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1 Uvod

Soucasné podnikatelské prostiedi je stejné¢ jako svét kolem n¢j soucdsti
neustdlého vyvoje a zmén. Tak jako se méni spolecnost, musi se ménit i strategie fizeni
firem. V minulosti byl rozdélen trh na jednotlivé segmenty regionii. Postupem casu
nastalo ¢aste¢né propojeni jednotlivych trhii, které bylo urceno z velké ¢asti svétovou
politickou situaci a obchodovéni bylo zprostiedkovano statnimi institucemi. Postupnym
vyvojem prevzaly iniciativu jednotlivé podnikatelské subjekty a staty vystupuji pouze
v roli nadfazené instituce, kterd se snazi podporovat podnikatelské subjekty pusobici na

vlastnim trhu a zaroven dohliZi na dodrZovéni pravidel.

Pro svou praci jsem si vybral téma ,Formy vstupu na zahrani¢ni trh*.
Inspirovalo mé k tomu dosavadni studium na Ekonomické fakulté, diky némuZz jsem byl
sezndmen s problematikou  strategického managementu, pravidel fungovani
zahrani¢niho obchodu a s analyzou prostiedi firmy. Toto téma je mi navic velice blizké,
protoZe pracuji v zahraniéni firmé, kterd v Cechéch provozuje svou obchodni pobocku.
Jedna se o nejvétsiho rakouského vyrobce obrabécich stroji, spolecnost EMCO Maier

GmbH.

Firma EMCO Maier GmbH je typickou nadndrodni spole¢nosti s vyrobnimi
zavody v Rakousku, Némecku a Itdlii. Soucdsti skupiny jsou i vlastni obchodni

spole¢nosti v USA a Ceské republice.

U vybrané spolecnosti piedstavuje téma internacionalizace jeden z aktudlnich a
zaroven klicovych faktort strategického fizeni spole¢nosti. Neustdlému prohlubovani
globalizace trzniho prostiedi je nutné pfizpusobit strukturu firmy tak, aby byla schopna
maximalné pokryt poptavku trhu s pfihlédnutim k ekonomickym moZnostem firmy.

Tento trend v soucasné dobé fesi vétSina firem s plisobnosti v EU. Malé firmy se



soustiedi predevSim na trhy okolnich zemi. Stfedni a velké firmy fesi svou politiku

celosvétove.

Tato semindrni prace se zabyva analyzou struktury prodeje na vybranych trzich a
odhadem trzni pfileZitosti. Prace rovnéZz pojedndva o problematice internacionalizace

firmy a o aspektech mezinarodniho prostiedi.



2 Cile a metodika

Cil prace

Soucésti této prace je analyza trhu a navrh formy vstupu firmy na zahrani¢ni trh.
Konkrétn¢ je prace zaméiena na piedniho vyrobce obrdbécich stroji, firmu EMCO
Maier GmbH. Byla provedena analyza okolniho prostifedi vybrané spole¢nosti a interni

analyza firmy. Na zdklad¢ téchto analyz byla navrZena forma vstupu na novy trh.

Hlavnim cilem bakalafské prace byla analyza optimalni formy vstupu na

vybrany trh Brazilie.

Dil¢im cilem pak bylo posouzeni formy vstupu firmy na vybrané trhy a to pro
dv¢ zékladni produktové skupiny, kterymi jsou u firmy EMCO Maier GmbH:
e Primyslové stroje — jednd se produkty urené pro primyslové uzivatele
obrédbécich stroju.
e Vyukové stroje — jednd se o produkty uréené ptredevsim pro stfedni a vysoké

Skoly, na kterych se uci studenti obsluhu a programovani CNC-obrabéni.

Metodika prace

Nastrojem pro analyzu moznosti firmy pii vstupu na zahrani¢ni byly nésledujici
analyzy:
¢  Studium odborné literatury
Diky prostudovani odborné literatury bylo mozné stanovit teoreticky zaklad pro

vypracovani bakaldiské prace na vybrané téma.

¢ Priizkum trhu - analyza konkurence
Byla pouZita tato metoda, aby bylo mozné analyzovat pasobeni konkuren¢nich

firem na trhu.



e STEP analyza

Byla pouzita STEP analyza pro zjisténi ptisobeni makrookoli. Diky pouziti této
metody bylo mozné analyzovat spoleCenské (socidlni), technické (technicko-
technologické), ekonomické a politicko-pradvni prostfedi. To ndm ukazalo, jaké
faktory maji vliv na podnik, jaké jsou mozné ucinky téchto faktort, a které z nich

wev s

jsou pro podnik v blizké budoucnosti nejdilezité;si.

e Porteruv model 5 sil

Porteriv modet 5 sil patii k zdkladnim a zaroven nejvyznamnéjSim nastrojim
pro analyzu konkuren¢niho prostfedi firmy a jejiho strategického fizeni. Bylo
posuzovani pét klicovych vlivi, které firmu piimo a nebo nepiimo ovliviiuji. Jednd
se o vliv stdvajici konkurence, nové konkurence, odbératelii, dodavateli a

substitu¢nich produkta. Diky této metod¢ bylo mozné vyhodnotit situaci v odvétvi.

e SWOT analyza
SWOT analyza je metoda, pomoci které vylo mozné identifikovat silné a slabé
stranky, prileZitosti a ohroZeni. Diky tomu bylo mozné vyhodnotit fungovani firmy

komplexné a napomohlo pfi rozhodovéni o urcité formé vstupu na zahranicni trh.

Po vyhodnoceni vystupu z provedenych analyz byla zpracovdna zavéreCna
zprava.

Pti vypracovéni prace byly pouZity ndsledujici chronologické kroky:

- vybér firmy vhodné pro tcely této bakalaiské prace

- volba klicovych trhli

- sbér informaci tykajicich se zpracovdvaného tématu z odborné literatury a
internetovych zdroju

- provedeni vnéjsi a vnitini analyzy prostredi

- vyhodnoceni aktudlni formy zastoupeni na vybranych trzich

- navrh formy vstupu na vybrany trh



Hypotéza

® Pro vybranou firmu je nejlepsi formou vstupu na zahrani¢ni trh vyuZiti pitimého

obchodniho zastoupeni.



3 Literarni prehled
3. 1 Mezinarodni obchod

Vyklad pojmii

Mezinarodni obchod je sména zboZzi nebo sluzeb jednotlivych subjektt
konkrétniho stitu v ramci celosvétového trzniho hospodarstvi a je také dilezitym
prvkem transferu novych technologii. Jak uvadi SVATOS (2009), je to hlavni forma
mezinarodni ekonomické spoluprice. Mira zapojeni statu do mezindrodniho obchodu se
nazyva otevienost ekonomiky a vyjadiuje se jako podil vyvozu a dovozu na HDP

v procentech.

Zahrani¢ni obchod je zapojeni konkrétniho statu do smény zboZi nebo sluzeb

se zahrani¢nimi subjekty.

Vyznam mezinarodniho obchodu
Jak uvadi SEYOUM (2000), umoziuje mezindrodni obchod vyrobctim a

distributorim ziskat suroviny, sluzby a komponenty vyrobené v jiné zemi za

vev s

Voo

Na druhou stranu umoznuje mezindrodni obchod rozsifeni odbytu do zahrani¢i a tim

zvySuje piijmy a zamé&stnanost v dané zemi.

Podobnou myglenku rozviji i CICHOVSKY (