim pozitivnim faktorem, ktery Kislingerova, Novy a kol. (2005) definuji, je
skutecCnost, Ze MSP vyrazné prispivaji k ekonomickému riistu. Tento prinos vztahu-
ji zejména k MSP zaloZenym na zakladé identifikace podnikatelské prileZitosti, kte-
ré navic vykazuji rychly rist.

Jako posledni, avsak ne méné diilezity ekonomicky piinos, ktery je v souvis-
losti s MSP vySe zminénymi autory uvadeén, je vliv MSP na konkurenc¢ni silu eko-
nomiky jako celku. Podnikani je zde definovano jako velice dilezity aspekt ke zvy-
Sovani konkurenceschopnosti. Pokud dochazi ke stale novym podnikatelskym ini-
ciativam, prirozené se zvySuje konkurencni tlak, coZ ma nasledek v tom, Ze ostatni
subjekty musi néjakym zpiisobem zareagovat a to at' uz zlepSenim Cinnosti Ci zave-
denim inovaci. Diisledkem tohoto procesu je potom zvySovani produktivity. Kon-
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kurence tedy firmy nuti k tomu, aby byly vice efektivni a inovovaly, coZ ma nepo-
chybné pozitivni vliv na konkuren¢ni silu ekonomiky jako celku. (Kislingerova, No-
vy a kol., 2005)

3.1.2 Vyhody a nevyhody MSP

Nespornou vyhodou MSP, na které se shoduji Vojtik (2010), Havlicek a Kasik
(2005), Kislingerova, Novy a kol. (2005) i Veber, Srpova a kol. (2008), je jejich fle-
xibilita, tedy schopnost rychle se prizplsobit ménicim se skute¢nostem. Jsou
to pravé MSP, které se dokaZou velice rychle adaptovat a reagovat na zmény, které
dnesni turbulentni prostredi prinasi. (Vojtik, 2010)

Dal$im dtlezitym rysem dnesSniho prostredi je nékolikanasobny previs nabid-
ky nad poptavkou. Ona jiz zminéna flexibilita MSP se projevuje v tom, Ze jsou
schopny pruznéji reagovat na zmeénu stavajici poptavky, pokud dojde ke zménam
v pranich ¢i potifebach zakazniki, jsou schopny sviij produkt dle novych pozadav-
kil pohotové prizptisobit. (Havlicek a Kasik, 2005)

Jako dalsi vyhody MSP Havlicek a Kasik (2005) shledavaji:

e schopnost Usporné podnikat a v disledku toho dosahovat nizSich cen, které
jsou pristupné pro klienty,

e moZznost aplikovat na zakazniky osobni pristup a poskytovat dal$i nadstan-
dardni sluzby,

o stale Castéjsi zajem zakaznikd o mensi specializované vyrobce a poskytovatele
sluzeb,

e snaz$i ziskavani provozniho a investi¢niho kapitalu vcetné dotaci k uroktim
v dtsledku vétsi orientace bank na malé a stiedni podniky.

Cast&jsi zajem zakaznik(i o mensi specializované vyrobce a poskytovatele sluZeb je
spojen s postupné se ménicimi preferencemi znacné ¢asti spotiebitelti. V minulosti
hojné preferované velké podniky poskytujici komplexni obchodni sluzby za nizké
ceny zacinaji byt u velké casti spotrebiteli vnimany negativné. Toto negativni vni-
mani ma pricinu zejména v Casto nizké kvalité vyrobkil a sluzeb, ktera je samo-
z'ejmé Uzce spojena s jejich nizkou cenou, a také ve velice neosobnim vztahu k za-
kazniktim. Pro mnoho spotiebitelli za¢inaji byt vyse zminéné podniky synonymem
spotfebniho chovani. Je tedy logické, Ze tito zakaznici zaCinaji preferovat mensi
specializované vyrobce, mensi obchody a poskytovatele vyrobki a sluzeb. (Havli-
cek a Kasik, 2005)

Snaz$i moZnost ziskani provozniho a investi¢niho kapitalu pro MSP vyplyva
z vétsi orientace bank na segment malych a stiednich podniki. Banky se stale vice
zaméruji na uvérovani MSP hned z nékolika divodu. Jednak je tento segment pod-
uvérovany, dale poskytovani uvéri malym a stiednim podnikiim neni tak rizikové
jako u nadndrodnich firem, jelikoZ se jednd o hmatatelné zajistitelné subjekty,
a v neposledni radé je poskytovani urokl pravé malym a stifednim podnikim fi-
nancné zajimaveé, jelikoZ si na rozdil od velkych korporaci nemaji moznost vyjednat
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nizsi sazby. Tyto dlivody tedy motivuji banky k nabidce velkého mnoZstvi produk-
tli, pricemZ aby mél bankovni produkt tspéch, musi byt samoziejmé pro podnika-
tele zajimavy. Nemalou roli zde hraje i stat, ktery prostfednictvim Ceskomoravské
zaruCni a rozvojové banky malym a stfednim podnikiim nabizi dotace k trokim
a celkové tak napomaha k rozvoji MSP. (Havli¢ek a Kasik, 2005)

Kislingerova, Novy a kol. (2005) definuji oproti Havlickovi a Kasikovi (2005) dalsi
dvé vyznamné vyhody MSP. Prvni z nich ma spojitost s osobni atmosférou, ktera se
vzhledem k velikosti MSP ¢asto v téchto podnicich vytvari. V diisledku toho, Ze jsou
pracovnici v pfimém kontaktu s podnikatelem, si pravem pripadaji jako dulezité
soucasti organizace a ne pouze jako jakysi anonymni prvek v soukoli. V dasledku
toho si potom pracovnik mnohem snaze vytvari divéru k organizaci a ruku v ruce
s touto skutec¢nosti roste jeho loajalita k firmé, ktera je velice dtilezitym faktorem.
Jako druhou vyhodu MSP autoti uvadéji vétsi blizkost zakaznikovi a to at’ uz z hle-
diska prostorového, ¢i psychologického.

Na strané druhé miizeme ve spojitosti s MSP definovat i velkou adu nevyhod. Kis-
lingerova, Novy a kol. (2005) uvadéji nasledujici nevyhody MSP:

e velka zranitelnost podniku okolnim prostiedim,
e malj financ¢ni sila,

e horsi pristup k financovani,

e nemoZznost vyuZiti Uspor z rozsahu.

Malé a stredni podniky jsou zranitelné okolnim prostiedim zejména z diivodu ne-
dostatku odbornik, kteri by byli schopni sledovat a analyzovat zmény, ke kterym
v okoli podniku dochdazi, a to at uZ mluvime o zménach legislativnich, zménach
v konkurenci ¢i napiiklad zménach technologickych. Ze stejného dlivodu, tedy ne-
dostatku odbornikid, mohou mit MSP problémy se zapojovanim se do zahrani¢niho
obchodu a pronikanim na zahrani¢ni trhy, jelikoz je k tomuto kroku potreba mno-
ho informaci, které jim neni schopen nikdo ve firmé zajistit. DalSim prikladem, jak
muze okolni prostiedi negativné ptsobit na podnik, je platebni nekazen zakazniki,
ktera muze vyustit v druhotnou platebni neschopnost podniku. (Kislingerova, No-
vy a kol., 2005)

Nedostate¢na finan¢ni sila jako dalsi nevyhoda MSP dle Kislingerové, Nového
a kol. (2005) nejvice omezuje podniky v oblasti cenové tvorby, marketingu a v ob-
lasti lidskych zdrojti. V oblasti cenotvorby zejména malé podniky nemaji Sanci vést
takzvané cenové valky s podniky velkymi, jelikoZ ptipadnou ztratu z prodeje vy-
robku nemaji ¢im pokryt. Nedostatecna finan¢ni sila se také projevuje v oblasti
marketingu, kde jsou pro malé a stiedni podniky nékteré moznosti propagace zcela
nedosazitelné. Posledni oblasti, kde se vySe zminénd nevyhoda MSP projevuje,
je oblast lidskych zdrojl. Konkrétnim disledkem je potom nedostatek Spickovych
odbornikl v malych a strednich podnicich a nedostatecné personalni rizeni, které
je s nedostatkem odbornikii Uzce spojeno. Mensi podniky si ¢asto nemohou dovolit
Spickové odborniky zaplatit, jelikoZ je o né obrovsky zajem i ze strany velkych fi-
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rem, které jim mohou nabidnout nesrovnatelné podminky. TentyZ problém se mi-
Ze projevit v oblasti persondlniho fizeni, kde absence Spickového personalisty mu-
Ze znamenat problémy v oblasti vyuzivani potencidlu zaméstnanct, hledani vysoce
kvalifikovanych a spolehlivych pracovniki a jejich udrzeni v malém a stfednim
podniku.

Jako nevyhodu MSP Kislingerova, Novy a kol. (2005) také uvadéji horsi pri-
stup k financovani z diivodu neatraktivnosti MSP pro banky, ktera je zpiisobena
vétsi rizikovosti ptjcky malym a stfednim podnikiim oproti rizikovosti piijcky vel-
ké firmé, a také relativné vy$simi naklady na sjednani avéru v pripadé MSP. V tom-
to bodé tedy dochazi k rozporu s Havlickem a Kasikem (2005), ktefi maji na otazku
rizikovosti uvért poskytovanych MSP a jejich pristupu k financovani obecné zcela
odliSny nazor. Dalsi divod horsiho pristupu MSP k financovani Kislingerova, Novy
a kol. (2005) nachazeji ve znacném omezeni moznosti rozhodovani podnikatele
v pripadé prijeti nového spoluvlastnika jako alternativni formy financovani, coz
ovSem obecné plati pro vSechny podniky.

NemoZnost vyuZiti spor z rozsahu potom pfirozené souvisi s Castym nevyu-
zitim stroji s vyssi kapacitou, jelikoz je vétSinou produkce MSP vice naro¢na
na Zivou praci. Dal$im diivodem mohou byt starsi stroje, které funguji s nizsi pro-
duktivitou. (Kislingerova, Novy a kol., 2005)

Specificky pohled na nevyhody MSP prinasi Vojtik (2010). Jako jednu z hlavnich
nevyhod uvadi rozdil ve statni podpore MSP a velkych podniki. Stat a jeho struk-
tury dle Vojtika casto z zcela ziStnych divodd radéji vytvari dobré podminky
pro velké nadnarodni firmy a to proto, aby je ziskaly do svého regionu. Podpora
nadnarodnich firem ¢asto spociva napiiklad v investi¢nich pobidkach od statu ne-
bo regiond, ¢i v dattovych dlevach. Ony ziStné diivody k vytvareni dobrych podmi-
nek pro tyto velké firmy jsou predevsim politické, jelikoZ si média jisté spiSe vSim-
nou nové prichozi nadnarodni firmy a v souvislosti s tim aktéra, ktery se o to za-
slouzil, neZ kdyby pomoc smérovala k mensimu podniku. Z toho potom vyplyva
i autorovo tvrzeni, Ze obecnym specifikem malych a stiednich podniki jsou pirede-
vS$im nerovné podminky.

3.2 Internacionalizace, globalizace

Pojmy internacionalizace a globalizace ve svych dilech rozvadi a vysvétluje velka
fada autori, pricemz nékdy byvaji tyto dva pojmy, jak uvadi Kunesova a Cihelkova
(2006), chybné povaZovany za synonyma a to predevsim z toho diivodu, Ze pocho-
pit rozdil mezi nimi z vykladu jednotlivych autorii neni v nékterych ptripadech jed-
noduché.

Strach (2009) definuje globalizaci jako tendenci rostouci propojenosti v oblasti
spolecenskych procest a konkrétnich subjektli. Dale potom udava, Ze globalizaci
v Zadném pripadé nelze vnimat pouze v ekonomickém rozmeéru, ale tyka se i oblas-
ti, kterymi jsou napriklad trvale udrzitelny rozvoj, Zivotni prostredi, terorismus
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a podobné. Jako vysledek ekonomické globalizace potom udava dnesni stav v ob-
lasti spotieby vyrobki v jednotlivych zemich, u kterych drtiva vétSina nepochazi
z domdcich zdroji dané zemé.

Cihelkova a kol. (2008) vymezuji globalizaci jako mnohouroviiovy a mnoho-
dimenzionalni proces souvisejici s dynamickymi zménami, pii kterych ma geogra-
ficka vzdalenost stale niZsi a zanedbatelnéjsi vyznam, priCemz propojenost a zavis-
lost mezi jednotlivymi zemémi v ramci svéta se naopak zvysuje. V dlisledku globa-
lizace jsou potom jednotlivci i spolecnosti v urcité ¢asti svéta ovlivnéni udalostmi
odehravajicimi se napriklad na uplné jiném kontinentu. (Cihelkova a kol., 2008)

Pichani¢ (2004) potom popisuje globalizaci jako tésnéjsi spojeni jednotlivych
zemi a obyvatel svéta, které je zapricinéno zejména nadmérnym snizenim nakladi
v oblasti dopravy a komunikace, odstranénim bariér, které branily volnému pohy-
bu zbozi, sluzeb, kapitalu, znalosti a do jisté miry i lidi. Dale Pichani¢ (2004) pou-
kazuje na skutecnost, Ze globalizaci lze vysvétlovat z velké rady hledisek, ovSem
zjeho pohledu je urcujici zejména globalizace kultury, globalizace ekonomiky
a globalizace Zivotniho prostredi zemé.

Definici globalizace mtizeme najit také v dile Frynase a Mellahio (2011). VySe
zminovani autofi upozornuji na nesoulady, které mezi jednotlivymi definicemi
existuji ve smyslu toho, co globalizaci vlastné je a co globalizaci neni. Oni sami de-
finuji globalizaci jako rliznorody proces, ktery zahrnuje ekonomické, politické
a kulturni zmény, prostrednictvim kterych se prohlubuje integrace svétové eko-
nomiky, dochazi diky nim k posilovani vzajemné politické zavislosti mezi zemémi
a v neposledni radé zapricinuji sbliZovani vyznavanych hodnot jednotlivymi staty.
(Frynas a Mellahi, 2011)

Kislingerova, Novy a kol. 2005 nabizeji Sirsi pohled na pojem globalizace, jeli-
koz kromé definic zamérenych Cisté na oblast ekonomiky uvadéji také definice,
které se pokousi vysvétlit pojem globalizace v souvislosti se vS§emi sférami spole-
cenského Zivota. Prikladem mize byt vysvétleni globalizace jako procesu, ktery
kromeé toho, Ze ovliviiuje pohyb kapitalu a zboZi, ovliviiuje také vyménu lidi a mys-
lenek, a tim tedy i nas Zivot ze vSech stran. Proces globalizace primo ptlisobi a méni
naturel statii a politickych spolecenstvi, ¢ili neplisobi pouze na vnéjsi kontext,
ve kterém staty mezi sebou jednaji. (Kislingerova, Novy a kol., 2005)

Internacionalizaci, globalizaci a vymezenim rozdilu mezi témito dvéma tendencemi
se ve své praci zabyvaly KuneSova a Cihelkova (2006).

Internacionalizaci definovaly KuneSova a Cihelkova (2006) jako ekonomickou
tendenci, v ramci niz dochazi k navazovani a prohlubovani vztahi ekonomického
charakteru mezi subjekty umisténymi na uzemi riznych statd a téz mezi jednotli-
vymi staty navzajem, pricemz zaklad tohoto procesu tkvi v pozvolném odstrarno-
vani raznych bariér a v preméné nékterych jevi, které byly zcela narodnimi,
na jevy mezinarodni. Za diisledek internacionalizace v jejich podani oznacily rozvoj
mezinarodnich ekonomickych vztahl a rlst vzajemné zavislosti a propojenosti
zemi. V souvislosti s internacionalizaci autorky zdtlraznily pojem interdependence,
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ktery znaci rostouci zavislost zemi na sobé navzajem a je tedy jevem doprovazeji-
cim internacionalizaci jako takovou. (Kunesova a Cihelkova, 2006)

Globalizaci potom KunesSova s Cihelkovou (2006) oznacuji za o mnoho rozvi-
nutéjsi a komplexnéjsi formu internacionalizace s mnohem mlad$im pavodem
a nadiizenym postavenim pravé vici internacionalizaci. Rozdil mezi globalizaci
a internacionalizaci objasniuji v tom smyslu, Ze zatimco internacionalizace je vy-
svétlovana v souvislosti s mezinarodnim obchodem, ve kterém je predmeétem ob-
chodovani zboZi vyprodukované v ramci konkrétniho narodniho hospodarstvi,
v pripadé globalizace jiz zadné hranice vyrobniho procesu ve smyslu narodnich
hospodarstvi nejsou vhimany. Dochazi tedy k tomu, Ze se samotny vyrobni proces
stava mezinarodnim. Dle nazoru vysSe zminénych autorek byl vyvoj internacionali-
zace v globalizaci umoZnén vyvojem modernich informacnich technologii, diky
nimZ mohou podniky napiiklad nakupovat suroviny na nejlevnéjsich mistech, vy-
rabét na mistech, kde jsou nejnizsi naklady, a prodavat tam, kde je o jejich vyrobky
nejvétsi zajem. Zaroven ovSem autorky upozoriuji, Ze neni spravné chapat globali-
zaci pouze ve spojitosti s informac¢nim, technologickym a ekonomickym propojo-
vanim svéta, ale je Zadouci si uvédomit, Ze produktem globalizace je také novy poli-
ticky rad, postupna tvorba nové struktury svétového politického systému a v ne-
posledni radé vyvoj kosmopolitni kultury. (Kunesova a Cihelkova, 2006)

Z mého pohledu velice srozumitelné definuji rozdil mezi globalizaci a internaciona-
lizaci Kotabe a Helsen (2010), ktefi sdéluji, Ze internacionalizaci je tfeba vnimat
jako zapojovani se jednotlivych zemi do mezinarodniho obchodu, pricemz je zde
kladen dlraz pravé na jednotlivé zemé, které jsou stézejnim prvkem v internacio-
nalizatnim procesu. Na proti tomu globalizaci je dle Kotabeho a Helsena (2010)
tifeba vnimat jako integraci narodnich ekonomik, jejimz vysledkem je vznik jedné
globalni ekonomiky. Globalni ekonomika vznika diky volnému obchodu, moZnosti
volného pohybu kapitdlu a mozZnosti obyvatel svobodné migrovat, s ¢imz samo-
zirejmeé velkou mérou souvisi odstranovani hranic jednotlivych statti za ekonomic-
kymi tcely. (Kotabe a Helsen, 2010)

V kontextu s globalizaci se tedy jedna o eliminovani hranic, které mezi zemémi
existuji. V procesu internacionalizace potom hranice hraji svoji roli, jelikoZ je vy-
mezovana jako proces odehravajici se mezi jednotlivym zemémi, ¢i subjekty v téch-
to zemich vyskytujicich se, pricemz klasicky jsou jednotlivé zemé hranicemi vyme-
zeny. (Kotabe a Helsen, 2010)

3.3 Motivy podniki k zahajeni internacionaliza¢niho
procesu

Jednu ze zakladnich otazek, ktera ve spojitosti se zapojovanim se firem do mezina-
rodniho obchodu vyvstava, tedy proc¢ se vlastné podniky do internacionaliza¢niho
procesu zapojuji a co je k tomu motivuje, resi ve svych pracich Siroké spektrum
autorl. Konkrétné je mozno zminit dila napriklad Czinkoty a kol. (2004), Onkelinxe
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a Sleuwaegena (2008), Harrisona (2008), Stremtana a kol. (2009) ¢i Rodriguezové
a kol. (2010).
Rodriguezova a kol. (2010) jako jedini z vySe zmifiovanych autort nenabizi Zadné
podrobnéjsi ¢lenéni Ciniteld, které firmy motivuji k zapojeni se do internacionali-
zacniho procesu, nybrz udavaji piimo jejich vycet. Za nejdileZitéjsi motivy zapoje-
ni se podniki do mezinarodniho obchodu Rodriguezova a kol. (2010) povazuji
zejména:
e ziskani pristupu na nové trhy, ziskani novych dulezitych klienti nebo vyvaze-
ni krize tykajici se prodeje vyrobki na domacim trhu,
¢ sniZeni rizika prostrednictvim zaméreni se na vice trhii ve vice zemich,
e vyrovnani prechodnych ztrat realizovanych na domacim trhu prostiednictvim
ziskil plynoucich ze zahranicnich trhg,
¢ snizeni nakladil jako vysledek dosazeni Uspor z rozsahu v diisledku vétsi rea-
lizované produkce,
e dosazeni vyssi miry ziskovosti z uskute¢nénych rozsahlych ¢innosti,
e vyvaZeni kratSiho Zivotniho cyklu produktii prostiednictvim vyhody spociva-
jici v relativni homogenité trhg,
e dosaZeni jisté prestiZe a konkurenceschopnosti v souvislosti se stalym proni-
kanim na zahranicni trhy,
e moznost snizit vyrobni naklady prostiednictvim presunuti konkrétnich ¢in-
nosti ¢i operaci do zemi, kde je levnéjsi pracovni sila.

V podani Onkelinxe a Sleuwaegena (2008) jiZ dochazi k systematickému c¢lenéni
motivl internacionalizace do dvou velkych skupin a to konkrétné na motivacni
faktory, které podnik do mezinarodniho obchodu tlac¢i, a na motiva¢ni faktory, kte-
ré podnik do internacionalizace naopak vtahuji, pricemz prvni skupinu motivii na-
zyvaji autofti jako ,push" faktory a skupinu druhou jako , pull” faktory.

Motivacni faktory, které firmu tlaci do participace na mezinadrodnim obchodu,
maji dle definice Onkelinxe a Sleuwaegena (2008) zaklad v samotném podniku
a souviseji zejména s firemnimi zdroji, jeho konkurenceschopnosti a v neposledni
fadé s zivotnim cyklem podnikovych vyrobki. Piikladem motivacniho faktoru
spadajiciho do této skupiny tedy miiZe byt velka konkurence pritomna na domacim
trhu.

Naopak faktory vtahujici podnik do internacionalizacniho procesu dle vySe
zminovanych autor prameni z pro domaci podnik priznivého rozvoje zahranic-
nich trhi. Konkrétnimi piiklady motivli v rdmci této skupiny faktori mohou byt
napiiklad stimuly vyplyvajici z rozsahlych zdrojt nalézajicich se na urcitém zahra-
ni¢nim trhu, ¢i z neuspokojené spotrebitelské poptavky vyskytujici se na zahranic-
nich trzich. (Onkelinx a Sleuwaegen, 2008)

Czinkota a kol. (2004) ve spojitosti s motivacnimi faktory internacionalizacniho
procesu zminuji, Ze onen vysledny celkovy stimul k zahajeni internacionaliza¢ni
aktivity firmy je sloZzen z kombinace riiznych motivi, které se obvykle vzajemné
nasobi. Konkrétni motivy potom Czinkota a kol. (2004) déli do skupin na proaktiv-
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ni a reaktivni. Proaktivni motivy internacionalizace doslovné definuji jako sti-
muly ¢i podnéty pro pokus o strategickou zménu, tim padem tedy maji ptivod
ve vnitinich rozhodnutich firmy. Reaktivni motivy internacionalizace nasledné
dle vyse uvedenych autorli souviseji s priibéznym ptizptisobovanim se firemnich
Cinnosti v disledku reakce na zmény uskutecnujici se v prostredi, ve kterém
se konkrétni podnik naléza. Dle mého nazoru velice trefné rozdil mezi obéma dru-
hy motivi jeSté jednou vysvétluji v tom smyslu, Ze proaktivni podniky se zapojuji
do mezinarodniho obchodu protoze samy chtéji, zatimco podniky reaktivni se za-
pojuji do internacionaliza¢niho procesu, protoZe jsou k tomu nuceni.

Czinkota a kol. (2004) nabizeji i priklady konkrétnich motivli spadajicich
do obou vyse uvedenych skupin, pricemz do motiva proaktivnich dle jejich nazo-
ru spadaji:

e realizace vyssiho zisku, coz ovSem miuZze do jisté miry kolidovat s naslednou
realitou v disledku c¢asto vysokych pocatecnich nakladi a neocekavanych
okolnosti napriklad v podobé zmény sménného kurzu,

e motiv vychazejici z vlastnictvi jedine¢nych vyrobki ¢i z disponovani s vyji-
mecnymi technologiemi,

e motiv spojeny s vlastnictvim jedinecnych informaci o zahranic¢nich trzich
¢i zahranic¢nich zakaznicich, které ostatnim firmam nejsou znamy,

e ziskani danovych zvyhodnéni, coz je ovSem spiSe historicky motiv, jelikoZ nyni
WTO dariové ulevy udélované exportériim pro podporeni vyvozu zakazuje,

¢ touha manaZeri zapojit se do mezinarodniho obchodu,

e dosaZeni Uspor z rozsahu.

Hlavnimi reaktivnimi motivy k zahdjeni internacionalizace jsou podle Czinkoty
a kol. (2004):

o zesilujici se konkurenéni tlaky na doméacim trhu,

e nadprodukce a s tim souvisejici vysoké zasoby, které nemohou byt, naptiklad
z divodu praveé probihajiciho poklesu v rdmci ekonomického cyklu, na doma-
cim trhu prodany,

¢ snizeni prodejl firemnich vyrobkl na doméacim trhu,

¢ nedostatecné vyuzivani dostupnych vyrobnich kapacit v disledku malé po-
ptavky po firemnich vyrobcich na domacim trhu, a s tim spojené stale vyssi
fixni naklady na jednotku vystupu,

¢ jiz nasyceny domaci trh,

e psychologicka ¢i geograficka blizkost k zakaznikim, pficemz dle autori mno-
hem vétsi roli hraje blizkost psychologicka v podobé podobnych kulturnich
aspektl, zvyki, pravidel, jazyka ¢i celkové podobnych uznavanych spolecen-
skych norem.

Jako zavér pojednani o motivacnich faktorech internacionalizacniho procesu Czin-
kota a kol. (2004) zminuji, Ze nejuspésnéjsi firmy byvaji motivovany faktory proak-
tivnimi.

Do jisté miry odlisné déleni zakladnich faktori, které podnécuji firmy k internacio-
nalizaci, nabizeji Stremtan a kol. (2009). Ony kliCové zakladni prvky stimulujici
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u firem aktivitu v podobé pronikani na mezinarodni trhy nazyvaji internacionali-
zatnimi determinanty a déli je do ¢tyr zakladnich skupin, konkrétné na obchodni
determinanty, priimyslové determinanty, determinanty prilezitosti a prostiedi.

Do skupiny obchodnich internacionaliza¢nich determinanti dle Stremta-
na a kol. (2009) patii:

e pieplnénost domaciho trhu, kterd miiZe byt diisledkem jeho malé velikosti,
a projevuje se zejména ¢im dal vétsi konkurenci mezi podniky, stagnaci nebo
stale klesajicim poCtem prileZitosti na domacim trhu,

e charakteristika podniku a to v tom smyslu, Ze pokud firma vyrabi specifické
produkty, pro které neni na domacim trhu dostatek potencialnich kupujicich,
musi jejich prodej realizovat i na trzich zahranic¢nich,

¢ nedostatecné prodeje na domacim trhu v disledku cyklickych vykyvi,

e produkt a jeho mezinarodni Zivotni cyklus, jelikoZ je vSeobecné znamou sku-
tecnosti, Ze jsou faze internacionalizace podniku shodné s Zivotnim cyklem
produktu.

Jako priklady faktord reprezentujici priimyslové determinanty Stremtan a kol.
(2009) predstavuji:

e dosazeni uspor z rozsahu v disledku rozsSirovani ptsobnosti na zahrani¢ni
trhy,

e snizeni vyrobnich nakladi a to ve spojitosti s moznosti dosdhnout p¥i sprav-
ném vybéru zahranic¢nich trhii niz§ich nakladt na vyrobni faktory, lepsiho pfti-
stupu k financovani, nizsich danif a podobné.

Predposledni skupinou determinantd, kterou vyse zminéni autofi uvadéji, jsou
determinanty prilezitostni, mezi které patii stimuly k zahdjeni mezinarodni ak-
tivity v podobé:

e obdrZeni spontadnni poptavky ze zahranici,

e realizace pirebytku vyrobki a v diisledku toho potreby zbavit se prebytecnych
zasob, které jiz domaci trh neni schopen pojmout,

e aktivity ze strany manaZera smérované za ucelem zapojit se do internacionali-
zacniho procesu. (Stremtan a kol., 2009)

Determinanty prostredi potom Stremtan a kol. (2009) uvadéji v kontextu se stale
vice se rozvijejicim mezindrodnim obchodem a celkové priznivym prostredim
pro realizaci internacionalizaCnich aktivit firem.

Jako posledni zptsob clenéni motivacnich faktord, které zapricinuji zapojeni
se firem do mezindrodniho obchodu, miZeme zminit rozdéleni dle Harrisona
(2008), ktery tridi internacionalizatni motivy do dvou skupin a to konkrétné
na zastresujici faktory a na faktory jedinec¢né pro konkrétni firmu.

Mezi zastieSujici faktory Harrison (2008) zahrnuje:

e motivy zakladni neboli primarni,

e motivy vyplyvajici z méniciho se mezinarodniho prostredi,

e motivy majici zaklad ve faktorech vyznacnych pro konkrétni zemi.

Faktory jedinecné pro konkrétni firmu zahrnuji dle vySe zminéného autora
zejména:
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e motivy souvisejici s piristupem na trhy,
e motivy spojené s pristupem ke zdrojim,
e motivy majici zaklad v moznosti sniZeni nakladi. (Harrison, 2008)

3.4 Bariéry internacionaliza¢niho procesu

Prekazkdm branicim firmam vstoupit na zahranicni trh se ve svém dile vénuji na-
priklad Fliessova a Busquets (2006), Onkelinx a Sleuwaegen (2008) ¢i Siringoringo
a kol. (2009). VSichni vySe zminéni autofi pouZivaji stejné zakladni Clenéni bariér
souvisejicich s internacionalizacnim procesem a to na interni a externi bariéry in-
ternacionalizace. Interni bariéry internacionaliza¢niho procesu jsou potom autory
vnimany jako prekazky spojené s podnikem, které maji ptivod ve firemnich do-
stupnych zdrojich a schopnostech. Externi bariéry maji souvislost s podnikatel-
skym prostiedim, na kterém konkrétni firma piisobi ¢i plsobit planuje a tykaji
se tedy trhu domaciho i zahrani¢niho. (Fliessova a Busquets 2006; Onkelinx a Sle-
uwaegen 2008; Siringoringo a kol. 2009)

Dalsi uroven c¢lenéni internacionalizacnich prekazek v ramci externich a in-
ternich bariér nabizeji jak Onkelinx se Sleuwaegenem (2008), tak i Siringoringo
a kol. (2009).

Siringoringo a kol. (2009) necleni interni bariéry internacionalizace na rozdil od
bariér externich do podskupin, ale pouze udavaji priklady prekazek, které do této
kategorie dle jejich nazoru nalezi. Jako priklady internich bariér uvadéji:
¢ nedostatek zdroji pro financovani vyvozu a k realizaci nalezitého marketingu
na zahrani¢nim trhu,
e problémy s udrzenim potrebné kvality vyrobkil a jejich vzhledu s ohledem
na zahrani¢ni trh, kam budou vyvazeny,
e problémy souvisejici se Spatnou organizaci oddéleni vyvozu,
¢ nedostatek kvalifikovanych a kompetentnich lidskych zdroji pro spravu cin-
nosti a administrativu v oblasti vyvozu,
¢ nedostatek potfebnych informaci tykajicich se zahranic¢nich trhi.
Jak jiz bylo zminéno, externi bariéry internacionalizace jsou Siringoringem
a kol. (2009) ¢lenény na podskupiny, v rdmci nichz jsou nasledné uvadény priklady
bariér do nich spadajicich. Konkrétné Siringoringo a kol. (2009) Cleni bariéry, které
maji ptivod v podnikatelském prostiredi domaciho ¢i zahrani¢niho trhu, na tri sku-
piny a to na:
e bariéry souvisejici s odvétvim, ve kterém podnik pisobi,
e bariéry spojené se zahrani¢nim trhem, kam hodla podnik exportovat nebo
jiZ exportuje,
e bariéry vyplyvajici z makro prostredi.
Mezi bariéry souvisejici s odvétvim, ve kterém podnik piisobi zarazuji Singoringo
a kol. (2009) prekazky spojené se strukturou odvétvi, technologiemi vyuZivanymi
v daném odvétvi, spolehlivosti materialovych dodavek a prekazky vyplyvajici
z tvrdé konkurence.
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Bariéry spojené se zahranicnim trhem na ktery podnik vyvadZi svoji produkci,
CivyvdZet pldnuje dale rozdéluji Siringoringo a kol. (2009) na bariéry vytvarené
zakazniky a bariéry pramenici z procesnich nalezitosti. Zakaznici vytvari bariéry
internacionalizace v tom smyslu, Ze c¢ekaji od dovezenych vyrobkl ze zahranici
urcity standard a naplnéni jistych poZadavki, coZ mize byt velkou prekazkou ex-
portu napriklad pro rozvojové zemé a to at uz s ohledem na realnou kvalitu doda-
vanych vyrobki, ¢i pouze s ohledem na predsudky zahrani¢nich zakazniki vzhle-
dem k casto nevalné reputaci v oblasti kvality vyrobkli dodavanych rozvojovymi
zemémi. Bariéry tvorené zahrani¢nimi zakazniky ovSem nemusi vznikat pouze
v souvislosti s kvalitou vyrobkii a zemi jejich plivodu, ale velkou roli zde hraje
i kulturni blizkost obou trht. Cim jsou si totiZ trhy kulturné blizsi, tim maji zdkaz-
nici do vétsi miry podobné pozadavky na parametry produkti, a tim padem je
pro dovozce snazsi pozadavky zahrani¢nich zakaznik( uspokojit, a tim ziskat jejich
naklonnost. Prekazky pramenici z procesnich naleZitosti jsou definovany v kontex-
tu s ¢asovou a administrativni naro¢nosti spojenou s dosazenim souladu mezi za-
hrani¢nimi a domacimi predpisy a pravidly fungujicimi na obou trzich. (Siringorin-
go a kol., 2009)

Posledni podskupinou internacionaliza¢nich prekazek jsou v podani Siringo-
ringa a kol. (2009) bariéry vyplyvajici z makro prostredi. Jako priklady téchto bariér
vySe zminéni autori uvadéji mezinarodni dohody souvisejici s vyvozem a dovozem,
nepriznivy sménny kurz, vladni regulace ¢i nedostatek vhodnych obchodnich insti-
tuci.

V urcitych aspektech odliSné Clenéni internich a externich bariér internacionaliza-
ce uvadéji ve svém dile Onkelinx a Sleuwaegen (2008). V ramci jejich ¢lenéni jsou
interni bariéry internacionaliza¢niho procesu rozclenény do tifi skupin,
a to konkrétné na:

e bariéry pramenici z nedostatku informaci, které se projevuji v potiZich s nale-
zenim, vybérem a navazanim kontaktu se zahrani¢nimi trhy,

e bariéry, které maji pivod v nedokonalostech jednotlivych podnikovych funkci,
zejména pak v oblasti lidskych zdrojt, vyroby a financovani,

e bariéry v oblasti marketingu pojici se s prvky marketingového mixu, tedy
konkrétné s produkty, cenou, distribuci a v neposledni radé s propagaci. (On-
kelinx a Sleuwaegen, 2008)

K rozclenéni externich bariér branicich firmam zapojit se do mezinarodniho ob-
chodu vyuZivaji Onkelinx a Sleuwaegen (2008) ¢tyti skupiny:

e bariéry procesniho charakteru, které maji ptivod napiiklad v neznalostech po-
stupi a pravidel uplatnovanych na zahranic¢nich trzich, v komunikacnich se-
lhanich se zahrani¢nimi zakazniky, v pomalém inkasu plateb ze zahranici
a podobné,

e bariéry souvisejici s vladnimi opatienimi, které mohou mit charakter bud’ re-
dukce podpory exportu domaci vladou pro tuzemské podniky, a to at uz
pro stavajici nebo potencialni exportéry, nebo na strané druhé mize byt
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na zahrani¢nim trhu uplatfiovana ze strany zahranic¢ni vlady protekcionisticka
politika napriklad v podobé zavedeni tarifnich a netarifnich prekazek,
e bariéry vytvorené zakazniky ¢i konkurenty pohybujicimi se na zahrani¢nim
trhuy,
e bariéry, které souviseji s ekonomickym, socidlnim, pravnim a v neposledni ra-
dé s politickym prostfedim pritomnym na daném zahrani¢nim trhu.
Onkelinx a Sleuwaegen (2008) ve své praci nasledné uvadéji, Ze externi a interni
bariéry internacionalizace sice velkou mérou piisobi na exportni aktivity podnikt
a tlumi jejich rozvoj, ovSem to, v jaké intenzité budou tyto prekazky ze strany firem
vnimany a jaky bude tim padem jejich dopad na mezinarodni aktivitu firem, zalezi
i na ostatnich faktorech, kterymi jsou zejména osobni charakteristiky manazert
ptisobicich v konkrétnim podniku a nékteré specifické organizacni faktory. V kon-
textu s timto tvrzenim nasledné Onkelinx se Sleuwaegenem (2008) sdéluji, Ze nej-
intenzivnéji vnimaji internacionalizac¢ni bariéry malé podniky, jejichZ vstup na me-
zindrodni trh brzdi zejména prekazky souvisejici s nedostatecnymi finanénimi
zdroji a riznymi obchodnimi regulacemi.

Fliessova a Busquets (2006) a Onkelinx a Sleuwaegen (2008) se ve spojitosti s ex-
ternimi a internimi internacionaliza¢nimi bariérami shoduji na ze strany podnik
celkové vétsi intenzité vnimani internich bariér oproti bariéram externim. Toto
tvrzeni potvrzuje i studie vydana v roce 2009 Organizaci pro hospodatskou spolu-
praci a rozvoj (dale jen OECD). Jednim dechem ovSem vSechny tii vySe zminéné
zdroje dodavaji, Ze intenzita vnimani jednotlivych druhti bariér se lis$i mezi firmami
na zahrani¢nim trhu jiz aktivnimi a firmami, které vstup na zahrani¢ni trh zatim
pouze planuji, protoZe zatimco jiZ mezindrodné aktivni podniky povazuji za vy-
znamnéjSi prekazky spojené s podnikatelskym prostredim, tedy bariéry externi,
podniky dosud nevykazujici Zddnou preshrani¢ni aktivitu silnéji vnimaji prekazky
souvisejici s nedostatetnymi finan¢nimi zdroji, tedy bariéry interni. (Fliessova
a Busquets 2006, Onkelinx a Sleuwaegen 2008, OECD 2009)

Vyse uvedenou skutecnost Fliessova a Busquets (2006) shrnuji tak, Ze proces
internacionalizace firem v souvislosti s tim, Ze podniky s postupnym piekonava-
nim internich prekadzek internacionalizace a diky tomu postupnym pronikdnim
na zahranicni trhy zacinaji stale vice a intenzivnéji vnimat prekazky majici zaklad
v podnikatelském prostredi, 1ze vlastné do jisté miry ztotoZnit s ucicim se proce-
sem. Nelze pritom pominout uzkou vazbu tohoto tvrzeni na Uppsala model, jehoz
zaklad bude detailné vysvétlen v ramci nasledujici kapitoly.

Za jeden z hlavnich vystupi studie realizované v rezii OECD (2009) lze povaZovat
poradi deseti malymi a stfednimi podniky nejintenzivnéji vnimanych bariér, které
jim ztéZuji ¢i znemoznuji vstup na zahrani¢ni trhy. Prehledné je vySe zminovany
vystup ze studie OECD (2009) zndzornén v nasledujici tabulce:
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Tab. 1 Deset hlavnich internacionaliza¢nich bariér vnimanych v podani MSP

Poradi bariér Popis bariéry

1. NedostateCna vyse pracovniho kapitalu k financovani exportu.
2. Identifikovani obchodnich prileZitosti na zahranic¢nich trzich.
3. Omezené informace k nalezeni/analyzovani zahranic¢nich trha.
4. Neschopnost kontaktovat potencionalni zahrani¢ni zakazniky.
5. Ziskavani spolehlivych zahrani¢nich zastoupeni.

Nedostatek ¢asu manaZert vyuZitelného k reSeni

6. internacionalizace.

Nedostatecné mnozstvi a/nebo nevyskoleni zaméstnanci
7. v kontextu s internacionalizaci.
8. Problémy v porovnavani cen s konkurenci.
0. Nedostatek podpor/pobidek realizovanych domaci vladou.
10. Nadmérné prepravni naklady.

Zdroj: OECD (2009), preloZeno a upraveno autorem

V souvislosti s vySe uvedenym poradi hlavnich internacionaliza¢nich bariér vni-
manych MSP studie OECD (2009) dodava jesté dvé skutecnosti. Jednak povaZuje
za dllezité zminit, Ze firmy v nékterych odvétvich celi naprosto specifickym inter-
nacionaliza¢nim bariéram, a potom také zdiiraziiuje skutecnost, ktera jiz byla uve-
dena vyse v textu citaci Onkelinxe a Sleuwaegena, a sice velice intenzivni vnimani
zejména bariér spojenych s nedostatkem financ¢nich zdrojt ze strany malych, nové
internacionalizujicich se podniki. (OECD, 2009)

3.5 Internacionaliza¢ni modely

Samotnym procesem internacionalizace firem a v dlisledku toho charakteristikou
riznych v soucCasnosti méné ¢i vice pouzivanych internacionalizacnich modeli
ajejich ¢lenénim se zabyvalo velké mnoZzstvi autorii (Bifeckova 2003; Kubickova
2013). Této problematice se ve svych dilech vénovali napriklad Ahokangas (1998),
Breckova (2003), Kjellman a kol. (2004), Ruzzlier a kol. (2006), Onkelinx a Sleu-
waegen (2008), Tykesson a Alserud (2011), Daszkiewicz (2012), Kubickova
(2013) a dalsi. VySe zminéni autori se potom pri specifikaci a rozdéleni internacio-
naliza¢nich modell vice ¢i méné lisi, pricCemz v nékterych pripadech jde pouze
orozdily v nazvech ¢i poctu jimi vyclenénych modell internacionalizace firem,
vjinych pripadech miiZzeme sledovat vétsi odliSnosti z hlediska pristupu k této
problematice.

Ahokangas (1998) ¢leni modely internacionalizace firem na eklektické modely,
na modely, které jsou zaloZené na uceni se a inovacich, dale na sitové modely
a modely zaloZené na zdrojich. Eklektické modely a modely zaloZené na uceni
se a inovacich zahrnuje Ahokangas (1998) pod skupinu tradi¢nich pristupti k in-
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ternacionalizaci, priCemz sitové modely a modely zaloZené na zdrojich chape jako
novejsi pristupy.

Sitové Modely zalofené
modely na zdrojich

Proces
internacionalizace

i)

Tradiéni pfistupy

- eklektické modely

- modely zaloZené na
ufeni se a inovaci

Obr. 1 Pristupy k internacionalizaci firem
Zdroj: Ahokangas, 1998 (vlastni Uprava autora)

V ramci skupiny tradi¢nich pfistupl k internacionalizaci Agokangas (1998) zdi-
raziiuje dllezity predpoklad tvorici jejich zaklad - Ze soucasné existujici firmy, kte-
ré oznacCujeme za nadndarodni, na svych domacich trzich museli vyvinout néjakou
specifickou vyhodu. Za predpokladu, Ze by tato vyhoda nemohla byt smluvnimi
trznimi transakcemi zabezpecena v souvislosti s pribéhem internacionalizace,
miiZe firma zvolit vytvoreni vnitiniho trhu, v némz firma bude moci realizovat rtst
skrze vertikalni a horizontalni integraci. Jak jiz bylo feceno, do tradi¢nich pristupti
Ahokangas (1998) zahrnuje eklektické modely a modely zaloZené na uceni se
a inovacich. Do skupiny modeld zaloZenych na uceni se a inovacich autor zahrnuje
Uppsala model, modely zaloZené na inovacich, holisticky model a takzvany pétifa-
zovy model. (Ahokangas, 1998)

Zakladem sitovych modelt v podani Ahokangase (1998) je Uppsala model,
ktery je rozsifen v souvislosti s existenci siti, které bere v potaz.

V rdmci modeli zaloZenych na zdrojich je podnik dle Ahokangase (1998) cha-
pan jako mnozina jedine¢nych zdrojd, prostiednictvim kterych podnik ziskava
konkuren¢ni vyhodu. Prikladem modelu spadajicitho pod tuto skupinu je dle Aho-
kangase (1998) model Tallmana a Fladmoe-Lindquista z roku 1994.
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Vztah mezi
jednotlivymi teoriemi
&
Eklektické modely
Modely zaloZzené na zdrojich
Sitové modely
Modely zaloZzené na u€eni se a inovaci
—— >
Cas a vyvao] teoril
Obr. 2 Vyvoj jednotlivych pohledi na proces internacionalizace a jejich vzajemné vztahy

Zdroj: Ahokangas (vlastni dprava autora)

VysSe uvedenym obrazkem Ahokangas (1998) demonstruje jednak v chronologic-
kém potadi vyvoj jim charakterizovanych internacionaliza¢nich modelt a pak také
vztahy mezi témito modely, pricemZ ukazuje na blizky vztah modeli zaloZenych
na uceni se a inovacich se sitovymi modely. Dale potom naznacuje rozdilnost téch-
to dvou skupin modelti a eklektickych modeli, které maji naopak uzsi vztah s mo-
dely zaloZenymi na zdrojich. Ahokangas (1998)

Ahokangas (1998) také zminuje vhodnost uziti modeld zalozenych na uceni
se a inovacich a sitovych modeld na malé a stiedni podniky na rozdil od eklektic-
kych modelli a modelt zaloZenych na zdrojich, které je dle jeho ndzoru vhodné po-
uzit v souvislosti s velkymi nadnarodnimi firmami.

Na rozdil od Ahokangase (1998) potom Breckova (2003) a Kubickova (2013)
shodné déli teorie vénujici se zapojovani se firem do mezinarodniho obchodu
na Ctyri skupiny:

modely transak¢nich nakladd,

eklektické paradigma,

fazové modely,

sitovou teorii.

Praveé rozdéleni dle Breckové (2003) a Kubickoveé (2013) bude v této kapitole na-
sledovano a jednotlivé skupiny zde budou bliZe rozvedeny.

3.5.1 Modely transakénich naklada

Ruzzier a kol. (2006) modely transakénich nakladt definuji jako modely, jejichZ
zaklad stoji na predpokladu, Ze si firma v procesu pronikani na zahranic¢ni trhy vy-
bere ke vstupu takovy trh, se kterym se budou pojit co nejnizsi transakéni naklady
ve vztahu k planovanym realizovanym c¢innostem na tomto zahrani¢nim trhu. Dale
Ruzzier a kol. (2006) uvadéji, Ze zapojeni se firmy na konkrétnim zahrani¢nim trhu
muzeme vnimat jako odpovéd’ ¢i reakci na selhani tohoto trhu nebo na nedokona-
losti na tomto trhu vyskytujici se. Onkelinx a Sleuwaegen (2008) potom udavaji,
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Ze nedokonalosti na zahrani¢nim trhu se v souvislosti s timto modelem mohou vy-
skytovat v podobé vladnich zasahi ¢i v nedostatecném portfoliu produktli nabize-
nych na konkrétnim zahrani¢nim trhu. Dle interpretace modeld transakénich na-
kladli podle Sleuwaegena a Onkelinxe (2008) nedokonalosti na konkrétnich zahra-
ni¢nich trzich a naklady potiebné k ziskani informaci tykajicich se jednotlivych
trht maji pfimy dopad na vybér zahrani¢niho trhu ze strany firmy, a tim samo-
ziejmé na rozvijeni zapojovani se firmy do zahrani¢niho obchodu. V kontextu
s touto skupinou modelt dale Sleuwaegen a Onkelinx (2008) upozornuji, Ze je ne-
vhodna pro pouZiti vysvétleni internacionalizatniho chovani malych a strednich
podnikd.

3.5.2 Eklektické paradigma

Eklektické paradigma, jinym nazvem OLI teorie, je velice Uzce spjato s modelem
transak¢nich nakladli, presnéji receno z ného vychazi (Ruzzlier a kol. 2006).
Do skupiny eklektickych modelti mtizeme zaiadit Dunningiv model a model Hilla,
Hwanga a Kima, priCemZ popularnéjsim a vSeobecné znaméjSim je model Dunnin-
giv (Breckova, 2003). Dunning a Lundalova (2008) vysvétluji, Ze je tento model
zaméren predevSim na primé investi¢ni aktivity. Samotny zaklad modelu tkvi
v myslence, Ze se firmy zapojuji do mezinarodniho obchodu tim vice, ¢im vétsiho
mnoZstvi vyhod mohou timto krokem dosahnout (Onkelinx a Sleuwaegen, 2008).
Daszkiewicz a Wach (2012) potom tyto vyhody rozdéluji do tfi skupin a to kon-
krétné na vyhody internacionaliza¢ni, vyhody lokaliza¢ni a vyhody vlastnické.

Vlastnické vyhody definuji Daszkiewicz a Wach (2012) jako pro konkrétni fir-
mu zcela specifické vlastnosti, diky kterym ziskdva na zahrani¢nim trhu vyhodu
oproti domacim podnikiim. Machkova (2006) dale uvadi priklady téchto vyhod,
které mohou mit zaklad napriklad ve kvalifikaci zaméstnanct, inovac¢nich kapaci-
tach, primyslovych vlastnictvich firmy, velikosti firmy ¢i ve firmou pouzivanych
technologiich.

Kjellman a kol. (2004) vysvétluji internacionalizacni vyhody jako situaci, kdy
se firmé vyplati vyuzivat vlastnickych vyhod spiSe v zahrani¢i nez na doméacim tr-
hu. Pokud jsou souvisejici naklady s danou ¢innosti na zahrani¢nim trhu mensi nez
na trhu domacim, mizeme mluvit o internacionaliza¢ni vyhodé. Prirozené se tedy
vySe zminénda vyhoda poji s transakénimi ndklady a ddle miZe mit spojitost napfi-
klad s nedokonalostmi konkrétnich zahranicnich trhti. (Kjellman a kol., 2004)

Lokalizacni vyhody vyjadruji atraktivitu konkrétni zahranicni zemé pro firmy
ve smyslu potencialu trhu, nizkého investi¢niho rizika, podobnosti kultury, nizkych
odvodi a podobné (Kjellman a kol., 2004). Machkova (2006) zdiiraznuje dtlezitost
vybéru spravného cilového zahrani¢niho trhu v ramci zvolenych kritérii, kterymi
mohou byt napriklad dostatek pracovni sily, stabilni podnikatelské prostiedi a ne-
existence obchodnépolitickych prekazek realizovanych proti firmé a zdiraziuje
rovnéz dopady vybéru trhu na rychlost a efektivnost internacionalizace firemnich
aktivit.
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Onkelinx a Sleuwaegen (2008) v souvislosti s eklektickym paradigmatem jako sou-
Casti teorii zaloZenych na analyze transakcnich nakladl apeluji na nevhodnost
aplikace této skupiny modeli k vysvétleni internacionaliza¢niho chovani malych
a strednich firem.

3.5.3 Fazové modely

Nazev této skupiny modelli zalozenych na behaviordlnich teoriich je odvozen
od jejich samotné podstaty, jelikoZ je v ramci téchto modeli délen proces interna-
cionalizace firem na rozdilné vyvojové etapy neboli faze (Kubickova, 2013).
Daszkiewicz a Wach (2012) dale rozvadéji hlavni predpoklad fazovych modeld,
kterym je plisobeni firem v prvni fazi pouze na domacim trhu a to bez provadéni
jakychkoli exportnich aktivit. Po tomto prvnim kroku nasledné firmy zahajuji zapo-
jovani se do mezinarodniho obchodu po malych krti¢cich, a tim postupné ziskavaji
informace, zkuSenosti a empirické znalosti, které jim umoznuji stale vétsi zapojeni
(Daszkiewicz a Wach 2012). Z vySe uvedeného potom podle Onkelinxe a Sleuwae-
gena (2008) jasné vyplyva, Ze doba fungovani firmy, jeji zkuSenosti se zahrani¢ni-
mi trhy a jeji velikost maji pozitivni pfimy vliv na samotny rozsah internacionali-
zace.

Mezi fazové internacionaliza¢ni modely patii Uppsala model a modely zaloZe-
né na inovacich, priCemz vyznamnym rysem tohoto typu modell je skutecnost,
Ze jsou vhodné jak pro velké, tak i pro malé a stfedni podniky (Ruzzier, 2006). Ku-
bickova (2014) mezi dalsi specifika fAzovych modell pridava zaméreni na veskeré
exportni aktivity, na rozdil od vybranych internacionaliza¢nich modeld, které
se zabyvaji pouze pfimymi investicemi, a vétsi dynamiku.

Uppsala model

Andersen (1993) ve svém dile uvadi, Ze zaklad Uppsala modelu polozili jiZ v roce
1975 Johanson a Wiedersheim-Paul, ktefi na zakladé pozorovani internacionali-
zatniho procesu ¢tyt Svédskych firem definovali ¢tyti po sobé jdouci etapy zapojo-
vani se firem do mezinarodniho obchodu. Pro vysSe zminéné etapy je potom pfi-
znacna postupné zvysujici se intenzita zapojeni, tedy mezinarodni ucasti.

Prvni etapu autoti definovali jako stadium, kdy nejsou provozovany zZadné ex-
portni aktivity. Druhd etapa je potom prizna¢na vys$si mirou zapojeni se firmy
do mezinarodniho obchodu oproti etapé prvni, jelikoZ jiz dochazi k exportu,
nicméné nejprve pouze skrze nezavislé agenty. V etapé treti potom dochazi ke zri-
zeni dcefiné spolecnosti s konkrétnim zaméifenim na prodej a v etapé ctvrté, ktera
se vyznacuje viibec nejvyssim stupném zapojeni firmy do mezinarodniho obchodu,
dochazi k zahrani¢ni produkci, €i zfizeni vyrobni jednotky. (Onkelinx a Sleuwae-
gen, 2008)

DalSim vysledkem sledovani procesu internacionalizace ctyr Svédskych firem
Johansonem a Wiedersheimem-Paulem bylo zjiSténi, Ze firmy pronikaji na nové
trhy s postupné stale vyssi ,psychologickou vzdalenosti“ (Andersen, 1993). Onu
psychologickou vzdalenost potom Johanson a Vahlne (1977) definuji jako mnozstvi
faktort, které brani toku informaci vztahujicich se k trhu, a to obéma sméry. Pri-
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kladem miize byt rozdilny jazyk, rozdily ve zpisobu vzdélavani, kulturni rozdily,
rozdily v obchodnich praktikach, ¢i rozdilny primyslovy rozvoj. Plisobeni na za-
hrani¢nim trhu potom vyZaduje znalosti, které firma na domacim trhu nemize
v Zadném pripadé ziskat z divodu rozdild, které se mezi jednotlivymi narodnimi
trhy vyskytuji (Kjellman a kol., 2004). Kubic¢kova (2013) potom zd{iraziiuje piede-
vSim dtsledek oné psychologické vzdalenosti, ktery se projevuje tim, Ze se zvySuji-
ci se psychologickou vzdalenosti konkrétniho trhu je méné firem schopno
se na tomto trhu orientovat, tudiZ na ném shledavaji velkou hrozbu nejistoty. Fir-
my tedy jako prvni vstupuji na takovy trh, o némz maji dostatek informaci a kde
jsou schopny rozeznat svoje prilezitosti a minimalizovat pravdépodobnost netispé-
chu, coZ je zaroven podstata modelu. Dale vySe zminéna autorka uvadi, Ze nejlep-
$im zplsobem, jak minimalizovat nejistotu a rozeznat prileZitosti na zahrani¢nim
trhu, je poznani skrze znalosti, které jsou zaloZené na zkuSenostech. Tyto znalosti
jsou ziskavany pro firmu hlavné prostfednictvim osobnich zkuSenosti na konkrét-
nich trzich. A pravé v tomto kontextu vysvétluje Kubickova (2013) divod, proc
se firmy zapojuji do mezinarodniho obchodu postupné, a pro¢ obvykle zacinaji in-
vestovat na jednom ze sousednich trhi, ktery byva vice podobny trhu domacimu.

VysSe zminéné skutecnosti a v této souvislosti hlavni podstatu modelu Uppsala
vystihuje ve své praci Kubickova (2013), ktera zde uvadi, Ze Uppsala model v sobé
zahrnuje dva rozdilné pristupy k internacionalizacnimu procesu firmy. Podstata
prvniho pristupu tkvi v tom, Ze firmy se zapojuji do mezinarodniho obchodu po-
stupné po jednotlivych etapach. Druhy pristup je zaloZen na teorii, ktera rika, Ze
firmy postupné pronikaji na nové trhy s vyssi psychologickou vzdalenosti, ktera se
ve vétsiné pripadt poji i s vyssi vzdalenosti geografickou.

Prvni rozsifeni modelu bylo realizovano Johansonem a Vahlnem v roce 1977 (An-
dersen, 1993). Rozsifenim dostal model dynamickou podobu, coZ se vyznacuje tim,
Ze vystup z jednoho procesu je vstupem pro dalsi proces, priCemz tyto procesy jsou
uspoiradany do pomyslného kruhu (Tykesson a Alserund, 2011).

Hlavni struktura modelu po prvnim rozsireni Johansonem a Vahlnem je dana
rozdilem mezi faktory stavu firmy (state aspects) a faktory zmeén ve firmé (change
aspects) jednotlivych vybranych proménnych souvisejicich s internacionalizaci.
Do faktorii stavu firmy potom patii znalosti o trhu (market knowledge) a angaZo-
vanost na trhu (market commitment). Do faktorl tykajici se zmén ve firmeé jsou
potom zacleniovany soucasné obchodni aktivity (current activities) a zdsadni roz-
hodnuti (commitment decisions). (Daszkiewicz a Wach, 2012)
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Market > Commitment
Knowledge Decisions
Market < Current
Commitment Activities
Obr. 3 Uppsala model - zdkladni mechanismus internacionalizace

Zdroj: Daszkiewicz a Wach, 2012 (vlastni tiprava autora)

AngaZovanost na trhu - tento koncept je zaloZen na predpokladu dvou faktord, kte-
rymi jsou mnozstvi zapojenych zdroji a stupei angazovanosti ¢i zapojeni (Johan-
son a Vahlne 1977). MnozZstvi zapojenych zdroji muizZe byt interpretovano jako
velikost investic na konkrétnim trhu, kdeZto stupenn angaZovanosti se vztahuje
ke stupni obtiZnosti najit alternativni uZiti pro vysSe zminované zdroje a prevést
je do této podoby (Andersen, 1993).

Znalost trhu - aktivni ¢innost zapojovani se do mezindrodniho obchodu vyZaduje
dva druhy znalosti, kterymi jsou obecné znalosti a specifické znalosti trhu (Ander-
sen, 1993). Rozdil mezi nimi je ten, Ze zatimco obecné znalosti mohou byt vyuco-
vany, tak specifické znalosti trhu mohou byt ziskdny pouze skrze osobni zkusenost.
Pravé specifické znalosti jsou potom povaZovany za limitujici prvek, jelikoZ nejsou
tak snadno dosazitelné jako znalosti obecné. (Daszkiewicz a Wach, 2012)

Vazba mezi znalosti trhu a angaZovanosti firmy na trhu je v modelu klicov,
lepsi znalost trhu bude znamenat vyssi zhodnoceni zapojenych zdroji, a v disled-
ku toho potom vyssi zapojeni firmy na daném trhu (Andersen, 1993). Vztah mezi
vy$e zminénymi dvéma dimenzemi hodnoti Strach (2009) jako hlavni motor inter-
nacionalizace a dale rozvadji, Ze spole¢né s rostoucimi zkuSenostmi firmy s razny-
mi zahrani¢nimi trhy, tedy s po¢tem zemi, do kterych pronikla, postupné vzrista
i nadéje, Ze se vstup na dalsi zahranic¢ni trh jiné zemé uskutec¢ni zplisobem, ktery
vaZze kapital.

Soucasné aktivity - soucasné obchodni aktivity jsou hlavnim zdrojem zkuSenosti.
V nékterych piipadech miiZe byt argumentovano, Ze zkusenosti lze ziskat i pomoci
najimani zkuSenych pracovniki, ktefi na zahrani¢nich trzich ptisobili. Problémem
ovSem je, Ze si téchto pracovnikl firmy velice ceni a jenom zfidka kdy je uvolni.
Proto musi byt zkuSenosti ziskavany dlouhodobym procesem uceni se spojenym
se souc¢asnymi aktivitami na zahranic¢nich trzich. (Daszkiewicz a Wach, 2012)
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Zdasadni rozhodnuti - pojem zasadni rozhodnuti zaStituje rozhodnuti vyc¢lenit zdro-
je na zahrani¢ni operace (Johanson a Vahlne 1977). Toto rozhodnuti je ¢inéno
v zavislosti na uvédomeéni si moznych problému a prileZitosti, které zahranicni trh
skyta (Daszkiewicz a Wach, 2012). Andersen (1993) ve svém dile uvadji, Ze zasadni
rozhodnuti jsou spojena s rozhodnutim zapojit soucasné zdroje do zahrani¢né ob-
chodnich operaci. Predpoklada, Ze tato rozhodnuti jsou ¢inéna jako reakce spojena
s uvédoménim si problémi ¢i prileZitosti na daném zahrani¢nim trhu a v navaz-
nosti na to zdlraziuje, Zze rozhodnuti o zapojeni zdroji do zahranic¢ich operaci bu-
de zaviset na zkuSenostech a taktéZ bude souviset s operacemi v soucasnosti
na trhu provozovanymi.

S postupem casu se zacaly objevovat ze stran riznych autorl Kkritiky Uppsala mo-
delu. Prehledné je ve svém dile sumarizuji Kjellman a kol. (2004). Jako prvni sku-
te¢nost a zaroven kritiku modelu autori uvadéji fakt, Ze model neplati zejména
pro velké nadnarodni podniky, firmy s rozsahlymi zkuSenostmi a firmy pusobici
v sektoru hig-tech. Druhy problém je shledavan ve velkém dtrazu Uppsala modelu
na organizacni uceni jako hnaci silu internacionalizace firmy, ovSem model nebere
v potaz, jak je organiza¢ni chovani ovlivitovdno empirickymi znalostmi. Dale Kjell-
man a kol. (2004) ve svém dile reinterpretuji Nordstromovu kritiku modelu, ktera
se sklada ze tii hlavnich skutecnosti, které popiraji platnost Uppsala modelu. Prvni
skutecnosti je, Ze postupem casu svét sméfuje k homogenizaci obchodni sféry, coz
je dano zejména velkymi pokroky v komunikaci a dopravé, ¢imZ se posiluje ten-
dence k vytvareni globalnich trhii. Druhou skutecnosti je s postupem casu stale
snaz$i pristup firem k informacim o trzich, ¢imZ padem jiZ neni tvorba znalosti po-
stupnym a pomalym procesem. Posledni skutecnost, ktera je uvddéna Kjellmanem
a kol. (2004) na zakladé tvrzeni Nordstroma, je zvySujici se pocet firem, které pti-
sobi na globalni urovni. Svét je potom ze strany téchto firem vniman jako homo-
genni trh, ktery nema hranice. (Kjellman a kol.,, 2004)

Na zakladé vyse zminénych kritik Uppsala modelu a stale zvySujici se globalizace,
novych informac¢nich a komunikac¢nich technologii byl model v roce 2009 Johanso-
nem a Vahlnem po druhé rozsifen. Obchodni prostredi je v této verzi Uppsala mo-
delu vnimano jako mezinarodni sit vztahi, coz vyplyva z postupné stale vice osla-
bujicich se hranic mezi firmami a narodnimi trhy. Jadro modelu spociva v tom,
Ze jsou firmy vnimany jako soucasti obchodnich siti, je zde tedy patrna zména po-
hledu na firmu, ktera jiZ neni objektem bez vazeb. Prostrednictvim téchto siti po-
tom firmy na zahrani¢ni trhy pronikaji, pricemz velkou roli hraji vztahy uvnitt ob-
chodni sité. S postupnym vyvojem vztahii s obchodnimi partnery firma kumuluje
znalosti, coZ ma samoziejmé vliv na redukci nejistoty, a buduje divéru. (Tykesson
a Alserud, 2011)

Zamérime-li se na strukturu modelu, dochazi zde k tpravé Ctyr klicovych fak-
tord, které byly uvedeny v modelu z roku 1977. Do faktorii stavu firmy jsou nyni

zatazeny znalosti, prilezitosti a pozice subjektu v systému. Do faktorti zmén ve fir-
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mé potom patri vztahy pri rozhodovani o zapojenti usili, uc¢eni, vytvareni a budova-
ni divéry. (Kubictkova, 2013)

Starii (1977) Nov&jsi (2009)
znalost zasadni znalosti \atahy pii
h — bodnutd & W»| rozhodovanio
un ¥|| rozhodnuti piilefitosti *I |__zapojeni usili
faktory stavu faktory zmén . faktory stavu faktory zmén
firmy ve firmé - firmy ve firmé
angaiovanost )7 — soucasne pozice subjektu | M uceni, M'éfeni a
na trhu ! aktivity v systému ¥ budovani duvéry

Obr. 4 Vyvoj Uppsala modelu
Zdroj: Tykesson a Alserud, 2011 (vlastni uprava autora)

Model je tedy zaloZen na skutecnosti, Ze firma vyuziva pii vstupu na zahranic¢ni
trhy svych vztahd s obchodnimi partnery. Jednak firma mtze vyuzit znalosti kon-
krétniho partnera, jelikoZ dochazi k propojeni znalosti mezi jednotlivymi cleny.
Tim padem ostatni ¢lenové systému mohou znalosti obchodniho partnera vyuZzivat
v ramci obchodnich prilezitosti. Druhy zptsob, jak firma vyuziva vztahu s obchod-
nim partnerem dle modelu, je situace, kdy obchodni partner ucini rozhodnuti ex-
pandovat na zahrani¢ni trhy a firma ucini rozhodnuti nasledovat ho. Rozhodnuti
nasledovat partnera potom miizeme interpretovat jako urcity projev jejich vza-
jemnych vztahl a zavazkil. K této druhé moznosti se firma obvykle uchyli, pokud
ma obchodni partner na trhu, kam expanduje, silnou obchodni pozici a dostatek
podnikatelskych prileZitosti. V opacném piipadé se firma miize rozhodnout vybu-
dovat si pozici na zahrani¢nim trhu sama, k ¢emuz vyuzije znalosti dalsich obchod-
nich partnerd. V této situaci si firma vybira trhy psychologicky blizké z divodu
snadnéjsi tvorby a rozvijeni obchodnich vztahi. (Zapletalovi, 2011)

I - modely
I - modely, tedy modely zaloZené na inovacich, naleZi stejné jako Uppsala model
do fazovych modelt (Onkelinx a Sleuwaegen 2008). Rozdily mezi obéma fazovymi
modely rozvadi Tykesson a Alserud (2011), priCemZ hlavni rozdil shledavaji
ve skutecnosti, Ze Uppsala model vysvétluje proces internacionalizace firmy jako
Casové narocny a organizovany proces uceni se, kdeZzto modely zaloZené na inova-
cich vysvétluji proces internacionalizace jako postupny proces rozhodnuti souvise-
jicich s inovacemi cinénych za ucelem prizplsobeni se firem zménam na trhu
a novym zpusobim fungovani trhu.

Samotny zaklad modeli zaloZenych na inovacich tkvi v myslence postupného
procesu internacionalizace firem zaloZeného na inovacnich rozhodnutich, ktera
maji navaznost na nové potreby, prilezitosti a nové dostupné zdroje. Ve vétsSiné
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pripadi je tento proces takzvané nastartovan nevyzadanou zahrani¢ni objednav-
kou, ¢ili jenom velice ziidka kdy vychazi ze strategického planu firmy. (Kubickova,
2014)

Ruzzier a kol. (2006) poukazuji na skutecnost, Ze v ramci skupiny I - modelt
se jednotlivé modely prili$ nelisi, jelikoZ rozdily existuji pouze v poctu definova-
nych etap internacionalizaniho procesu a v pouZité terminologii. Dale Ruzzlier
a kol. (2006) rozvadéji, Zze pocet definovanych etap se v ramci jednotlivych modeli
pohybuje od tii do Sesti, priCemz obecné se daji rozlisit dle autorti 3 zakladni eta-
py: predexportni, pocatecni fazi vyvozu a pokrocilou fazi vyvozu. Tykesson a Alse-
rud (2011) shledavaji jako hlavni rozdily mezi modely taktéZ pocet jednotlivych
stadii obsaZenych v modelu, ovsem zdiiraziuji také odlisSnosti v jednotlivych mode-
lech s ohledem na odliSné motivy, které firmy podnécuji k exportu. Na rozdil
od Ruzziera a kol. (2006) Tykesson a Alserud (2011) uvadéji, Zze pocet stadii,
se kterymi modely pracuji, je v naprosté vétSiné pét nebo Sest. Stejny nazor,
co se tyCe hlavnich rozdill v jednotlivych modelech jako Ruzzier a kol., prezentuje
i Andersen (1993), ktery jako hlavni odliSnosti mezi modely spadajicimi do modela
zaloZenych na inovacich shledava pocet stadii, se kterymi konkrétni model operu-
je, arozdily v popisu kazdého stadia.

Kjellman a kol. (2004) shodné jako Andersen (1993) ve své praci uvadeéji ctyti vy-
znamné modely spadajici pravé do kategorie modelli zaloZenych na inovacich,
konkrétné model Cavusgila z roku 1980 a model Reida z roku 1981, které pracuji
s péti etapami internacionaliza¢niho procesu, a také dva modely zaloZené na Sesti
etapach internacionaliza¢niho procesu, tedy model Bilkeyho a Tesara z roku 1977
a model Czinkoty z roku 1982.

NejznaméjSim modelem z vySe uvedené ctverice je model Bilkeyho a Tesara
vytvoreny v roce 1977, ktery je zaloZenych na reaktivnich motivech exportu
a je nejvhodnéjsi pro aplikaci na malé a stfedni podniky (Kubic¢kova, 2014). Model
Bilkeyho a Tesara obsahuje tyto etapy internacionaliza¢niho procesu:

e 1. etapa - management se viibec nezajima o exportni aktivity,

e 2. etapa - management je ochoten uspokojovat nevyzadané zahrani¢ni objed-
navky (reaktivni motiv), ovSem nevynakldda Zadné usili k objeveni dalSich
prileZitosti a moZnosti k exportu,

3. etapa - management aktivné zkouma a hleda prileZitosti k exportu,

4. etapa - firma zacina provozovat exportni aktivity na bazi experimentu,
ovSem prozatim pouze na psychologicky nejbliZsi trhy,

5. etapa - firma je zkuSeny exportér na psychologicky nejblizsi trhy

6. etapa - management vyuZziva znalosti z provozovani exportnich aktivit
na psychologicky nejbliZsich trzich a snazi se tyto aktivity rozsSifovat i na trhy,
kterou jsou vice psychologicky i geograficky vzdalené. (Andersen 1993; Ku-
bickova 2014)

Fazové modely jako takové maji samoziejmé kromé zastanci i své kritiky, pricemz
nékteré jejich vytky byly jiZ v této praci zminény v kontextu s Uppsala modelem,
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ktery do fazovych modelli spada. Kritikou fazovych modeli internacionalizace
obecné se ve svém dile zabyvaji napfiklad Onkelinx a Sleuwaegen (2008). Tito au-
tori se soustredi na vysledky empirickych studii, ze kterych vyplyva, Ze stale vice
firem preskakuje jednotlivé faze zapojeni do mezinarodniho obchodu, ¢i jsou do-
konce zaméreny na globdalni trh od samého zaloZeni, ¢imzZ je v kone¢ném disledku
rozporovana obecna platnost fazovych modelt. V diisledku téchto zjisténi tedy On-
kelinx a Sleuwaegen (2008) tvrdi, Ze fazové teorie a z nich vyplyvajici modely
nejsou a v budoucnu nebudou obecné platné. Kubickova (2013) oznacuje skutec-
nost, Ze fazové modely viibec nefesi tzv. Born Globals podniky, tedy podniky, které
jsou zaméreny na globalni trh hned od svého zaloZeni, a tim padem preskakuji
vSechny faze vyvoje, jako viibec nejvice kritizovanou slabinu fazovych modeld.

Ruzzier a kol. (2006) se s odvolanim na Ahokangase (1998) zamétuji na pro-
cesni hledisko a tvrdi, Ze v tomto sméru fazové modely vyrazné zaostavaji a to pre-
devsim z toho diivodu, Ze se vénuji pouze popisu procesu zmény, ovSem nikoli jeho
rozmérdm ani rozdilnym piistupiim, které riizné firmy pri rozvijeni jejich aktivit
pouZivaji.

3.5.4 Sifova teorie

Za vznikem sitové teorie stoji Johanson a Vahlne, ktefi v roce 1990 rozsitili proces
internacionalizace firem vysvétlovany Uppsala modelem o aplikaci sitového hle-
diska (Ruzzlier a kol,, 2006). Breckova (2003) potom upozoriiuje na velmi tésny
vztah mezi sitovou teorii a eklektickym paradigmatem, jelikoZ obé tyto teorie pra-
cuji pouze s trznimi faktory. Breckova (2003) dale rozvadi také hlavni myslenku
sitové teorie, dle které stoji za vznikem a prohlubovanim mezifiremnich vztahi
pritomnych na trhu vzajemné plisobeni firem mezi sebou. Na zakladé vysSe zminé-
nych existujicich mezifiremnich vztahti je potom budovana diivéra mezi firmami
a jsou rozsifovany znalosti firem, coZ ma dtisledek ve stile silnéjsi zainteresova-
nosti ze strany podniki (Bieckova, 2003).

Onkelinx a Sleuwaegen (2008) vysvétluji, Ze strategické sité jsou vhodnym
prostifedkem pro zapojovani se do mezinarodniho obchodu zejména pro firmy,
které nemaji dostatecné zdroje ¢i znalosti k tomu, aby prekonaly pomyslné bariéry
internacionalizace. Cili proces internacionalizace firem nemusi probihat nutné
pouze na zakladé jejich konkurencnich vyhod, ale mize byt realizovan zapojenim
se firem do strategickych siti ¢i alianci, kde budou zdroje a znalosti v ramci firem
spadajicich do této sité sdileny. V ramci siti potom ptlisobi synergicky efekt, ktery
pravé diky sdilenym zdrojiim a znalostem zajisStuje snadnéjsi a rychlejsi dosazeni
vytyCenych vzajemné vyhodnych cilt, které z hlediska podnikd spadajicich do sité
nemusi byt nutné stejné. (Onkelinx a Sleuwaegen, 2008)

Johanson a Vahlne v souvislosti se vznikem sitové teorie vymezili proces za-
pojovani se firem do mezinarodniho obchodu jako rozvoj a riist siti obchodnich
vztah, priCemz v souvislosti s timto definovali tti faze. Prvni fazi nazvali fazi rozsi-
rovdni, kdy se firmy zapojuji a investuji do pro né zcela novych siti. Druha faze
se oznaCuje jako pronikdni a vyznaCuje se rozvojem postaveni podniku v sitich,
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ve kterych je jiz zaclenén. Treti fazi je faze integrace, kdy podnik rozsiruje a koor-
dinuje kooperaci s riznymi rozdilnymi narodnimi sitémi. (Ruzzlier a kol. 2006)

Onkelinx a Sleuwaegen (2008) ve své praci pripominaji hlavni nevyhodu za-
pojeni se podnikt do siti, kterou je ztrata nezavislosti. Druhym dechem ovSem On-
kelinx se Sleuwaegenem (2008) dodavaji, Ze vyhody zapojeni se podnikii do siti
v podobé dspory Casu, zdroji a redukce rizika pti procesu internacionalizace tuto
nevyhodu ve vétsiné pripadi u MSP zcela pievazi.

3.6 Born Globals

OKkrajové byl pojem ,Born Globals" zminén jiZ v predchozi kapitole a to konkrétné
ve spojitosti s kritikou fazovych modeli. V této kapitole bude vyse v uvozovkach
uvedenému oznaceni specifickych podnikli vénovana vétsi pozornost. Mezi autory,
ktefi se takzvanym Born Globals podnikiim ve svych dilech vénuji, patii napriklad
Knight a Cavusgil (2004;2009), Parkerova (2005), Hollensen (2007), Gabrielsson
a Kirpalani (2012) ¢i Kubickova (2014). V souvislosti s vyklady jednotlivych zmi-
nénych autori je dle mého nazoru velice Zddouci podotknout, Ze se vice ¢i méné lisi
hned v samotné definici onéch Born Globals podnikd. Na tento fakt upozormuji
i Gabrielsson a Kirpalani (2012), pricemz dodavaji, Ze nuance mezi autory nena-
stavaji jenom v definici Born Globals firem, ale také v jejich nazvu, jelikoZ jsou né-
kterymi autory téz nazyvany napiiklad jako ,Global start ups" firmy, ¢i ,Internatio-
nal new ventures" a podobné. Jedno maji vSak dle Gabrielssona a Kirpalaniho
(2012) vSechny nazvy i definice téchto specifickych podnikd spole¢né a tim spo-
le¢nym prvkem je jejich vyznam. At uz je tento typ firem oznacovan autory dnes
nejvice uzivanym nazvem Born Globals nebo jinym pojmenovanim, vzdy se jedna
o firmy, které ve svém internacionalizacnim procesu nenasleduji tradi¢ni fazové
internacionaliza¢ni modely, ale zapojuji se do mezindrodniho obchodu okamzité
Ci bezprostiedné po svém vzniku bez absolvovani jednotlivych vyvojovych etap,
coZ je logicky i hlavni sdéleni vyplyvajici z definic jednotlivych autorti (Gabrielsson
a Kirpalani, 2012).

Konkrétné Parkerova (2005) potom definuje Born Globals podniky jako firmy,
které maji obvykle malou ¢i stfedni velikost, na svét nahliZeji jako na jeden obrov-
sky trh a exportni aktivity sméfujici na zahrani¢ni trhy v podobé vyvozu alespon
dvaceti péti procent své produkce zacnou vyvijet velmi brzy po svém zaloZeni.

V podani Hollensena (2007) jsou pojmem Born Globals oznacovany nejcastéji
malé a stfedni podniky, které maji zejména technologické zaméreni a ptlisobi
na poli mezinarodniho obchodu bezprostredné po svém vzniku, ¢imZ zpochybnuji
tradi¢ni teorie internacionalizace firem.

V dile Knighta a Cavusgila (2004) miiZeme najit hned nékolik definic Born
Globals podnikd. Sami autofi tento druh firem definuji jako obchodni organizace,
které okamzité od svého zaloZeni ¢i v kratkém casovém horizontu od této udalosti
usiluji o vynikajici vysledky v oblasti odbytu na poli mezinarodniho obchodu
a to prostrednictvim vyuziti svych zdrojt, které maji charakter jimi vlastnénych
znalosti. Jako priklad konkrétnéjsi, hojné vyuzivané definice ovSem dale uvadéji
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vymezeni Born Globals ve smyslu takovych podnikd, které do tii let od svého vzni-
ku vyvazeji na zahranicni trhy vice nez 25 % veskeré své produkce. (Knight a Ca-
vusgil, 2004)

Posledni zminénou definici ovSem Kubickova (2014) oznacuje v kontextu
s dnesni dobou za ponékud nepresnou, zastaralou a do urcité miry nepouzitelnou.
Svoje zdivodnéni uvadi na piikladu dvou sousedicich skandinavskych statf,
z nichZ prvni stat exportuje do tfi let od svého vzniku vice neZ 25 % své produkce
do druhého, ¢imz si vyslouZi dle této definice zarazeni do skupiny Born Globals
podniki, ovSem na druhé strané je jasné, Ze z logického hlediska mtiZe byt za glo-
balni podnik povazZovan jen velice téZzko. Navic v definici zmifiovana Kritéria
v dnesni dobé spliiuje velké mnozstvi malych a stirednich podniki, a proto autorka
piedklada ve své praci dalsi alternativni definici, ve které naleZi oznaceni Born
Globals takovym podnikim, jejichZ trzby souvisejici s exportem stihnou do tii let
od zaloZeni firmy prekonat hranici padesati procent z trzeb celkovych. (Kubickova,
2014)

V kontextu s takzvanymi Born Globals podniky Knight a Cavusgil (2009) uvadéji
z jejich pohledu charakteristické znaky tohoto specidlniho typu firem, kterymi
dle jejich nazoru jsou:

o velka vykazovana aktivita na mezinarodnich trzich bezprostredné od zaloZeni
podniku, ¢i v kratkém casovém horizontu od jeho zaloZeni,

e omezené zdroje a to zejména zdroje financni,

¢ vyskyt v mnoha odvétvich,

e velky prehled o mezinarodnim déni ze strany manaZerl a jejich orientace
na podnikani na mezinarodnich trzich,

e Casta preference strategie diferenciace produkti,

e soustredéni se na vysokou kvalitu produkce,

e vyuzivani celosvétové rozsirenych nizkonakladovych informac¢nich a komuni-
kacnich technologii ke spojeni a komunikaci se zakazniky a s obchodnimi
partnery z celého svéta,

e preference externich, nezavislych zprostredkovateli v souvislosti s realizaci
distribuce na zahranic¢ni trhy. (Knight a Cavusgil, 2009)

Charakteristickym znaktm Born Globals podniki se okrajové vénoval ve své praci
i Hollensen (2007), ktery za jako viibec nejcharakteristictéjsi rys firem vstupujicich
na zahrani¢ni trhy bezprostredné po jejich vzniku oznacil manazery, ktefri vnimaji
svét jako jedno velké trzisté.

Velice zajimavé poznatky prinesly i Reuberova a Fischerova (1997), které
ve svém dile zaméfeném na vztah mezi zkuSenostmi manaZerd se zahrani¢nim
trhem a charakterem internacionalizace malych a stfednich podniki uvedly zjisté-
ni, Ze jsou Born Globals ve vétsiné prikladi zakladany tymem jednotlivct, ktefi
disponuji jiz z minulého plisobeni nabytymi zkuSenosti s internacionaliza¢nim
procesem. Z toho tedy vyplyva, Ze i pres to, Ze podniky oznacCované jako Born Glo-
bals vstupuji na zahrani¢ni trhy bezprostiedné po svém vzniku, na né obvykle ne-
vchazeji nezkuSené. (Reuberova a Fischerova, 1997)
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3.7 Rizikové faktory

3.7.1  Riziko obecné

Riziko a nejistota doprovazi drtivou vétSinu lidmi provozovanych aktivit, pricemz
vyznamné misto zaujimaji i v pripadé aktivit souvisejicich s provozovanim podni-
katelské ¢innosti (Merna a Al-Thani 2007; Fotr a Soucek 2011). Neni proto s podi-
vem, Ze se rizikiim s podnikatelskou cinnosti jakkoli spojenym vénovalo velké
mnozstvi autord, jako ptiklady lze uvést Machkovou a kol. (2002), Janatku a kol.
(2004), Smejkala a Raise (2006), Mernu a Al-Thaniho (2007), Vojtika (2010), Fotra
a Soucka (2011) ¢i Koreckého a Trkovského (2011).

Prioritné povazuji vyse zminéni autori za velice dilezité uvédoméni si rozdilu
mezi rizikem a nejistotou, pricemz z mého pohledu nejsrozumitelnéji tento rozdil
vysvétluji Merna a Al-Thani (2007), ktefi uvadéji, Ze zatimco riziku prisuzujeme
vlastnost méritelnosti a miizeme tedy v jeho pripadé urcit pravdépodobnosti,
s jakymi jednotlivé mozné vysledky nastanou, nejistota méritelna neni. Nejistota
i riziko jsou tedy spojeny se situaci, kdy miiZze nastat vice rtiznych vysledkd, ovSem
v piipadé nejistoty neni mozno piipojit k oné nahodilosti vyskytu udalosti pravdé-
podobnost. (Merna a Al-Thani, 2007)

Smejkal a Rais (2006), Fotr a Soucek (2011) i Korecky a Trkovsky (2011) spole¢né
zdaraznuji fakt, Ze je Casto riziko chybné vnimano jenom ve spojitosti s moznym
dosazenim nezadouciho vysledku, coz je ovSem dle téchto autort opravnéné pouze
v pripadé takzvanych cistych rizik. Mnohem obvyklejsi jsou ale dle vySe uvedenych
autort rizika spekulativni, Fotrem a Souckem odlisSné nazyvana jako podnikatelskd,
kterd jsou typem rizik, se kterymi je spojena moZnost dosazeni pozitivniho, ale
i negativniho vysledku vzhledem k ptivodnimu ocekavani.

Spravné by tedy dle Fotra a Soucka (2011) mélo byt riziko chapano v kontextu
moznosti dosaZeni menSich ¢i vétSich odchylek skute¢né dosaZenych vysledki
od vysledkd, které byly predpokladany, a to at uz je v disledku téchto odchylek
dosazeno vysledk lepSich ¢i horsich. Korecky a Trkovsky (2011) nasledné doda-
vaji, Zze subjekty podstupuji riziko ve vétSiné pripadi zcela dobrovolné praveé
za Ucelem dosazeni prospéchu. Riziko je tedy tfeba chapat v kontextu prileZzitosti
i hrozby (Smejkal a Rais, 2006).

Budeme-li chtit rizika néjakym zptisobem rozclenit, Smejkal a Rais (2006) i Fotr
a Soucek (2011) shodné uvadéji, Ze rizika mohou byt roztifidéna z hlediska mnoha
aspektt. V obou dilech nalezneme také priklady z pohledu autort nejzakladnéjsich
zpusobii klasifikace rizik, pricemz shodné vymezuji zakladni ¢lenéni rizik na:

e rizika podnikatelskd, se kterymi je spojena moznost dosaZzeni pozitivni i nega-
tivni odchylky od planovaného vysledku, a rizika ¢istd vnimana pouze v kon-
textu s moznym negativnim dopadem,
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e rizika systematickd pusobici na vSechny podnikatelské jednotky a zavisejici
na celkovém trznim vyvoji a rizika nesystematickd plisobici pouze na vybrané

podniky,

e rizika vnitrni vztahujici se k faktortim s lokaci uvnitf firmy a rizika vnéjsi, ktera
souviseji s podnikatelskym okolim firmy,

e rizika ovlivnitelnd, u kterych miZe manazer plisobit na zdroj jejich vzniku,
a v dasledku toho je bud kompletné eliminovat nebo alespoii oslabit, a rizika
neovlivnitelnd, u kterych nemuze byt ze strany manaZera plisobeno na zdroj
jejich vzniku, ale presto mohou byt realizovany kroky v podobé pfrijeti opatie-
ni, které nezadouci dlsledky téchto rizik zmirni. (Smejkal a Rais 2006; Fotr
a Soucek 2011)

3.7.2 Rizika spojena s mezinarodnim obchodem

Riziklim spojenym s mezinarodnim obchodem se z vy¢tu autort uvedenych na za-
¢atku této kapitoly vénuji zejména Machkova a kol. (2002), Janatka a kol. (2004)
a v neposledni radé Vojtik (2010). Machkova a kol. (2002) a Vojtik (2010) shodné
upozornuji na v poslednich letech stale se zostrujici rizikovost, kterou se vyznacuji
mezinarodni hospodarské vztahy. Vojtik (2010) tuto skutecnost prisuzuje zejména
zménam uskuteciiujicim se v oblasti politiky, Zivotnich priorit ¢i zakladnich vyzna-
vanych hodnot. Velkou mérou ke stale vyssi rizikovosti podnikatelskych aktivit
realizovanych v zahranici dle vyse zminéného autora prispiva i dynamicky ekono-
micky vyvoj a globalizace. V souvislosti s konkrétnimi riziky, ktera jsou s mezina-
rodnim obchodem uzce spojena, Machkova a kol. (2002) i Vojtik (2010) uvadéji, ze
tvori velmi pocetny soubor, ve kterém jsou ovSem jednotlivé druhy rizik spojeny
uzkymi vazbami a souvislostmi, z ¢ehoZ potom vyplyva nutnost vnimat rizika
s mezinarodnim obchodem spojena komplexné.

Machkova a kol. (2002) se dale pozastavuji nad skutec¢nosti, Ze realizaci vstu-
pu na zahranic¢ni trhy vlastné podnik do jisté miry sniZuje vybrana rizika tim, Ze je
rozdéli mezi vice trhii, které se mohou vyvijet naprosto odliSnym zplisobem. Tim
padem prestava byt firma zcela zavisla na situaci prevladajici na jednom jediném
trhu. V této souvislosti je ovSem tireba zminit, Ze plisobeni na zahrani¢nich trzich
s sebou prinasi i néktera specificka rizika, se kterymi se subjekt na trhu tuzem-
ském nesetkd, pricemz jako priklad miize byt uvedeno riziko kurzové. Nékteré
druhy rizik potom ptlisobeni na poli mezinarodniho obchodu zostruje, prikladem
muze byt riziko prepravni. (Machkova a kol. 2002)

Vojtik (2010) v souvislosti s riziky, se kterymi se subjekty pri plisobeni na za-
hranicnich trzich setkavaji, dodava, Ze se jedna jednak o rizika, ktera maji vazbu
k predmétu jejich podnikatelské ¢innosti, a potom také o rizika, ktera s charakte-
rem jejich predmétu podnikani nesouviseji a doprovazeji vétSinu preshranicnich
aktivit.
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Machkova a kol. (2002) i Vojtik (2010) uvadéji vycet z jejich pohledu hlavnich typt
rizik spojenych s mezinarodnim obchodem, pricemZ do tohoto vyctu shodné zara-
zuji:

e rizika trzni,

e rizika komer¢ni,

e rizika prepravni,

e rizika teritorialni,

e rizika kurzova.
Vojtik (2010) navic oproti Machkové a kol. (2002) uvadi jesteé rizika jazykova.

V souvislosti s trznimi riziky je tieba zminit skutecnost, Ze nejsou ptiznacna pou-
ze pro zahrani¢ni obchod, ale jsou propojena i s trhem tuzemskym (Janatka a kol.,
2004). Trzni rizika v zahrani¢nim obchodé jsou spojena predevsim s rozdilnym
vyvojem trzni situace na jednotlivych zahrani¢nich trzich, z ¢ehoZ nasledné pra-
meni odchylka od ocekavaného hospodaiského vysledku konkrétniho podniku,
jejiz smér bude zaviset na tom, jestli byl skutecny vyvoj na jednotlivych trzich pri-
znivéjsi ¢i horsi nez vyvoj o¢ekavany (Machkova a kol. 2002). Zména trzni situace
muze byt pfitom vyvolana naptiklad zménou celkové ekonomické ¢i politické situ-
ace v urcité zemi, sezdnnimi vykyvy, technologickymi zménami a podobné (Vojtik
2010). Machkova a kol. (2002) jesté dodavaji, Ze dlisledkem piisobeni téchto rizik
muze byt naptiklad neprodejnost zasob urcitého druhu vyrobkl nebo také jak
zména cen vyrobkil a sluZeb, tak zména vyse nakladd na vyrobky a sluzby spotre-
bovanych. Trzni rizika jsou potom dle Vojtika (2010) typicky spojena s dobou,
kdy je jiZ uzaviena smlouva, ale jeSté nedoslo k jejimu naplnéni. Jednou z moZnosti
zajisténi se proti vySe zminénému typu rizik je sjedndni pohyblivé ceny, jejiz vyse
bude v okamzZiku splatnosti upravena dle vyvoje trhu (Vojtik, 2010).

Stejné jako o trznich rizicich miizeme mluvit z pohledu konkrétniho podniku
o rizicich komercnich a to v souvislosti s tuzemskym trhem i s trhy zahrani¢nimi.
Plati ovSem, Ze v kontextu s plisobenim na poli mezinarodniho obchodu dostavaji
komer¢ni rizika mnohem komplikovanéjsi a intenzivnéjsi raz a to zejména z toho
diivodu, Ze na zahranic¢nich trzich jsou ¢asto zaZité zcela odliSné obchodni zvyklos-
ti, neZ na jaké je tuzemsky podnik zvykly, podnikatelé se zde vyznacuji odliSnou
mentalitou, zahrani¢ni trhy také funguji za vice ¢i méné odliSnych ekonomickych
a pravnich podminek a podobné. Obecné lze Fici, Ze ma tento druh rizik spojitost
s nesplnénim existujicich zadvazkl ze strany obchodniho partnera, ptricemZ ko-
mercni rizika zdaleka nejsou priznacna pouze pro vztah mezi subjektem, ktery
zboZi dodava, a subjektem, ktery zboZi prijima. Komerc¢ni rizika je treba vnimat
v kontextu se vSemi subjekty, které jsou jakymkoli zpilisobem spojeny s urcitou
obchodni transakci, tedy naptiklad i v souvislosti s dopravci, pojiStovnami, zajis-
tovnami a podobné. Konkrétné se mohou komer¢ni rizika v zahrani¢nim obchodé
projevit napriklad odstoupenim dodavatele ¢i odbératele od smlouvy, neschopnos-
ti dluznika vzhledem k jeho finanéni situaci vcas a plné uhradit svoje zavazky, ne-
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splnénim nebo vadnym plnénim smlouvy ze strany dodavatele ¢i bezdivodnym
nepievzetim zboZi ze strany odbératele. Hlavni prevence ze strany podnikd viici
komer¢nim rizikim by méla byt realizovana v podobé svédomité volby obchodnich
partnerd a snahy vyjednat co nejvyhodnéjsi platebni podminky. (Machkova a kol.
2002; Janatka a kol. 2004; Vojtik 2010)

O prepravnich rizicich se hovoii zejména ve spojitosti s hmotnym zboZim,
které miize byt béhem dopravy poskozeno nebo miuzZe dojit k jeho ztraté. Odpo-
védnost za zbozi pritom nese subjekt, ktery je vyslovné sjednan v kontraktu, pri-
¢emZ timto subjektem miiZe byt prodavajici, kupujici nebo dopravce ¢i speditér.
Piepravnim rizikiim Ize pfitom pomérné snadno piredchazet prostiednictvim jas-
ného, v kupni smlouvé vymezeného urceni kdy a kde prechazi na jaky subjekt od-
povédnost za prepravované zboZi, coZ miize byt napiiklad ve smlouvé realizovano
uvedenim vhodné dodaci parity. Dal$i, pomérné samozrejmé se jevici moZnosti
prevence prepravnich rizik je vybér provéreného a spolehlivého dopravce. (Mach-
kova a kol., 2002)

Teritorialni rizika maji spojitost jednak s politickymi rozhodnutimi realizo-
vanymi na uzemi jednotlivych zahrani¢nich statd, s jejich ekonomickych vyvojem,
ale také mohou mit ptivod v piirodnich katastrofach, uvaleni embarga a podobné.
Pokud mluvime o teritoridlnich rizicich, mluvime o takovych rizicich, ktera jsou
témér vyhradné negativniho charakteru, a témér je nelze predvidat. Nejvétsi dopad
maji zpravidla rizika politicka, ktera maji obvykle za nasledek nutné omezeni
¢i dokonce tuplné preruSeni obchodnich vztahli s konkrétnim statem ¢i oblasti,
z CehoZ potom mohou pro tuzemsky podnik vyplynout i Skody naptiklad v souvis-
losti s nezaplacenymi pohleddvkami nebo Skody vyplyvajici z nemoZnosti uZivat
majetek umistény v této oblasti a podobné. Je vice neZ ziejmé, Ze nejvice hrozi poli-
tické riziko pri spolupraci se zemémi, které jsou v tomto ohledu nestabilni. Terito-
ridlni rizika maze podnik minimalizovat tim, Ze si pfed navazanim obchodnich
vztahli s konkrétnim zahrani¢nim trhem o ném shromazdi co nejvice informaci
vztahujicich se zejména k celkové ekonomické, politické a spolecenské situaci, pti-
¢emZ bude nasledné jim vyhodnocenou rizikovost daného teritoria brat v potaz
pfinasledné realizaci jednotlivych krokd. (Machkova a kol. 2002; Janatka a kol.
2004; Voijtik 2010)

Vzhledem k tomu, Ze se jednotlivé mény viici sobé vyvijeji velice proménlivé,
doprovazi kurzova rizika vSechny formy mezinarodnich obchodnich vztaht. Kon-
krétni subjekt potom miize v disledku zmény ve sménném kurzu dosahnout z rea-
lizace zahrani¢né obchodni operace lepsSiho €¢i naopak horsiho vysledku, nez s ja-
kym ptlivodné pocital. Je potom vice neZ jasné, Ze se kurzova rizika tykaji prede-
vS$im takovych pripadi, kdy nastava dlouha ¢asova prodleva mezi stanovenim ceny
a uhradou této ceny zahrani¢nim odbératelem. Pokud se zamérime na kurzova
rizika v jejich Sirsi plisobnosti, je nutno uvést, Ze vyznamnym zptisobem ovliviuji
celkovou konkurenceschopnost zejména tuzemskych vyvozci. SniZit nezadouci
dopad kurzového rizika mize konkrétni subjekt napriklad prostiednictvim vybéru
vhodné mény, ve které budou obchody realizovany, nebo miiZe zohlednit podstu-



Literarni reSerse 45

pované riziko jiz v samotné cené vyrobki sluzeb. (Machkova a kol. 2002; Vojtik
2010)

Jazykova rizika jsou Vojtikem (2010) uvadéna zejména ve spojitosti s nut-
nosti zvladnuti nejméné jednoho celosvétové uznavaného jazyka ze strany ma-
nagementu firmy, coz je velice dllezité k realizaci bezproblémové komunikace
se subjekty nachazejicimi se na zahranicnich trzich, se kterymi vybrany podnik
spolupracuje. Je potom zcela samoziejmé, Ze kvalitni komunikace se zahrani¢nimi
obchodnimi partnery je nutnym zakladem uspéchu na poli mezinarodniho obcho-
du. (Vojtik, 2010)

Vzhledem k nazvu této diplomové prace a v souvislosti s riziky, ktera jsou spojena
s plisobenim podnikii na mezindrodnich trzich, nelze nezminit dilo Figueiry
de Lemose, ve kterém se ve spolupraci s Johansonem a Vahlnem (2011) podrobné
zabyva riziky internacionaliza¢niho procesu firem v kontextu s jednim z nejzna-
méjsich internacionalizacnich modeli, konkrétné s modelem Uppsala. Lze tedy rici,
Ze Figueira de Lemos a kol. (2011) prichazi s dalSi obménou a aktualizaci Uppsala
modelu, jelikoZ do jeho vykladu pridavaji i prvek rizika. Podle vySe zminénych au-
tori lze vyjadrit riziko, které souvisi s internacionaliza¢nim procesem vysvétlenym
v souladu s Uppsalskym modelem, niZe uvedenou rovnici:

kde Ri znazornuje riziko spojené s konkrétni fazi zapojeni se firmy na zahrani¢nim
trhu, Ci znazornuje, do jaké miry je podnik na vybraném zahrani¢nim trhu zapojen,
a v neposledni fadé U; zna¢i miru nejistoty, ktera je pro podnik v souvislosti s aktu-
alnim zapojenim se na vybraném zahrani¢nim trhu vyznacna. (Figueira de Lemos
a kol,, 2011)

Figueirou de Lemosem a kol. (2011) sestavena rovnice odraZi proces zapojovani
se firem do mezinarodniho obchodu podle Uppsalského modelu, jelikoZ s postup-
nou stale se zvySujici mirou zapojeni se firmy na vybraném zahrani¢nim trhu, kte-
ra miize byt vyjadifena a zhmotnéna napriklad stale se zvySujicim mnozstvim zdro-
ji ve vlastnictvi podniku na tomto trhu realizovanych, se sniZuje i nejistota, ktera
je v modelu vysvétlovana jako nedostatek znalosti podniku. Figueira de Lemos
a kol. (2011) nasledné vySe zminénou rovnici vysvétluji i pomoci grafického zna-
zornéni:
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Obr. 5 Riziko spojené s internacionaliza¢nim procesem dle Uppsala modelu

Zdroj: Figueira de Lemos a kol. (2011) (vlastni iprava autora)

Jednim ze zakladnich predpokladii, ze kterého autori vychazeli, a ktery je nezbytny
pro naleZity popis vySe uvedeného obrazku je udrZovani rizika na urcité hladinég,
na niz je podnik ochoten pfistoupit a akceptovat ji. Pokud tedy podnik zahaji svoji
aktivitu na vybraném zahrani¢nim trhu, bude pfijatelnd mira rizika pro danou fir-
mu na urovni Ry, priCemz je tato uroven rizika urcena realizaci zdroji na tomto
vybraném zahrani¢nim trhu znazornénych na obrazku jako Co, a také piitomnou
nejistotou v mire Uo. S rostouci angaZovanosti se firmy na onom zahrani¢nim trhu
reprezentovanou zvySenim zdrojl na tomto trhu vynaloZenych na uroveini C1 dojde
ovSem ke zvySeni rizika na droven Ro + AR. Plvodni riziko, na které byl podnik
ochoten pristoupit, se zvysuje z toho diivodu, Ze podnik samoziejmé ziskava zna-
losti vyplyvajici ze zkuSenosti ziskanych z intenzivnéjsiho zapojeni na onom za-
hrani¢nim trhu postupné, tim padem se také postupné sniZuje i piiznacna nejisto-
ta, ktera se postupné snizi az na aroven U1, Z obrazku je potom patrné, Ze p¥i zapo-
jeni se firmy na vybraném zahrani¢nim trhu na drovni C1 a nejistotou vnimanou na
urovni Ui, se riziko podstupované podnikem R; vraci na plvodni velikost,
na kterou byla firma na pocatku vyvijeni mezinarodni aktivity ochotna pristoupit.
V této situaci, jelikoZ podnik prostrednictvim plisobeni na zahrani¢nim trhu po-
stupné ziskava vice a vice znalosti, mize firma zacit s ohledem na moZné objeveni
dalSich prileZitosti, které zahrani¢ni trh nabizi, smérovat myslenky k dalSimu, vét-
$imu zapojeni svych zdroji na zahrani¢nim trhu. (Figueira de Lemos a kol., 2011)

V kontextu s vySe zminénym ovSem nasledné Figueira de Lemos a kol. (2011)
dodavaji, Ze ke zméné rizika nemusi dojit pouze v souvislosti s realizaci rozdilného
stupné zapojeni se podniku na zahrani¢nim trhu, ale také zménou v okoli podniku.
Na tuto zménu nasledné podnik reaguje zménou vyse zdrojl, které na tomto trhu
realizuje, a to takovym zplsobem, aby opét dosahl rizika, které je ochoten podstu-
povat. (Figueira de Lemos a kol. (2011)
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4 Vlastni prace

4.1 Zakladni tdaje o MSP v Ceské republice a jejich role
v ekonomice

Malé a stredni podniky mliZeme bez pochyby oznacit za stéZejni prvek ceské eko-
nomiky, pficemz tento fakt jednoznacné potvrzuje skutecnost, Ze pravé MSP tvori-
ly v roce 2013 celych 99, 83 % ze vSech aktivnich podnikatelskych subjektt v Ces-
ké republice. Konkrétné vykazovalo k 31. 12. 2013 v CR ¢innost 1 124 910 malych
a stiednich podnikd. (MPO, 2014)

Z celkového poctu malych a sti‘ednich podnikii na izemi CR tvoii se zastoupe-
nim 96,1 % nejpocetnéjsi skupinu mikropodniky. Malé podniky pritom tvoii 3,2 %
a stiedni podniky 0,6 % vSech MSP na tizemi CR. (European commision, 2014)

Nize uvedeny graf zobrazuje vyvoj po¢tu MSP v CR za poslednich deset let.

Vyvoj poctu aktivnich subjektii MSP v CR v
letech 2003-2013
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Obr. 6 Vyvoj poctu aktivnich subjektt MSP v CR v letech 2003-2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014

Dalsi oblasti, ve které se potvrzuje velky vyznam MSP pro ceskou ekonomiku,
je oblast zaméstnanosti. V roce 2013 malé a stfedni podniky zaméstnavaly 60 %
z celkového poétu zaméstnanct podnikatelské sféry Ceské republiky, pricemz
v tomto roce dochazi oproti minulym sledovanym rokim ke snizeni poctu pracov-
nikil, které MSP zaméstnavaji. Konkrétné se jedna o snizeni pocCtu zaméstnanci
z 1875 000 v roce 2012 na v roce 2013 vykazovanych 1 782 000. VySe zminiovany
pokles v poslednim sledovaném roce ma pfitom vazbu na sniZeni absolutniho po-
¢tu MSP piisobicich na tzemi Ceské republiky. Vyvoj po¢tu zaméstnanych osob
v malych a stfednich podnicich na tzemi Ceské republiky je dale piehledné zna-
zornén v niZe uvedeném grafu. (MPO, 2014)
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Vyvoj poétu zaméstnancli MSP v CR v letech
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Obr. 7 Vyvoj po¢tu zaméstnancii MSP v CR v letech 2003-2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014

Z niZe uvedeného grafu zobrazujictho vyvoj vykoni vytvofenych malymi a stied-
nimi podniky v CR v letech 2003-2013 je zietelny jejich postupny riist az do roku
2009, kdy byla vyse vykont jimi vykazanych poznamenana nastupem globalni
ekonomické krize. Jako pozitivni skutecnost Ize bezesporu oznacit fakt, Ze v nasle-
dujicich letech dochazi k jejich nepretrzitému rastu, pricemz v roce 2013 MSP
v Ceské republice vytvorily vykony ve vysi 4 314 975 mil. K¢, coZ piredstavuje dru-
hou nejvyssi hodnotu za desetileté sledované obdobi. Oproti roku 2012 se tak vy-
kony vytvorené MSP v Ceské republice zvysily o 2,3 %, coZ v penéznim vyjadreni
znamena narlst o 96 772 mil. K¢. Z celkové vytvorenych vykonti vSemi subjekty
na naSem uzemi v roce 2013 ¢ini vykony vytvorené MSP 51,3 %. (MPO 2014)

Vyvoj vykonti MSP v CR v letech 2003-2013

[=a]
~ I~ o o m
6000 000 - - N z > @ 5 2 o
e} o0 =) =)} o — o =
o o o — N o4 o N = by
5000000 1 o S = o < S = 3 o @
=2 3 2 2 o o =
4000000 - < = = -
Lo o o
o ~
3000000 1 o
2000000 -
1000 000 -
0 T T T T T T T T T T T

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

B Vykony MSP (mil. KE&)

Obr.8  Vyvoj vykond MSP v CR v letech 2003 - 2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014
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Vyvoj ucetni pridané hodnoty vytvorené MSP v Ceské republice ma podobny pri-
béh jako vyvoj jimi vytvorenych vykont. Rostouci trend, patrny z nize uvedeného
grafu, ukoncily az dopady globalni ekonomické krize, které ovlivnily vykazanou
vySi ucetni pridané hodnoty vytvorené MSP v roce 2009. V dalSich letech ovSem
nasledoval pravidelny mirny narlist a v roce 2013 byla vykazana vibec nejvyssi
ti¢etni ptridana hodnota vytvorena malymi a stfednimi podniky v Ceské republice.
Konkrétné dosahla hodnoty 1 396 068 mil. K¢, coZ oproti predeslému roku cinilo
nardst o 940 mil. K& Na téetni ptidané hodnoté vytvorené viemi subjekty v CR
se MSP podileji 54,8 procenty, coZ znamena pokles o 1,3 procentniho bodu oproti
roku 2012. (MPO, 2014)

Vyvoj pfidané hodnoty MSP v CR v letech 2003-
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Obr.9 Vyvoj ptidané hodnoty MSP v CR v letech 2003-2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014

MSP piisobici na iizemi nasi republiky nezanedbatelné podporuji ceskou ekonomi-
ku i skrze investice, které kazdoroc¢né vynakladaji. Toto tvrzeni jednoznacné po-
tvrzuje fakt, Ze v roce 2013 tvorily investice realizované malymi a stifednimi pod-
niky 55,2 % z celkového objemu investic vynaloZenych viemi subjekty v Ceské re-
publice umisténymi. Konkrétné byly ze strany malych a stiednich podnikl v roce
2013 investovany penézni prostfedky v hodnoté 312 385 miliont korun. (MPO,
2014)
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Obr.10  Vyvoj investic realizovanych MSP v CR v letech 2003-2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014

V souvislosti s vyvojem zahrani¢niho obchodu je z niZe uvedeného grafu za roky
2003-2013 jasné patrny nepretrZity narist vyvozu realizovaného ceskymi MSP,
azna rok 2009. Vyvoj dovozu mizeme zhodnotit podobné. V roce 2013
participovaly MSP na celkové realizovaném vyvozu 53,6 procenty a v pripadé
dovozu ¢inil tento podil 58,4 %. Pri srovnani hodnot vykazanych v roce 2013
srokem predeSlym zjistime, Ze v pripadé vyvozu doSlo ke zvySeni malymi
a sttednimi podniky realizovaného vyvozu o 4,7 %, coZz v absolutni hodnoté
znamenalo nariGst o 75 485 mil. K¢, pricemz v pripadé dovozu doslo také
k meziro¢nimu navySeni, konrétné o 33 347 mil. K¢, coZ Cini presné 2,1 %. (MPO,
2014)

Vyvoj zahraniéniho obchodu MSP v CR v letech
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Obr.11  Vyvoj zahrani¢niho obchodu MSP v CR v letech 2003-2013
Zdroj: MPO 2011; MPO 2014
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4.1.1  Clenéni MSP pusobicich v Ceské republice do sekei
ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE

Z dostupnych dat tykajicich se podnikili ve spojitosti s klasifikaci ekonomickych
¢innosti dle CZ-NACE je zfejmé, Ze nevétsi podil MSP v Ceské republice v roce 2014
plsobil v sekci Velkoobchod a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stra-
vovani a pohostinstvi, pricemZ konkrétné zde piisobilo 27,41 % MSP. Dalsich
16,74 % ceskych MSP vykazovalo svoji prevaZujici ¢innost v souladu se sekci za-
stiesujici profesni, védecké, technické, administrativni a podptirné Cinnosti, pti-
¢emZ za dalsi velmi dileZité kategorie mliZeme oznacit primysl, téZbu a dobyvani,
kde ve vySe zminiovaném roce ptisobilo 14,68 % MSP, dale stavebnictvi (13,51 %
Ceskych MSP) a ostatni ¢innosti, kam spadalo 8,15 % MSP. Dale v roce 2014 spada-
lo svoji prevazujici ¢innosti 5,34 % MSP do sekce zastreSujici vefejnou spravu,
obranu, povinné socialni zabezpeceni, vzdélavani, zdravotni a socialni péci a dal-
Sich 5,26 % MSP potom naleZelo do sekce zemédélstvi, lesnictvi a rybarstvi.

Clenéni MSP pisobicich v CR do jednotlivych sekci ekonomickych ¢innosti
dle CZ-NACE znazornuje niZe uvedeny obrazek.

Clené&ni MSP pusobicich v CR do sekci
ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE

W Zemédeélstvi, lesnictvi a rybarstvi
W Primysl, téiba a dobyvdni
W Stavebnictvi
m Velkoobchod a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstvi
B Informaéni a komunikaéni¢innosti
W Penéznictvia pojistovnictvi
Cinnosti v oblasti nemovitosti
Profesni, védecké, technické, administrativni a podparné éinnosti
Vefejnd sprava, obrana, povinné socidlni zabezpeceni, vzdélavani, zdravotni a socialni péce
Ostatni ¢innosti

Obr.12  Clenéni MSP piisobicich v CR do jednotlivych sekci ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE
Zdroj: CSU, 2015 (vlastni zpracovani autora)

4.1.2 Podpora internacionaliza¢nich aktivit malych a strednich
podniki realizovana v CR

K jedné z kli¢ovych priorit ekonomické politiky vlady CR patii ze zcela pochopitel-
nych diivodii podpora exportnich aktivit ¢eskych MSP. Hlavnim cilem takzvané
exportni strategie CR pro obdobi let 2012 - 2020 je pomoci malym a stfednim
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podnikiim prekonat nékteré internacionaliza¢ni bariéry a napomoci jim k dosta-
teCné konkurenceschopnosti v soupereni o zakazky na globalnich trzich. ZvySeni
exportnich aktivit ze strany MSP samoziejmé bude mit nasledné dopad zejména
na hospodarsky rist a také na zaméstnanost. Pokud portfolio sluzeb nabizené ex-
portérim ke zvysSeni jejich aktivit v souvislosti s pronikdnim na zahrani¢ni trhy
néjakym zplisobem shrneme, mizeme je zaclenit do ¢tyt hlavnich oblasti, kterymi
jsou poradenstvi, vzdélavani, informacni sluzby a sluzby zahranic¢ni sité minister-
stva primyslu a obchodu. (MPO, 2014)

Prvnim prikladem realizace vySe zminované podpory exportnich aktivit MSP
je zakladani kancelari v zahranici, které je v rezii ministerstva priimyslu a obchodu,
pricemzZ hlavnim ucelem jejich ztrizovani je zabezpecit dostatek obchodnich prileZi-
tosti v konkrétnich zemich pro ceské MSP. V soucasné dobé je ministerstvem pri-
myslu a obchodu takto ziizeno 47 kancelari. (MPO, 2014)

Dals$im zptlisobem podpory ceskych MSP v jejich pronikani na zahrani¢ni trhy
jsou podnikatelské mise, které se realizuji ve formé doprovodu vladnich a dstav-
nich cinitell pti jejich pracovnich cestach do zahrani¢i. Podnikatelé tak maji moz-
nost seznamit se s charakterem prostiedi konkrétniho zahrani¢niho trhu a moz-
nostmi realizovani podnikatelskych aktivit. V ramci podnikatelskych misi jsou po-
radany i obchodni seminare ¢i fora, na kterych maji moznost predstavitelé ceskych
MSP potkat potencialni ¢i soucasné zahrani¢ni partnery a konzultovat s nimi kon-
krétni moznosti a podminky spoluprace. Pro predstavitele malych a stfednich
podnikl jsou ovSem poradana i setkani podnikatelt ku pftilezitosti podnikatel-
skych misi pFijizdéjicich do CR ze zahrani¢nich zemi. (MPO, 2014)

0 podpote ¢eskych MSP miizeme také mluvit ve spojitosti s Ceskou exportni
bankou (CEB) a s Exportni garanéni a pojistovaci spole¢nosti (EGAP). Obé dvé vyse
zminované spolecnosti v roce 2013 podporovaly MSP a to zejména ve spojitosti
se zjednoduSenim procesu pti poskytovani uvérti a pojistovanim jejich exportnich
aktivit. (MPO, 2014)

Jako posledni priklad podpory exportnich aktivit ceskych MSP muze byt uve-
dena podpora ucasti predstavitelti ¢eskych MSP na zahranic¢nich veletrzich a vy-
stavach ze strany MPO. (MPO, 2014)

4.2 Dotaznikové Setreni

Pro potieby naplnéni cile diplomové prace bylo tfeba ziskat primarni data od ces-
kych MSP, k jejichZ sbéru bylo zvoleno dotaznikové Setfeni, které probihalo elek-
tronickou formou prostrednictvim sytému Umbrela. U samotného dotazniku byl
kladen diraz predevSim na jeho primérenou délku, srozumitelnost otazek
a na vhodné poradi otazek. Vzhledem k tomu, Ze byly pro naplnéni cile prace zvo-
leny fazové modely vysvétlujici internacionalizaci, konkrétné tedy Uppsala model
a modely zaloZené na inovacich, byly obsahem dotazniku pro firmy aktualné ptiso-
bici na poli mezinarodniho obchodu zejména otazky zamérené na dobu plisobeni
podniku jak na domacim trhu tak na zahrani¢nich trzich, zahrani¢ni zemé,
kam podnik v ramci internacionalizace vstoupil jako prvni, a zahrani¢ni zemé
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kde ptlisobi v soucasnosti, hlavni motiv spojeny s prvnim vstupem podniku na za-
hrani¢ni trh a hlavni motiv vedouci k sou¢asnému setrvavani na poli mezinarodni-
ho obchodu, formu vstupu podniku na prvni zahrani¢ni trh a formu soucasného
plisobeni podniku na tomto zahrani¢nim trhu, hlavni bariéru pocitovanou ze stra-
ny podniku v souvislosti se vstupem na prvni zahranic¢ni trh a hlavni bariéru v sou-
Casnosti ve spojitosti s pronikanim na zahranic¢ni trhy nejvice vnimanou, vnimanou
intenzitu jednotlivych rizik spojenych s mezinarodnim obchodem pfi vstupu pod-
niku na zahranicni trh a vhimanou intenzitu plisobenf téchto rizik v soucasnosti.

V kontextu s vytyCenym cilem prace ovSem nebyly dilezité jenom odpovédi
podnikd aktudlné plsobicich na poli zahrani¢niho obchodu, ale také odpovédi
od podnikd, které vstup na konkrétni zahrani¢ni trh ¢i trhy aktualné planuji, dale
od podniki, které na poli mezinarodniho obchodu v minulosti piisobily, ale v sou-
Casné dobé jiz neplisobi a v neposledni fadé mohou byt velice prinosné i informace
od podnikd, které na zddném zahrani¢nim trhu nikdy nepiisobily a ani to neplanuji.
V navaznosti na vyse zminéné byl dotaznik rozdélen na ¢tyri ¢asti, jejichZ konkrét-
ni znéni je uvedeno v priloze C. Dotaznik byl timto zptisobem rozdélen zejména
z dlivodu odlisné formulace nékterych otazek pro vySe zminéné skupiny podnikdi,
ale také z diivodu potieby ve spojitosti s konkrétni skupinou podnikd vybrané
otazky uplné vypustit, ¢i pridat otazky dalsi. Konkrétné byl dotaznik urc¢eny podni-
klim aktudalné plisobicim na poli mezinarodniho obchodu tvoien dvaceti otdzkami
rizného typu, dotaznik pro podniky planujici vstoupit na zahrani¢ni trh obsahoval
devét otazek rtzného typu, dotaznik pro podniky, které aktualné neptisobi na zad-
ném zahrani¢nim trhu a plisobit v budoucnu ani nechtéji, byl tvoren sedmi otaz-
kami rtizného typu a v neposledni radé skladbu dotazniku pro podniky, které
v minulosti na nékterém zahrani¢nim trhu, ¢i vice zahrani¢nich trzich pisobily,
ale v soucasné dobé jiZ nepiisobi, tvorilo dvacet otazek ritizného typu. Dilezité
je také zminit, Ze v jednotlivych dotaznicich byly obsazeny otazky uzaviené, poloo-
tevirené i otevirené.

Pied zahajenim sbéru dat a s tim souvisejicim rozesilanim dotazniki byl proveden
predvyzkum, zvany taktéz pretest, ktery slouzil k ovéreni zejména srozumitelnosti
jednotlivych poklddanych otazek a jejich jednozna¢ného vyznamu. V ramci pretes-
tu byly jednotlivé dotazniky predloZeny vzdy péti zastupclim malych a stiednich
podnikd. Po provedeni pretestu doslo ke zméné formulace u tri otazek, pricemz
jako reakce na pripominky k délce dotazniku urc¢eného pro podniky aktualné pi-
sobici na poli mezinarodniho obchodu a dotazniku pro podniky, které na zahranic-
nich trzich v minulosti plsobily, ale v soucasné dobé uz neptisobi, nebyla u otazek
k motiviim podnikd spojenych s prvnim vstupem na zahrani¢ni trh a k motiviim
vedoucim podnik k setrvani na poli mezinarodniho obchodu pouZita hodnotici $ka-
la. Misto hodnotici Skaly byla u téchto dvou otdzek zvolena forma polooteviené
otazky s jednou mozZnosti odpovédi, kdy mély ceské MSP v tomto kontextu vybrat
jeden hlavni motiv.
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Pri sbéru primarnich dat bylo celkové dotazano 4 000 ceskych MSP, pricemz kon-
takty na tyto podniky byly ziskany z databaze Albertina. Vzhledem k velice nizké
navratnosti dotaznikli nebylo mozno zajistit, aby byly odpovédi zastoupeny z hle-
diska klasifikace ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE ve stejném procentnim po-
méru, jakym jsou v téchto oblastech zastoupeny malé a stiedni podniky v Ceské
republice. P¥i rozesilani dotazniku bylo oviem procentudlni zastoupeni MSP v CR
v jednotlivych oblastech ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE zohlediiovano a byly
osloveny podniky ze vSech téchto oblasti. Z celkového poctu rozeslanych dotazniki
se celkem navréatilo 171 dotaznikd, pricemz 6 z nich nemohlo byt pro dalsi analyzu
pouzito z toho diivodu, Ze dané podniky nespliiovaly kritéria pro zatazeni do kate-
gorie malych a stiednich podnikt, konkrétné piekracovaly stanoveny obrat ¢i po-
Cet zaméstnanci. Z dotazniki, které bylo mozno pro dalsi analyzu vyuzit, jich bylo
nejvice vyplnéno podniky aktualné ptlisobicimi na poli mezinarodniho obchodu,
pricemz konkrétni pocet dotazniki vyplnény touto skupinou podnikt byl 99. Dale
bylo obdrzeno 51 dotazniki od podniki, které aktudlné na zadném zahrani¢nim
trhu nepiisobi a plisobit ani nechtéji, 8 dotaznikli od podniki, které planuji vstup
na zahranicni trh ¢i vice zahranic¢nich trhli a 7 dotaznikl od podnikd, které v minu-
losti na poli mezinarodniho obchodu pisobily, ale v souc¢asné dobé jiz nepiisobi.
Celkova navratnost dotaznika tedy cinila 4,13 %. Ke zpracovani a nasledné analyze
ziskanych dat byl vyuzit jednak program Microsoft Office Excel a také program
Statistica.

Na zakladé ziskanych teoretickych poznatkid vztahujicich se k fazovym mode-
liim byly stanoveny niZe uvedené hypotézy, jejichz platnost bude na zakladé ziska-
nych primarnich dat ovérovana.

Prvni hypotéza

Nulovd hypotéza (Hyp): PoCet zahranic¢nich zemi, ve kterych podnik piisobi, neni za-
visly na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.

Alternativni hypotéza (Hi): PoCet zahranicnich zemi, ve kterych podnik ptsobi,
je zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahranicnich trzich.

Druha hypotéza

Nulovd hypotéza (Ho): Forma pisobeni uplatiiovana podnikem na zahrani¢nim tr-
hu neni zavisla na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.

Alternativni hypotéza (H1): Forma plsobeni uplatnovana podnikem na zahrani¢nim
trhu je zavisla na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.

Treti hypotéza

Nulovad hypotéza (Hp): Druh motivu, ktery podnik vede k provozovani zahranicné
obchodnich aktivit, neni zavisly na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nich
trzich.

Alternativni hypotéza (Hi): Druh motivu, ktery podnik vede k provozovani zahra-
ni¢né obchodnich aktivit, je zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nich
trzich.
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Ctvrta hypotéza

Nulovd hypotéza (Hyp): Druh podnikem vnimané bariéry internacionalizace neni
zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.

Alternativni hypotéza (Hi): Druh podnikem vnimané bariéry internacionalizace
je zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahranicnich trzich.

Pata hypotéza

Nulovd hypotéza (Hp): Intenzita vnimani rizik spojenych s mezinarodnim obcho-
dem neni zavisla na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.

Alternativni hypotéza (H1): Intenzita vnimani rizik spojenych s mezinarodnim ob-
chodem je zavisla na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.

4.2.1 Hodnoceni vysledkti dotaznikového Setireni

Struktura respondenti dotaznikového Setieni

Z celkového poctu 165 MSP, od kterych byly v ramci dotaznikového Setreni obdr-
zeny vyplnéné dotazniky, 99 MSP (60,00 %) aktualné plisobi na poli mezinarodni-
ho obchodu, 51 MSP (30,90 %) aktualné na Zadném zahrani¢nim trhu neptisobi
a vbudoucnu ani ptlisobit nechce, 8 MSP (4, 85%) planuje vstup na jeden ¢i vice
zahranicnich trhii a v neposledni radé 7 MSP (4,24 %) v minulosti na zahrani¢nich
trzich ptisobilo, ale v soucasné dobé jiz neplisobi.

Dalsi dtlezitou informaci je struktura respondentli v ndvaznosti na velikost
podniku. Z celkového poctu 165 respondentt spliiuje 45 MSP (27,27 %) podminky
pro zatazeni do skupiny mikropodnikl, 64 MSP (38,79 %) se svym poltem za-
méstnancli a dosaZzenym ro¢nim obratem radi do kategorie malych podniki a zby-
lych 56 MSP (33,94 %) spada do skupiny podnika stiednich.

Clenéni respondentti dle velikosti

m Stiedni podnik
m Maly podnik
Mikropodnik

Obr.13  Clenéni respondentii dotaznikového $etfeni dle velikosti

Respondenti dotaznikového Setifeni mohou byt také rozclenéni dle jejich prevlada-
jici Cinnosti do jednotlivych sekci ekonomickych Cinnosti dle CZ-NACE. Vzhledem
k extrémné nizké navratnosti dotaznikli nebylo mozno zajistit, aby byly procentu-
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alné zastoupeny odpovédi od MSP z hlediska klasifikace ekonomickych ¢innosti dle
CZ-NACE ve stejném pomeéru, jakym jsou v téchto oblastech zastoupeny malé
a stiedni podniky v Ceské republice. Osloveny ovSem byly podniky ze viech vyse
zminovanych oblasti, priCemz hlavnim cilem bylo ziskat odpovédi zejména od MSP
naleZejicich do sekci ekonomickych ¢innosti, ve kterych jsou MSP ptisobici v Ceské
republice zastoupeny nejvice, coz se také povedlo.

Nejvice respondentd, konkrétné 62 (37,58 %), spadd do sekce zastieSujici
primysl, téZzbu a dobyvani. Druhou nejvice zastoupenou sekci je velkoobchod
a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstvi, kterou
v souvislosti se svou hlavni ¢innosti oznacilo v dotazniku 35 respondentl
(21,21 %). 29 respondentii (17,58 %) dale oznacilo jako svoji pirevazujici ¢innost
stavebnictvi a 15 respondentt (9,09 %) zemédélstvi, lesnictvi a rybarstvi. 14 re-
spondentti (8,48 %) nasledné spada do profesnich, védeckych, technickych, admi-
nistrativnich a podpirnych ¢innosti a 5 respondentti do sekce informacnich a ko-
munikacnich ¢innosti. Do sekce ostatnich Cinnosti se fadi 3 respondenti (1,82 %)
a konecné posledni sekci, kam nalezi vefejna sprava, obrana, povinné socialni za-
bezpeceni, vzdélavani, zdravotni a socialni péce, oznacili v souvislosti s prevazujici
Cinnosti v dotazniku 2 respondenti (1,21%).

Clené&ni respondent(i do sekci ekonomickych
c¢innosti dle CZ-NACE

1% 2%

B Zemédélstvi, lesnictvi a rybdrstvi

W Pramysl, tézha a dobyvani

m Stavebnictvi

m Velkoobchod a maloohchod, doprava a skladovéni, ubytovdni, stravovani a pohostinstvi

B Informacni a komunikaéni ¢innosti

m Profesni, védecke, technické, administrativni a podpirné €innosti
Vefejnd spréva, obrana, povinné socidlni zabezpeceni, vzdélavani, zdravotni a socidlni péce
Ostatni ¢innosti

Obr.14  Struktura respondenti podle jejich prislusnosti do jednotlivych sekci ekonomickych
¢innosti dle CZ-NACE

Doba ptisobeni dotazovanych MSP na domacim trhu a doba jejich piisobeni
na trzich zahranic¢nich

Otazka zjistujici rok zaloZeni podniku byla poloZena vSem vyse definovanym sku-
pinam MSP. Otazka tykajici se roku, kdy podnik poprvé vstoupil na zahranicni trh,
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byla z pochopitelnych divodi poloZena pouze podnikiim aktudlné ptlisobicim
na poli mezinarodniho obchodu a také podnikiim, které na zahrani¢nich trzich
v minulosti plisobily, ale aktualné jiz neptisobi. U téchto dvou skupin byl na zakladé
jimi uvedenych informaci vypoCten pocet let od zaloZeni, po kterém jednotlivé
podniky vstoupily na prvni zahrani¢ni trh, a také celkovy pocet let plisobeni na
zahranicnich trzich, k ¢emuz samoziejmé bylo nutné u podniki jiz nevykazujicich
preshrani¢ni aktivity znat i rok, ve kterém ptlisobeni na poli mezinarodniho obcho-
du ukoncily. Tyto informace jsou vzhledem k predmétu této diplomové prace veli-
ce dllezité. Zakladem fazovych modeli je totiZ tvrzeni, Ze se firmy do mezinarod-
niho obchodu zapojuji postupné po etapach, tudiz na prvni zahrani¢ni trh vstupuji
az po nékolikaletém plisobeni na domacim trhu, pricemz nasledné firmy vstoupi
na prvni zahrani¢ni trh a intenzitu zapojeni se do mezinarodnich aktivit postupné
zvySuji. Ke zvySovani zapojeni se podnikii do mezinarodniho obchodu potom
dle Uppsala modelu dochazi s postupnym ziskavanim informaci, zkuSenosti a em-
pirickych znalosti ziskanych pravé na zahranicnich trzich. Doba plisobeni podniki
na poli mezinarodniho obchodu je proto vzhledem k dale zkoumanym souvislos-
tem jednou z nejzasadnéjsich informaci.

Na obé vySe zminéné otdzky zaroven odpovidalo celkem 106 respondentd,
z CehoZ 1 respondent (0,94 %) vstoupil na zahrani¢ni trh az v letoSnim roce, 8 re-
spondentl (7,55 %) plisobi na zahrani¢nich trzich 1-5 let, 10 respondenti
(9,43 %) je zapojeno do mezinarodniho obchodu jiz 6-10 let a 23 respondentl
(21,70 %) ptsobi na zahranicnich trzich 11-15 let. Viibec nejvétsi pocet respon-
dentd, konkrétné 30 (28,30 %), plisobi v mezinarodnim obchodu 16-20 let, pfti-
¢emz shodny pocet dotadzanych MSP v zahrani¢i piisobi 21-25 let. Ctyti dotazané
MSP (3,77 %) dale uvedly, Ze na poli mezinarodniho obchodu piisobi uz 26 a vice
let. Velice zajimava je v tomto kontextu nejvyssi uvedena hodnota, kdy dotazovany
subjekt uved], Ze na svij prvni zahrani¢ni trh pronikl jiz v roce 1875, ¢ili na poli
mezinarodniho obchodu pisobi jiz 140 let.

Druhou informaci, kterou dostavame na zakladé zodpovézenych prvnich dvou
otazek podniky aktudlné pisobicimi na zahrani¢nich trzich a podniky, které
na zahrani¢nim trhu ¢i vice trzich ptsobily, ale aktudlné jiZ nepiisobi, je informace
o poctu let, které délily okamzik zaloZeni podniku a jeho vstup na prvni konkrétni
zahranic¢ni trh. Z celkového poctu 106 respondentli 68 respondenti (64,15 %)
proniklo poprvé na zahranic¢ni trh do tri let od zaloZeni spole¢nosti, 20 podniki
(18,87 %) se poprvé zapojilo do mezinarodniho obchodu v intervalu 4-7 let od za-
loZeni spole¢nosti, 10 podnikd (9,43 %) proniklo na zahrani¢ni trhy za 8-11 let
od vzniku a 8 podnikt (7,55 %) zacalo pusobit na zahrani¢nich trzich za 12 a vice
let.
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Pocet let od zalozeni podniku do
prvniho vstupu na ZT
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Obr.15  Pocet let od zaloZeni dotazanych MSP do jejich prvniho vstupu na zahrani¢ni trhy

Velice zajimavou skutecnosti je pritom fakt, Ze celych 64 % dotazanych ceskych
MSP proniklo na sviij prvni zahranic¢ni trh do tfi let od svého zaloZeni. Podle nékte-
rych definic bychom tyto podniky mohli oznacit, vzhledem k ¢asovému intervalu,
ve kterém se poprvé zapojily do mezinarodniho obchodu, za Born Globals, tedy
za podniky, které se zac¢inaji vénovat internacionaliza¢nim aktivitam ihned od své-
ho zaloZeni, a tim padem preskakuji urcité faze vyvoje. Existence tohoto typu pod-
nikd do jisté miry popira platnost fazovych modeld, protoze podle nich podniky
pronikaji na zahrani¢ni trhy postupné. V kontextu s Born Globals podniky ale exis-
tuje mnoho definic, pricemz ty nejvice pouzivané definuji tento typ podnikl
na zakladé ¢asového intervalu vstupu na prvni zahranic¢ni trh, ale také na zakladé
dosaZeného procentniho podilu trZzeb ze zahrani¢né obchodnich operaci na trzbach
celkovych pravé v prvnich trech letech od zaloZeni podniku. V tomto kontextu
z celkového poctu 68 respondentii, ktefi na sviij prvni zahrani¢ni trh vstoupili
do ti{ let od svého vzniku, 41 (60,29 %) uvedlo, Ze u nich v prvnich tfech letech
neprevysil podil trzeb plynoucich ze zahrani¢né obchodnich operaci na trzbach
celkovych 25 %, 13 dotazanych MSP (19,12 %) uvedlo, Ze se vySe zminovany podil
trzeb v jejich pripadé pohyboval mezi 26-50 %, v piipadé dalSich péti podnikl
(7,35 %) se tento podil pohyboval mezi 51-75 % a u deviti podniki (13,24 %) po-
dil trZzeb plynoucich ze zahrani¢né obchodnich operaci na trzbach celkovych
v prvnich tifech letech ¢inil 76-100 %.
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DosaZeny podil trzeb ze zahranicné
obchodnich operaci z trzeb celkovych
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Obr.16  Dosazeny podil trzeb ze zahrani¢né obchodnich operaci na trzbach celkovych v prvnich
trech letech od zaloZeni podniku u ceskych MSP, které vstoupily na prvni ZT do tii let od zaloZeni

Pokud bychom k definovani Born Globals vyuzili jednu z nejvice pouZivanych defi-
nic, ktera za BG povaZzuje takové podniky, které do tii let od svého zaloZeni pieko-
naji hranici podilu 25 % trZeb ze zahrani¢né obchodnich operaci z trZzeb celkovych,
mohli bychom za Born Globals podniky oznacit 27 podnikt z celkového poctu
106 ziskanych respondentti (25,47 %). Pri vyuziti dalsi definice, ktera je dle mého
nazoru pro dnesni prostiedi vhodnéjsi, a u které je pro oznaceni BG kromé vySe
zminovaného casového intervalu potfebny podil trzeb podniku ze zahranicné ob-
chodnich operaci vy$si nez 50 %, bychom za podniky Born Globals mohli z celko-
vého poctu 106 respondentti oznacit 14 podniki (13,20 %). Neni pritom bez zaji-
mavosti, Ze jsou v této skupiné ctrnacti BG podnikii zastoupeny jak stredni podni-
ky, tak i malé podniky a mikropodniky.

Z vyse uvedenych vysledkd, i kdyZ samoziejmé musime brat v potaz limitujici
prvek v podobé pomérné nizkého poctu respondentli, je naprosto zjevné,
ze se Born Globals podniky vyskytuji i mezi ceskymi MSP a to at’ uz k jejich identi-
fikaci pouzijeme jakoukoli z vySe zminovanych definic. Samotna existence Born
Globals podnikd je pritom nejvétsSim argumentem kritik( fazovych modeld, které
jsou predmétem této diplomové prace.

V souvislosti s Uppsala modelem je ovSem tieba vzit ivahu i jeho revizi, ktera pro-
béhla v roce 2009, a pro kterou je priznacné vnimani podnikii jako soucasti ob-
chodnich siti, tedy nikoli jako subjektii bez jakychkoli vazeb. V tomto kontextu
je tedy velice Zadouci uvést informaci o tom, zda podniky, které jsme oznacili
za Born Globals, vstoupily na zahrani¢ni trh prostfednictvim zaclenéni se do ob-
chodni sité. V tom pripadé by totiZ vySe zminované podniky pfi vstupu na zahra-
ni¢ni trhy mohly vyuzit znalosti svych partnerli nabytych z predeslého plisobeni
na zahranicnich trzich, a v diisledku toho by potom existence Born Globals podnikii
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do jisté miry nemusela byt v rozporu s revidovanym Uppsala modelem z roku
20009.

Ke zjisténi této skutecnosti byla do dotazniku urceného pro podniky aktualné
plisobici na jednom ¢i vice zahrani¢nich trzich a pro podniky v minulosti ptsobici
na poli mezinarodniho obchodu zaclenéna otazka, jejimz cilem bylo zjistit, zda
podniky, které vstoupily poprvé na zahrani¢ni trh do tfi let od svého vzniku, tak
ucinily samostatné ¢i v ramci obchodni sité. Pokud pro definici Born Globals vyuzi-
jeme nejvice pouzivané definice, tedy ty, které definuji BG podniky v souvislosti
s dosazenym Casovym intervalem vstupu do mezinarodniho obchodu a dosazZené-
ho pomeéru trZeb, tak pfi podmince prekroceni podilu 25 % trzeb plynoucich se
zahrani¢né obchodnich operaci z trzeb celkovych bylo za BG oznaceno 27 podnikdi,
pricemZ pouze 7 z nich (25,93 %) realizovalo vstup na zahrani¢ni trhy prostiednic-
tvim Ucasti v obchodni siti.

Pokud k identifikaci BG podnikii pouzijeme dle mého nazoru v kontextu
s dnesnim prostiredim presnéjsi definici, tedy definici zmifiovanou jako posledni,
ktera operuje s nutnym podilem trZeb podniku ze zahrani¢né obchodnich operaci
na trzbach celkovych o hodnoté vy3si nez 50 %, mohlo byt za Born Globals oznace-
no 14 podnikd, pricemz pouze 3 z nich (21,43 %) vstoupily na zahrani¢ni trhy pro-
strednictvim tcasti v obchodnf siti.

Zpusob vstupu BG na zahranicni trhy

M samostatné

M obchodnisit

Obr.17  Zptsob vstupu dotazovanych Ceskych MSP oznacenych jako Born Globals na ZT

Z vysSe uvedenych skutecnosti je patrné, Ze Uppsala model ani po své revizi exis-
tenci Born Globals mezi ¢eskymi MSP nijak nezdivodnuje a jeho kritika je v tomto
sméru opravnénd. Z dostupného vzorku respondentd byla potvrzena existence
Born Globals mezi ¢eskymi MSP, pricemz pouze malé procento z nich realizovalo
vstup na zahranic¢ni trhy prostrednictvim ucasti v obchodnf siti.

V souvislosti s Born Globals je Zadouci zabyvat se jesté jednou skutecnosti. Vzhle-
dem k tomu, Ze tento typ podnikl pronika na zahrani¢ni trh v kratkém intervalu
od svého zaloZeni, teoreticky by nemél mit vzhledem k délce svého pulsobeni
na zahrani¢nich trzich témeér zadné zkuSenosti s mezindrodnim obchodem,
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coZ prirozené miizeme povazovat za slabinu tohoto typu podniki. Z teoretickych
znalosti uvedenych v literarnim prehledu ovsem vyplyva, Ze BG podniky mohou
tyto zkuSenosti ziskat kromé ucasti v obchodni siti jeSté skrze zkuSenosti ma-
nagementu ziskané v minulém piisobisti. Z toho potom prameni tvrzeni napriklad
Reuberové a Fischerové (1997), Ze prestoze Born Globals vstupuji na zahranic¢ni
trhy bezprostredné po svém vzniku, na né obvykle nevchazeji nezkusené.

K ovéreni tohoto tvrzeni byla do dotazniku urc¢eného podnikiim aktualné pu-
sobicim na poli mezinarodniho obchodu a podnikiim, které na zahrani¢nich trzich
v minulosti plisobily, zaClenéna otdzka, jejimz cilem bylo zjisténi irovné zkuSenosti
managementu podniku tykajicich se mezindrodniho obchodu pfred uskutecnénim
prvniho vstupu podniku na zahranic¢ni trh. Z celkového poctu 68 ceskych MSP, kte-
ré vstoupily na zahranic¢ni trhy do tii let od svého vzniku, a tudiz bychom je na za-
kladé tohoto ¢asového intervalu mohli teoreticky za Born Globals oznacit, uvedlo
50 MSP (73,53 %), Ze management firmy mél pred vstupem na pole mezinarodni-
ho obchodu alespont minimalni zkuSenosti s mezinarodnim obchodem.

Prokazatelnéjsi informaci ndm ovSem ptinese pohled na Born Globals defino-
vané na zakladé cCasového intervalu vstupu na zahranic¢ni trhy i podilu trZeb.
Ze ctrnacti podnikd, které byly oznaceny za Born Globals dle posledni zminované
definice, 9 z nich (64,29 %) uvedlo, Ze management firmy mél zkuSenosti ziskané
z drivéjsiho plisobeni ve spolecnostech zapojenych do mezinarodniho obchodu,
3 respondenti (21,43 %) uvedli, Ze management nemél Zadné zkuSenosti s mezi-
narodnim obchodem a 2 respondenti (14,29 %) zhodnotili zkuSenosti manage-
mentu s mezindrodnim obchodem, kterymi disponoval pred vstupem jejich podni-
ku na ZT, jako minimalni.

Zkusenosti managementu BG MSP s
mezinarodnim obchodem
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Obr.18  Uroveii zku$enosti managementu ¢eskych BG MSP s mezinarodnim obchodem pied pro-
niknutim na prvni ZT

V souvislosti s vySe uvedenymi vysledky lze potvrdit, Ze i ceské Born Globals MSP
ve vétsiné pripadi nevstupuji na zahranic¢ni trh nezkusené. Tento fakt také pouka-
zuje na mimotadnou dlohu lidskych zdrojl pravé v malych a stiednicich podnicich.



Vlastni prace 62

Trhy zahrani¢nich zemi zminéné respondenty v souvislosti s prvnim vstu-
pem podniku na pole mezinarodniho obchodu.

Otazka tykajici se zahrani¢niho trhu, ktery si respondenti vybrali ¢i hodlaji vybrat
k realizaci prvniho vstupu na pole mezinarodniho obchodu, byla poloZena podni-
klim aktudlné plisobicim na poli mezindrodniho obchodu, podnikiim v minulosti
na zahranic¢nich trzich ptlisobicich, ale také podnikim, které sviij prvni vstup
na zahrani¢ni trhy teprve planuji. Celkové tedy na tuto otdzku odpovidalo
114 respondentti, pricemz logicky byla tato otazka poloZena formou polooteviené
otazky s moznosti vice odpovédi.

Absolutné nejvicekrat bylo ve spojitosti se vstupem na prvni zahrani¢ni trh
zminéno Slovensko, které v tomto kontextu uvedlo 75 respondentd. Druhé v pora-
di bylo v souvislosti s realizaci prvniho vstupu na zahrani¢ni trh zminovano Né-
mecko, které uvedlo 58 respondentd, pricemz tiretim a ¢tvrtym nejcastéji zminova-
nym trhem ze strany respondentti byly trhy Rakouska a Polska, které shodné uved-
lo 37 respondentti

Mezi dalsi nejcastéji uvadéné zemé, jejichz trhy si respondenti prizkumu vy-
brali nebo chtéji vybrat pro prvni vstup podniku na pole mezinarodniho obchodu,
pattila Francie (26 podniki), Italie (24 podniki), Rusko (23 podnikii), Nizozemsko
(22 podniki), Slovinsko (21 podniki), Mad’arsko (20 podnikii), Belgie a Svycarsko
(shodné 19 podniki), Spanélsko a Ukrajina (shodné 18 podniki), Kanada (16 pod-
nik), Cina (15 podniki), Velka Britanie (13 podniki) a USA (12 podniki). Jednim
respondentem byla nasledné jako zemé spojena s prvnim vstupem podniku na pole
mezinarodniho obchodu uvedena Makedonie, Turkmenistan, Indie, Brazilie, Recko,
Jizni Korea, Rumunsko, Malajsie, Estonsko, Litva, Kazachstan, Libanon a Dansko.

Zemeé prvniho vstupu MSP v ramci pronikani
na zahranicni trhy
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Obr.19  Nejvyznamnéjsi zahranicni trhy v souvislosti s prvnim vstupem ¢eskych MSP do mezina-
rodniho obchodu

Zhodnotime-li vySe zminéné skutecnosti v kontextu s Uppsala modelem, nemuze
zlstat bez povSimnuti, Ze nejcastéji si dotazované podniky pro svilij prvni vstup
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na zahranic¢ni trhy vybraly Slovensko. V této souvislosti je nutné ovSem hned
na pocatku uvést, ze z celkového pocCtu 75 podnikil, které oznacily Slovensko
v souvislosti s jejich prvnim vstupem na zahranicni trh, 45 z nich proniklo ¢i hodla
proniknout pri realizaci svého prvniho vstupu na pole mezinarodniho obchodu
na vice trhli zaroven, coZ znamena jisty limitujici prvek pro tvorbu zavéri ve spoji-
tosti se slovenskym trhem a jeho roli prvniho zahrani¢niho trhu pro ceské MSP.
Jednim ze dvou zakladnich pristupii k internacionalizacnimu procesu, které Uppsa-
la model agreguje, je pristup zaloZeny na teorii, ktera rika, Ze firmy postupné pro-
nikaji na nové trhy s vyssi psychologickou vzdalenosti, ktera se ve vétSiné pripadi
poji i s vyssi vzdalenosti geografickou. Z toho potom logicky vyplyva, Ze by dle Up-
psala modelu mély ceské MSP nejdrive pronikat na trhy sousedni, které jsou
pro né blizké geograficky i kulturné a maji o nich relativné dostatek informaci.
V kontextu s tim, Ze nejvice dotazovanych ¢eskych MSP uvedlo Slovensko jako za-
hranic¢ni trh, ktery si zvolilo ¢i hodla zvolit pro uskute¢néni svého prvniho vstupu
na zahrani¢ni trhy, miZeme z tohoto uhlu pohledu teoreticky pii odhlédnuti
od vysledki uvedenych u ostatnich zahrani¢nich trhii pozorovat urcity soulad cho-
vani ¢eskych MSP s modelem. O blizké geografické vzdalenosti nemtiZe byt pochyb
a stejné tak miZeme pomérné s jistotou oznacit Slovensko vzhledem ke spolecné-
mu historickému vyvoji jako zahrani¢ni zemi Ceské republice viibec kulturné nej-
blizsi. Podniky by tedy v souvislosti se slovenskym trhem nemeély pocitovat tako-
vou miru nejistoty a rizika jako u ostatnich zahrani¢nich trhi. Ovéfit, jestli ceské
MSP opravdu povaZzuji slovensky trh jako jim kulturné blizky, napriklad skrze pre-
kazky internacionalizace, které v kontextu se svym prvnim vstupem na zahrani¢ni
trh pocitovaly a které by se tedy v pripadé slovenského trhu nemély tykat napfri-
klad bariér spojenych s jazykem i geografickou vzdalenosti, by bylo ponékud pro-
blematické a to pravé proto, Ze 60 % podniki, které uvedly Slovensko jako zahra-
ni¢ni zemi, na kterou v ramci internacionaliza¢nich aktivit pronikly ¢i hodlaji pro-
niknout jako prvni, zaroven pronikalo i na trhy jinych zemi. Jako pitiklad mtze byt
uvedeno devét respondenti, ktefi uvedli, Ze spolecné se Slovenskem vstupovali
s jejich podnikem pfi zahajeni internacionaliza¢nich aktivit zaroven na 18 zahra-
ni¢nich trhti, pricemZ jeden respondent uvedl dokonce zahranic¢nich trht 19. Tuto
skutecnost jako soulad s modelem Uppsala rozhodné zhodnotit nemtiZeme.

[ pres to, Ze je z vySe uvedeného prehledu zemi, na jejichZz trhy pronikaly
¢i hodlaji proniknout v ramci zahajeni internacionalizac¢nich aktivit ceské MSP jako
prvni, patrny nejvyssi pocet respondentii u Slovenska, Némecka, Rakouska a Pol-
ska, tedy u naSich sousedicich zemi, které se vyznaluji nizkou geografickou
a do jisté miry i kulturni vzdalenosti, nemtize byt na zakladé ziskanych dat vyse
zminovany dil¢i koncept Uppsala modelu v podminkach ¢eskych MSP jednoznacné
potvrzen. A to i pres skute¢nost, Ze se kromé s CR sousedicich zem{ ve vy¢tu nej-
CastéjsSich cilovych trhli pro zahajeni internacionalizacnich aktivit vyskytuji s vel-
kou pievahou trhy evropské. Kromé nich totiz pomérné velky pocet respondenti
uvedl jako cilovy zahrani¢ni trh pro svilij prvni vstup do mezinarodniho obchodu
trhy Ruska, Kanady, Ciny a USA, které za trhy psychologicky blizké s velkou prav-
dépodobnosti oznacit nemlzeme. Ve vySe zminéné souvislosti navic byly vzdy jed-
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nim respondentem uvedeny i trhy zemi, kterymi jsou napriklad Turkmenistan, In-
die, Brazilie, Jizni Korea, Malajsie, Kazachstan a Libanon, o kterych s urcitosti mu-
zeme prohlasit totéZ. Druhym dGvodem, pro¢ nemize byt tento dil¢i koncept Up-
psala modelu v podminkach c¢eskych MSP potvrzen, je skutecnost, Ze z celkového
poctu 114 respondentt, ktefi na tuto otdzku odpovidali, celych 24,56 % (28 podni-
kl) proniklo ¢i hodla proniknout v ramci zahdjeni internacionaliza¢nich aktivit
na 5 a vice trhli zaroven, piicemz pri blizSim pohledu na zahrani¢ni zemé, které
tyto podniky ve spojitosti s prvnim vstupem uvedly, je zjevné, Ze jen
u osmi podnikl (28,57 %) se jednd pouze o trhy ryze evropské. To znamena, Ze
zbylych 20 podniki (71,43 %) proniklo ¢i hodla proniknout v ramci zahajeni svych
internacionaliza¢nich aktivit na 5 a vice trhii zaroven, piricemz se jednalo ¢i bude
jednat o trhy jednak evropské, ale také trhy zahrani¢nich zemti lezicich na ostatnich
kontinentech, coz samoziejmé neni v souladu s vySe rozebiranym dil¢im koncep-
tem Uppsala modelu.

Zavislost mezi poctem zahrani¢nich zemi, ve kterych MSP puisobi, a poc¢tem
let fungovani podniku na poli mezinarodniho obchodu.

Otazka mapujici trhy zahrani¢nich zemi, na kterych aktuadlné dotazované malé
a stiedni podniky pusobi, byla pokladana samoziejmé podniktim, které v soucas-
nosti vykazuji aktivitu na poli zahrani¢niho obchodu. Vzhledem k tomu, Ze hlavnim
cilem této otazky bylo vyzkoumat jistou zavislost, ktera by dle Uppsala modelu
méla teoreticky platit mezi poc¢tem let fungovani podniku na poli mezinarodniho
obchodu a poctem zahrani¢nich trhli, na kterych dany podnik operuje, byla ta-
to otdzka v jisté modifikaci polozena i podnikiim, které na zahranicnich trzich pi-
sobily, ale v soucasné dobé jiz neptlisobi. Konkrétné se vztahovala k pocCtu a specifi-
kaci zahranic¢nich zemi, na jejichZ trzich dotazovany podnik ptlisobil bezprostiedné
pred ukoncenim veskerych aktivit provozovanych na poli mezinarodniho obchodu.
Detailnéji jsou zahrani¢ni zemé, uvadéné vySe zminénymi dvéma skupinami MSP
v souvislosti s aktualnim plisobenim ¢i ptisobenim pied ukoncenim veskerych
svych zahrani¢né obchodnich operaci, rozvedeny v priloze B.

Zavislost mezi poc¢tem zahranic¢nich zemi, ve kterych MSP ptisobi a poctem let pti-
sobeni podniku na zahrani¢nich trzich bude potvrzena ¢i vyvracena testovanim
prvni ze statistickych hypotéz definovanych na pocatku vlastni prace, ktera zni:
e Nulovd hypotéza (Hy): PoCet zahrani¢nich zemi, ve kterych podnik pisobi, neni
zavisly na poctu let piisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.
e Alternativni hypotéza (H1): Pocet zahranicnich zemi, ve kterych podnik ptisobi,
je zavisly na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.
Vzhledem k dosaZené p-hodnoté, kterd nabyva hodnoty 0,68077, a je tedy vétsi nez
stanovena hladina vyznamnosti o = 0,05, nelze nulovou hypotézu na 5% hladiné
vyznamnosti zamitnout. PocCet zahranic¢nich zemi, ve kterych podnik plsobi, tedy
neni zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahranicnich trzich.
Vysledek testovani vyse uvedené hypotézy tedy nepotvrzuje platnost jednoho
ze dvou dil¢ich konceptli Uppsalského modelu v podminkach ¢eskych MSP. Uppsa-
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la model samoziejmé jeSté operuje s psychologickou vzdalenosti v tom smyslu,
ze by s pribyvajicimi lety stravenymi na poli mezindrodniho obchodu mél podnik
s rostoucimi zkuSenostmi pronikat na stale vice novych trhi, které by mély mit ¢im
dal tim vyssi psychologickou vzdalenost. Vysledkem testovani vySe uvedené hypo-
tézy ovSem nebyla prokazdna ani v jistém slova smyslu zakladni zavislost mezi
poctem zahrani¢nich zemi, na kterych podnik piisobi, a poctem let plisobeni pod-

niku na zahranic¢nich trzich.

Forma vstupu dotazovanych MSP na prvni zahranicni trh
Otazka zjistujici formu vstupu dotazovanych ceskych MSP na jejich prvni zahra-
ni¢ni trh byla pokldddna jednak podnikiim, které na poli mezindrodniho obchodu
aktualné ptlisobi, podnikiim v minulosti na zahranic¢nich trzich piisobicim, ale také
podnikim, které sviij prvni vstup na zahrani¢ni trh teprve planuji. Celkem bylo
tedy ziskano 114 odpovédi, z ¢ehoz muselo byt 6 odpovédi vyirazeno z toho divo-
du, Ze respondenti vstupovali zaroven na vice zahrani¢nich trhl zaroven, pticemz
pro tento vstup nezvolili pro vSechny trhy stejnou formu.

Z celkového poctu 108 zpracovavanych odpovédi nejvice respondentti uvedlo,
Ze si pro sviij prvni vstup na zahranic¢ni trh vybrali, ¢i v ptipadé firem planujicich
realizaci prvniho vstupu teprve vyberou, formu pfimého vyvozu bez vynaloZeni
primych investic. Celkem tuto formu v souvislosti s prvnim vstupem podniku uved-
lo 84 ¢eskych MSP (77,78 %). Dvanact respondentii (11,11 %) zvolilo ¢i planuje
zvolit pro prvni vstup podniku na zahrani¢ni trhy formu neprimého vyvozu.
Sest subjektii (5,56 %) zminilo v kontextu s prvnim vstupem jejich podniku na pole
mezindrodniho obchodu formu primého vyvozu s vynaloZenim pifimych investic,
3 subjekty (3,70 %) vstoupily ¢i chtéji vstoupit na sviij prvni zahrani¢ni trh formou
zaloZeni spolecného podniku v zahranic¢i a 2 subjekty (1,85 %) formou zaloZeni
C¢i koupé zcela ovladaného podniku v zahranici. Pro sviij prvni vstup do mezina-
rodniho obchodu si Zddny subjekt nevybral, ¢i v pripadé podniki vstup teprve pla-
nujicich nehodla vybrat, formu poskytnuti licence zahrani¢nimu subjektu.

Formy vstupu MSP na prvni zahranicni trh

m piimy vyvoz bez vynalozeni
primych investic
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W neprimy vyvoz

primy vyvoz s vynaloZenim
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v zahranici
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zahranici

Obr.20  Formy vstupu Ceskych MSP v kontextu s prvnim vstupem na zahrani¢ni trh
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Na tomto misté je také dilezité zminit, Ze formy vstupu podnikid na prvni zahra-
nicni trh ¢i trhy Gzce souviseji s Uppsala modelem. V souvislosti s formami vstupu
MSP na pole mezinarodniho obchodu je totiZ naprosto zfejma vazba na jeden
ze dvou pristupti, které jsou v Uppsala modelu agregovany, pricemz zaklad tohoto
pristupu tkvi pravé v zapojovani se firem do mezinarodniho obchodu v jednotli-
vych etapach. Prvni etapa je pritom definovana jako stddium, kdy podnik neprovo-
zuje Zadné exportni aktivity, priCemzZ platnost této etapy byla v podminkach ces-
kych MSP znac¢né zpochybnéna v ¢asti prace vénujici se Born Globals mezi ¢eskymi
MSP. Druha etapa, ktera velice uzce souvisi s vySe uvedenym vystupem, byla auto-
ry definovana jako stadium, kdy se podnik pozvolna zapojuje do mezinarodniho
obchodu prostrednictvim exportu provadéného skrze nezavislé agenty. Vzhledem
k tomu, Ze bezmala 89 % respondentd, kterymi byly ceské MSP, uvedlo v souvislos-
ti s prvnim vstupem na zahranic¢ni trh formu nepfimého vyvozu nebo primého vy-
vozu bez vynaloZeni pfimych investic, mizeme zde, pokud pomineme existenci
v praktické casti prace jiz zminovanych BG podniki, u kterych je ziejmé, Ze prvni
definovanou etapu preskakuji, pozorovat z tohoto thlu pohledu urc¢ity soulad cho-
vani Ceskych MSP s timto dil¢im ptistupem, konkrétné s druhou etapou definova-
nou v ramci jednoho ze dvou dil¢ich pristupt, ktery je soucasti modelu Uppsala.

Forma ptisobeni uplatiiovana ¢eskymi MSP na jejich prvnim zahrani¢nim tr-
hu v zavislosti na case.

Cilem této otazky bylo zmapovat, jak se zménila s postupem casu forma plisobeni
uplatiiovana podniky na zahrani¢nim trhu, na ktery dotazované MSP vstoupily jako
prvni. Tato otazka mohla byt poloZena tedy pouze podnikiim, které v soucasné do-
bé vykazuji aktivitu na poli mezinarodniho obchodu, a podnikim, které v minulosti
na zahranic¢nich trzich puisobily, ale v soucasnosti jiZ neplisobi. V pripadé druhého
typu podnik musela byt v dotazniku tato otazka samoziejmé modifikovana, pri-
cem? cil ziistal stejny, a to zjistit, jestli viibec a po pripadé jakym zplisobem zménil
dotazovany podnik formu piisobeni na jeho prvnim zahrani¢nim trhu za celou do-
bu jeho plisobeni na poli mezinarodniho obchodu. Na tuto otazku celkem odpovi-
dalo 106 ceskych MSP, pricemz odpovédi Sesti respondenti nemohly byt pouZity
vzhledem k tomu, Ze tyto podniky pronikly v rdmci prvniho vstupu do mezinarod-
niho obchodu na vice trhli najednou, pticemZ pro vstup na tyto trhy neuplatnily
stejnou formu. Do statistik spojenych s vyhodnocovanim této otazky nemohla byt
dale zarazena odpovéd jednoho podniku, ktery presto, Ze je aktudlné ¢inny na za-
hrani¢nich trzich, na svém historicky prvnim zahrani¢nim trhu jizZ neptlisobi. Cel-
kem tedy bylo vyhodnocovano 99 odpovédi, u kterych bylo moZno zjistit konkrétni
zménu formy puasobeni. Z celkového poctu 99 pouzitelnych odpovédi potom pri
primeérné dobé plisobeni na zahranic¢nich trzich 17,98 let, 16 dotazovanych podni-
ki (16,16 %) zménilo formu plisobeni na svém prvnim zahrani¢nim trhu, z ¢ehoz
vyplyva, Ze 83 z dotazovanych podnikd (83,84 %) plsobi, ¢i v pripadé podniki
jiz nevyvijejicich preshrani¢ni aktivity plisobilo, na svém prvnim zahrani¢nim trhu
stale ve stejné formé.
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Zména formy pusobeni MSP na
prvnim zahrani¢nim trhu
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Obr.21  Zména formy pisobeni MSP na jejich prvnim zahrani¢nim trhu za celou dobu jejich pi-
sobeni na ZT

Zajimavé informace nam miiZe ovSem prinést detailnéjsi pohled na podniky, které
formu plisobeni na svém prvnim zahrani¢nim trhu v pribéhu ptisobeni na poli me-
zinarodniho obchodu zménily. Z neprimého vyvozu na vyvoz primy bez vynaloZeni
primych investic zménilo formu 5 dotazanych podniki, pricemz stejny pocet pod-
nik zménil formu plsobeni z pifimého vyvozu bez vynaloZeni primych investic
na primy vyvoz s vynaloZenim primych investic, pricemz priimérna vykazovana
doba plisobeni téchto podnikd na zahrani¢nich trzich byla 18,39 let. Jeden respon-
dent nasledné uvedl, Ze piivodné jejich podnik na svém prvnim zahrani¢nim trhu
ptisobil formou primého vyvozu bez vynalozZeni primych investic a po ¢tytech le-
tech na totozném trhu ptisobi ¢i ptsobil skrze spolecny podnik, ktery na onom trhu
zalozil.

Z Sestnacti respondentt, ktefi uvedli, Ze v priibéhu jejich ptisobeni na poli me-
zindrodniho obchodu zménili formu pisobeni na svém historicky prvnim zahra-
ni¢nim trhu, ovSem 5 z nich (31,25 %) uvedlo, Ze aktualné pusobi, ¢i v pripadé
podnikd, které jiZ nejsou v mezindrodnim obchodé €inné, tésné pired ukoncenim
vSech aktivit provozovanych na zahrani¢nich trzich pisobily, na svém prvnim za-
hrani¢nim trhu ve formé, kterd znaci nizsi intenzitu zapojeni se do mezinarodniho
obchodu. Konkrétné dva subjekty uvedly zménu z ptivodné zaloZeného spolecného
podniku na zahrani¢nim trhu na primy vyvoz bez vynaloZeni pfimych investic, je-
den subjekt uvedl zménu formy ze zcela ovladaného podniku umisténého v zahra-
nici taktéz na primy vyvoz bez vynaloZeni primych investic, jeden respondent za-
nesl do dotazniku zménu uplatiiované formy z primého vyvozu bez vynaloZeni in-
vestic na neprimy vyvoz a kone¢né posledni zaznamenanou zménou formy je zmé-
na z pfimého vyvozu s vynaloZenim primych investic na pfimy vyvoz bez vynalo-
Zeni primych investic. Primérné pritom v tomto odstavci zminované subjekty
stravily na zahranicnich trzich 18,78 let.

Pti pohledu na vyse uvedeny rozbor nemiizeme potvrdit soulad internaciona-
liza¢niho chovani ceskych MSP s jednim ze dvou dil¢ich konceptl Uppsala modelu,
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jehoZ zakladem je tvrzeni, Ze se firmy do mezinarodniho obchodu zapojuji postup-
né, Cili s postupné zvysujici se intenzitou mezinarodni ucasti. Z predeslych vysled-
kil vyplyva, Ze za primérnou dobu 17,98 let celych 83,84 % dotazovanych ¢eskych
MSP nezmeénilo formu ptlisobeni na zahrani¢nim trhu, na ktery vstoupilo v rdmci
zahajeni procesu internacionalizace jako prvni. Z toho jasné vyplyva, Ze ke zméné
formy doslo pouze u 16,16 % subjekti, pricemz ovSem pouze u 11,11 % z celkové-
ho poctu podnikd doslo ke zméné formy dle predpokladli Uppsala modelu, tedy
smérem ke zvySeni intenzity zapojeni se do mezinarodniho obchodu. U 5,05 %
podniki doslo naopak ke sniZeni intenzity zapojeni.

K ovéreni této skutecnosti poslouZi testovani statistické hypotézy, ktera byla jako
v poradi druha stanovena na zacatku vlastni prace ve znéni:
e Nulovd hypotéza (Ho): Forma plisobeni uplatiiovana podnikem na zahrani¢nim
trhu nenf zavisla na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.

o Alternativni hypotéza (H1): Forma pusobeni uplatiiovana podnikem na zahra-
ni¢nim trhu je zavisla na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.
JelikoZ vysledna p-hodnota dosahla vyssi hodnoty, neZ je stanovena hladina vy-
znamnosti o, konkrétné 0,37004 > 0,05, neni mozZno nulovou hypotézu o nezavis-
losti mezi podnikem uplatiiovanou formou piisobeni na zahrani¢nim trhu a poc¢tem
let na zahrani¢nim trhu stravenych na 5% hladiné vyznamnosti zamitnout. Vysle-
dek testovani hypotézy tedy potvrzuje vyse uvedenou domnénku ucinénou na za-

kladé rozboru ziskanych informaci z dotaznikového Setteni.

Hlavni motiv ¢eskych MSP k realizaci prvniho vstupu na zahrani¢ni trh.
Polooteviena otazka majici za cil zjistit hlavni motiv vedouci ¢eské MSP k realizaci
prvniho vstupu na zahranicni trh byla zaclenéna do dotazniki urc¢enych podnikim
aktualné plisobicim na poli mezinarodniho obchodu, podnikiim v minulosti provo-
zujicim preshranicni aktivity a podnikiim, které vstup na sviij prvni zahranic¢ni trh
teprve planuji. Celkem tedy na otazku spojenou s hlavnim motivem vedoucim pod-
nik ke vstupu na zahranicni trh odpovidalo 114 respondenti, pricemz vyhodnoco-
vano bylo pouze 113 odpovédi, jelikoZ zastupce jednoho MSP nedokazal vyse zmi-
novany hlavni motiv k zahajeni internacionaliza¢nich aktivit jednoznac¢né urcit.
Mezi nejCastéji respondenty zminiované hlavni motivy, oznacené vice nez péti

procenty respondent(i, podnécujici jejich podnik k realizaci prvniho vstupu na za-
hrani¢ni trh patfily:

e zahrani¢ni poptavka po firemnich produktech (uvedlo 36 respondentd, te-
dy 31,86 %),
realizace vyssiho obratu (uvedlo 21 respondentt, tedy 18,58 %),
realizace vyssiho zisku (uvedlo 15 respondentd, tedy 13,27 %),
ziskani novych zakazniki (uvedlo 15 respondentt, tedy 13,27%),
rozsifeni plisobnosti firmy (uvedlo 8 respondentd, tedy 7,96 %)



Vlastni prace 69

Hlavni motiv vstupu MSP na zahranicnitrh
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Obr.22  NejcCastéji zmifiované hlavni motivy vstupu ¢eskych MSP na zahranic¢ni trh

Mezi dalsi hlavni motivy, které uvedl v kontextu se zahajenim internacionalizac-
nich aktivit alespon jeden respondent, patrily nedostatecné prodeje vyrobki spo-
jené s nedostatecnou poptavkou na domacim trhu (5 respondentii), touha manaze-
rd ¢i vlastnikli podniku proniknout na zahrani¢ni trhy (3 respondenti), vysoké
mnozstvi zasob neprodejnych na domacim trhu (2 respondenti), dosaZeni tuspor z
rozsahu (1 respondent), zdroceni jedinecnosti vyrobki a vyuzivanych technologif
(1 respondent), neustale zvySujici se konkurence na domacim trhu (1 respondent),
nedostatecné vyuzivani dostupnych vyrobnich kapacit (1 respondent), nedosta-
tec¢né vyuzivani dostupnych vyrobnich kapacit (1 respondent), lepsi podminky pro
uskutecniovani podnikatelské ¢innosti v zahrani¢i (1 respondent).

Zjisténi hlavnich motiv(, které ceské MSP vedou Kk realizaci prvniho vstupu
na zahranicni trh, je pritom velice dllezité pro zjiSténi souladu modelti zaloZenych
na inovacich s internacionalizatnim chovanim pravé Ceskych malych a strednich
podnikt. Podle teorie tzv. [-modeli se stejné jako v pripadé Uppsala modelu zapo-
jujl podniky do mezinarodniho obchodu postupné po jednotlivych etapach.
Na rozdil od Uppsala modelu ovSem chapou proces internacionalizace jako po-
stupny proces inovacnich rozhodnuti, kterd maji ndvaznost na nové potreby, prile-
Zitosti a v neposledni fadé na nové dostupné zdroje.

Obecné je v ramci I-modelti nejcastéji definovano 5 - 6 etap, z ¢ehoz je v kon-
textu s motivy definovana 2. a 3. etapa, pricemz etapa prvni je charakteristicka na-
prostym nezdjmem managementu podniku o exportni aktivity. Ve druhé etapé
se dle I-modeld podnik poprvé zapoji do mezinarodniho obchodu na zakladé uspo-
kojeni zahrani¢ni nevyzadané poptavky, priCemz sam nevynaklada vibec zadné
usili k objeveni dalSich prileZitosti a moZnosti k exportu. Pro druhou etapu jsou
tedy jednoznacné priznacné reaktivni motivy internacionaliza¢niho procesu. Treti
etapu pritom vysSe zminéna skupina modell definuje jako fazi, kdy jiZ management
aktivné zkouma a hleda prileZitosti k exportu. Ve treti etapé tudiZ vedou podnik
dle I-modelti k internacionaliza¢nim aktivitdm motivy proaktivni.
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S ohledem na vySe uvedené je vice nez ziejmé, Ze by pro potvrzeni moznosti
souladu modelti zaloZenych na inovacich s internacionaliza¢nim chovanim ceskych
MSP mél byt v kontextu s prvnim vstupem na trh u drtivé vétSiny MSP piisobicich
v Ceské republice uveden jako hlavni motiv reaktivni. P¥i pohledu na nej¢astgji
Ceskymi MSP uvadéné motivy vstupu, které byly za hlavni oznaceny vice nez péti
procenty respondenty MSP, vidime jako motiv viibec nejvice zminovany zahrani¢ni
poptavku po firemnich produktech, tedy motiv reaktivni. Dalsi ¢tyfi nejcastéji uva-
déné motivy maji ovSem charakter proaktivni, coZ jako soulad s I-modely oznacit
jisté nemiiZeme.

Pro ovéreni souladu charakterti uvadénych motivii s teorii dle I-modell
je ovSsem nutné vzit v potaz odpovédi vSech respondentl. Z celkového poctu
113 subjektli potom v kontextu se svym prvnim vstupem na zahranic¢ni trh uvedlo
motiv reaktivni pouze 46 respondenti (40,71 %), pricemZ proaktivni motiv v tom-
to kontextu uvedlo 67 respondenti (59,29 %).

Druh motivu vedouci MSP ke vstupu
na zahranicni trh

B motiv proaktivni B motiv reaktivni

Obr.23  Druh motivu vedouci ceské MSP ke vstupu na zahrani¢ni trh

Z vySe uvedenych skuteCnosti je potom ziejmé, Ze oslovené ceské MSP vedou
k zahajeni internacionaliza¢nich aktivit prevazné motivy proaktivni, coZ je zjiSténi,
které neni v souladu s teorii modelti zaloZenych na inovacich.

Zavislost mezi druhem motivu vedouciho podnik k provozovani zahrani¢né
obchodnich aktivit a po¢tem let piisobeni podniku na poli mezinarodniho
obchodu

Otazka zjistujici aktudlni motiv vedouci podnik k plisobeni na poli mezinarodniho
obchodu byla samoziejmé pokladana podnikiim aktuadlné provozujicim pieshra-
ni¢ni aktivity. Vzhledem k tomu, Ze cilem otazky bylo predevsim urcit, zda existuje
zavislost mezi poctem let plisobeni podniku na trhu a jim pocitovanym motivem
k setrvani na zahrani¢nich trzich, byla tato otdzka poloZena v poupravené formé
i podnikiim, které na zahranicnich trzich v minulosti ptisobily, ale v soucasnosti
jiz neptlisobi. V pripadé této skupiny podniki byl dotaz smérovan k hlavnimu moti-
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vu, ktery podnik vedl k setrvani na zahrani¢nim trhu ¢i zahrani¢nich trzich
az do rozhodnuti ukoncit provozovani veskerych zahrani¢né obchodnich aktivit.

Dle teorie I-modelii by se reaktivni motivy vedouci podnik k zapojeni
se do mezinarodniho obchodu mély ve treti etapé s postupnym zvySujicim se po-
Ctem let plisobeni podniku na poli mezinarodniho obchodu zménit v motivy proak-
tivni. Vzhledem k tomu, Ze byla platnost I-modeld v podminkédch ¢eskych MSP
znacné zpochybnéna jiz v kontextu s vyhodnocenim otazky tykajici se hlavniho
motivu vstupu MSP na prvni zahranic¢ni trh, kde vétsina respondentii oznacila za
hlavni podnét proaktivni motiv, mtiZe vyhodnoceni této otazky poslouZit ke zjisté-
ni, zda teorie I-modeli plati alespon pro nékteré ceské MSP.

Z celkového poctu 106 respondentti, kteii odpovidali na vySe zminovanou
otazku, oznacilo 69 MSP (65,09 %) pfi priimérné dobé plisobeni podniku na poli
zahrani¢niho obchodu 18,10 let za hlavni motiv setrvavani jejich firmy na zahra-
ni¢nich trzich motiv proaktivni. Reaktivni motiv vybralo v dotazniku zbylych
37 Ceskych MSP (34,91 %). Porovname-li vySe zminéna procenta ceskych MSP,
které zminily jako hlavni motiv setrvavavani na zahrani¢nim trhu motiv proaktiv-
ni, s procentem MSP, které oznacily proaktivni motiv jiZ v souvislosti se vstupem
na pole mezinarodniho obchodu, neni z vysledki zretelnd vyznamna zména, kte-
rou ovSem teorie, na které jsou zaloZeny I-modely, predpoklada. Konkrétni, za-
stupci oslovenych MSP ve vySe zminiované souvislosti nejcastéji udavané motivy,
jsou uvedeny v priloze B.

Druh motivu vedouci firmu k
setrvani na zahraniénim trhu

M proaktivnimotiv ™ reaktivni motiv

Obr.24  Druh motivu uvedeny ¢eskymi MSP v kontextu s provozovanim zahrani¢né obchodnich
aktivit

DetailnéjSi pohled na zjiSténé skutecCnosti vede k zavéru, Ze z celkového poctu
106 respondentti uvedlo zménu z reaktivniho motivu, ktery je vedl k zahajeni in-
ternacionalizacniho procesu, na motiv proaktivni, ktery je v soucasnosti vede,
Ci v piipadé podnikt jiz na zahranic¢nich trzich nepiisobicich tésné pied ukoncenim
vSech preshranicnich aktivit vedl k provozovani zahrani¢né obchodnich operaci 15
respondentd (14, 15%). Primérné potom tyto subjekty piisobily na poli mezina-
rodniho obchodu 20,30 let. Naopak 9 subjekti (8,49 %) uvedlo za primérnou do-
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bu 17,32 let stravenou na zahranicnich trzich zménu motivu v opacném sméru,
tedy z proaktivniho motivu na motiv reaktivni, coz je v pfimém rozporu s teorii
modeli zaloZenych na inovaci.

Z vyse uvedenych faktli je pritom ziejmé, Ze z celkového poctu 106 respon-
dentd vykazuje soulad s [-modely pouze 15 subjektl (14,15 %), na zakladé cehoz
muzeme aplikaci teorie modelli zaloZenych na inovacich na podminky ceskych
MSP oznacit za prinejmensim velice problematickou.

Platnost vySe uvedenych zavéri mize byt ovéfena na zakladé testovani hypotézy,
ktera byla na zacatku prace uvedena jako treti v poradi a byla stanovena v tomto
znéni:

e Nulovd hypotéza (Hp): Druh motivu, ktery podnik vede k provozovani zahra-
nicné obchodnich aktivit, neni zavisly na poctu let ptisobeni podniku na za-
hrani¢nich trzich.

e Alternativni hypotéza (H1): Druh motivu, ktery podnik vede k provozovani za-
hrani¢né obchodnich aktivit, je zavisly na poctu let piisobeni podniku na za-
hrani¢nich trzich.

Na zakladé ziskané p-hodnoty, ktera nabyva velikosti 0,15609, a je tedy vétsi
nez stanovena hladina vyznamnosti o = 0,05, neni mozZno na 5% hladiné vyznam-
nosti zamitnout nulovou hypotézu. Bylo tedy prokadzano, Ze druh motivu, ktery
podnik vede k provozovani zahrani¢né obchodnich aktivit, neni zavisly na poctu let
plisobeni podniku na zahranic¢nich trzih. Vysledek testovani vyse uvedené hypoté-
zy tedy potvrzuje platnost uCinénych zavéri na zakladé analyzy informaci ziska-
nych od ¢eskych MSP z dotaznikového Setreni.

Druh bariéry, kterou ¢eské MSP neintenzivnéji vhimaji v kontextu s prvnim
vstupem na zahranicni trh

Prestoze byla dosud v praci na zakladé ziskanych poznatkd zpochybnéna platnost
obou dvou dil¢ich pristupi agregovanych v zakladni verzi Uppsala modelu v kon-
textu s ceskymi MSP, lze mozZnost aplikace Uppsala modelu do podminek MSP pii-
sobicich na tizemi CR posoudit jesté z jednoho tihlu pohledu, a to konkrétné ve spo-
jitosti s prekazkami internacionalizace, které podniky pocituji v zavislosti na jimi
stravené dobé na poli mezinarodniho obchodu. Zakladem Uppsala modelu, ktery
ho mimochodem odliSuje od modelt zaloZenych na inovacich, je pojeti internacio-
naliza¢niho procesu firem jako ¢asové naro¢ného a organizovaného procesu uceni
se. Pokud potom aplikujeme tento fakt na prekazky, které jednotlivé ceské MSP
vnimaji v souvislosti s mezinarodnim obchodem, mélo by byt v pripadé souladu
Uppsala modelu s internacionaliza¢nim chovanim ¢eskych MSP dokazano, Ze Ceské
MSP s postupnym prekonavanim internich prekazek internacionalizace a diky to-
mu postupnym pronikanim na zahranic¢ni trhy zacinaji stale vice vnimat prekazky
externi, tedy takové prekazky, které maji zaklad v podnikatelském prostiredi.
K ovéreni této skutecnosti bylo nutné v dotazniku poloZit polootevienou otazku
tykajici se bariér internacionalizace vnimanych podnikem pred prvnim vstupem
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na zahranicni trhy a nasledné i polootevienou otazku smérovanou na nejintenziv-
néji vnimanou prekazku internacionalizace v soucasnosti.

Otazka, ktera méla za cil zjistit podniky nejintenzivnéji vnimanou prekazku branici
jim vstoupit na zahrani¢ni trh pocitovanou jesté pred zahajenim jakychkoli inter-
nacionaliza¢nich aktivit, byla zaclenéna do dotazniki pro vSechny v praci
jiZz nékolikrat definované skupiny oslovenych podniki. Celkoveé tedy na tuto otazku
odpovidalo 165 respondentii. U podnikd aktudlné ptisobicich na poli mezinarodni-
ho obchodu a u podnikd, které v minulosti preshrani¢ni aktivity vyvijely, se ta-
to otazka tykala bariéry, kterou nejintenzivnéji citily pred svym prvnim vstupem
na zahranic¢ni trhy. Podnikiim, které vstup na sviij prvni zahranicni trh teprve pla-
nuji, a podniklim, které vstoupit na pole mezinarodniho obchodu nechtéji viibec,
byl kladen v ramci otazky dotaz na aktualné pocitovanou bariéru internacionaliza-
ce.

Na zakladé vyhodnoceni dat, bylo stanoveno niZe uvedenych osm nejvy-
znamnéjSich bariér internacionalizace, které ve vySe zminovaném kontextu oznaci-
lo za nejintenzivnéji vnimané vice nez 5 % respondenti:

e nedostatek kvalifikovanych lidskych zdroji se znalostmi nezbytnymi
pro vstup na zahrani¢ni trh, naptiklad neznalost cizich jazykl ze strany za-
meéstnanctl (uvedlo 23 respondentd, tedy 13,94 %)

e nadmérné piepravni naklady (uvedlo 18 respondentt, tedy 10,91 %)

e obtiZné ziskavani spolehlivych zastoupeni na zahrani¢nim trhu (uvedlo 17 re-
spondentd, tedy 10,30 %)

e tvrda konkurence na zahrani¢nim trhu v odvétvi, ve kterém podnik plisobi
(uvedlo 14 respondentt, tedy 8,48 %)

e stanoveni konkurenceschopné ceny, ktera by vyhovovala zakaznikim (uvedlo
13 respondenti, tedy 7,88 %)

¢ nedostatecné zdroje pro financovani vyvozu (uvedlo 11 respondentd, tedy
6,67 %)

¢ nedostatek potrebnych informaci k nalezeni a analyzovani zahrani¢nich trht
(uvedlo 11 respondentd, tedy 6,67 %)

e vysoka casova a administrativni ndroc¢nost potiebnd k dosaZeni prehledu
orozdilech mezi zahrani¢nimi a domacimi predpisy a pravidly fungujicimi
na obou trzich (uvedlo 10 respondentd, tedy 6,06 %)
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Neintenzivnéji vnimané bariéry pred vstupem MSP na ZT

vysokd ¢asovd a administrativni ndrocnost

nedostatek informaci k nalezeni a analyzovani ZT
nedostatecné zdroje pro financovani vyvozu

stanovenf konkurenceschopne ceny, vyhodné pro zakazniky
tvrdd konkurence na zahrani¢nim trhu

obtizné ziskavani spolehlivych zastoupeni na ZT

nadmérné prepravni naklady
14%

nedostatek kvalifikovanych lidskych zdroju
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M Procento MSP

Obr.25  Ceskymi MSP nej¢astéji zmifiované nejintenzivnéji vnimané bariéry internacionalizace
pred vstupem na ZT

Ve vysSe uvedenych osmi respondenty nejcastéji zminovanych bariérach internaci-
onalizace, které nejvice pocitovali, ¢i v pripadé podnik, které vstup na sviij zahra-
ni¢ni teprve planuji nebo podniki, které vstoupit na zahrani¢ni trh neplanuji vi-
bec, aktualné pocituji v souvislosti s prvnim vstupem na zahranicni trh, je zietelna
prevaha internich bariér internacionalizace nad externimi. Konkrétné jsou zde
zminény 3 externi bariéry a 5 bariér internich.

Pro moZnost vyvozeni relevantnéjsiho zavéru je ovSem nutno vzit v potaz od-
povédi vSech respondentl a zjistit, jaky druh bariéry nejintenzivnéji vnimali ¢i ak-
tudlné vnimaji v kontextu s prvnim vstupem podniku na zahranicni trh. Z celkové-
ho poctu 165 respondenti mohl byt druh bariéry urcen u 163 subjekt, jelikoz za-
stupci dvou ¢eskych MSP uvedli, Ze v souvislosti se vstupem podniku na pole mezi-
narodniho obchodu nebyla ¢i nenf vnimana Zadna prekazka. Z analyzy vysledki
nasledné vyplynulo, Ze ze 163 respondentd vnimalo ¢i vnima 94 subjektd (58 %)
v souvislosti se vstupem na pole mezindrodniho obchodu nejintenzivnéji bariéru
interni, pricemZ zbylych 69 podnikil (42 %) uvedlo v tomto kontextu bariéru ex-
terni.
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Druh nejintenzivnéji vnimané
internacionalizacni prekazky

M Interni bariéra M Externi bariéra

Obr.26  Druh prekazky internacionalizace, kterou ¢eské MSP oznacily jako nejintenzivnéji vni-
manou v souvislosti s prvnim vstupem podniku na zahranicni trh.

Z vyse uvedeného je ziejmé, Ze oslovené Ceské MSP prevazné vnimaly ¢i vnimaji
pred zahdajenim jakychkoli zahrani¢né obchodnich aktivit nejintenzivnéji interni
prekazky internacionalizace. Pokud tedy dokazujeme mozZnost aplikace Uppsala
modelu do podminek ¢eskych MSP prostiednictvim jimi pocitovanych prekazek,
mély by ceské MSP v okamziku, kdy nejsou a v minulosti ani nebyly zapojeny
do mezinarodniho obchodu, jednoznac¢né nejintenzivnéji vnimat prekazky interna-
cionalizace, které maji interni charakter. PrestoZe vysSe uvedeny vysledek neukazu-
je nikterak vyznamny procentudlni rozdil mezi internimi a externimi prekazkami
internacionalizace pocitovanymi podniky, miZeme teoreticky pripustit jistou ten-
denci souladu vétSiny zkoumanych ¢eskych MSP s modelem. Tato tendence bude
ovSem ovérena rozborem dalsi otazky.

Zavislost mezi druhem internacionalizacni bariéry a poctem let pisobeni
podniku na poli mezinarodniho obchodu
K tomu, aby mohl byt potvrzen ¢i vyvracen soulad chovani ¢eskych MSP se zakla-
dem Uppsala modelu, ktery je zjiStovan prostrednictvim podniky pocitovanych
prekazek internacionalizace, musi byt ovéiena zavislost mezi druhem bariéry in-
ternacionalizace, kterou firmy na zahranic¢nich trzich aktualné ¢i v minulosti ptso-
bici nejintenzivnéji pocituji, a poctem let stravenych podnikem na poli mezinarod-
niho obchodu. Zdkladem Uppsalu je samoziejmé pojeti internacionaliza¢niho pro-
cesu firmy jako ¢asové naro¢ného a organizovaného procesu uceni se. V navaznosti
na to by tedy dotazované ceské MSP, které na zahrani¢nim trhu v minulosti piisobi-
ly ¢i aktudlné ptisobi, mély vnimat intenzivnéji externi prekazky internacionalizace
a méla by byt jednoznac¢né zretelna vazba mezi roky stravenymi podnikem na poli
mezinarodntho obchodu a druhem nejintenzivnéji vnimané internacionalizacni
bariéry.

Vzhledem k vySe uvedenym souvislostem tedy byla do dotazniki podnikiim
v soucasnosti ptisobicim na poli mezinarodniho obchodu a podnikiim, které v mi-
nulosti na zahranicnich trzich plisobily zaclenéna otazka na aktualné nejintenziv-
néji vnimanou internacionaliza¢ni bariéru. Z celkového poctu 106 respondenti
1 subjekt pred prvnim vstupem nevnimal a aktualné ani nevnima Zadnou interna-
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cionalizacni prekazku, a proto mohl byt druh nejintenzivnéji vnimané internacio-
naliza¢ni bariéry urcen pouze u 105 subjektli. Z tohoto poctu pri primérném pu-
sobeni podniku na zahranicnich trzich v délce 18,17 let oznacilo 64 respondentii
(60,95 %) za bariéru internacionalizace aktualné nejintenzivnéji vnimanou pre-
kazku interni a zbylych 41 respondentt (39,05 %) oznacilo v tomto kontextu bari-
éru externi. Konkrétni, podniky se zahrani¢nimi zkuSenostmi nejcastéji zminované
internacionalizac¢ni bariéry, které aktualné nejintenzivnéji pocituji, jsou uvedeny
v priloze B.

Pri porovnani procentualniho podilu, ve kterém byly externi a interni bariéry
podniky pocitovany pred prvnim vstupem na ZT, a ve kterém jsou pocitovany
ze strany podniki se zkuSenostmi na poli mezinarodniho obchodu aktualné, vidi-
me jenom nepatrny rozdil, coz ovSem za soulad se zakladni verzi Uppsalského mo-
delu rozhodné povazZovat nemtiiZzeme.

Druh aktualné neintenzivnéji
vnimané internacionalizacni prekazky

M Interni ™ Externi

Obr.27  Druh prekazky internacionalizace, kterou podniky se zkuSenostmi se zahrani¢nim ob-
chodem vnimaji aktualné nejintenzivnéji.

Detailnéjsi pohled na ziskané informace vede ke zjisténi, Ze z celkového poctu
105 respondentd, u kterych mohl byt zkouman druh nejintenzivnéji vhimané in-
ternacionaliza¢ni prekazky pred prvnim vstupem na pole mezinarodniho obchodu
a nasledné druh bariéry, kterou nejintenzivnéji pocit'uji v sou¢asné dobé, vykazalo
zménu nejintenzivnéji pocitované prekazky 32 subjekti (28,57 %). Zajimavym
zjiSténim ovSem je, Ze z tohoto poctu udalo zménu nejintenzivnéji pocitované in-
ternacionalizacni bariéry za v primeéru 17,25 let ptisobeni na zahranic¢nich trzich
z pivodné interni na soucasné pocitovanou externi pouze 17 respondentd, coz ¢ini
pouhych 16,19 % z celkového poctu dotazovanych ¢eskych MSP. Z toho potom vy-
plyva, ze 15 subjektl (14,29 %) uvedlo zménu vnimané piekazky v presné opac-
ném smeéru. Priimérné pritom vyse zminénych 15 subjektti stravilo na poli mezina-
rodniho obchodu 16,97 let.

Z vySe uvedeného je vice nez ziejmé, Ze soulad modelu Uppsala s internacio-
naliza¢nim chovanim c¢eskych MSP nemize byt potvrzen ani v kontextu s prekaz-
kami pocitovanymi podniky v zavislosti na pocCtu let stravenych na poli mezina-
rodniho obchodu. V souladu s modelem by totiZ mély podniky bez zahrani¢né ob-
chodnich zkuSenosti nejintenzivnéji vnimat interni internacionaliza¢ni prekazky
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as postupnym pronikdnim na zahrani¢ni trhy by mély stale intezivnéji vnimat
prekazky externi. Z celkového poctu MSP, které néjakou prekazku v kontextu s in-
ternacionalizaci pocitovaly, a primérné ptlisobily ¢i piisobi na poli mezinarodniho
obchodu 18,17 let, vykdzalo zménu nejintenzivnéji pocitované prekazky z ptivodné
interni na externi pouze 16,19 % subjektli. Dalsich 14,29 % cCeskych MSP vykazalo
zménu z plvodné nejintenzivnéji vnimané externi prekdzky internacionalizace
na soucasné nejintenzivnéji vnimanou piekazku interni, coz je v pifimém rozporu
s modelem.

Platnost vysSe uvedenych zavért miize byt ovérena testovanim v poiradi ¢tvrté hy-
potézy uvedené na zacatku vlastni prace, ktera byla stanovena v niZe uvedeném
znéni:
e Nulovd hypotéza (Hp): Druh podnikem vnimané bariéry internacionalizace ne-
ni zavisly na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.
e Alternativni hypotéza (H1): Druh podnikem vnimané bariéry internacionaliza-
ce je zavisly na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nich trzich.
Vzhledem k tomu, Ze vysledkem testovani této hypotézy byla vykazana p-hodnota
o velikosti 0,41612, a plati tedy, Ze p>a, neni mozno na 5% hladiné vyznamnosti
zamitnout nulovou hypotézu o nezavislosti druhu podnikem pocitované internaci-
onaliza¢ni bariéry a poctem let ptisobeni podniku na zahrani¢nich trzich. Testova-
nim hypotézy tedy byly potvrzeny zavéry ucinéné na zakladé analyzy informaci
ziskanych dotaznikovym Setfenim.

Intenzita vnimani jednotlivych rizik spojenych s mezinarodnim obchodem
v kontextu s prvnim vstupem podniku na zahranicni trh

Z predeslych ¢asti vlastni prace je, na zadkladé zavérl ucinénych rozborem infor-
maci ziskanych od respondentli z dotaznikového Setfeni, zcela zfejmy nesoulad
internacionalizacniho chovani ceskych MSP se zakladni verzi Uppsala modelu,
i s jeho revidovanou verzi z roku 2009. Pro realizaci komplexniho posouzeni moz-
nosti aplikace Uppsala modelu do podminek ¢eskych MSP je vSak vice nez Zadouci
vzit v potaz i jeho dosud posledni obménu, ktera byla provedena v roce 2011 Figu-
eirou de Lemosem ve spolupraci s Johansonem a Vahlnem, pricemz vysSe zminéni
autori pridali v ramci této aktualizace Uppsala modelu i prvek rizika. Dle Figueiry
a kol. je moZné vyjadrit riziko, které souvisi s internacionaliza¢nim procesem vy-
svétlenym v souladu s Uppsalskym modelem, touto rovnici:

R[:C['Ui

kde kde R; znazornuje riziko spojené s konkrétni fazi zapojeni se firmy na zahra-
nicnim trhu, C; znazornuje, do jaké miry je podnik na vybraném zahrani¢nim trhu
zapojen, a v neposledni radé U; znaci miru nejistoty, ktera je pro podnik v souvis-
losti s aktudlnim zapojenim se na vybraném zahrani¢nim trhu vyznac¢na. VySe zmi-
néni autori nasledné model vysvétluji v tom smyslu, Ze se zvySenim miry zapojeni
se podniku na konkrétnim trhu vzriista i mira podstupované nejistoty, a tim i rizi-
ko. S postupnym pisobenim na tomto trhu ovSem podnik sbira zkuSenosti z inten-
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zivnéjSiho piisobeni na trhu, a tim padem postupné dochazi ke sniZovani nejistoty
na takovou uroven, kde se riziko podstupované podnikem R vraci na ptivodni veli-
kost, na kterou byla firma ochotna na pocatku vyvijeni mezinarodnich aktivit pri-
stoupit.

Z vyse uvedeného je potom naprosto ziejmy zaklad revidovaného modelu,
ktery spociva v postupném snizovani nejistoty, a v diisledku toho i rizika s postup-
nym ziskavanim zkusSenosti z plisobeni podniku na konkrétnim zahrani¢nim trhu
pri stanovené urovni miry angazovanosti.

Pokud tedy uroven zapojeni se podniku na zahrani¢nim trhu vyjadrime, ¢i 1é-
pe FecCeno, ztotoZnime s formou plisobeni podniku na tomto trhu podnikem uplat-
novanou a vybereme z naseho vybéru respondentli pouze podniky, které ptisobi
na svém prvnim zahrani¢nim trhu ¢i trzich po celou dobu provozovani preshranic-
nich aktivit ve stale stejné formé, ¢ili nezvysuji miru angaZovanosti na zahrani¢nim
trhu, méla by dle vySe rozvadéného revidovaného Uppsala modelu platit jasna
vazba mezi intenzitou vnimani rizik podniku spojenych s ptisobenim na poli mezi-
narodniho obchodu a poctem let, které podnik na zahrani¢nim trhu ptisobi. Ta-
to myslenka pritom vychazi z vySe uvedené rovnice revidovaného Uppsala modelu.
Pokud bude dodrZena konstantni mira angazZovanosti podniku na zahrani¢nim tr-
hu v podobé stile stejné uplatiiované formy ptlisobeni, mél by podnik dle modelu
s postupné stale se zvysSujici dobou piisobeni na tomto trhu a s tim spojenymi stale
vys$sSimi zkuSenostmi a znalostmi o tomto trhu vnimat rizika spojena s pilisobenim
podniku na mezinarodnich trzich ve stale menSi intenzité. Z toho také vyplyva,
ze by teoreticky podniky dosud nezapojené do mezinarodniho obchodu mély rizi-
ka pojici se s plisobenim podniku na poli mezinarodniho obchodu dle modelu vni-
mat intenzivnéji neZ podniky na zahrani¢nich trzich aktivni. K moZnosti ovérit
moznost aplikace revidovaného Uppsala modelu z roku 2011 na ceské MSP bylo
tfeba zjistit intenzitu vnimani jednotlivych rizik pojicich se s mezinarodnim ob-
chodem, kterou podniky pocitovaly pifed zahajenim jakychkoli zahrani¢né ob-
chodnich aktivit a také intenzitu vySe zminénych rizik vnimanou podniky, které
na zahrani¢nim trhu jiz ptsobily ¢i plisobi, avSak nutnou podminkou byla kon-
stantni uplatiiovana forma pisobeni.

Pro tyto dvé otazky byla v dotazniku zvolena Skala, kde mély dotdzané MSP
u kazdého rizika moznost vybrat miru pocitovaného vlivu na skale 0 - 4, pricemz
0 =riziko nebylo viibec vnimano ve spojitosti s hrozbou, 1 = nizka intenzita vni-
mani rizika, 4 = vysokd intenzita vnimani rizika. Jednotliva ve Skale uvedena rizika
potom pokryvaly autory nejCastéji uvadéné kategorie rizik pojici s mezinarodnim
obchodem, konkrétné rizika komer¢ni, prepravni, teritorialni, riziko kurzové a ri-
zika trzni.

Prvni otazka tedy méla za cil zjistit intenzitu vnimani jednotlivych rizik spojenych
s mezinarodnim obchodem podniky jesté pred vyvijenim jakychkoli zahrani¢né
obchodnich aktivit. Tato otazka tedy byla poloZena vSem skupinam MSP, pricemz
bylo nutno samoziejmé zvolit odliSnou interpretaci. V dotaznicich urcenych
pro podniky, které na poli mezinarodniho obchodu aktualné ptisobi ¢i v minulosti
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plsobily, byla otazka smérovana na intenzitu vnimani jednotlivych rizik internaci-
onaliza¢niho procesu, které tyto podniky pocitovaly pifed svym prvnim vstupem
na pole mezinarodniho obchodu. V ptipadé podniki, které sviij prvni vstup na za-
hrani¢ni trh teprve planuji nebo ho nechtéji realizovat viibec, byla otdzka sméro-
vana k aktudlné vnimané intenzité rizik pojicich se s mezindrodnim obchodem.
Celkem tedy k jednotlivym v dotazniku uvedenym riziklim prifazovalo subjektivné
vnimanou miru vlivu 165 respondentd, pricemZ nasledné byla z dostupnych dat
pro kazdé riziko vypoctena priimérna intenzita vnimani rizika ze strany ceskych
MSP.

Z dostupnych vysledki je potom ziejmé, Ze nejintenzivnéji vnimaji ¢i vnimaly
Ceské MSP pred jakoukoli zkuSenosti s mezinarodnim obchodem riziko kurzové
ztraty, u kterého vypoctena priimérna intenzita dosahovala hodnoty 2,01. Témér
ve stejné intenzité potom ceské MSP vnimaly ¢i vnimaji ve vySe uvedeném kontex-
tu hrozbu rizika neschopnosti zahrani¢niho odbératele v¢as a plné uhradit svoje
zavazky (1,99). Za dalsi, ze strany ¢eskych MSP ve stadiu, kdy nemaji zadné zkuse-
nosti se zahrani¢né obchodnimi aktivitami, nejintenzivnéji vnimana rizika pojici
se s mezinarodnim obchodem, mizeme bezesporu oznacit:

e riziko zmény celkové trzni situace na zahrani¢nim trhu (primérna vnimana

intenzita = 1,72)

e riziko odstoupeni zahrani¢niho odbératele od smlouvy (priimérna vnimana

intenzita = 1,49)

e riziko neptiznivého ekonomického vyvoje na zahrani¢nim trhu (primérna

vnimana intenzita = 1,45)

e riziko nesplnéni ¢i vadného plnéni smlouvy ze strany zahrani¢niho dodavatele

(primérna vnimana intenzita = 1,43)

Priimérna intenzita vnimani jednotlivych rizik spojenych s MO

riziko pfirodni katastrofy na zahraniénim trhu

riziko ztraty produkti v prabéhu prepravy

riziko prekroceni dodaci Ihity vlivem pfepravy

riziko poniceni produku v pribehu prepravy

riziko bezd(ivodného nepfevzeti zboii ze strany zahraniéniho odbératele
riziko odstoupeni zahranicniho dodavatele od smlouvy

riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahraniénim trhu
riziko nesplnéni ¢i vadného plnéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele
riziko nepfiznivého ekonomického vyvoje na zahranicnim trhu

riziko odstoupeni zahrani¢niho odbératele od smlouvy

rizikozmeény celkovétrini situace na zahranicnim trhu

riziko neschopnosti zahranicniho odbératele véas a piné uhradit svoje zdvazky

riziko realizace kurzove ztraty

0 0,5 1 1,5 2 2,5
W Primérnd intenzita vnimanirizika

Obr.28  Prdmeérna intenzita vnimani jednotlivych rizik spojenych s MO ¢eskymi MSP pied zaha-
jenim jakychkoli zahrani¢né obchodnich aktivit

V tomto kontextu nelze neuvést jesté jednu zajimavou informaci, kterou ptineslo
porovnani primeérné intenzity vnimani rizik jednotlivymi v dotazniku rozliSova-
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nymi skupinami Ceskych MSP pred realizaci jakychkoli preshranicnich aktivit. Po-
rovnavany byly primérné uvadéné aktualni intenzity vnimani rizik ze strany pod-
nikd planujicich vstup na zahraniéni trhy a podnik, které nikdy na zahrani¢nim
trhu neptisobily a plisobit ani nechtéji. U podniki, které na zahrani¢nich trzich ak-
tudlné plisobi nebo v minulosti plisobily, byla v ramci srovnani pouzita intentzita
jimi vnimanych rizik pred prvnim vstupem na pole mezinarodniho obchodu.
Ze srovnani nasledné vyplynulo, Ze z celkového poctu trinacti uvedenych rizik po-
jicich se s ptisobenim podniku na poli mezinarodniho obchodu, sedm z nich pra-
mérné nejintenzivnéji vnimaji podniky, které na zahrani¢nim trhu nikdy neptisobi-
ly a plisobit ani nechtéji, a 5 z nich nejintenzivnéji vnimaji podniky, které na zahra-
ni¢ni trh planuji vstoupit. Z toho potom vyplyva, Ze podniky, které na zahrani¢nim
trhu aktudlné pusobi ¢i plisobily, nepocitovaly pri svém vstupu rizika pojici
se s mezinarodnim obchodem v takové intenzité, jako je vnimaji v soucasnosti
podniky, které na zahranicnich trzich neptisobi.

Zavislost mezi intenzitou vnimani rizik spojenych s mezinarodnim obcho-
dem a poctem let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu

K vyvraceni ¢i potvrzeni souladu dosud posledni verze Uppsala modelu s chovanim
ceskych MSP, musi byt ovérena zavislost mezi ¢eskymi podniky vnimanou intenzi-
tou rizik pojicich se s mezinarodnim obchodem a poctem let jimi stravenych
na zahrani¢nim trhu. Jak jiz bylo zminéno, tento soulad je ovSem nutné pro vétsi
prokazatelnost zkoumat pouze na podnicich, které piisobi ¢i ptisobily po celou do-
bu provozovani preshrani¢nich aktivit na svém prvnim zahrani¢nim trhu ¢i trzich
ve stejné formé. Z celkového poctu 106 respondentti, ktefi v minulosti na zahra-
nic¢nich trzich pulsobili ¢i aktualné plisobi, mohly byt pro ovérovani vyse uvedené
zavislosti pouZzity odpovédi pouze 83 respondentti, ktefi po celou dobu piisobeni
na poli mezinarodniho obchodu nezménili formu ucasti na svém historicky prvnim
zahrani¢nim trhu ¢i zahrani¢nich trzich.

Ze strany vySe zminénych podniki je aktualné nejintenzivnéji vnimano riziko
vzniku kurzové ztraty. Pro toto riziko byla vypoctena absolutné nejvyssi primérna
vnimana intenzita, kterd nabyvala velikosti 2,04. Je pritom zajimavé si vSimnout,
Ze se na prvnim misté umistilo v pripadé podniki aktualné pasobicich na zahra-
ni¢nich trzich stejné riziko, které v prliméru neintenzivnéji vnimaly tyto podniky
i v kontextu se svym prvnim vstupem na pole zahrani¢niho obchodu, pricemz svou
roli zde samoziejmé sehraly také podniky, které na Zddném zahrani¢nim trhu ak-
tudlné nepiisobi. Primérna pocitovana intenzita hrozby rizika realizace kurzové
ztraty, uvedend aktualné podniky se zkuSenostmi s mezinarodnim obchodem,
je pritom v priméru o 0,02 vyssi. Mezi dalsi aktualné nejintenzivnéji vnimana rizi-
ka pojici se s mezinarodnim obchodem ze strany podniki, které aktualné na za-
hranicnich trzich pasobi ¢i v minulosti piisobily a za celou dobu plsobeni na poli
mezinarodniho obchodu nezménily formu pisobeni na svém historicky prvnim
zahrani¢nim trhu ¢i trzich, patfi:

¢ riziko neschopnosti zahrani¢niho odbératele vcas a plné uhradit svoje zavazky
(primérnd intenzita vnimani rizika = 1,73)
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e riziko zmény celkové trzni situace na zahrani¢nim trhu (primérna intenzita
vnimani rizika = 1,70)

¢ riziko neptiznivého ekonomického vyvoje na zahrani¢nim trhu (priimérna in-
tenzita vnimani rizika = 1, 36)

e riziko odstoupeni zahrani¢niho odbératele od smlouvy (primérna intenzita
vnimani rizika = 1,30)

Primérnaintenzita vnimani jednotlivych rizik spojenych s MO

riziko piirodni katastrofy na zahraniénim trhu

riziko ztraty produktd v pribéhu prepravy

riziko prekroceni dodaci Ihuty vlivem prepravy

riziko odstoupeni zahrani¢niho dodavatele od smlouvy

riziko poniceni produkl v prubéhu prepravy

riziko hezdiivodného nepfevzeti zbozi ze strany zahrani¢niho odbératele
riziko nesplnéni ¢i vadného plnéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele
riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahranicnim trhu

riziko odstoupeni zahrani¢niho odbératele od smlouvy

riziko nepfiznivého ekonomického vyvoje na zahranicnim trhu

riziko zmény celkové trini situace na zahraniénim trhu

riziko neschopnosti zahranicniho odbératele vcas a pIné uhradit svoje zavazky

riziko realizace kurzové ztréaty
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Obr.29  Aktualni primérna intenzita vnimani jednotlivych rizik spojenych s MO ¢eskymi MSP,
které pusobi ¢i pisobily na poli mezinarodniho obchodu pfi zachovani stejné formy plisobeni na
svém historicky prvnim ZT.

Z porovnani informaci obsaZenych na obrazcich ¢. 29 a 30, kde jsou prehledné
uvedeny dosazené priimérné intenzity vnimani jednotlivych rizik z pohledu ces-
kych MSP, je vice neZ zfejmé, Ze podniky, které vykazuji zkuSenosti s mezinarod-
nim obchodem a pisobi ¢i plisobily na svém historicky prvnim zahrani¢nim trhu
Citrzich po celou dobu vyvijeni zahrani¢né obchodnich aktivit ve stejné formé,
vnimaji vétSinu rizik opravdu v mensi intenzité, nez byla zjiSténd primérna inten-
zita u podniki pred zahdajenim jakychkoli internacionalizacnich aktivit. Ve vyssi
intenzité vnimaji v prliméru vyse uvedené podniky pouze riziko realizace kurzové
ztraty (+0,02), riziko neptiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahra-
nicnim trhu (+0,03) a riziko prirodni katastrofy na zahrani¢nim trhu (+0,03), pri-
¢emz z hodnot uvedenych v zavorce za jednotlivymi riziky je patrné, Ze intenzita
vnimani je vyS$si pouze nepatrné. Ostatni rizika byla ovSem intenzivnéji vnimana
podniky pred zahajenim jakychkoli internacionaliza¢nich aktivit, ptiCemz v primé-
ru tyto podniky vnimaly ¢i vnimaji rizika spojena s provozovanim zahrani¢né ob-
chodnich aktivit intenzivnéji o 17 setin.

Vzhledem k tomu, Ze MSP se zkuSenosti s mezinarodnim obchodem, u kterych
byla vyhodnocovana otdzka na aktualni intenzitu vnimani jednotlivych rizik inter-
nacionaliza¢niho procesu, vykazaly u naprosté vétSiny rizik nizsi intenzitu jejich
vnimani nez skupina podnikd, kterym byla tato otazka kladena v souvislosti s do-
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bou, kdy nemély zadné zkuSenosti se zahrani¢nimi trhy, mizeme zde zhodnotit
naznak tendence potvrdit soulad posledni aktualizované verze Uppsala modelu
s chovanim Ceskych MSP

Jestli ovSem u podniki, které ptisobi ¢i pisobily na svém historicky prvnim
zahrani¢nim trhu ¢i trzich po celou dobu vyvijeni zahrani¢né obchodnich aktivit
ve stejné formé, zavislost mezi poCtem let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu
a jim vnimanou intenzitou rizik pojicich se s provozovanim zahrani¢né obchodnich
aktivit opravdu plati, miizeme prokazat testovanim statistické hypotézy, ktera byla
na zacatku vlastni prace uvedena jako posledni v poradi ve znéni:

e Nulovd hypotéza (Hy): Intenzita vnimani rizik spojenych s mezinarodnim ob-
chodem neni zavisla na poctu let piisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.
e Alternativni hypotéza (H1): Intenzita vnimani rizik spojenych s mezinarodnim

obchodem je zavisla na poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu.
Na zakladé ziskané p-hodnoty o velikosti 0,47030, ktera je tedy vétsi nez stanove-
na hladina vyznamnosti a=0,05 nelze na 5% hladiné vyznamnosti nulovou hypoté-
zu zamitnout. Intenzita vnimani rizik spojenych s mezinarodnim obchodem, tedy
v piipadé podnikd, které ptisobi ¢i ptsobily na svém historicky prvnim zahranic-
nim trhu po celou dobu vyvijeni internacionalizacnich aktivit ve stejné formé, neni
zavisla na poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nim trhu a moznost aplikace po-
sledni aktualizované verze Uppsala modelu do podminek ceskych MSP tedy nelze
potvrdit.

Vysledek testovani statistické hypotézy tedy nepotvrdil domnénku, ktera byla uci-
néna na zakladé analyzovanych informaci. Zavéry vyvozené z analyzy informaci
ziskanych z dotaznikového Setfeni mohou byt zkresleny zejména tim, Ze pri zjiSto-
vani subjektivné vnimané intenzity rizik podniky pted zapocetim internacionali-
zaCnich aktivit byla tato otdzka prirozené pokladana jednak firmam, které na poli
zahrani¢niho obchodu aktualné ptisobi ¢i plisobily, ale pak také podnikim, které
vstup na sviij zahranic¢ni trh teprve planuji nebo ho nechtéji uskutec¢nit viibec. Na-
sledné potom bylo v praci uvedeno, Ze nejintenzivnéji z téchto ¢tyr skupin Ceskych
MSP pocitovaly rizika spojend s internacionaliza¢nim procesem ty podniky, které
vstoupit na zahrani¢ni trh nechtéji viibec a podniky, které vstup na pole zahranic-
niho obchodu teprve planuji. Z toho diivodu tedy byla u vétSiny rizik internaciona-
lizacniho procesu vykazana v souvislosti s otazkou, ktera smérovala na obdobi
pred zapojenim se do mezindrodniho obchodu, vyssi intenzita vnimani. U skupiny
podnikd, které aktualné vykazuji zkuSenosti s mezinarodnim obchodem a po celou
dobu piisobeni na svém prvnim zahrani¢nim trhu ¢i trzich uplatiiovaly stejnou
formu tedy potom ve skutecnosti k tak vyznamnému poklesu vnimani intenzity
jednotlivych rizik spojenych s mezinarodnim obchodem, jako naznacovalo porov-
nani jednotlivych hodnot primérné podniky pocitované intenzity rizik podniky
pred a po zahdjeni internacionaliza¢nich aktivit, dojit nemuselo. Tento fakt ovSem
nijak neovliviiuje skutec¢nost, Ze u podniki se zkuSenostmi z mezinadrodniho ob-
chodu, které pusobi ¢i plisobily na svém historicky prvnim zahrani¢nim trhu
¢i zahranic¢nich trzich po celou dobu vyvijeni zahrani¢né obchodnich aktivit ve sta-
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le stejné formé, nebyla statisticky prokazana zavislost mezi délkou jejich pobytu
na tomto zahrani¢nim trhu a intenzitou vnimani rizik internacionaliza¢niho proce-
Su.

4.2.2 Limity aplikace fazovych modelt do podminek ¢eskych MSP

Z vySe uvedeného rozboru primarnich dat je vice nez zirejmy nesoulad internacio-
naliza¢niho procesu ¢eskych MSP s fazovymi modely internacionalizace. V souvis-
losti s tim je tedy na tomto misté zadouci shrnout jednotlivé diivody nemoZnosti
aplikovat fazové modely na internacionaliza¢ni chovani ¢eskych MSP.

Prvnim diivodem, na zakladé kterého neni mozno potvrdit soulad internacio-
naliza¢niho chovani ¢eskych MSP s fazovymi modely obecné, je existence Ceskych
Born Globals MSP. Je tomu z toho diivodu, Ze jak Uppsala model, tak i modely zalo-
Zené na inovacich definuji shodné v ramci popisu zapojovani se firem do mezina-
rodniho obchodu prvni etapu, kterou je ptisobeni podniku pouze na domacim trhu
a to bez provadéni jakychkoli exportnich aktivit. Mezi ¢eskymi MSP byla ovSem
za pouziti rtiznych definic detekovana existence nemalého poctu podnikd, které
vySe zminiovanou prvni etapu preskakuji, coz samoziejmeé neni v souladu ani s Up-
psala modelem ani s I-modely. Pro Uplnost je také nutné zminit, Ze existence Ces-
kych Born Globals MSP neni v souladu ani s revidovanym Uppsala modelem z roku
2009, ktery tudiz stejné jako ptivodni Uppsala model v tomto sméru nekorespon-
duje s internacionalizatnim procesem ceskych MSP.

Proti moZnosti aplikovat modely zaloZené na inovacich do podminek ¢eskych
MSP ovsem hovori i druh motivi, které dotazované ¢eské MSP vnimaly v souvislos-
ti s prvnim vstupem na pole zahrani¢niho obchodu a posléze v souvislosti se setr-
vanim na zahrani¢nim trhu ¢i zahrani¢nich trzich. Dle [-modeld by mély ¢eské MSP
k zapojeni se do mezinarodniho obchodu vést modely reaktivni, které by se ovSem
nasledné s postupnym zvysujicim se poctem let plisobeni podniku na poli mezina-
rodniho obchodu mély zménit v motivy proaktivni. Ceské MSP ovSem prevazné
vedly jak k zahajeni provozovani internacionaliza¢nich aktivit, tak i k naslednému
setrvavani na poli mezindrodniho obchodu motivy proaktivni, pricemz zménu
hlavniho pocitovaného motivu vykazalo v souladu s modelem pouze 14 % dotazo-
vanych MSP. Spravnost uc¢inéného zavéru poukazujictho na nemoznosti aplikovat
[-modely do podminek ceskych MSP byla nasledné potvrzena i prostiednictvim
testovani statistické hypotézy o nezavislosti druhu motivu, ktery podnik vede
k provozovani zahrani¢né obchodnich aktivit, a poctu let pisobeni podniku na za-
hrani¢nich trzich.

Dalsi zjistény fakt, souvisejici konkrétné s nemozZnosti aplikovat Uppsala model
do podminek ¢eskych MSP, je tfeba zminit v souvislosti s poc¢tem, polohou a kul-
turni blizkosti zemi, do kterych Ceské MSP vstupuji v ramci pronikani na pole za-
hrani¢niho obchodu jako prvni. V souladu s Uppsala modelem by mély ceské MSP
vstupovat nejdrive na jeden ¢i nékolik malo sousednich trhi, které jsou pro né kul-
turné blizké a maji o nich relativné dost informaci, pricemz postupné by mély svoji
plisobnost rozsirovat na vice trhi s ¢im dal tim vétsi psychologickou vzdalenosti.
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Zrozboru ziskanych dat vyplynulo, Ze si ¢eské MSP vybiraji k realizaci vstupu
na prvni trh kromé trhti evropskych zemi trhy zemi mimoevropskych, které roz-
hodné nemtzeme prohlasit za zemé kulturné ani geograficky blizké. Bezmala Ctvr-
tina dotazovanych MSP potom uvedla, Ze v kontextu se zahajenim zahrani¢né ob-
chodnich aktivit pronikly ¢i hodlaji proniknout na 5 a vice zahrani¢nich trhi zaro-
vel), pricemz ve vétSiné pripadi se jednalo o trhy v evropské i mimoevropské. Vyse
zminéné skuteCnosti jednoznacné poukazuji na nesoulad internacionaliza¢niho
chovani ceskych MSP s modelem Uppsala, konkrétné potom s jednim z jeho dvou
dil¢ich konceptt, coz bylo nasledné potvrzeno i testovanim statistické hypotézy,
na zakladé které byla na 5% hladiné vyznamnosti potvrzena nezavislost mezi po-
¢tem zahranic¢nich zemi, ve kterych podnik ptisobi a poc¢tem let piisobeni podniku
na zahranicnich trzich. Tato zavislost by pritom v pripadé platnosti Uppsala mode-
lu musela byt nutné prokazana

Dalsi skutecnosti, na zakladé které je nutno poukazat na nemoznost aplikovat
Uppsala model do podminek ¢eskych MSP, je fakt, Ze bezmala 84 % z celkového
poctu respondentli nezménilo za celou dobu ptlisobeni na poli zahrani¢niho obcho-
du, konkrétné za primérné 17,98 let, formu plsobeni na svém prvnim zahranic-
nim trhu. Zdkladem jednoho ze dvou pristupt, které jsou v Uppsala modelu agre-
govany, je postupné zapojovani se firem do mezindrodniho obchodu se stale vétsi
intenzitou. Tim padem by tedy podle této teorie mély oslovené ¢eské MSP s postu-
pem c¢asu zménit formu plisobeni na svém zahrani¢nim trhu a to konkrétné smé-
rem k formé, ktera je priznacna vy$$im stupném zapojeni. Dle tohoto klice ovSem
postupovalo pouze 11 % subjektl. V navaznosti na vySe zminéné skutecnosti opét
nebyla potvrzena moZnost aplikace Uppsala modelu do podminek ¢eskych MSP,
pricemzZ na spravnost tohoto zavéru ukazal i vysledek testovani statistické hypoté-
zy, kde na 5% hladiné vyznamnosti nebyla zamitnuta nulova hypotéza o nezavis-
losti formy ptisobeni uplatiiované podnikem na zahrani¢nim trhu a poctu let ptiso-
beni podniku na zahrani¢nim trhu.

Nemoznost aplikace Uppsala modelu do podminek ¢eskych MSP byla dokaza-
na i skrze prekazky internacionalizace vnimané ze strany podnikd v zavislosti
na dobé piisobeni na poli mezindrodniho obchodu. Z vysledkl sice vyplynulo,
ze Ceské MSP v kontextu se zahajenim internacionaliza¢nich aktivit nejcastéji uva-
dély interni prekazky internacionalizace, coZ by poukazovalo na urc¢itou miru sho-
dy s Uppsala modelem, tento druh prekazky ovSem vétSina dotazovanych podniki
uvedla jako nejintenzivnéji vnimany i po 18,17 letech stravenych na zahrani¢nich
trzich, coZ v souladu s Uppsala modelem rozhodné neni. Dle modelu by totiZ ¢eské
MSP mély ve spojitosti se vstupem na pole mezindrodniho obchodu nejintenzivnéji
vnimat prekazky interni a s postupnym prekovanim internich prekazek a diky to-
mu s postupnym pronikdnim na zahrani¢ni trhy zacit stale vice vnimat prekazky
externi. Soulad s touto teorii byl ovSem detekovan pouze u 16 % respondenti.
V ramci nasledného testovani statistické hypotézy nebyla na 5% hladiné vyznam-
nosti zamitnuta nulova hypotéza o nezavislosti druhu podnikem vnimané interna-
cionaliza¢ni bariéry a poctu let ptisobeni podniku na zahrani¢nich trzich, coz ne-
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soulad internacionaliza¢niho procesu Ceskych MSP s Uppsala modelem jenom po-
tvrdilo.

V souladu s internacionalizatnim chovanim cCeskych MSP neni ani posledni
revidovana verze Uppsala modelu z roku 2011, dle které by mély ceské MSP, které
pisobily ¢i plisobi na svém prvnim zahrani¢nim trhu po celou dobu vyvijeni za-
hrani¢né obchodnich aktivit ve stale stejné formé, vnimat s postupné stale se zvy-
Sujici dobou pilisobeni na tomto trhu rizika spojend s mezinarodnim obchodem
ve stale mensSi intenzité. Na zakladé testovani statistické hypotézy nebyla u vyse
zminénych podnikd na 5% hladiné vyznamnosti zamitnuta hypotéza o nezavislosti
intenzity vnimani rizik spojenych s mezinarodnim obchodem a poctu let plisobeni
podniku na zahrani¢nim trhu.

Z vyse uvedeného je vice neZ ziejmé, Ze moznost aplikace fazovych modeli
do podminek ¢eskych malych a stiednich podniki nemtize byt potvrzena. VétSina
oblasti, ve kterych byl soulad fazovych modeli s internacionaliza¢nim chovanim
ceskych MSP posuzovan, je pritom néjakym zptisobem spojena s dynamikou vyvoje
internacionalizacnich aktivit, pricemz teoretické modely predpokladaji ve srovnani
s dosazenymi vysledky tykajicimi se ¢eskych MSP tuto dynamiku vyssi. Jednim
z dlivodd tohoto nesouladu muze byt skutecnost, Ze fazové modely internacionali-
zace nejsou urceny pouze pro malé a stiedni podniky, ale také pro podniky velké. Z
tohoto pohledu je jasné, Ze jsou MSP v urcitych oblastech limitovany, at' uz se jedna
napriklad o lidské zdroje, finan¢ni zdroje a podobné, pricemz v dlsledku tohoto
faktu u nich dynamika vyvoje internacionaliza¢nich aktivit v urcitych ohledech
nemiiZe byt takova jako u velkych spole¢nosti.

4.2.3 Typické znaky internacionaliza¢niho procesu ¢eskych MSP

Vzhledem k tomu, Ze na zakladé vysSe uvedenych zavéri nebylo moZné potvrdit
soulad internacionaliza¢niho chovani ¢eskych MSP s fadzovymi modely internacio-
nalizace, je na tomto misté v navaznosti na cil prace vice neZ Zadouci navrhnout
model, ktery by podminkam ceskych MSP vyhovoval. Cilem navrhu vySe zminéné-
ho modelu je vystihnout typické znaky internacionaliza¢niho procesu ceskych
MSP.

V tomto kontextu mliZeme na zakladé poznatkd ziskanych zpracovanim pri-
marnich dat uvést, Ze ceské MSP typicky pronikaji na zahrani¢ni trhy do tfi let
od svého zaloZeni. Cin{ tak v drtivé vét$iné pripadd samostatné, tedy bez ucasti
v obchodnich sitich, ovS§em v managementu téchto podniki nejcastéji plisobi lidé,
ktefi maji zkuSenosti s mezinarodnim obchodem ze svého byvalého ptlisobisté.

K zahajeni internacionaliza¢nich aktivit ve vétsiné pripadt vedou c¢eské MSP
proaktivni motivy, které je nasledné motivuji i k setrvavani na poli mezinarodniho
obchodu.

V kontextu s prvnim vstupem na pole mezinarodniho obchodu ¢eské MSP ty-
picky vnimaji interni bariéry internacionalizace, coZ se u nich neméni ani s priby-
vajicim poctem let plisobeni na zahranic¢nich trzich.
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Jako sviij prvni zahrani¢ni trh si ¢eské MSP vybiraji nejcastéji Slovensko, pti-
¢emz zaroven s nim zpravidla vstupuji na prlimérné 4 zahrani¢ni trhy zaroven.
Pocet zahranicnich zemi, na jejichZ trzich podniky ptisobi, neni v pripadé ¢eskych
MSP zavisly na poctu let stravenych na poli zahrani¢niho obchodu.

Pro sviij prvni vstup na pole mezinarodniho obchodu si ¢eské MSP vybiraji
ve vétSiné pripadl formu, kterd je charakteristickd niZ$im stupném zapojeni
se do mezinarodniho obchodu, konkrétné pirimy vyvoz bez vynaloZeni piimych
investic a nepfimy vyvoz. Tuto formu s rostouci délkou ptisobeni na poli mezina-
rodniho obchodu neméni.

Intenzita, ve které Ceské MSP plsobici na svém prvnim zahrani¢nim trhu
po celou dobu vyvijeni zahrani¢né obchodnich aktivit ve stale stejné formé vnimaji
rizika spojend s mezinarodnim obchodem, neni v pripadé ceskych MSP zavisla
na dobé jejich plisobeni na zahrani¢nim trhu. Viibec nejintenzivnéji je piitom
ze strany ¢eskych MSP vnimano riziko realizace kurzové ztraty.

Model internacionalizaéniho procesu ¢eskych MSP
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Obr.30  Model shrnujici typické znaky internacionaliza¢niho procesu ¢eskych MSP
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5 Diskuze a zaveér

Hlavnim cilem diplomové prace bylo zjistit moZnost aplikace vybranych internaci-
onaliza¢nich modelti do podminek ceskych MSP, definovat ptipadné limity téchto
modell a eventuelné navrhnout jejich modifikaci. Dil¢im cilem prace bylo zjistit,
zda se mezi ceskymi MSP vyskytuji takzvané ,Born Globals“, tedy podniky, které
plsobi na zahrani¢nich trzich okamzité po svém zaloZeni. K naplnénti cile byly na-
sledné zvoleny fazové modely internacionalizace, konkrétné tedy model Uppsala,
a modely zaloZené na inovacich, téZ nazyvané [-modely.

Aby bylo mozno naplnit vySe definovany cil prace, bylo nutné ziskat potiebna
data od ceskych malych a stfednich podnikii. Samotny sbér dat byl uskutecnén
prostifednictvim dotaznikového Setfeni realizovaného v systému Umbrela. Zvole-
nou formu dotazovani je pritom nezbytné zminit jako prvni faktor, ktery jistym
zplsobem miiZe ovlivnit vypovidajici schopnost shromazdénych dat. Elektronické
dotazovani s sebou bezesporu nese radu vyhod, kterymi jsou naptiklad nizké na-
klady, rychlost odezvy, mozZnost anonymniho vyplnéni dotazniku, vylouceni vlivu
tazatele na respondenta a podobné. VySe zminéna forma dotazovani s sebou ovsem
nese i jisté nevyhody, za které je tieba oznacit zejména nizkou navratnost, nemoz-
nost kontroly dostatecného porozuméni otazce ze strany respondenta, nemoZznost
zajiSténi vyplnéni dotazniku pouze kompetentni osobou a podobné. Dalsim fakto-
rem, ktery mohl jistym zpilisobem ovlivnit dosazené vysledKky, je skutecnost, Ze byl
prizkum zaméien na MSP ze vSech odvétvi. Bylo tomu tak proto, Ze cilem prace
bylo zjistit soulad internacionaliza¢niho procesu s faizovymi modely ze strany ces-
kych MSP obecné a nemohly byt tedy zohlednény specifické znaky internacionali-
zace, které s sebou urcita odvétvi bezesporu nesou. Za jisty limitujici faktor mtize-
me také oznacit fakt, Ze jednotlivé zavéry byly ucinény z dat ziskanych od ceskych
MSP, kde byly pritomny jak podniky stfedni, malé, tak i mikropodniky. Teoreticky
by se tedy dosaZené vysledky mohly pri zaméreni se pouze na jednu z vysSe zmino-
vanych kategorii liSit. Jako posledni skutecnost, kterd mohla dosaZené vysledky
jistym zpiisobem ovlivnit, je tfeba zminit fakt, Ze procentudlné nebyly zastoupeny
odpovédi od MSP z hlediska klasifikace ekonomickych c¢innosti dle CZ-NACE pres-
né ve stejném pomeéru, jakym jsou v téchto oblastech zastoupeny malé a stiedni
podniky v Ceské republice. Vy$e uvedena mozna omezeni je tfeba brat v Gvahu pfi
zobecnovani zjisténych skutecnosti a z nich vyvozenych zavért.

Jako prvni byla ve vlastni praci vénovana pozornost takzvanym Born Globals.
V souladu s dil¢im cilem prace bylo nutné zjistit, jestli se i mezi ¢eskymi MSP vy-
skytuji podniky, které se zacinaji vénovat internacionaliza¢nim aktivitam ihned
od svého zaloZeni a preskakuji tak jednotlivé faze vyvoje. V ramci zpracovani dat
byl za pouziti nékolika definic k identifikaci téchto podnikd vyskyt Born Globals
mezi ¢ceskymi MSP jednoznacné potvrzen. Na zakladé tohoto faktu ovSem nemi-
Zeme potvrdit soulad internacionalizacniho procesu ¢eskych MSP hned s prvni fazi,
ktera je spolecna pro fazové modely obecné, tedy jak pro model Uppsala, tak
pro modely zaloZené na inovacich. Je tomu z toho diivodu, Ze i presto, Ze je mezi
vySe zminovanymi modely zasadni rozdil, shodné definuji v ramci popisu zapojo-
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vani se firem do mezinarodniho obchodu prvni etapu, kterou je plisobeni podniku
pouze na domacim trhu bez provadéni jakychkoli exportnich aktivit. V ndvaznosti
na existenci Born Globals podnikt mezi ¢eskymi MSP, které tuto etapu preskakuji,
tedy nelze potvrdit soulad internacionalizacniho procesu ¢eskych MSP hned z prv-
ni fazi definovanou v ramci obou druht fazovych modeli internacionalizace. Exis-
tence Born Globals mezi ceskymi MSP by ovSem teoreticky nemusela popirat revi-
dovanou verzi Uppsala modelu z roku 2009, pro kterou je typické vnimani podniki
jako soucasti obchodnich siti a nikoli jako subjektli bez vazeb. V pripadé, zZe by tedy
Ceské MSP, které byly v praci definované jako Born Globals, vstoupily na zahrani¢ni
trh prostrednictvim obchodni sité, ve které by mohly pfi vstupu na pole mezina-
rodniho obchodu vyuzit znalosti svych partnert nabytych z predeslého plsobeni
na zahranic¢nich trzich, nebyla by do jisté miry existence téchto podniki v rozporu
s revidovanym Uppsala modelem. V ramci acasti v obchodni siti ovSem vstoupilo
na zahranicni trh pouze nepatrné procento z ceskych Born Globals MSP. Z tohoto
zjisSténi je potom ziejmé, Ze existence Born Globals mezi ¢eskymi MSP neni v sou-
ladu ani s revidovanou verzi Uppsala modelu z roku 2009, ktery tim padem neko-
responduje s internacionalizatnim procesem c¢eskych MSP. Dal$im zajimavym zjis-
ténim, souvisejicim se skupinou ¢eskych MSP spadajicich dle konkrétni definice do
Born Globals, byl fakt, Ze nej¢astéji nevstupuji na zahranic¢ni trh nezkusené, jelikoz
v drtivé vétsiné pripadl plsobily ve zkoumaném vzorku této skupiny MSP lidé,
ktef{ méli zkuSenosti s mezinarodnim obchodem ze svého byvalého piisobisté.

V dalsi casti vlastni prace byla zkoumana platnost prvniho ze dvou dil¢ich pti-
stupi, které jsou agregovany v modelu Uppsala. Konkrétné je tento dil¢i piistup
zaloZen na teorii postupného pronikani firem na nové trhy s vyssi psychologickou
vzdalenosti, ktera se ve vétSiné pripadi pojii s vyssi vzdalenosti geografickou. Jako
prvni by tedy mély dle Uppsala modelu ¢eské MSP pronikat na trhy sousedni, které
jsou pro né blizké geograficky a kulturné a maji o nich relativné dost informaci.
Na zadkladé zpracovanych dat ovSem nebylo moZno tento dil¢i koncept Uppsala
modelu v podminkach ¢eskych MSP potvrdit. Ze zkoumaného vzorku jasné vyply-
nulo, Ze si sice Ceské MSP nejcastéji jako cilovy trh pro sviij prvni vstup na pole
mezinarodniho obchodu vybiraji Slovensko, o jehoZ kulturni i geografické blizkosti
neni pochyb, ovSem zaroven s nim ceské MSP pronikaly ¢i hodlaji proniknout
v priméru na dal$i 4 zahranicni trhy zaroven. Velky pocet respondentt také uve-
dl v souvislosti s prvnim vstupem na zahrani¢ni trhy zemé mimoevropské, které
v naprosté vétsiné pripadui za psychologicky blizké prohlasit rozhodné nemuzeme.
DalSi skutecnosti, ktera nesoulad internacionalizacniho procesu ceskych MSP
s Uppsala modelem jenom potvrzuje, je fakt, Ze bezmala 25 % z celkového poctu
respondentd uvedlo, Ze v ramci zahajeni internacionalizac¢nich aktivit pronikly
¢i hodlaji proniknout na 5 a vice zahrani¢nich trhl zaroven, ptricemz ve vétsiné
pripadi byly v tomto kontextu zminény trhy evropské i mimoevropské, coz opét
rozhodné neni v souladu s Uppsala modelem. VysSe uvedené zavéry o nemozZnosti
aplikace Uppsala modelu do podminek ¢eskych MSP, konkrétné jednoho ze dvou
pristupt, na kterych je zaloZen, byly nasledné potvrzeny vysledkem testovani sta-
tistické hypotézy, kde nebyla na 5% hladiné vyznamnosti zamitnuta nulova hypo-
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téza o nezavislosti mezi poCtem zahrani¢nich zemi, ve kterych podnik piisobi
a poctem let plisobeni podniku na zahranic¢nich trzich. V pripadé platnosti Uppsala
modelu by pochopitelné méla byt zavislost prokazana.

Druhému dil¢imu pristupu agregovanému v Uppsala modelu, ktery je zaloZen
na teorii etapového pronikani firem do mezinarodniho obchodu, byla vénovana
hned nasledujici ¢ast vlastni prace. Platnost prvni etapy, ktera je definovana jako
stadium, kdy podnik neprovozuje Zadné exportni aktivity, pritom nemiiZeme
v podminkach c¢eskych MSP potvrdit a to z divodu prokazané existence ceskych
Born Globals podniki, které tuto fazi preskakuji. Ve druhé etapé by se dle vyse
zminéného pristupu meél podnik zapojovat do mezinarodniho obchodu prostred-
nictvim exportu skrze nezavislé agenty. Vzhledem k tomu, Ze ze zkoumaného vzor-
ku ¢eskych MSP bezmala 89 % respondentti uvedlo v souvislosti s prvnim vstupem
na zahranic¢ni trh formu neprimého vyvozu nebo pifimého vyvozu bez vynaloZeni
primych investic, miizeme v tomto sméru pozorovat v urcitém sméru alespon dilci
soulad druhé etapy definované v ramci Uppsala modelu a formy, kterou
si pro vstup na zahrani¢ni trh vybiraji ceské MSP. Konkrétné je tento soulad mys-
len v kontextu s tim, Ze ¢eské MSP vstupuji na zahrani¢ni trh prostirednictvim for-
my, ktera je charakteristickd nizS$im stupném zapojeni se do mezinarodniho ob-
chodu. Vzhledem k zakladu vySe zminovaného dil¢tho konceptu Uppsala modelu,
ktery tkvi v postupném zapojovani se firem do mezinarodniho obchodu se stile
vyssi intenzitou, je ziejmé, Ze by dle Uppsala modelu mély podniky s postupem
Casu zménit formu plisobeni na svém prvnim zahrani¢nim trhu a to smérem k for-
mé, ktera je priznacna vysSim stupném zapojeni se. Z vysledkili prace je ovSem jas-
né, Ze za primérnou dobu pisobeni 17,98 let bezmala 84 % podnikli nezménilo
formu plisobeni na zahrani¢nim trhu, na ktery pronikly jako prvni, pricemz
ke zméné formy dle teorie dle Uppsala modelu, tedy smérem ke zvySeni intenzity
zapojeni se, doslo pouze u 11 % subjektii. Z tohoto divodu nelze potvrdit soulad
internacionaliza¢niho chovani ¢eskych MSP ani s druhym dil¢im konceptem Up-
psala modelu, coz nasledné potvrdilo i provedené testovani hypotézy, v disledku
kterého nebyla na 5% hladiné vyznamnosti zamitnuta nulova hypotéza o nezavis-
losti formy plisobeni uplatiiované podnikem na zahrani¢nim trhu a poctu let piso-
beni podniku na zahrani¢nim trhu.

Za ucelem posouzeni souladu internacionalizatniho procesu ceskych MSP
s modely zaloZenymi na inovacich, byly dale v diplomové praci zkoumany hlavni
motivy vedouci firmy ke vstupu na pole mezindrodniho obchodu a motivy, které
jednotlivé MSP nasledné vedly Ci vedou k setrvani na zahranic¢nich trzich. Aby bylo
moZzno vySe zminény soulad potvrdit, mély by ¢eské MSP k zapojeni se do mezina-
rodniho obchodu vést motivy reaktivni, které by se s postupnym zvySujicim se po-
Ctem let piisobeni podniku na poli mezinarodniho obchodu mély zménit v motivy
proaktivni. Po analyze dat bylo ovSem zjiSténo, Ze z 59 % vedou ceské MSP k zaha-
jeni internacionalizacnich aktivit prevazné motivy proaktivni. Proaktivni motivy
nasledné prevazna vétsina respondentt (65 %) zminila i v kontextu se setrvanim
na zahranicnich trzich, pricemz primeérna doba vyvijeni internacionalizacnich ak-
tivit byla u téchto respondentti 18,10 let. Z detailnéjsitho pohledu na vysledky na-
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sledné vyplynulo, Ze ke zméné z reaktivniho motivu vedouciho podnik k zapojeni
se do mezindrodnich aktivit na motiv proaktivni vedouci podnik k setrvavani
na poli mezinarodniho obchodu doslo pouze u 14 % subjekt(i, v disledku cehoz
byla aplikace I-modelli na podminky ¢eskych MSP oznacena za pfinejmensim pro-
blematickou. Platnost vySe uvedenych zavéri byla nasledné ovérena prostiednic-
tvim testovani statistické hypotézy, pricemz vysledkem bylo na 5% hladiné vy-
znamnosti nezamitnuti nulové hypotézy o nezavislosti druhu motivu, ktery podnik
vede k provozovani zahrani¢né obchodnich operaci a poctu let piisobeni na zahra-
nicnich trzich.

Ke konci vlastni prace byla pozornost pienesena opét k Uppsala modelu, jehoZ
soulad s internacionalizaci ¢eskych MSP, a tim vlastné i spravnost dosud uvede-
nych zavéra byla ovéirovana prostiednictvim prekdzek internacionalizace, které
Ceské MSP pocit'uji v zavislosti na jimi stravené dobé piisobeni na poli mezinarod-
niho obchodu. V pripadé souladu Uppsala modelu s internacionalizatnim chova-
nim ¢eskych MSP by mélo byt dokdzano, Ze vyse zminéné podniky s postupnym
prekonavanim internich prekazek a diky tomu postupnym pronikdnim na zahra-
ni¢ni trhy zacinaji stale vice vnimat prekazky externi. Z vysledki sice vyplynulo, Ze
MSP piisobici na tizemi Ceské republiky pied zahajenim internacionaliza¢nich ak-
tivit prevazné nejintenzivnéji pocitovaly interni bariéry internacionalizace, stejny
druh bariér ovSem nejintenzivnéji vnimaly i po primérné 18,17 letech stravenych
na poli mezinarodniho obchodu. Zménu z ptivodné interni nejvice pocitované ba-
riéry internacionalizace na aktualné nejintenzivnéji pocitovanou externi prekazku
internacionalizace pritom uvedlo pouze 16 % z dotazovanych respondent.
Na zakladé vySe zminénych skutecnosti tedy byl potvrzen nesoulad internacionali-
zatniho chovani Ceskych MSP s Uppsala modelem i v pripadé jeho zkoumani
na zakladé bariér internacionalizace, coZ bylo nasledné potvrzeno i testovanim
statistické hypotézy, jejimz vysledkem bylo na 5% hladiné vyznamnosti nezamit-
nuti nulové hypotézy o nezavislosti druhu podnikem vnimané internacionalizacni
bariéry a poctu let ptisobeni podniku na zahranic¢nich trzich.

Jako posledni byla ve vlastni praci ovérovana moznost aplikace revidovaného
Uppsala modelu z roku 2011, dle kterého by mély ¢eské MSP, které piisobily ¢i pt-
sobi na svém prvnim zahrani¢nim trhu ve stale stejné formé po celou dobu vyvijeni
zahrani¢né obchodnich aktivit, vnimat s postupné stéle se zvysujici dobou plisobe-
ni na tomto trhu rizika spojena s mezinarodnim obchodem ve stale mensi intenzi-
té. Na zakladé vysledkl testovani statistické hypotézy ovSem nebyla zamitnuta
nulova hypotéza o nezavislosti intenzity vnimani rizik spojenych s mezinarodnim
obchodem a poctu let plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu. Moznost aplikace
posledni aktualizované verze Uppsala modelu do podminek ¢eskych MSP tedy tak-
téZ nebyla potvrzena.

V posledni ¢asti vlastni prace byly shrnuty jednotlivé v pribéhu prace ziskané
poznatky, na zakladé kterych byl u€inén zavér o nesouladu internacionalizacniho
chovani Ceskych MSP s fazovymi modely internacionalizace. V ramci posledni pod-
kapitoly vlastni prace byl nasledné navrZen model, ktery sumarizuje typické znaky
internacionaliza¢niho procesu c¢eskych MSP.



Literatura 91

6 Literatura

AHOKANGAS, P. Internationalisation and Resources: An Analysis of Processes in
Nordic SMEs. [online]. Vaasa, 1998 [cit. 2015-01-26]. Dostupné
z: http://www.tritonia.fi/vanha/ov/acta64/acta64.html

ANDERSEN, 0. On the Internationalization Process of Firms: A Critical Analy-
sis. Journal of International Business Studies. Avenel: Palgrave Macmillan Ltd.,
1993, ro¢. 24, ¢ 2, s. 209-231. ISSN: 0047-2506. Dostupné
z:http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97/SME_internationa
lization_research_past,_present,_and_future.pdf

BERNDT, R., FANTAPIE ALTOBELLI, C., SANDER, M. Mezindrodni marketingovy
management: [globalizace a svétové trhy, marketingové pldnovdni a controlling,
potencidl a lidské zdroje]. 1. vyd. Brno: Computer Press, 2007, viii, 360 s. ISBN
978-80-251-1641-8.

BRECKOVA, P. Expanze ¢eskych malych a sti‘ednich firem na zahraniéni trhy. In: Od-
borna konference doktorského studia s mezinarodni ucasti [online]. Brno,
2003 [cit. 2015-01-26]. Dostupné zZ:
www.fce.vutbr.cz/veda/dk2003texty/pdf/5-1/np/breckova.pdf

BUDIKOVA, M., KRALOVA M., MAROS, B. Priivodce zdkladnimi statistickymi meto-
dami. 1. vyd. Praha: Grada, 2010, 272 s. ISBN 978-80-247-3243-5.

CIHELKOVA, E. a kol. Mezindrodni ekonomie II. 1. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2008, xx,
258 s. ISBN 978-80-7400-054-6.

CZINKOTA, M. R, RONKAINEN I. A,, ORTIZ-BUONAFINA, M. The export marketing
imperative. Mason, OH: Thomson, 2004, xiii, 252 p. ISBN 03-242-2258-0.

CESKY STATISTICKY URAD. Pocet ekonomickych subjektii podle prevazujici formy
Cinnosti CZ-NACE a kategorie poctu zaméstnanct za rok 2014. 2015. Dostupné
z: informace byly zasldny na zdkladé poZadavku prostiednictvim e-mailové
korespondence.

DASZKIEWICZ, N., WACH, K. Internationalization of SMEs: context, models and im-
plementation. 1. edition. Gdansk University of Technology Publishers, 2012.
ISBN 978-837-3484-115. Dostupné zZ:
http://www.wach.uek.krakow.pl/images_books/2012_daszkiewicz_wach_han
dbook_full_text.pdf.

DUNNING, J. H,, LUNDANOVA, S. M. Multinational enterprises and the global econo-
my,. Vyd. 2. Northampton, MA: Edward Elgar, 2008, 920 p. ISBN 978-1-84376-
525-7.

EUROPEAN COMMISION. Prehled tidajit SBA 2014: Ceskd republika. [online]. 2014
[cit. 2015-04-10]. Dostupné Z:
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/facts-figures-

analysis/performance-review/files/countries-
sheets/2014/czechrepublic_cs.pdf.


http://www.tritonia.fi/vanha/ov/acta64/acta64.html
http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97/SME_internationalization_research_past,_present,_and_future.pdf
http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97/SME_internationalization_research_past,_present,_and_future.pdf
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/facts-figures-analysis/performance-review/files/countries-sheets/2014/czechrepublic_cs.pdf
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/facts-figures-analysis/performance-review/files/countries-sheets/2014/czechrepublic_cs.pdf
http://ec.europa.eu/enterprise/policies/sme/facts-figures-analysis/performance-review/files/countries-sheets/2014/czechrepublic_cs.pdf

Literatura 92

FIGUEIRA DE LEMOS, F., JOHANSON, J., VAHLNE, J. E. Risk management in the in-
ternationalization process of the firm: A note on the Uppsala model. Journal of
World Business. 2011, roc. 46, C. 2, s. 143-153. ISSN 1090-9516. Dostupné z:
http://www.academia.edu/4799924 /Risk_management_in_the_internationali
zation_process_of_the_firm_A_note_on_the_Uppsala_model.

FLIESS, B., BUSQUETS, C. The Role of Trade Barriers in SME Internationalisati-
on: OECD Trade Policy Working Paper, roc. 45. Paris: OECD publishing, 2006.
DOLI: 10.1787/246707602042. Dostupné
z: http://www.oecd.org/trade/ntm/37872326.pdf.

FOTR, J., SOUCEK, 1. Investi¢ni rozhodovdni a fizeni projekti: jak pripravovat, finan-
covat a hodnotit projekty, ridit jejich riziko a vytvdret portfolio projekti. 1. vyd.
Praha: Grada, 2011, 408 s. ISBN 978-80-247-3293-0.

FRYNAS, J. G., MELLAHI, K. Global strategic management. 2nd ed. Oxford: Oxford
University Press, c2011, xxix, 422 s. ISBN 978-0-19-954393-9.

GABRIELSSON, M., KIRPALANI, V. H. M. Handbook of research on born globals: re-
lationships and responsibilities. 4th ed. Northampton, MA: Edward Elgar, 2012,
xxii, 417 p. ISBN 08-579-3804-5.

HARRISON, A. Internationalisation and global risk [online]. Teesside Business
school, = Middlesbrough, 2008 [cit. 2015-02-27]. Dostupné
z: http://www.ekf.tuke.sk/files/TU%20Kosice%200ctober%202008.pdf

HAVLICEK, K., KASIK, M. Marketingové rizeni malych a strednich podniki. 1. vyd.
Praha: Management Press, 2005, 171 s. ISBN 80-7261-120-8.

HOLLENSEN, S. Global marketing: a decision-oriented approach. 4th ed. Harlow:
Prentice-Hall, 2007, xxxviii, 714 s. ISBN 978-027-3706-786.

JANATKA, F. a kol. Obchod v ramci Evropské unie a obchodni operace mimo c¢lenské
zemé EU. Praha: ASPI, 2004, 295 s. ISBN 80-7357-006-8.

JOHANSON, J., VAHLNE, J. E. The Internationalization Process of the Firm - A Model
of Knowledge Development and Increasing Foreign Market Commit-
ments. Journal of International Business Studies. 1977, ro¢. 8, €. 1,s. 23-32. DOLI:
0047-2506. Dostupné z:http://edoc.sub.uni-
hamburg.de/hsu/volltexte/2006/847 /pdf/2004.pdf

KISLINGEROVA, E., NOVY, 1. a kol. Chovdni podniku v globalizujicim se prostredi.
1. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2005, xxvii, 422 s. ISBN 80-7179-847-9.

KJELLMAN, A. Internationalisation of small firms. Vaasa: Keab-Paper Ltd, 2004, 167
s.ISBN 952-91-6726-1.

KNIGHT, G. A., CAVUSGIL, S. T. Innovation, organizational capabilities, and the
born-global firm. Journal of International Business Studies. 2004, roC.. 35, C. 2, s.
124-141. DOLI: 10.1057 /palgrave.jibs.8400071. Dostupné
z: http://www.palgrave-
journals.com/doifinder/10.1057 /palgrave.jibs.8400071

KNIGHT, G. A., CAVUGSIL, S. T. Born Globals Firms: A New International Enterprise.
New York : Business expert press, 2009, 125 s. ISBN 978-1-60649-012-9.


http://www.academia.edu/4799924/Risk_management_in_the_internationalization_process_of_the_firm_A_note_on_the_Uppsala_model
http://www.academia.edu/4799924/Risk_management_in_the_internationalization_process_of_the_firm_A_note_on_the_Uppsala_model
http://www.oecd.org/trade/ntm/37872326.pdf
http://www.ekf.tuke.sk/files/TU%20Kosice%20October%202008.pdf
http://edoc.sub.uni-hamburg.de/hsu/volltexte/2006/847/pdf/2004.pdf
http://edoc.sub.uni-hamburg.de/hsu/volltexte/2006/847/pdf/2004.pdf
http://www.palgrave-journals.com/doifinder/10.1057/palgrave.jibs.8400071
http://www.palgrave-journals.com/doifinder/10.1057/palgrave.jibs.8400071

Literatura 93

KORECKY, M., TRKOVSKY, V. Management rizik projektii: se zaméienim na projekty
v priimyslovych podnicich. 1. vyd. Praha: Grada, 2011, 583 s. ISBN 978-80-247-
3221-3.

KOTABE, M., HELSEN, K. Global marketing management. 5. vyd. Hoboken, NJ: Wiley,
2010, xxiii, 725 s. ISBN 978-0-470-38111-3.

KUBICKOVA, L. Limits of the Uppsala model application in the internationalization
process of Czech SMEs. European International Journal of Science and Techno-
logy.2013. sv.2, (.9, s.245-254. ISSN 2304-9693. Dostupné z:
http://www.eijst.org.uk/images/frontlmages/gallery/Vol._2_No._ 9/25.pdf

KUBICKOVA, L. Limits of I-models Principles Application on Czech SMEs Internati-
onalization Process. Acta Universitatis Agriculturae et Silviculturae Mendeli-
anae Brunensis. 2014, roC. 62, ¢. 4, s. 667-676. ISSN 1211-8516. Dostupné
z: http://acta.mendelu.cz/62/4/0667/

KULHAVY, E. Mezindrodni marketing. 1.vyd. Praha: BABTEXT, 1992, 284 s. ISBN
80-90144-0-3.

KUNESOVA, H. a CIHELKOVA, E. Svétovd ekonomika: nové jevy a perspektivy. 2., do-
pl. a pfeprac. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2006, xviii, 319 s. ISBN 80-7179-455-4.

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

MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing. 2., roz$. a preprac. vyd. Praha: Grada, 2006,
205 s. ISBN 80-247-1678-x.

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

MACHKOVA, H. Mezindrodni marketing: nové trendy a reflexe zmén ve svété. 3., ak-
tualiz. a preprac. vyd. Praha: Grada, c2009, 196 s. ISBN 978-80-247-2986-2.

MERNA, T., AL-THAN], F. F. Risk management: rizenfi rizika ve firmé. Vyd. 1. Brno:
Computer Press, c2007, xii, 194 s. ISBN 978-80-251-1547-3.

MINISTERSTVO PRUMYSLU A OBCHODU. Zprdva o vyvoji malého a sti‘edniho pod-
nikdni a jeho podpore v roce 2010. [online]. 2011 [cit. 2015-04-07]. Dostupné
z: http://download.mpo.cz/get/44606/50107 /581082 /priloha001.doc

MINISTERSTVO PRUMYSLU A OBCHODU. Zprdva o vyvoji malého a sti‘edniho pod-
nikdni a jeho podpore v roce 2013. [online]. 2014 [cit. 2015-04-07]. Dostupné
z: http://www.mpo.cz/assets/cz/podpora-
podnikani/msp/2015/1/Zprava_o_vyvoji_MSP_2013.pdf

OECD. Top Barriers and Drivers to SME Internationalisation: Report by the OECD
Working Party on SMEs and Entrepreneurship, OECD. Paris: Organisation for
Economic Co-operation and Development. Centre for Entrepreneurship, SMEs
and Local Development, 20009. Dostupné Z:
http://www.oecd.org/industry/smes/43357832.pdf.

ONKELINX, J. a SLEUWAEGEN, L. Internationalizationa of SMEs. Gent, 2008. Vy-
zkumna zprava, Vlerick Leuven Gent Management School. ISBN 978-90-788-


http://www.eijst.org.uk/images/frontImages/gallery/Vol._2_No._9/25.pdf
http://acta.mendelu.cz/62/4/0667/
http://www.mpo.cz/assets/cz/podpora-podnikani/msp/2015/1/Zprava_o_vyvoji_MSP_2013.pdf
http://www.mpo.cz/assets/cz/podpora-podnikani/msp/2015/1/Zprava_o_vyvoji_MSP_2013.pdf

Literatura 94

5815-7. Dostupné zZ:
http://www.flandersdc.be/sites/default/files /Flanders%20DC%20Study%20
-%Z20Internationalization%Z200f%Z20SMEs.pdf.

PARKER, B. Introduction to globalization and business: relationships and responsibi-
lities. 4th ed. Thousand Oaks, Calif.: SAGE, 2005, xii, 523 p. ISBN 07-619-4496-
6.

PICHANIC, M. Mezindrodni management a globalizace. 1. vyd. Praha: C.H. Beck,
2004, xi, 176 s. ISBN 80-7179-886-x.

REUBEROVA, A. R., FISCHEROVA, E. The influence of the management team'’s in-
ternational experience of the internationalization of SMEs. Journal of Inter-
national Business Studies. Avenel: Palgrave Macmillan Ltd., 1997, roc. 28, ¢. 4,
s. 807-825. ISSN 0047-2506. Dostupné z: http://www.palgrave-
journals.com/jibs/journal /v28/n4/pdf/8490120a.pdf

RODRIGUEZOVA, V., BARCOSOVA, L., ALVAREZ, M. ]. Managing risk and knowledge
in the internationalisation process. Intangible Capital. 2010, roc¢. 6, €. 2, s. 202-

235. ISSN 1697-9818. Dostupné
z: http://upcommons.upc.edu/revistes/bitstream/2099/9366/1/victoria%?2
Orodriguez.pdf

RUZZIER, M. a kol. SME internationalization research: past, present and futu-
re. Journal of Small Business and Enterprise Development. 2006, ro¢. 13, ¢. 4, s.
476-497. Dostupné
z: http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97 /SME_internation
alization_research_past,_present,_and_future.pdf

SIRINGORINGO, H. a kol. Problems faced by small and medium business in expor-
ting products. Delhi Business Review, 2009, roc. 10, ¢. 2, s. 49-56. ISSN 2277-
7725. Dostupné z: http://www.delhibusinessreview.org/e.pdf.

SMEJKAL, V., RAIS, K. Rizenf rizik: ve firmdch a jinych organizacich. 2., aktualiz. a
roz$. vyd. Praha: Grada, c2006, 296 s. ISBN 80-247-1667-4.

STREMTAN, F., MICHALACHEOVA, S., PIROASOVA, V. On the internationalization of
the firms - from theory to practise. Annales Univerzitatis Apulensis Series Oeco-
nomica, 2009, ro¢. 11, ¢ 2. ISSN 1454-9409. Dostupné z:
http://www.oeconomica.uab.ro/upload/lucrari/1120092 /48.pdf

STRACH, P. Mezindrodni management. 1. vyd. Praha: Grada, 2009, 167 s. ISBN 978-
80-247-2987-9.

TYKESSON, D., ALSERUND, M. The Uppsala Model’s Applicability on Internationali-
zation Processes of European SMEs Today: A Case Study of Three Small and Me-
dium  Sized Enterprises. Lund Universitet, 2011. Dostupne z:
http://lup.lub.lu.se/luur/download?func=downloadFile&record01d=2058238
&file01d=2436198.

VEBER, ., SRPOVA, . Podnikdni malé a sti‘edni firmy. 2., aktualiz. a rozs. vyd. Praha:
Grada, 2008, 311 s. ISBN 978-80-247-2409-6.


http://www.palgrave-journals.com/jibs/journal/v28/n4/pdf/8490120a.pdf
http://www.palgrave-journals.com/jibs/journal/v28/n4/pdf/8490120a.pdf
http://upcommons.upc.edu/revistes/bitstream/2099/9366/1/victoria%20rodriguez.pdf
http://upcommons.upc.edu/revistes/bitstream/2099/9366/1/victoria%20rodriguez.pdf
http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97/SME_internationalization_research_past,_present,_and_future.pdf
http://www.conceptme.pt/conceptme_test/images/9/97/SME_internationalization_research_past,_present,_and_future.pdf
http://www.delhibusinessreview.org/e.pdf
http://www.oeconomica.uab.ro/upload/lucrari/1120092/48.pdf

Literatura 95

VODACEK, L., VODACKOVA, 0. Malé a stiedni podniky: konkurence a aliance v Ev-
ropské unii. 1. vyd. Praha: Management Press, 2004, 192 s. ISBN 80-7261-099-
6.

VOJIK, V. Specifika podnikdni malych a stiednich podnikil v tuzemsku a zahranici.
Vyd. 1. Praha: Wolters Kluwer Ceska republika, 2010, 275 s. ISBN 978-80-
7357-534-2.

ZAMAZALOVA, M. a kol. Marketing. 2., preprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H. Beck,
2010, xxiv, 499 s. ISBN 978-80-7400-115-4.

ZAPLETALOVA, S. Vybrané evolu¢ni teorie procesu internacionalizace podnikatel-
skych aktivit. Acta academica karviniensia. 2011, €. 3, s. 186-193. ISSN: 212-
415X. Dostupné z: http://www.opf.slu.cz/aak/2011/03/zapletalova.pdf


http://www.opf.slu.cz/aak/2011/03/zapletalova.pdf

Prilohy

96

Piilohy



Zplsoby vstupu firem na zahrani¢ni trhy 97

A Zpusoby vstupu firem na zahranic¢ni
trhy

Za situace, kdy se firma rozhodne vstoupit na zahranicni trhy, existuje velké mnoz-
stvi forem, prostiednictvim kterych tak mtize ucinit (Berndt a kol., 2007). VyCtem,
Clenénim a v neposledni radé charakteristikou jednotlivych alternativnich moznos-
ti vstupu podnikid na zahrani¢ni trhy se ve svych pracich vénovali napiiklad Kulha-
vy (1992), Machkova a kol. (2002), Machkova a kol. (2007), Berndt a kol. (2007),
Machkova (2009) a Zamazalova a kol. (2010). VySe zminéni autofi se potom
od sebe vice ¢i méné lisi, co se tyce uvedenych alternativ, které firmy mohou
pii vstupu na zahranic¢ni trhy vyuzit, a v jejich ¢lenéni.

Machkova a kol. (2007) a Machkova (2009) déli zplisoby vstupu firem na zahra-
ni¢ni trhy do tff rozsahlych souborti a to konkrétné na:
e vyvozni a dovozni operace,
e zplsoby vstupu firem, které nejsou narocné ve vztahu ke kapitalovym investi-
cim,
¢ vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy prostiednictvim investovani kapitalu.
Do skupiny vyvoznich a dovoznich operaci potom shodné zaclenuji vstup na zahra-
ni¢ni trhy prostirednictvim smluv o vyhradnim prodeji, prostiednickych vztahi,
obchodniho zastoupeni, mandatni smlouvy, komisionarské smlouvy, piggybackin-
gu, sdruzeni malych vyrobcii a v neposledni fadé pfimym vyvozem. (Machkova
a kol. 2007; Machkova 2009)
Jako zptlisoby vstupu podniku na zahranic¢ni trhy, které nejsou kapitalové na-
rocné, uvadéji Machkova a kol. (2007) a Machkova (2009) licence, franchising,
smlouvy o Fizeni, zuSlechtovaci operace a mezinarodni vyrobni kooperace.

Machkova a kol. (2002) kromé skupin zplisobd vstupu na mezinarodni trhy, které
specifikuji zcela shodné jako Machkova a kol. (2007) a Machkova (2009), jimiZ jsou
vyvozni a dovozni operace a zptsoby vstupu firem na zahrani¢ni trhy, které nejsou
narocné ve vztahu ke kapitalovym investicim, definuji navic jesté skupinu forem
vstupt firem na trh s ndzvem zvlastni obchodni operace.

Kulhavy (1992) a Berndt a kol. (2007) pouZivaji stejny hlavni kli¢ déleni metod
vstupu firem na zahranicni trhy. Stejné tak je tomu v pripadé Zamazalové a kol.
(2010), kteri ve své praci uvadéji stejné déleni jako Kulhavy (1992) liSici se pouze
v redukci urcitych forem vstupu. Vyse zminéni autofi naprosto shodné déli v prv-
nim kroku jednotlivé zplisoby vstupu firem na zahrani¢ni trhy podle toho, zda se
vyroba uskuteciiuje doma, ¢i v zahranic¢i. Ve druhém kroku jsou jiz dle prvniho kri-
téria roztiidéné jednotlivé mozné formy vstupu dale v ptripadé vyroby realizované
v zahranici ¢lenény podle kritéria, jestli vstup na trh souvisi s pfimou investici, Ci
nikoli. V pripadé vyroby realizované v tuzemsku potom dochazi k déleni na ptimy
a neprimy export. V nasledném déleni metod se potom Berndt a kol. (2007) od cle-
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néni vyuzivaného Kulhavym (1992) a nasledné i Zamazalovou a kol. (2010) v né-
kterych aspektech mirné odlisuji. (Kulhavy 1992; Berndt a kol. 2007; Zamazalova
a kol. 2010)

NiZe uvedeny obrazek prehledné znazornuje ¢lenéni jednotlivych alternativ vstupu
podnikili na zahrani¢ni trhy dle Berndta a kol. (2007). V souladu s timto ¢lenénim
budou nasledné jednotlivé formy vstupu v praci bliZe rozepsany.

formy vstupu na zahraniéni trh |

| :
’—l nepfimy vyvoz ]1—| pFimy vyvoz }—‘ | bez pfirmych investic | I?pﬁm?mi Investicemi ‘
' [

T fom—— | oo q====- 1
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Obr.31  Formy vstupu firem na zahrani¢ni trh
Zdroj: Berndt a kol. (2007)

Vstup na zahranic¢ni trhy p¥i vyrobé realizované v tuzemsku

Jak vyplyva z ¢lenéni zpisobili vstupu na trh dle Berndta a kol. (2007), v situaci,
kdy je vyrobni proces konkrétni firmy uskutectiovan v tuzemsku, miiZe tato firma
vyuzit k proniknuti na zahrani¢ni trhy ptfimy ¢i neprimy export. Kulhavy (1992)
definuje export jako prvni fazi zapojovani se firmy do zahrani¢niho obchodu, kte-
rou zaroven povaZzuje za nejjednodussi. Berndt a kol. (2007) potom definuji export
jako aktivitu, prostirednictvim niZ je prodavano zbozi vyrobené v urcité zemi za jeji
hranice. Machkova (2009) dale upozoriiuje, Ze ackoliv je obecné export chapan
jako aktivita, kterd vyZaduje naprosto minimalni vynaloZeni investic, chce-li byt
podnik na konkrétnim zahrani¢nim trhu spésny, urcitou vysi investic bude muset
vynaloZit. Tuto skute¢nost uvadi zejména v souvislosti s naklady na mezinarodni
marketing a na prizkum zahrani¢niho trhu, dle kterého je potom zahodno zejména
upravit vyrobkovou politiku.
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Neprimy export

Nepiimy export oznacuji Zamazalova a kol. (2010) jako v nejcastéjsich ptripadech
prvni fazi internacionalizace podniku. V ramci neprimého exportu vyuziva tuzem-
sky vyrobce sluzeb tuzemskych subjektti, ktefi jsou nezavisli a plni tlohu pro-
stfrednika mezi tuzemskym vyrobcem a jeho zakazniky v zahrani¢i (Zamazalova
a kol,, 2010). Jedna se tedy o nepiimé spojeni domaciho vyrobce a zahrani¢niho
zakaznika, ptricemZ onen vyrobce je ve vétSiné pripadl pro zakaznika neznamy
(Zamazalova a kol., 2010). Berndt a kol. (2007) potom rozdéluji vySe zminéné tu-
zemské subjekty plnici funkci prostiednikii na distributory, exportni agenty a ex-
portni korporace.

Distributori jsou Berndtem a kol. (2007) oznacovani jako zvlastni exportni ob-
chodnici, pficemz tito jsou pfimo zaméfeni na urcité vyrobky ¢i destinace, kam
vyrobky nakoupené od domaciho vyrobce dodavaji. Distributofi tedy podnikaji
vlastnim jménem, na vlastni tcet a riziko (Machkova, 2009). Nevyhodou vyuZiti
distributora je skutecnost, Ze zcela logicky chybi pfima vazba k zahrani¢nimu
partnerovi, jelikoz vyrobce zistava ve vétSiné piipadi v anonymité (Kulhavy,
1992). S timto potom nadale dle Kulhaveho (1992) souvisi dal$i nevyhoda v podo-
bé toho, Ze vyrobce nezna pozadavky vyskytujici se na onom zahrani¢nim trhu,
a s tim je spojena nemoznost kKorigovani vyroby dle prani zahrani¢nich zakaznikd.
Nevyhoddm exportu provadéného skrze distributory se vénuji i Machkova a kol.
(2007), kteri jako jednu z nevyhod uvadeéji ztratu kontroly nad distribuci a cenami,
za které je zbozi na zahrani¢nim trhu nabizeno. Za hlavni vyhody tohoto zplsobu
provozovani neptimého exportu Machkova a kol. (2002)uvadéji vyrazné omezeni
rizik vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu, niZs$i naklady obéhu a moZnost ex-
portovat i na takové trhy, na které by z divodu vysokych nakladd nebyla moznost
vyvaZzet zboZzi primo.

Exportnimi agenty jsou obchodni zastupci ¢i makléri, ktefi maji sidlo ve stejné
zemi jako vyrobce a samotny prodej exportovaného zbozi uskutecuji prostiednic-
tvim vlastni Cinnosti. Hlavni rozdil mezi exportnimi agenty a distributory tkvi
ve skutecnosti, Ze oproti distributorim exportni agenti podnikaji na tcet vyrobce,
to znamend, Ze vyrobce je zaroven po celou dobu i vlastnik zboZi a nese tedy
i vSechna prodejni rizika. (Berndt a kol., 2007)

Exportni kooperaci nebo téZ exportni spolecenstvi povazuje Kulhavy (1992)
za mezistupen mezi nepiimym a primym exportem a to z toho diivodu, Ze oproti
neprimému exportu mohou ¢lenové provadét kontroluy, i kdyZ ve znacné omeze-
ném rozsahu. Zamazalova a kol. (2010) definuji exportni spolecenstvi jako svazky
podniki zaloZené na dobrovolné bazi, pricemz se jedna o podniky, které maji za-
jem exportovat stejny ¢i dopliiujici sortiment, a prevadéji nékteré funkce na stano-
veny centralni organ (Zamazalova a kol, 2010). Prikladem funkce prevadéné
na tento organ mize byt funkce exportni. Onen centralni organ potom realizuje
obchody bud’ pod jménem svym nebo jménem dané firmy a to podle toho, jak je
dohodnuto (Zamazalova a kol.,, 2010). Kulhavy (1992) nasledné dodava, Ze je tato
forma nepiimého exportu vyhodna zejména pro podniky malé a to at uz co do po-
¢tu zaméstnancili a obratu nebo co se tyce exportnich aktivit.
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Neprimy export je tedy vyhodny pro takové exportujici podniky, které maji zane-
dbatelné zahrani¢ni zkusenosti, nemaji piilis velké financni zdroje a maji averzi
k riziku. Averze k riziku je zde uvadéna z toho diivodu, Ze podnik pri neprimém
exportu vyuziva zkuSenosti a znalosti prostiedniki ¢i exportnich organt, cili hleda
svoje prilezitosti k exportu s velice nizkym rizikem. Naopak nevyhody nepiimého
exportu mizeme spatiovat zejména ve zpietrhanych vazbach na zahrani¢ni spo-
trebitele. (Berndt a kol., 2007)

Primy export
Zamazalova a kol. (2010) oznacuji primy export jako vyzralejsi fazi internacionali-
zace firmy a to proto, Ze podnik jiZ nevyuziva pro export zboZi ¢i sluzeb do zahra-
nic¢i tuzemské prostredniky, ale realizuje jej sdm. Berndt a kol. (2007) v souvislosti
s primym exportem pripominaji, Ze jej neni moZno zaménovat s piimym prodejem,
jelikoZ pfi vyuziti primého exportu nemusi byt vyrobky prodany pouze kone¢nému
spotrebiteli, ale také odbytovému prostiednikovi se sidlem v zahranici.

Primy export, jak ndzorné ukazuje obrazek 1, miZe byt realizovan bud
bez primého investovani ¢i s vynaloZenim primych investic. (Berndt a kol., 2007)

Primy export bez vynaloZeni primych investic

Pokud dochazi k realizaci pifimého exportu bez vynaloZeni piimych investic, zna-
mena to, Ze k realizaci exportu podnik vyuziva cizi distribu¢ni organy, které maji
sidlo v zahranici (Kulhavy, 1992).

JestliZe je realizovan export timto zplisobem, pak miiZe dochazet ke dvéma al-
ternativam. Prvni alternativou je, Ze tuzemsky vyrobce doda konkrétni zbozi primo
zahrani¢nimu odbératelij, kterym je kone¢nym zakaznik. V ramci druhé alternativy
je primy export realizovan tim zplisobem, Ze je zboZi doddno autonomnimu zahra-
ni¢énimu dovozci, ktery nasledné v rdmci svoji ¢innosti proda zboZzi kone¢nému
zakaznikovi. (Berndt a kol. 2007)

Primy export s vynaloZenim primymi investicemi

Tato forma ptrimého exportu byva dle Kulhaveho (1992) vyuZivana v situaci, kdy
jiZ vyvoz zboZi tvori procentudlné vyznamnou ¢ast odbytu. Spolecnosti v této fazi
zaCnou substituovat zahrani¢ni organy, kterymi byl do této chvile export realizo-
van a které firma nemilZe zadnym zplisobem ridit a ovliviiovat, distribu¢nimi or-
gany vlastnimi, jez ridit a ovliviiovat miize (Zamazalova a kol., 2010). Je potom vice
neZ jasné, ze k realizaci této varianty primého exportu je treba vynaloZit primé
investice (Kulhavy, 1992). Primy export, pfi kterém firma vynaloZi urcitou vysi
piimych investic, potom muze byt realizovan prostrednictvim reprezentacnich
kancelari, filidlek nebo obchodnich spole¢nosti (Berndt, 2007).

Zrizeni reprezentacni kanceldre mtizeme oznacit jako prvni fazi pri realizaci
vlastniho zastoupeni na dzemi konkrétniho zahrani¢niho trhu. Tato forma usku-
tecnovani primého exportu je velice nenarocna na lidské zdroje, vyslan do zahrani-
¢i je ve velkém mnozstvi piipadi pouze jeden zastupce firmy, ktery ma za tukol
rozsitit povédomi o firmé, ziskat co nejvétsi pocet obchodnich kontaktl a sledovat
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situaci na onom zahrani¢nim trhu. Reprezentacni kancelar tedy neni v zadném pri-
padé samostatnou pravnickou osobou, a dokonce neni uskutecnén ani zaznam
o jeji existenci do zadného oficialniho rejstriku. (Zamazalova a kol., 2010)

Filidlky jsou jiZ na rozdil od reprezentacnich kancelari na lidské zdroje poné-
kud naroc¢néjsi, pricemz jim také nalezi mnohem vétsi pravomoce, co se tyce roz-
hodovani. TaktéZ jako reprezentani kancelare nejsou pravnickou osobou, ovSem
zaznamu do oficidlniho rejstriku podléhaji. (Berndt a kol., 2007)

Realizovani primého exportu prostrednictvim obchodni spolecnosti je ze vSech
vySe zminovanych zplsobid nejvice kapitadlové narocna a nejrizikovéjsi forma.
V rezii obchodni spolecnosti je uskladiiovani, prodej, idrzba i servis prodavaného
zbozi a vyrobki. Na rozdil od ptredchozich dvou forem realizace piimého exportu
pii vynaloZeni primych investic je obchodni spole¢nost samostatnou pravnickou
osobou, ktera samoziejmé podléha zaznamu do oficidlniho registru. (Berndt a kol.,,
2007)

Hlavni nevyhodu ptfimého exportu oproti exportu nepfimému spatruje Kulhavy
(1992) ve vétSim riziku podstupovaném firmami a to zejména pokud je realizovan
za vynaloZeni primych investic. Jeho hlavni vyhodou je potom dle Berndta a kol.
(2007) vétsi blizkost k zahrani¢nimu trhu a vét$i moznost kontrolovat distribu¢ni
organy na zahrani¢nim trhu puasobici. Kulhavy (1992) k témto vyhodam jesté pri-
dava snazsi prosazeni marketingové strategie firmy na zahrani¢nim trhu a neano-
nymni vystupovani firmy vzhledem k zakaznikim.

Vstup na zahranic¢ni trhy pri vyrobé realizované v zahranici

Bez vynaloZeni primych investic

Pokud podnik nema dostate¢ny kapital k tomu, aby mohl realizovat primé investi-
ce do zahranici, nebo pokud je jednodusSe realizovat nechce, mliZe svoje vyrobky
a sluzby na zahrani¢ni trh umistit prostfednictvim poskytnuti licence zahrani¢ni-
mu subjektu (Machkova a kol.,, 2007). K poskytnuti licence dochazi samoziejmé
za Uplatu, pricemZ subjekt poskytujici licenci prevadi na kupce licence pravo vyu-
Zivat napriklad jeho vynalezy, jim vlastnéna ochranna prava ¢i zkuSenosti
a to v urcité predem vymezené oblasti a ve stanoveném Casovém rozpéti (Zamaza-
lova a kol,, 2010). Berndt a kol. (2007) potom vymezuji tfi formy prostrednictvim
kterych miiZe byt licence v navaznosti na charakter predmétu licence poskytovana.
Licence miiZe byt udélena formou pravné ochranné licence, know-how licence
¢i franchisingu (Berndt a kol., 2007).

Prdvné ochrannd licence

Obecné je predmeétem udéleni tohoto druhu licenci ze strany poskytovatele pievod
zivnostenskych ochrannych prav, pricemZ nejcastéji jsou poskytujicim subjektem
udélovany licence patentni a licence tykajici se ochranné znacky. Pokud je danému
subjektu poskytnuta licence patentni, znamena to, Ze je prijemce licence opravnén
vyuZivat daného konkrétniho vynalezu naleZiciho poskytovateli licence a v navaz-
nosti na to prodavat vyrobky, které byly pri¢inénim tohoto vynalezu vyproduko-
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vany. V pripadé udéleni licence ochranné znacky ziska prijemce licence pravo
k tomu, aby mohl svoje zboZi opatrit znackou, kterou ma radné zapsanou a zaregis-
trovanou poskytovatel licence. (Berndt a kol., 2007)

Know-how licence

Na rozdil od predchazejici formy poskytnuti licence jsou predmétem udéleni
know-how licence znalosti a zkuSenosti, které nemohou byt opatieny Zadnym
ochrannym pravem. Prostfednictvim know-how licence mohou byt poskytnuta
zahrani¢nimu subjektu napriklad obchodni tajemstvi, ¢i tajemstvi vyrobni. V ramci
know-how licenci miizeme rozliSovat 3 varianty, kterymi jsou smlouvy o manage-
mentu, smluvni produkce a vzdélavaci a vycvikové smlouvy. (Berndt a kol., 2007)

Obsahem smluv o managementu je dle Machkové (2009) poskytnuti znalosti
tykajicich se tizeni, s ¢imZz ve vétsiné pripadi souvisi i poskytnuti ridiciho persona-
lu. Zamazalova a kol. (2010) nasledné uvadéji, Ze vzhledem k obsahu smluv, kte-
rym je poskytnuti fidictho vykonu, by se tyto smlouvy mély spravné nazyvat
smlouvami o manaZerském know-how. Berndt a kol. (2007) tyto smlouvy definuji
jako do urcité miry specifickou podobu kooperace zahrani¢niho obchodu, jelikoZ
tuzemsky podnik poskytuje v priibéhu ¢asu nahromadéné znalosti spojené s rize-
nim a ve vétSiné pripadil i persondl, zatimco v reZzii zahrani¢niho podniku je reali-
zace primé investice.

V podani Kulhaveho (1992) je realizace smluvni produkce vyhodna tehdy, po-
kud tuzemsky podnik nema dostate¢né zdroje na zaloZeni vlastni vyrobny v zahra-
nici. Podstatu smluvni produkce Kulhavy (1992) vysvétluje tak, Ze tuzemska firma
svéri vyrobu urcitych vyrobka ¢i jejich ¢asti vyrobni firmé se sidlem v zahranici,
pricemZ prodej téchto vyrokil zlstane v jeji rezii. Berndt a kol. (2007) uvadéji,
ze se v pripadé smluvni produkce vlastné jedna o smlouvu o dilo uzavirenou mezi
tuzemskou a zahrani¢ni firmou. Tuzemsky podnik potom prevadi do zahranici
know-how v podobé nutnych vyrobnich podkladd, tedy naptiklad technickych vy-
kresti (Berndt a kol., 2007). Zamazalova a kol. (2010) upozoriuji na jeden z mala
problémt, ktery mtize pri smluvni produkci nastat, a tim je nedostate¢na kvalita.

Vzdélavaci a vycvikové smlouvy maji blizky vztah k vySe uvedenym smlouvam
o managementu. Podstatny rozdil je ovSem v tom, Ze pfi realizaci vzdélavacich
a vycvikovych smluv tuzemsky podnik do zahrani¢i v Zddném piipadé neposkytuje
zadné know-how tykajici se rizeni, nybrz know-how vycvikového charakteru adre-
sované ucnim a technickym a obchodnim pracovnikiim. (Berndt a kol., 2007)

Franchising

Machkova a kol. (2007) definuji franchising jako specifickou formu vztahu zaloZe-
ného na smluvni bazi mezi poskytovatelem fransizy a jejim prijemcem, tedy jinak
feCeno mezi franSizérem a franSizantem, ve kterém dochazi ze strany fransizéra
k poskytnuti obchodni znacky a prava uZivat jeho podnikatelsky koncept fransi-
zantovi. Zamazalova a kol. (2010) ve své praci zdiraziuji v souvislosti s poskyto-
vateli franSizy, Ze se jedna o extrémné uspésné a velice znamé firmy pisobici
na trhu. S poskytnutim franSizy samoziejmé souviseji urcité poplatky a zaroven
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povinnost nabyvatele ridit se pokyny franSizéra a to zejména v oblastech souviseji-
cich s jednotnym vzhledem firmy, vyrobkovou politikou, cenovou politikou a poli-
tikou souvisejici s reklamou a podporou prodeje (Zamazalova a kol. 2010, Kulhavy
1992). Nabyvatel fransizy tedy profituje z dobrého jména a image poskytovatele
fransizy, pricemzZ je ve smlouvé zavazan pod hrozbou okamZitého zaniku smlouvy
dodrZovat franSizérem nastavenou kvalitu prodavaného zboZi ¢i poskytovanych
sluzeb (Machkova a kol., 2007). Zamazalova a kol. (2010) dale zminuji dalsi dtlezi-
tou skuteCnost ve spojitosti s prijemcem fransizy, kterou je fakt, Ze ziistava zcela
pravné samostatny.

V souvislosti s vySe zmiftiovanymi poplatky za poskytnuti fransizy zminuji Ma-
chkova a kol. (2007) 3 druhy poplatki, které obvykle fransizant fransizérovi plati.
Prvnim poplatkem je jednorazova castka pii poskytnuti fransizy. Dalsi poplatky
jsou potom odvadény pravidelné a jedna se jednak o pevné platby poskytovateli
franSizy a platby stanovené procentem napriiklad z realizovaného zisku. (Machko-
va a kol., 2007)

Poskytnout fransizu je pro firmu vyhodné zejména z toho divodu, Ze nemusi
realizovat pfimé investice do zahranic¢i a podstupovat tak velké riziko, které nese
vtomto piipadé nabyvatel frensizy, jelikoz se jedna o samostatnou pravnickou
licence ziskava celou podnikatelskou koncepci poskytovatele, navic dochazi k po-
moci ze strany prodejce fransizy naptiklad v oblasti proskoleni zaméstnanct, zis-
kavani financ¢nich prostiredki, technologii uzitych v provozu, zasobovani a podob-
né. Jednoduse teceno lze rici, Ze nabyvatel licence tézi ze zkusenosti, znalosti, sil-
ného postaveni a jména poskytovatele licence. (Machkova a kol.,2002)

Celkovou sumarizaci vyhod a nevyhod plynoucim firmam z poskytnuti licence mi-
Zeme najit napriklad v dile Kulhaveho (1992) a v praci Berndta a kol. (2007). Kul-
havy (1992) vyzdvihuje zejména snadnost a rychlost vstupu na zahranicni trh pro-
strednictvim udéleni licence. Zaroven zminuje nizké riziko, jelikoZ je mozné v pri-
padé problémi licenci konkrétnimu subjektu odejmout a pozici na zahrani¢nim
trhu timto krokem vyklidit. Berndt a kol. (2007) k vyhodam pridavaji také skutec-
nost, Ze v pripadé poskytnuti licence subjektu do zahrani¢ni nejsou do této lokality
presouvany zadné majetkové hodnoty.

Jako hlavni nevyhodu této formy vstupu na zahrani¢ni trh shodné uvadéji
Kulhavy (1992) i Berndt a kol. (2007) skutec¢nost, Ze si timto krokem vlastné firma
sama vytvari primého konkurenta. Tato nevyhoda lze ovSem teoreticky eliminovat
tim, Ze soucasti smlouvy bude omezeni, ¢i dokonce zakaz exportu (Kulhavy, 1992).
Berndt a kol. (2007) zminuji také nevyhodu v nékterych ptipadech sloZitého pro-
vadéni kontroly patri¢né kvality vyrobkid a poskytovanych sluzeb ujednané
ve smlouvé.

S vynaloZenim primych investic
Pokud ma podnik dostatek financ¢nich prostiedki a je ochoten nést oproti predem
zminénym zpiisoblim vstupu na zahrani¢ni trh podstatné vyssi politické a hospo-
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darské riziko, miize zvolit vstup na zahrani¢ni trh prostiednictvim vynaloZeni pti-
mych investic (Berndt a kol,, 2007). V tomto pripadé tuzemsky podnik presune
vyrobu na vybrany zahranic¢ni trh, pricemz tak miiZze ucinit bud’ ztizenim vyrobni
jednotky ve svém neomezeném vlastnictvi nebo formou zaloZeni spole¢ného pod-
niku neboli joint venture (Kulhavy 1992, Zamazalova a kol. 2010).

Joint ventures

Spole¢né podnikani zakladaji minimalné dvé firmy, které jsou plné hospodarsky
samostatné, pricemz alespoii jedna z téchto firem sidli na zahrani¢nim Gzemi. Pri-
rozené tedy dochazi pri této formé vstupu na zahranicni trh ze strany tuzemského
podniku k rozmélnéni financ¢nich zdrojt potiebnych k realizaci internacionalizace,
moznych hrozicich rizik, ale také rozhodovacich pravomoci, které samoziejmé
nejsou tak velké jako pii zaloZeni vyrobni jednotky ve vyhradnim vlastnictvi. Roz-
¢lenéni rozhodovacich pravomoci a rizik se vétSinou ve spole¢ném podnikani odvi-
ji od vloZeného kapitalu a know-how ze strany firmy. (Berndt a kol., 2007)

Zamazalova a kol. (2010) uvadéji, Ze bez ohledu na fadu vyhod a nevyhod,
které spolec¢né podniky prinaseji, se tato forma vstupu miize stat za urcitych okol-
nosti pro tuzemské podniky jedinou moznosti, jak na vybrany zahrani¢ni trh
vstoupit. Je tomu tak zejména v pripadé zahrani¢nich zemi, které reprezentuji ne-
gativni postoj k importu, a spole¢né podnikani povoluji pouze z toho divodu,
Ze miliZe prinést pozitivni aspekty pro domaci firmu zejména prostiednictvim nové
ziskanych znalosti, technologii a podobné. (Zamazalova a kol., 2010)

Machkova (2009) povaZuje spolecné podniky s ohledem na jejich vyhody za
vhodnou formu pronikani na zahrani¢ni trhy zejména pro malé a stfedni podniky.
Mezi nesporné vyhody radi skute¢nost, Ze tuzemska firma nepotiebuje ke vstupu
na zahranic¢ni trh tolik financnich prostiedki jako napiiklad v pripadé budovani
vlastni vyrobny v zahranic¢i, nenese tak velka rizika, jelikoZ je sdili s ostatnimi
partnery, vstup na zahranic¢ni trh je také v tomto pripadé velice rychly (Machkova,
2009). Dalsi nespornou vyhodou je fakt, Ze tuzemsky subjekt miize prostrednic-
tvim spole¢ného podniku téZit z tlev a zvyhodnéni, které jsou v zahranic¢i tomuto
typu podnikd poskytovany (Kulhavy, 1992). Zamazalova a kol. (2010) pridavaji
posledni velkou vyhodu spole¢ného podnikani, kterou je skutecnost, Ze zahranic¢ni
partner zna dobte jeho domaci trh, zatimco v pripadé zrizeni vyrobny ve vyhrad-
nim vlastnictvi tuzemskym podnikem v zahranici by nasledovalo dlouhé obdobi
aklimatizace. To samé plati v souvislosti s vyfizovanim oficidlnich zaleZitosti a po-
dobné (Zamazalova a kol., 2010).

Spole¢né podniky s sebou nesou zcela neoddiskutovatelné i svoje nevyhody.
Nejvétsi nevyhoda pritom tkvi ve sdileném rizeni spolecného podniku a z toho
plynouci hrozby konfliktu. Rozpory mezi manazery jednotlivych firem ve spolec-
ném podnikani ptsobicich se mohou tykat naptiklad rozdilného postoje k riziku,
rozdilnych cil@, rozdilnych predstav o pouziti zisku, vedeni podniku a podobné.
(Berndt a kol. 2007, Machkova 2009, Zamazalova a kol. 2010)
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PIné oviddané podniky

Pokud se tuzemska firma rozhodne vstoupit na zahrani¢ni trh prostiednictvim
zaloZeni Ci koupé zcela ovladaného podniku, realizuje viibec nejvyssi formu zahra-
nicni aktivity (Zamazalova a kol., 2010). JelikoZ ma tuzemsky subjekt prti vyuziti
této formy vstupu na zahrani¢ni trh vyrobnu umisténou v zahranic¢i ve vyhradnim
vlastnictvi, dochazi zde k eliminaci jedné z nejvétSich nevyhod zminéné v souvis-
losti se spole¢nymi podniky, kterou jsou konflikty plynouci ze spolecného rizeni
(Kulhavy, 1992).

Pri vstupu na zahranic¢ni trh realizovaném prostrednictvim plné ovladaného
podniku firma disponuje neomezenym pravem rozhodovani spojenym se zahra-
ni¢ni vyrobnou a moznosti jeji kontroly. V navaznosti na vySe zminéné je zcela
ziejma nejvétsi vyhoda provozovani plné ovladaného podniku v zahranici, kterou
je v porovnani s predeslymi zminovanymi zpiisoby absolutné nejvétSi moznost
tuzemské firmy vyuzit potencialu a prileZitosti, které se na trhu naskytaji. Na dru-
hé strané je ovSem vySe zminéna forma vstupu na zahrani¢ni trh spojena s nejvys-
$imi riziky, zejména potom riziky politickymi, a z nich plynouci hrozby vyvlastnéni.
(Zamazalova a kol., 2010)

Jak jiz bylo v textu naznaceno, zcela ovladany podnik miiZe byt v zahranici
realizovan bud’ zaloZenim a vybudovanim tplné nového podniku nebo nakupem jiz
zavedeného fungujictho zahrani¢niho podniku (Berndt a kol., 2007). Varianta vy-
budovani nového podniku v zahrani¢i umoznuje tuzemské firmé plné uzplisobit
koncep¢ni reSeni budov a nakup nového vyrobniho zarizeni planované Cinnosti
(Zamazalova a kol,, 2010). Druha varianta, tedy koupé jiz zavedeného podniku,
tuzemské firmé ptinasi vyhody v podobé moznosti vyuziti jiz ziskanych kontaktd,
znalosti zaméstnancii a vybudovaného postaveni na trhu (Berndt a kol.,, 2007).
V kontextu se zmiflovanymi vyhodami koupé zavedeného zahrani¢niho podniku
uvadi Kulhavy (1992) i moznost vyskytu problému, ktery mlze nastat v piipadé,
Ze zameéstnanci a management se zménou vlastnika firmy nesouhlasi a tvoii nepta-
telské prostiedi.

Zavérem potom Bernd a kol. (2007) dodavaji, Ze plné ovladany zahrani¢ni
podnik muze byt oficidlné vedeny bud’ jako pobocka nebo jako dcefina spolecnost.
Rozdil je v tom, Ze za pobocku ruci a zdanuje jeji zisky tuzemsky subjekt, zatimco
dcefind spole¢nost disponuje pravni samostatnosti, a tim padem sama ruci
za v zahranici investovany kapital a sama zdanuje vygenerované zisky. (Berndt
a kol., 2007)

Zvlastni formy vstupu firem na zahraniéni trh

Zvlastni zpisoby vstupu firem na zahrani¢ni trh pridavaji Berndt a kol. (2007),
jejichZ Clenéni bylo v celé kapitole nasledovano, jako specifickou kategorii, ktera
zjimi uvedeného systému tridéni rliznych alternativnich forem vstupl firem
na zahranicni trh vybocuje. Je tomu zejména z toho diivodu, Ze do této skupiny pat-
1 pomérné pestra paleta zptisobi vstupt, které kombinuji aspekty riiznych strate-
gii, a nelze je tedy do konceptu v této kapitole jiZ zminénych forem jednoznacné
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zaradit. Jako hlavni zastupce mizeme zminit formy vstupu na zahrani¢ni trh zalo-
Zené na kooperaci a kompenzacni obchody. (Berndt a kol., 2007).

Kooperativni formy vstupu firem na trh

Zakladem kooperativnich forem je trvala spoluprace mezi podniky, ktera miiZze byt
uskutecniovana prakticky ve vSech podnikovych funk¢nich oblastech. Spoluprace
mezi podniky potom miZe probihat v rdmci horizontalni, vertikalni, ¢i konglome-
ratni kooperace. Vysledkem stale vétsi soucinnosti mezi podniky, a tim tedy neu-
stalého zesilovani mezipodnikovych vazeb a vztaht je potom vznik raznych podni-
kovych siti, strategickych alianci a podobné. (Berndt a kol., 2007)

Za hlavni nevyhodu spojenou s touto formou vstupu na zahrani¢ni trh miize-
me oznacit zejména ziidka kdy bezproblémové dlouhodobé fungovani kooperace,
at uz funguje v jakékoli podobé, jelikoZ zde prirozené ¢asto dochazi ke konfliktiim
mezi jednotlivymi podniky, a to at uZ se jedna o rozdilné predstavy o dalSim smé-
fovani kooperativniho uskupeni, pouziti ziskanych zdroji a podobné. (Berndt
a kol., 2007)

Kooperativni forma vstupu firem na zahrani¢ni trhy s sebou ovSem prinasi
i fadu vyhod. Podnik miiZe vyuZit know-how svého partnera, dochazi ke snizovani
rizika z divodu jeho rozmélnéni mezi vice podnik, mtize také dochazet ke specia-
lizaci podnik(i na rtizné cinnosti, ¢imz je pak dosazen v priméru mnohem vyssi
efekt. (Berndt a kol., 2007)

Kompenzacni obchody

Kompenzacni obchody jsou vzhledem ke své podstaté velice specifickou formou
vstupu firem na trh, jelikoZ v sobé mohou mit zaClenény elementy libovolnych za-
kladnich forem vstupfi, které byly v této kapitole pomérné diikladné specifikovany,
musi ovSsem byt dodrzZeno jadro kompenzacnich obchodt, kterym je vzajemna vy-
ména zbozi, popripadé sluZeb mezi subjekty (Berndt a kol. 2007). V ramci kom-
penzacnich obchodi je tedy realizace jedné transakce spojena s podminkou trans-
akce jiné a to takovym zptisobem, aby doslo k naplnéni pozadovanych cilii vSech
ucastnikii do obchodu zapojenych (Machkova a kol., 2002).

Berndt a kol. (2007) uvadéji, Ze postupem casu vzniklo mnoho rtznych zpi-
sobii provedeni kompenzacnich obchodi, pricemZ dale nabizeji moZzny zpusob je-
jich déleni do tri velkych soubort, a to konkrétné na obchodni kompenzace, prii-
myslové kompenzace a finan¢ni kompenzace.

V pripadé jednotlivych dil¢ich forem obchodni kompenzace se jedna nejcastéji
o dohody s kratkodobym ¢asovym horizontem, u kterych dochazi k jejich pripoci-
tavani k obchodnim transakcim. Naopak priimyslovd kompenzace je charakteristic-
ka realizaci dlouhodobych dohod, které maji charakter spiSe projektu. Obsahem
finan¢ni kompenzace jsou potom smlouvy mezi jednotlivymi staty, které maji vést
k usnadnéni a zjednoduSeni mezistatnich prevodovych plateb. (Berndt a kol. 2007)
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B Dalsi vysledky dotaznikového Setreni

Zahranicni trhy, kde dotazované ceské MSP aktualné pusobi, ¢i v pripadé
podnikii na poli mezinarodniho obchodu jiZ neaktivnich, ptisobily bezpro-
stredné pred ukoncenim veskerych zahrani¢né obchodnich aktivit.
Pti priimérné dobé plisobeni na poli mezindrodniho v délce 18,10 let bylo absolut-
né nejvicekrat v kontextu se zahrani¢nim trhem aktualniho plisobeni ¢i ptisobeni
pred ukoncenim veskerych zahranicné obchodnich aktivit zminéné Slovensko.
Z celkového poctu 106 respondentt, ktefi na tuto otazku odpovidali, uvedlo ve vy-
Se zminéné spojitosti slovensky trh 86 respondentd. Na pomyslné druhé pricce
se umistily Polsko a Rakousko, které shodné uvedlo 60 respondenti. Némecko,
bylo v kontextu s aktudlnim pasobenim, ¢i v piipadé podniki jiz nerealizujicich
pireshrani¢ni aktivity ve spojitosti s plisobenim bezprostredné pred ukoncenim
zahrani¢né obchodnich aktivit, zminéno 58 ¢eskymi MSP a patrilo tedy do Ctverice
nejcastéji uvadénych zemi.

Mezi dalSi nejCastéji uvadéné zemé, jejichZz trhy respondenti v kontextu
s otdzkou smérujici na zahrani¢ni trhy aktudlniho ptsobeni ¢i v piipadé podniki
jiZ neplisobicich na poli mezinarodniho obchodu na zahranicni trhy, kde puisobily
bezprostredné pred ukoncenim veskerych zahrani¢né obchodnich aktivit, patrily:
Francie (51 respondentti), Mad'arsko (41 respondentti), Italie (40 respondentti),
Nizozemsko (40 respondentii), Rusko (39 respondentii), Belgie (38 respondentti),
Ukrajina (36 respondenttii), Slovinsko (35 respondentti), Svycarsko (35 responden-
tl), Spanélsko (33 respondentti), Cina (31 respondentii), USA (30 respondentti),
Kanada (24 respondentii), Velka Britanie (22 respondentti).
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Zahraniéni zemé, kde é¢eské MSP aktualné pasobi
¢i plisobily pfed ukonéenim veskerych svych
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Obr.32  Nejvyznamnéjsi zahrani¢ni trhy, kde ¢eské MSP pisobily ¢i aktualné plisobi po primér-
né 18,10 letech vyvijeni internacionalizacnich aktivit.

Méné nez péti respondenty byly dale ve vySe zminovaném kontextu uvedeny na-
sledujici zemé: Finsko, Svédsko, Norsko, Litva, Lotyssko, Estnosko, Lucembursko,
Srbsko, Chorvatsko, Egypt, Rumunsko, Moldavie, Bélorusko, Turecko, Spojené
arabské emiraty, Malajsie, Filipiny, Indie, Saudska Arabie, Brazilie, Thajsko, Viet-
nam, Jizni Korea, Katar, Izrael, Pakistan, Libanon, Kuvajt, AlZirsko, Uganda, Ban-
gladés, Australie, Peru, Panama, Ekvador.

Extrémnim piikladem byl podnik, ktery za 11 let od prvniho vstupu na zahra-
ni¢ni trh aktualné piisobi v 81 zemich svéta.

Hlavni motivy udavané dotazovanymi MSP v kontextu se setrvanim na za-
hranicnich trzich

Jak jiZ bylo uvedeno ve vlastni praci, otdzka souvisejici s hlavnim motivem, ktery
vede podniky k setrvavani na poli mezindrodniho obchodu, byla za¢lenéna do do-
taznik(i pro podniky aktudlné pusobici na zahrani¢nim trhu ¢i vice zahranic¢nich
trzich a pro podniky, které v minulosti zahrani¢né obchodni aktivity provozovaly,
ale v soucasnosti jiz neprovozuji. V piipadé druhé zminéné skupiny respondenti
byla otazka smérovana na hlavni motiv, ktery je vedl k setrvavani na poli mezina-
rodniho obchodu aZ do rozhodnuti ukoncit provozovani veskerych zahrani¢né ob-
chodnich aktivit. Celkem tedy ve vySe zminéném kontextu vybiralo hlavni motiv
106 respondenttl, ktefi v primeéru piisobili ¢i plisobi na zahrani¢nich trzich
18,10 let.

Mezi respondenty nejcastéji zminované hlavni motivy, které oznacilo v souvis-
losti s plisobenim na poli mezinarodniho obchodu vice nez pét procent oslovenych
ceskych MSP, patrily:

e zahranicni poptavka po firemnich produktech (uvedlo 28 respondentt, tedy

26,42 %)
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realizace vyssiho zisku (uvedlo 23 respondentt, tedy 21,70 %)
realizace vyssiho obratu (uvedlo 23 respondentd, tedy 21,70 %)
ziskani novych zdkazniki (uvedlo 12 respondentd, tedy 11,23 %)
rozsireni plisobnosti firmy (uvedlo 9 respondentd, tedy 8,49 %)

Hlavni motiv setrvavani MSP na zahranicnim trhu
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Obr.33  NejcCastéji zmifiované hlavni motivy setrvavani ¢eskych MSP na zahranicnich trzich

Mezi dalsi hlavni motivy, které ¢eské MSP v priméru po 18,10 letech motivuji
¢i motivovaly k setrvavani na poli zahrani¢niho obchodu, pattily: neustale zvySujici
se konkurence na domacim trhu (uvedli 4 respondenti), nedostatecné prodeje vy-
robkil spojené s nedostatecnou poptavkou na domacim trhu (uvedli 3 responden-
ti), zaroceni jedinec¢nosti vyrobki a vyuZzivanych technologii (uvedli 2 responden-
ti), vysoké mnozstvi zasob neprodejnych na domacim trhu (uvedl 1 respondent),
lepsi podminky pro uskutec¢iiovani podnikatelské ¢innosti v zahranié¢i (uvedl 1 re-
spondent).

Aktualné nejintenzivnéji vnimané bariéry internacionalizace, které byly
zminovany ¢eskymi MSP nejcastéji.
Z celkového poctu 105 respondenti zapojenych do internacionalizacnich aktivit
primérné 18,17 let, ktefi pocitovali néjakou internacionaliza¢ni bariéru, a mezi
které patrily zastupci podnikli v soucasnosti plisobicich na zahranic¢nich trzich
a podnikd provozujicich internacionaliza¢ni aktivity v minulosti, byla v kontextu
s aktualné nejintenzivnéji vnimanou prekazkou internacionalizace nejcastéji zmi-
novana tvrda konkurence na zahrani¢nim trhu v odvétvi, ve kterém podnik ptlisobi.
Konkrétné tuto bariéru oznacilo za aktualné nejintenzivnéji vnimanou 16 respon-
dentq, coz ¢ini 15,24 %.

Mezi dalsi, ze strany podnikl nejvyznamnéjsi bariéry, které oznacilo za v sou-
Casnosti nejintenzivnéji pocitované vice nez 5 % respondentd, patrily:
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e stanoveni konkurenceschopné ceny, ktera by vyhovovala zakaznikiim (uvedlo
14 respondentd, tedy 13,33 %)

e nedostatek kvalifikovanych lidskych zdroji se znalostmi nezbytnymi
pro vstup na zahrani¢ni trh, napiiklad neznalost cizich jazykd ze strany za-
méstnancti (uvedlo 11 respondentd, tedy 10,48 %)

e obtiZna identifikace obchodnich prileZitosti na zahrani¢nim trhu (uvedlo 9 re-
spondentd, tedy 8,57 %)

e moZznost nepiiznivého vyvoje sménného kurzu (uvedlo 8 respondentd, tedy
7,62 %)

¢ nedostatek potrebnych informaci k nalezeni a analyzovani zahrani¢nich trht
(uvedlo 7 respondentt, tedy 6,67 %)

e protekcionisticka opatreni vyskytujici se na zahrani¢nim trhu (uvedlo 7 re-
spondentd, tedy 6,67 %)

¢ nedostatecné zdroje pro financovani vyvozu (uvedlo 6 respondentd, tedy 5,71
%)

Aktualné nejintenzivnéji vnimané internacionalizacni bariéry

nedostatecné zdroje pro financovéni vyvozu

protekcionisticka opatfeni vyskytujici se na zahraniénim trhu
nedostatek potfebnych informaci k nalezeni a analyzovdni ZT
moznost nepfiznivého vyvoje sménného kurzu

obtiznd identifikace obchodnich pfilezitosti na zahraniénim trhu
nedostatek kvalifikovanych lidskych zdroju

stanoveni konkurenceschopné ceny vyhodné pro zdkazniky

tvrda konkurence na zahranicnim trhu 15%
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Obr.34  Nejcastéji zminiované prekazky internacionalizace, oznacené ceskymi MSP v souvislosti s
aktualni nejvétsi intenzitou vnimani

Mezi dalsi hlavni internacionaliza¢ni bariéry, které uvedl v kontextu s aktualni nej-
vétsi intenzitou vnimani alespon jeden respondent, patfily: nadmérné prepravni
nadklady (5 respondentii), obtizné ziskavani spolehlivych zastoupeni na zahranic-
nim trhu (4 respondenti), problémy s udrzenim potrebné kvality vyrobki a sluzeb
s ohledem na zahranicni trh (3 respondenti), problémy v porovnani cen produktt
se zahranic¢ni konkurenci (3respondenti), vysoké pozadavky zahranic¢nich zakazni-
kl zejména na kvalitu vyrobki a sluzeb (3 respondenti), problémy s kontaktova-
nim potenciondlnich zahrani¢nich zadkaznikil (3 respondenti), nedostatec¢né zdroje
k realizaci zahrani¢nich propagacnich aktivit (2 respondenti), nedostatecny ¢asovy
fond manazert vyuzitelny k reseni internacionalizacnich aktivit podniku (2 re-
spondenti), nedostatek podpor ¢i pobidek realizovanych statem pro domaci pod-
niky (2 respondenti).
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Davody nezajmu casti oslovenych MSP puisobit na zahranicnich trzich

Otazka zjistujici dlivod zamitavého postoje ¢asti ¢eskych MSP k internacionalizac-
nim aktivitdm byla uvedena v dotazniku pro podniky, které na poli mezinarodniho
obchodu nikdy neptisobily a v minulosti ani ptisobit nechtéji. Celkové tedy na tuto
otazku odpovidalo 51 ceskych MSP, z ¢ehoZ nejvice respondenttli, konkrétné
13 (25,49 %), uvedlo jako hlavni diivod nezdjmu proniknout na zahrani¢ni trhy
dostatecny objem zakazek v tuzemsku. Dalsich 12 respondentti (23,53 %) uvedlo
jako v tomto kontextu hlavni diivod zaméreni vyrabénych produkti ¢i poskytova-
nych sluzeb na urcity region. Jako dalsi nejcastéji udavané diivody nezajmu zapojit
se do internacionaliza¢niho procesu byly ze strany ¢eskych MSP uvadény: charak-
ter vyrabéného sortimentu ¢i poskytovanych sluzeb (5 respondentd, tj. 9,80 %),
neznalost cizich jazykl ze strany managementu firmy (4 respondenti, tj. 7,84 %),
mala velikost spolec¢nosti (3 respondenti, tj. 5,88 %), velka konkurence na zahra-
ni¢nich trzich (3 respondenti, tj. 5,88%), finan¢ni divody (3 respondenti,
tj. 5,88 %)

Nejcastéjsi divody zamitavého postoje k internacionalizaci
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Obr.35  Ceskymi MSP nejéast&ji uvadéné diivody nezajmu proniknout na pole mezinarodniho
ochodu

Jednim respondentem byla v kontextu s jeho nezidjmem provozovat zahrani¢né
obchodni aktivity zminéna nizkd poptavka po produktech podniku v zahranidi,
obava z platebni nekdzné zahrani¢nich odbératell, neznalost odliSnych predpisi
a pravidel fungujicich na zahranic¢nich trzich. Zbyvajicich 5 respondentt blizsi di-
vod nezajmu zapojit se do zahrani¢niho obchodu neuvedlo.

Hlavni diivod ukonceni ptlisobnosti ¢asti oslovenych MSP na poli mezinarod-
niho obchodu

Otazka zjist'ujici hlavni diivod ukonceni ptisobnosti podniku na zahranicnich trzich
byla logicky pokladana pouze malym a stfednim podnikiim, které v minulosti
na poli zahrani¢ntho obchodu ptisobily, ale v soucasné dobé jiz nepiisobi. Celkové
na vySe zminénou otazku odpovidalo 7 respondentt, z ¢ehoz 3 respondenti oznaci-
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li za hlavni dGivod zanechani zahrani¢né obchodnich aktivit maly zajem o firemni
vyrobky v zahranici. Dalsi odpovédi potom byly uvedeny pouze jednim responden-
tem a patrily mezi né zvysujici se konkurence na zahranic¢nich trzich, globalni eko-
nomicka krize, nekazen zahrani¢nich odbératelti v podobé zpozdénych ¢i viibec
nerealizovanych plateb za vyrobky a celkova tinava zplisobena podnikanim na za-
hranic¢nich trzich.
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C Dotazniky

Vazena pani, vazeny pane

jmenuji se Jakub Stegner, jsem studentem patého ro¢niku Provozné ekonomické
fakulty Mendelovy univerzity v Brné a obracim se na Vas s prosbou o vyplnéni do-
tazniku, ktery bude podkladem pro zpracovani mé diplomové prace na téma: ,Li-
mity aplikace vybranych internacionalizacnich modeli v podminkach ceskych
MSP“.

Hlavnim cilem diplomové prace je zjistit moznost aplikace vybranych internacio-
naliza¢nich modeli na ¢eské malé a stiedni podniky, v této souvislosti definovat
piipadné limity téchto modell a navrhnout jejich modifikaci.

Dotaznik je zcela anonymni a ziskana data budou vyuZita pouze pro ucely této di-
plomové prace a v zddném piipadé nebudou poskytnuta jinym osobam. Vyplnéni
tohoto Vam zabere deset minut.

Pokud budete mit jakékoli dotazy ¢i pripominky tykajici se tohoto dotazniku nebo
budete mit zajem o zaslani mnou zpracovanych vysledki dotaznikového Setreni
aznich vyvozenych zavérli a navrhi, kontaktujte mé prosim bud' telefonicky
nacislo 773 076 382 nebo na e-mailovou adresu xstegnel@node.mendelu.cz.
V pripadé zajmu miiZete kontaktovat také vedouci diplomové prace Doc. Ing. Leu
Kubickovou, Ph.D. na e-mailovou adresu lea.kubickova@mendelu.cz.

Prosim vyberte a rozkliknéte z niZe uvedenych odkazii tu variantu, ktera se tyka
Vaseho podniku.

e Pokud Vas podnik v soucasnosti ptisobi na zahrani¢nim trhu ¢i vice zahranic-
nich trzich, pouzijte prosim tento odkaz:
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1059

e Pokud Vas podnik v soucasnosti neptlisobi na zZadném zahrani¢nim trhu,
ale vstup na zahranicni trh(y) planuje, pouZijte prosim tento odkaz:
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1064

e Pokud Vas podnik v soucasnosti na zZadném zahrani¢nim trhu nepusobi
a v budoucnu ani piisobit neplanuje, pouzijte prosim tento odkaz:
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1065

e Pokud Vas podnik na zahrani¢nim trhu ¢i vice zahranic¢nich trzich v minulosti
plisobil, ale v soucasnosti jiz neplisobi, pouZijte prosim tento odkaz:
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1066

Pfedem Vam velice dékuji za projevenou ochotu a Vas cas obétovany vyplnéni to-
hoto dotazniku.

Pro uplnost dodavam, Ze jsem kontakt na Vasi firmu ziskal z databaze Albertina.

S pozdravem a ptanim hezkého dne, Jakub Stegner.


http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1059
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1064
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1065
http://umbrela.mendelu.cz/vyzkumy/vyzkum?id=1066
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Dotaznik pro podniky, které aktualné piisobi na poli mezinarodniho obcho-

du

Ve kterém roce byl Va% podnik zaloZzen?

Pokud realizoval Vas podnik prvni vstup na zahranicni trh do tfi let od svého vzniku,
uéinil tak prostiednictvim i€asti v obchodni siti?

Z ndstedugioth moZnosti vyberte jednu

m
i)

! ano
' one

Ma trh jaké zemé vstoupil Vas podnik v ramci pronikani na zahranicni trhy jako
prvni?

Slovensko
Polsko
Rakousko
Francie

Velka Briténie
It3lie
Slovinsko
Mizozemsko
Mad'arsko
Belgie
Zpanélsko
Svycarsko
Ukrajina
Rusko

Cina

Kanada

USA

néktery jiny ve vyt neuvedeny stat, prosim doplite:

T
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5.

Jakou formou byl realizovan vstup VasZeho podniku na prvni zahranicni trh?
Zn. v i .

nepfimym vyvozem (vyvoz uskutedfovany wyufiim slufeb nezavislych tuzemskych
prostrednikd)
. primym vyvozem bez vynaloZeni pfimych investic (dodani zho# konednému zékaznikovi v
zahranidi & zahranitnimu distributorowi)
) pfimym wivozem s vynalofenim piimych investic {nahrazeni zahranicniho distibutora napt.,
zrizenim reprezentaéni kancelare, filidlky & obchodni spolednosti v zahranid)
. poskytnutim licence zahranitnimu subjektu (napf. préwné ochranna licence, know how
licence, frangiza)
O zalofenim spoleéného podniku na zahranicnim trhu (joint venture)
zaloZenim & koupi zcela Vami ovliddaného podniku v zahranic

pryni vstup podniku na zahraniéni' trh byl realizovan v podobé souasného wstupu na vice
zahranitnich trhd zaroven, piidemz zvolena forma vstupu nebyla pro vEechny trhy stejna

Jinou formou, prosim uved'te

Jakou formu piisobeni Vas podnik aktualné uplatfiuje na zahrani€nim trhu, na ktery
jste vstoupili jako prvni?

£ N35!

f mozno:

nepfimy vyvoz (vyvoz uskutedfovany vyufitim sluZzeb nezévislych tuzemskych prostredniki)
primy vyvoz bez wynaloZeni piimych investic (doddni zbodi konednému zdkaznkowi v
zahranidi & zahranicnimu distributorowvi)
. primy vyvoz s wynalofenim pfimych investic {nahrazeni zahraniéniho distibutora napf.
ziizenim reprezentadni kancelare, filidky & obchodni spolednosti v zahranic)
) paoskytnutf licence zahranicnimu subjektu {(napf. pravné ochrannd licence, know how licence,
frangiza)
7 zalogeni spoleéného podniku na zahranicnim trhu (joint venture)
zalozeni & koupé zcela Yami ovladaného podniku v zahranic

prvni vstup podniku na zahranicni' trh byl realizovan v podobé soufasného vstupu na vice
zahranicnich trhd zaroven, pficem# forma plsobeni na téchto trzich neni aktudlné pro viechny trhy
stejna

Jinou formu, prosim uved'te

MNa trzich jakych zahrani€nich zemi Vas podnik aktualné pisobi?
Z na: moinost vberte m ine jedhu, mid oh vybrat § vic

Mémecka
Slovensko
Paolsko
Rakousko
Frande

Velka Briténie
Italie
Slovinska
Mizozemska
Mad'arsko
Belgie
Spanélsko
Svjcarsko
Ukrajina
Rusko

Cina

Kanada

USa

néktery jiny ve vyitu neuvedeny stat, prosim doplfite:

EEEEEEEEEEEEEEEEEEE
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8. Jaky byl Vas hlavni motiv k realizaci prvniho vstupu na zahranicni trh?

mosnosti viberte ied

Z nasledy

7 realizace vyEdiho zisku

) zahraniéni poptévka po firemnich produktech

) reglizace vy&sho obratu

) leps podminky pro uskutechiovani podnikatelské dnnosti v zahranicl

) dosageni (spor z rozsahu

) nedostatedné vyuzivani dostupnych wyrobnich kapacit

) zrodeni jedinednost vyrobkd a vyuzivanych technologil

%) vysoké mnoZstvi zasob neprodejnych na domaam trhu

) zrodeni jedinednych viastnénych informad o konkrétnim zahranicnim trhu
7 nedostatetné prodeje vyrobkd spojené s nedostatednou poptavkou na domadm trhu
") touha manajerd & viastnikd podniku proniknout na zahranicni trh

) neustile Zvyaujid se konkurence na domadm trhu

7 ziskdni nowiich zakaznikd

) rozéteni plisobnosti firmy

*) nizké konkurence na zahraniznim trhu

%) jiny motiv, prosim uved'te:

9. Jaky hlavni motiv Vas aktualné vede k piisobeni na zahranicnim trhu & zahranicnich
trzich?

! realizace vy3sho zisku

) zahraniéni poptavka po firemnich produktech

) realizace vy&gho obratu

3] leps podminky pro uskutedhowvani podnikatelske dnnosti v zahranic

") dosaeni Uspor z rozsahu

7 nedostateiné vyuzivani dostupnych vyrobnich kapacit

) zlrodeni jedinednosti vyrobkd a vyuzivanych technologii

%) vysokeé mnoZstyl zasob neprodejnych na domadm trhu

) zrofeni jedinetnych viastnénych informad o konkrétnim zahraniénim trhu
7 nedostatedné prodeje vyrobkd spajené s nedostatednou poptavkou na domadm trhu
") touha managerf & viastnikd podniku proniknout na zahranicni trh

7 neustdle ZvyEujid se konkurence na domadm trhu

2 ziskani nowjch zakaznikl

) rogiieni plisobriosti firmy

7 nizkd konkurence na zahraniénim trhu

%) jiny motiv, prosim uved'te:
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10.

i1.

Ktera z niZe uvedenych prekaZfek, branici podnikim wstoupit na zahraniéni
trh, byla Vami wnimana v souvislosti s prvnim wstupem Vaseho podniku na
zahranitni trh wvibec nejintenzivnéji?

h modnost’ viberte fednu, pripadng doplite wia

My
]
1
o
]
=

5 :l:|._

nedostatedné zdroje pro financovéni vyvozu
nedostatedng zdnoje k reslizac zahraniénich propagadnich aktivit
problémy s wdrfenim potfebnd kvality wyrobkd 2 shdeb s ohledem na zahraniéni trh

| IR @I CHADIEDDC

obtEné zikivani spolehlivych zastoupeni na zahraniénim trhu
stanoveni konkurenceschopne cemy, kterd by wwhovovals zékaznikim
problénvy souvisejici se Spatrou organizac oddéleni vyvozu

! redostatek kvalifikovampch lidskych zdrofl se znalostmi nezbytmymi pro wstup na
-amicni trh {napfiklad neznslost cizich jazyld 22 stramy zaméstnancd)

! redostatsk potfebnych informaci k nalereni 2 anabyzovani zzhraniénich trhd

/ obt@na identifikaoe obchodmich pfilefitosti na zahraninim trhu

problémyy s kontaktovanim potencionginich zshraninich z3kaznikd

) nedostatedmy Easovy fond mansderd wyuditelmy k fedeni internacionslizadnich aktivit
p-ndnlku

problényy v porovnni cen produktl se zahraniéni konkurenci

nadmérne plepravni niklady

twrds konkurence na zahraniénim trhu v odvétvi, ve kterém podnik pdsobi

wysokeé pofadavky zahranifnich z2kaznikd zejmeéna na kvalite wyrobkd 2 shdeb
wysokid zsovd 3 administrativni nérofnost potfebnd k dosafeni piehledu o rozdilech
m&z’l zahraniénimi a domacimi pfedpisy a pravidhy fungujicimi na obou trzich

) moEnost nepfiznivého vyvoje smEnneho kurzu

i — ! redostatsk podpor & pobidek reslzovamych stitem pro domaci podniky
@ protekcionisticks opatfeni vyskytujic se na zshraniénim trhu

]

jing hlzwni vnimand piekifka, prosim uvedte:

Kterou z nife uwedenych prekaZek, branici podnikim wstoupit na zahraniéni
trh, vnimate v soufasné dobé jako wibec nejwétsi?

Z na: =i='-u::;;-".{:.'f:."'. mednosti visberte jedny, pfipadng doplite viastm.

| nedostateing zdroje pro finamoovani vy voau

nedostatedné zdroje k realizac zahraniénich propagacnich aktivit

problémyy s wdrfenim potfebne kvality wyrobkd 2 shdeb s ohledem na zzhraniéni trh

obtEné zikivani spolehlivych zastoupeni na zahraniénim trhu

stanoveni konkurenceschopne cemy, kterd by wwhovovals zékaznikim

problénvy souvisejici se Spatrou organizac oddéleni vyvozu

nedostatek kvalifikovanych lidskych zdrojd se znaslostmi nezbytmymi pro vstup na
anicni trh {napfiklad neznslost czich jazykd 22 stramy zaméstnanol)

! redostatsk potfebnych informaci k nalereni 2 anabyzovani zzhraniénich trhd

/ obt@na identifikaoe obchodmich pfilefitosti na zahraninim trhu

problémyy s kontaktovanim potencionginich zshraninich z3kaznikd

] |:::| |"_:| |"_"| Tl: IO D

nedostatedny Casovy fond mansderd wyuditelmy k feSeni internacionzlizadnich aktivit
podiniku
problényy v porovnni cen produktl se zahraniéni konkurenci

g
i
i
ﬁ.
Fi
3

/' twrdd konkurence na zzhraniénim trhu v odvétvi, ve kterém podnik pdsobi
! wysokeé podadavkoy zshranidnich z8kaznikd zejmeéna na kvalitu wyrobkd 2 sheb

) wysoks fasovd 2 administrativind nérofnost potfebnd k dosafeni piehledu o rozdilech
mezi zzhraninimi a domdcimi pledpisy a pravidhy fungujicimi na obou trzich

: maoEnost nepfiznivého wyvioje sménného kurzu
() nedostatek podpor & pobidek reslzovanych stétem pro domad podniky
® protekcionisticks opatfeni vyskytujic se na zshraniénim trhu

jing hlzwni vnimand piekifka, prosim uvedte:
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12. V jaké intenzité byla z Vasi strany vnimana pfi realizaci prvniho vstupu Vaseho
podniku na zahranicni trh nize uvedena rizika pojici se s pisobenim podniku na poli
mezinarodniho obchodu?

riziko bezdivodného nepfevzeti zboZi ze strany zahra

riziko nesplnéni i vadného pinéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele

riziko neschopnosti zahranicniho odbératele véas a plné uhradit svoje zavazky

riziko odstoupeni zahranicniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahraniéniho odbératele od smiouvy

riziko ztraty produktd v pribéhu prepravy

riziko poniceni produki v pribéhu prepravy

riziko piekroceni dodaci lhiity viivem pfepravy

riziko pirodni katastrofy na zahranicnim trhu

13. V jaké intenzité vnimate niZe uvedena rizika pojici se s piisobenim Vaseho podniku
na poli mezinarodniho obchodu v soutasné dobé?

riziko bezdiivodného neprevzeti zboZi ze strany zahranicniho odbératele

riziko nesplnéni & vadného plnéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele

riziko neschopnosti zahranicnihe odbératele véas a piné uhradit svoje zavazky

riziko odstoupeni zahranitniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahranicniho odbératele od smlouvy

riziko ztraty produktid v pribéhu prepravy

riziko poniceni produki v pribéhu prepravy

riziko prekroceni dodaci lhiity viivem prepravy

riziko pFirodni katastrofy na zahranitnim trhu

riziko nepfiznivého ekonomického vyvoje na zahranicnim trhu

riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahranicnim trhu

iko realizace kurzové ztraty




Dotazniky

119

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

Planujete rozsifit pdsobnost Vaseho podniku na mezinarodnich trzich
prostiednictwim vstupu na zahranicni trh, na kterém dosud Vas podnik nepisobi?

Z na:

na irh

ke zafiranic ze

ne

ano, planujeme vstoupit na trh v:

Jak byste ohodnotili iroven zkuSenosti managementu Vasi firmy s mezinarodnim
obchodem jesté pred uskutecnénim prvniho vstupu na zahranini trh?

Z nds

Zadné zkuZenosti s mezingrodnim obchodem
minimalni zkuSenosti s mezinarodnim obchodem

_' management mél zkusenosti ziskané z dfivéjsho pdsobeni ve spolefnostech zapojenych do
mezinarodniho obchodu

Jaky podil trieb z celkowych odhadem Cinily ve Vasem podniku triby plynouc ze
zahranitné obchodnich operaci v prvnich tiech letech od zaloZeni podniku?

Z nds

0-25%

26 - 50 %o
51-75 %
76 - 100 %

Jaky podil trieb z celkovych pfiblizné Cini ve Vasem podniku trZby plynouci ze
zahranicné obchodnich operaci v soucasnosti?

0-25%

26 - 50 %
51-75%
76 - 100 %

Kolik zaméstnanci aktualné piisobi ve Vasem podniku?

méné nez 10
10-49

50 - 245

250 a vice

Kolik pFiblizné &ini ro€ni obrat Vaseho podniku?

2 miliony EUR. @ méné
vice ne 2 miliony EUR., nejvyie ale 10 miliond EUR
vice nez 10 milionG EUR., nejvyse ale 50 miliond ELR

vice nez 50 miliond EUR.

Do jaké z niZe wwedenych oblasti ekonomickych Cinnmosti spada hlavni Cinnost
Vaseho podniku?

Z na:

zemédélstwi, lesnictwi a rybarstwl
primysl, t8Zba a dobyvani
stavebnicti

velkoobchod a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstvi

informadni a komunikaéni dnnost

penéznictvi a pojitovnictvi

dnnosti v oblast nemovistost

profesni, védedcke, technické, administrativni a podpdrné dnnosti

vefejna spréva, obrana, povinné sodalni zabezpedeni, vzdéldvani, zdravotni a soclni péde
ostatni dnnost, prosim doplrite:
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Dotaznik pro podniky, které v soucasnosti neptisobi na zadném zahrani¢nim

trhu, ale vstup na pole mezinarodniho obchodu planuji

Ve kterém roce byl Vag podnik zaloZzen?

Na trh jaké zemé planujete s Vasim podnikem v ramci pronikani na zahrani€ni trhy
wvstoupit jako prvni?

Némecka
Slovensko
Polsko
Rakousko
Frandie

Velka Britdnie
Italie
Slovinsko
Mizozemsko
Mad'arsko
Belgie
Spanélsko
Swycarsko
Ukrajina
Rusko

Cina

Kanada

LISA

nektery jiny ve vyctu neuvedeny stat, prosim doplnte:

5 o o

Jakou formu planujete zvolit pro realizaci vstupu Vaseho podniku na preni
zahranitni trh?

Z nasled
nepfimy vyvoz (vyvoz uskutedfiovany vyufitim slufeb nezdvishych tuzemskych prostfedniki)
primy vyvoz bez wvynaloZeni piimych investic (dodani zboZ konefnému zakaznikovi v
zahranidi & zahranitnimu distributorowi)
. piimy vyvez s vynaloZenim pfimych investic (nahrazeni zahraniniho distbutora napi.
zrizenim reprezentadni kancelare, filidlky & obchodni spolednost v zahranid)
. poskytnutl licence zahranidnimu subjektu (napf. pravné ochranna licence, know how licence,
franziza)
O zaloFeni spoledného padniku na zahraniénim trhu {joint venture)
zaloZeni & koupé zcela Vami ovliddaného podniku v zahranidd

prvni vstup podniku na zahraniéni trh planujeme realizovat v podobé soudasného vstupu na
vice zahranitnich trhi zaroven, piicemz forma vstupu nebude pro viechny trhy stejna

Jinou formu, prosim uved'te
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4. Ktery z nife wvedeny motivi byste oznafili za hlavni v kontextu s rozhodnutim
proniknout s Vasim podnikem na zahranicni trh?

Z nasle

noFnosh viber

realizace vy3siho zisku
zahraniéni poptavka po firemnich produktech
realizace vy3siho obratu
lep&i podminky pro uskutedfiovani podnikatelské dnnosti v zahranid
dosaZeni dspor z rozsahu
nedostatedné vyuzivani dostupnych wyrobnich kapacit
zuroceni jedinednost vyrobkd a vyuzivanych technologii
vysoké mnoZstwl zédsob neprodejnych na domadm trhu
zuroceni jedinednych vlastnénych informad o konkrétnim zahranicnim trhu
nedostatedné prodeje vyrobkd spojené s nedostatednou poptavkou na domadm trhu
touha manazerd & vlastnikd podniku proniknout na zahranicni trh
neustale zvyiujic se kankurence na doméacdm trhu
ziskani novych zakaznikd
rozéifeni plsobnaosti firmy
nizka konkurence na zahranicnim trhu
B jiny motiv, prosim uved'te:

5. Kterou z niZe uvedenych prekazek, branici podnikim wvstoupit na zahranicni trh,
aktudlné nejintenzivnéji vnimate v souvislosti s prvnim vstupem Vaseho podniku na
zahrani€ni trh?

nedostatedné zdroje pro financovani vivozu
nedostatedné zdroje k realizac zahranicnich propagadnich aktivit
problémy s udrZenim potiebné kvality vyrobkd a slufeb s ohledem na zahraniéni trh
obtizné ziskavéni spolehlivych zastoupeni na zahraniénim trhu
stanoveni konkurenceschopné ceny, kterd by vyhovovala zakaznikiim
problémy souvisejic’ se Spatnou organizac oddéleni vyvozu
nedostatek kvalifikovanych lidskych zdroji se znalostmi nezbytnymi pro wstup na zahraniéni
trh [naprl‘k.lad neznalost czich jazykd ze strany zaméstnancd)
) nedostatek petfebnych informad k nalezeni a analyzovani zahranicnich trhd
obtizna identifikace obchodnich prilegitost’ na zahranicnim trhu
problémy s kontaktovanim potendonalnich zahranicnich zakaznikd
nedostatedny fasovy fond manazerd vyuZitelny k fefeni internadonalizanich aktivit podniku
problémy v parevnani cen produktd se zahranicni konkurend’
nadmérné prepravni naklady
tvrda konkurence na zahranicnim trhu v odvétvi, ve kterém podnik pbsobi
vysoké poZadavky zahranicnich zékaznikd zejména na kvalitu vyrobkd a sluzeb

vysoka Casova a administrativni narofnost potfebna k dosazeni prehledu o rozdilech mezi
zahranlcnlml a domacimi piedpisy a pravidly fungujicimi na obou trzich

moznost nepfiznivého vyvoje sménneho kurzu
nedostatek podpor & pobidek realizovanych statem pro doméd podniky
protekdonisticka opatfeni vyskytujid se na zahranicnim trhu

B jing hlavni vnimana prekéika, prosim uved'te:
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6. Vjaké intenzité vnimate niZe uvedena rizika pojici se s pisobenim podniku na poli
mezinarodniho obchodu?

riziko neschopnosti zahranicniho odbératele véas a piné uhradit svoje zavazky

riziko odstoupeni zahranitniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahranicniho odbératele od smlouvy

riziko ztraty produktd v pribéhu prepravy

Co
Co
riziko nepfiznivého ekonomickéhe vyveje na zahranicnim trhu ® ©& O

riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahranicnim trhu

riziko realizace kurzové zt 0O 0 O

riziko zmény celkové trini situace na zahranicnim trhu (miZe zpdsobit zménu cen, zménu nakladd, neprodejnost zasob atd.)

7. Kolik zaméstnanci aktudlné pisobi ve Vasem podniku?

méng nei 10

10-45
_/ B0 -249
@ 250 a vice

8. Kolik pfibliZné &ini ro€ni obrat Vaseho podniku?

Z na: monost vyl

2 miliony ELR & mengé

vice nef 2 miliony EUR, nejvyée ale 10 miliond EUR.

vice nez 10 miliond EUR., nejvyse ale 50 miliond EUR
2 vice ne# 50 milionf ELR

9. Do jaké z nife uvedenych oblasti ekonomickych €innosti spada hlavni &innost
Vaseho podniku?

] .1-.._-_\.2'31._-_\,:.-.

zemédélstvi, lesnictvi a rybafstvi
primysl, t&ba a dobyvani
stavebnictvi
velkoobchod a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstel
2 informaéni a kemunika&ni éinnosti
. pené&znictvi a pojidtovnictvi
dinnosti v oblasti nemovistost
) profesni, védecké, technické, administrativni a podpfirné Ennosti
. vefejna sprava, obrana, povinné sodalni zabezpedeni, vzdélavani, zdravetni a sodaln péde
ostatni dinnost, prosim doplite:
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Dotaznik pro podniky, které aktualné na Zzadném zahrani¢nim trhu nepiisobi
a v budoucnu pitisobit ani nechtéji

1. Ve kterém roce byl Vas podnik zalozen?

3. PfestoZe neplanujete vstoupit na Zadny zahraniéni trh, vyberte prosim, ktera z niZe
uvedenych prekaZek, branici podnikim wstoupit na zahranicni trh, je Vami vnimana
viibec nejintenzivnéji?

nedostatedné zdraje pro financovani vyvozu
nedostatedné zdroje k realizad zahraniénich propagacnich aktivit
problémy s udrZenim potfebné kvality vyrobkd a sluzeb s ohledem na zahraniéni trh
obtiEné ziskadvani spolehlivich zastoupeni na zahraniénim trhu
stanoveni konkurenceschopné ceny, kterd by vyhovovala zakaznikidm
problémy souvisejic se Epatnou organizad oddéleni vivozu
nedostatek kvalifikovanych lidskych zdrojd se znalostmi nezbytnymi pro vstup na zahraniéni
trh [naprl‘klau:l neznalost czich jazykl ze strany zaméstnancd)
| nedostatek potfebnych informad k nalezeni a analyzovani zahranicnich trhd
obtiZna identifikace obchodnich piilefitosti na zahraniénim trhu
problémy s kontaktovanim potencionalnich zahranicnich zékaznikd
nedostatedny fasovy fond manaZerd vyuZitelny k Fegeni internacionalizacnich aktivit podniku
problémy v porovnani cen produktd se zahraniéni konkurend
nadmérné pfepravni naklady
tvrda konkurence na zahranitnim trbu v odvétwi, ve kterém podnik pdsobi
vysokeé poZadavky zahranicnich zakaznikd zejména na kvalitu wyrobkd a sluzeb

vysokd Casova a administrativni naronost potfebna k dosaZeni piehledu o rozdilech mezi
zahranlcnlml a domacimi predpisy a pravidly fungujicimi na cbou trzich

mozZnost nepriznivého vyvoje sménného kurzu
nedostatek podpor & pobidek realizovanych statem pro domad podniky
protekcionisticka opatfeni vyskytujid se na zahraniénim trhu

+] jing hlavni vnimana prekazka, prosim uved'te:
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4. Vjaké intenzité vnimate niZe uvedend rizika pojici se s pisobenim podniku na poli

mezinaredniho obchodu?

riziko bezdiivodného neprevzeti zbozi ze strany zahranicniho odbératele

riziko nesplnéni &i vadného pinéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele

0 odbératele vEas a plné uhradit svoje zavazky

riziko odstoupeni zahranicniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahranicniho odbératele od smlouvy

riziko ztraty produktii v pribéhu prepravy

riziko poniceni produki v pribéhu prepravy

riziko prekroceni dodaci lhity viivem prepravy

riziko prirodni katastrofy na zahranicnim trhu

riziko nepfiznivého ekonomického vyvoje na zahranicnim trhu

riziko nepriznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahranicnim trhu

riziko realizace kurzové ztraty

mené nez 10
10 -49

50 - 249
250 a vice

Kolik pfiblizné &ini ro€ni obrat Vaseho podniku?

2 miliony EUR. a méné

vice nez 2 miliony EUR,, nejvyse ale 10 miliond EUR
vice neZ 10 miliond EUR, nejvyEe ale 50 miliond EUR
vice nez 50 miliond EUR

Do jaké z niZe uvedenych oblasti ekonomickych Cinnosti spada hlavni Cinnost

Vaseho podniku?

h mofnoss

zemédélstvi, lesnictvi a rybérstvi
primysl, t&%ha a dobyvani
stavebnictvi

velkoobchod & maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstvi

informadni a komunikadni dnnosti

penéinictvi a pojistovnictvi

dinnost v oblasti nemovistost’

profesni, védecks, technideé, administrativni a podplrné dnnost

vefejnd sprava, obrana, povinné socidlni zabezpedeni, vzdéldvani, zdravotni a socdialni péée

ostatni dinnosti, prosim doplfite:
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Dotaznik pro podniky, které na zahrani¢nich trzich v minulosti pusobily,
avsak v soucasné dobé jiz neptisobi.

1. Ve kterém roce byl Vas podnik zaloZzen?

4. Pokud realizoval Vas podnik prvni vstup na zahranicni trh do tFi let od svého vzniku,
ucinil tak prostrednictvim ucasti v obchodni siti?

Z nasle

! ano
' ne

prvni?

i

O0OOOOO0O00O0O0000O000000 ¢

Némecko
Slovensko
Polsko
Rakouska
Francie

Velka Britanie
Itdlie
Slovinsko
Nizozemska
Mad'arsko
Belgie
Spanélsko
Svycarsko
Ukrajina
Rusko

Cina

Kanada

LSA

néktery jiny ve wyétu neuvedeny stat, prosim doplfite:
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6.

Jakou formou byl realizovan vstup Vaseho podniku na prvni zahranicni trh?

7 nash ch moznost vihert v, pripadné dopl

nepiimym wyvozem (vyvoz uskutedhovany wyuziim sluzeb nezavislych tuzemskych
prostiednild)
F primym wyvozem bez wynaloZen pfimych investic (dodani zbofi konednému zakaznikovi v
zahranidi & zahranicnimu distributorowvi)
; primym wyvozem s vynaloZenim pfimych investic (nahrazeni zahranicniho distibutora napf.
ziizenim reprezentadni kanceldfe, filidlky & obchodni spolednaosti v zahranicd)
F poskytnutim licence zahraniénimu subjektu {napf. préwvné ochranna licence, know how
licence, fransiza)
7 zaloenim spoletného podniku na zahraniénim trhu (oint venture)
zaloZenim & koupi zcela Vami ovlddaného podniku v zahrani&

pryni vstup padniku na zahranicni trh byl realizovan v podobé soudasného vstupu na wice
zahranicnich trhd zaroven, pficemz zvolena forma vstupu nebyla pro véechny trhy stejna

Jinou formou, prosim uved'te

Setrvali jste ve vyse wvedené formé po celou dobu pisobeni na Vasem prvnim
zahranicnim trhu?

Ano

Me, tésné pred ukondenim veskerych zahranicngé obchodnich aktivit jsme na tomto trhu
plsobili formou:

Jaky byl ¥a% hlavni motiv k realizaci prvniho vstupu na zahranicni trh?
Zna 7 DA )

reglizace vyssiho zisku

zahraniéni poptavka po firemnich produktech

realizace vy&ESho obratu

lep&i podminky pro uskuteffovani podnikatelskeé dnnosti v zahranid
dosaZeni dspor z rozsahu

nedostatedné vyuEivani dostuprych wyrobnich kapacit

zurodeni jedinednost vyrobkd a wyuivanych technoloail

vysoke mnozstyi zasob neprodejnych na domadm trhu

girodeni jedineénych viastnénych informad o konkrétnim zahraniénim trhu
nedostatedné prodeje vyrobkd spojené s nedostatednou poptdvkou na domadm trhu
touha manazerd & viastnikd podniku proniknout na zahranicni trh
neustale zvysujid se konkurence na domadm trhu

ziskaAni novych zédkaznika

rozéireni plsobnost firmy

nizka konkurence na zahranicnim trhu

jiny motiv, prosim uved'te:
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9.

Ma trzich jakych zahranifnich zemi Vas podnik phsobil bezprostifedné pred
ukoncenim veskerych aktivit provozovanych na zahranicnich trzich?

£ nasi

EEOEEEEEEEEEEEEEEEE §

i .1-.._-_\.2-}1._-_\. =H 1L

Mémecko
Slovensko
Polsko
Rakousko
Francie

Velka Britanie
Italie
Slovinsko
Mizozemsko
Mad'arsko
Belgie
Spanélsko
Svicarsko
LUkrajina
Rusko

Cina

Kanada

USA

néktery jiny ve vyitu neuvedeny stat, prosim doplite:

10. Jaky hlavni motiv Vas vedl k setrvani na zahranicnim trhu &i zahranicnich trzich az
do rozhodnuti ukondit provozovani veskerych zahranicné obchodnich aktivit?

-.;'_-)1 .1-.._-;.?}1._-’\ o= _~_'_.-|.-._-'|

realizace vyEsho zisku

zahranitni poptavka po firemnich produktech

realizace vyssho obratu

lepsi podminky pro uskutedfovani podnikatelské dnnosti v zahranid
dosaZeni (spor 2 rozsahu

nedostatedné vyugivani dostupnych vyrobnich kapacit

zurodeni jedinednosti wyrobkd a vyuiivanych technologi

wysoké mnoZstvi zasob neprodejnych na domadm trhu

zuroceni jedinednych viastnénych informad o konkrétnim zahranicnim trhu
nedostatedné prodeje vyrobkd spojené s nedostatednou poptavkou na domacim trhu
touha manazerd & vlastnikd podniku proniknout na zahranicni trh
neustale zvysujid se konkurence na domadm trhu

ziskani novych zakaznikd

rozéireni pisobnost firmy

nizka konkurence na zahraniénim trhu

s jiny motiv, prosim uved'te:
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11.

12,

Ktera z nife uwvedenych prekazek, branici podnikim wstoupit na zahranicni
trh, byla Vami wnimana w souvislosti s prvnim wstupem Vaseho podniku na
zahrani€ni trh wibec nejintenzivnéji?

Z ndsledufitich mognosti viberte jednu, phpadng doplite wiastnn

nedostatedns rdroje pro financovani vy vozu
nedostatedns zdroje k reslizaci zahraniénich propagadnich aktivit
problémy s uwdrfanim potfebne kvality vyrobkd a shdeb s ohledem na zahraniéni th

obtEne ziskawand spolehlivych zastowpeni na zshraniénim trha

stanowveni konkurenceschoprs camy, kterd by wyhovowals zskaznikdm

problémy souvisejici se Spatnow organizac oddSlend wyivozue

nedostatek kwvalfikowvanych lidskych zdroji se znalostmi nezbytrymi pro wstup na

N e W ] e W W W

zaf'_l nini rh {napfiklad neznalost cizich jarykd 2o sramy zaméstnanod)
) redostatek potfebmysch informaci k nalezeni 2 anahyzovani zahraniémich whd
) obriEng identfikacs obohodnich piileFitost na zahraniCninm trhu
& problémy s kontaktovdnim potencionsginich zahraniénich zdkaznikd
p;} _hlnadnsta'hec"n\} Easowy fond manaferd vyuFitelmy k feSeni internadionalzadnich aktivit
nil

7

LAV VI )
S

2 By

problémy v porowndni cen produktd se zzhrzniéni konkurenc

o N

nadmérns preprawni ndklady

twrdd konkurence na zahranitnim trhu v odwvitvi, ve kterdém podnik pdscbi

wysoks pofadavky zahraniénich zdkaznikd zejména na kvalite wyrobld 2 sheeb
wysokd fasova & administrativni néroénost potfiebns k dossfeni pfehledu o roedilech
meezi zahraninimi a domacimi pledpisy a pravidly fungujicimi na obou traich

o N

= N

%,

mo@nost nepizniveho vy voje smEnneho kurza

nedostatek podpor & pobidek realzovamych statem pro domact podniksy
protekdonisticks opatfeni wyskytujicl se na zahranifnim trho

jind hlzwvni vnimans pfekifka, prosim uvedte:

o W N

Kterou z nize uwedenych prekazek, branici podnikim wstoupit na zahraniéni
trh, wvnimate v soutasne dobé jako wibec nejwétsi?

Z ndsledufitich mognosti viberte jednu, phpadng doplite wiastnn

nedostatedns rdroje pro financovani vy vozu
nedostateing rdroje k realzac zahranicnich propagadnich aktivit
problémy s uwdrfanim potfebne kvality vyrobkd a shdeb s ohledem na zahraniéni th

IR R
o h e

obtiEne ziskawand spolehlivych zastowpeni na zahraniénim trha

stanowveni konkurenceschoprs camy, kterd by wyhovowals zskaznikdm

problémy souvisejici se Spatnow organizac oddSlend wyivozue

nedostatek kwvalfikovanych lidskych zdrojl se znalostmi nezbytrpmi pro wstup na
nicni trh {napfiklad neznalost cizich jazykd 2o stramy zaméstnanc)

nedostatek potfebriyych informac k nalezeni 2 anshyzovani zahraniénich whi

obtéEng idenifikace obchodnich piilefitosti na zahraniénim whu

problémy 5 kontaktovanim potencionsinich zahrannich zakaznilod
hlnadorsta‘hec"n\} Easowy fond manaferd vyuFitelmy k feSeni internadionalzadnich aktivit

problémy v porowndni cen produktd se zshraniéni konkurenc

R rmrmrn o
VR R RS RS R

B

=

nadmérns preprawni ndklady

twrdd konkuwrence na zahranitnim thu v odwvdtvi, ve kterém podnik plscbi

wysoke pofadavky zahraniénich zakaznikd zejmeéna na kvalite wyrobld 2 shaeb
wysokd fasova & administrativni néroénost potfiebns k dossfeni pfehledu o roedilech
meezi zahraninimi a domacimi pledpisy a pravidly fungujicimi na obou traich

o N

= N

7 B N

LA I
RN

%,

mo@nost nepizniveho vy voje sménneho kurza
nedostatek podpor & pobidek realzovamych statem pro domact podniksy
protekconisticka opatfeni vyskytujici e na zahranicninm trha

o hSd N N,

jing hlzwni wnimand pfiekifks, prosim uwedte:
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13. V jaké intenzité byla z Vasi strany vnimana pfi realizaci prvniho vstupu Vaseho
podniku na zahraniéni trh niZe uvedena rizika pojici se s piisobenim podniku na poli
mezinarodniho obchodu?

riziko bezdiivodného neprevzeti zboZi ze strany zahraniéniho odbératele

riziko nesplnéni & vadného plnéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele
riziko neschopnosti zahranicniho odbératele veas a piné uhradit svoje zavazky
riziko odstoupeni zahranicniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahranicniho odbératele od smlouvy

T ———
- —
T —————
EEE—————

riziko nepfiznivého ekonomického vyvoje na zahranicnim trhu

riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahraniénim trhu

riziko realizace kurzové ztraty

riziko zmény celkové trini situace na zahranicnim trhu (miZe zpisobit zménu cen, zménu nakladi, neprodejnost zasob atd. ®

14. V jaké intenzité vnimate niZe uvedena rizika pojici se s pisobenim podniku na poli
mezinarodnihe ebchodu v seugasné dobé?

riziko bezdiivodného nepfevzeti zboZi ze strany zahranicniho odbératele
riziko nesplnéni &i vadného plnéni smlouvy ze strany zahranicniho dodavatele
riziko neschopnosti zahranitniho odbératele véas a piné uhradit svoje zavazky
riziko odstoupeni zahranicniho dodavatele od smlouvy

riziko odstoupeni zahranicniho odbératele od smlouvy

T —
A ————
EEEE——
T ——

riziko nepfiznivého ekonomickéhe vyvoje na zahranicnim trhu

riziko nepfiznivych politickych rozhodnuti realizovanych na zahranicnim trhu

riziko realizace kurzové ztraty 0 0 O
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15.

16.

17.

18.

19.

20.

Jaky byl vas hlavni dived k ukonéeni pisobnosti Vaseho podniku na zahranicnich
trzich?

Jak byste ohodnotili iiroven zkuSenosti managementu Vasi firmy s mezinarodnim
obchodem jesté pred uskutetnénim prvniho vstupu na zahranicni trh?

Z nasleo

Zadné zkusenosti s mezinrodnim obchodem
minimalni zkuSenost s mezindrodnim obchodem

management mél zkusenosti ziskané z drivéjSho plsobeni ve spolecnostech zapojenych do
mezinarodniho obchodu

Jaky podil trzeb z celkovych odhadem cinily ve Vasem podniku triby plynouci ze
zahranicné obchodnich operaci v prvnich trech letech od zalozeni podniku?

7 nasiedin

0-25%

26 - 50 %
51-75%
75 - 100 %%

Kolik zaméstnanci aktualné pisobi ve Vasem podniku?

méné ne? 10
10 - 49

50 - 249

250 a vice

Kolik pfFiblizné Cini rocni obrat Vaseho podniku?

m
m
C

Z nasied maZnost vyber

2 miliory EUR. a méné

vice nez 2 miliony EUR, nejvyse ale 10 miliond EUR.
vice nez 10 milion& EUR, nejvyse ale 50 miliond ELR
vice nef 50 miliond EUR

Do jaké z niZe wvedenych oblasti ekonomickych Cinnosti spada hlavni Cinnost
Vaseho podniku?

Z nésledt

zemédélstvi, lesnictvi a rybarst

primysl, t&zba a dobyvani

stavebnictvi

velkoobchod a maloobchod, doprava a skladovani, ubytovani, stravovani a pohostinstvi
infarmadni a komunikadni dnnost

penéznictvi a pojistovnictv

dnnosti v oblasti nemovistost

profesni, védedé, technické, administrativni a podpdrné dnnost

vefejna sprava, obrana, povinné sodalni zabezpedeni, vzdéladvani, zdravotni a sodalni péce
ostatni dnnost, prosim doplite:



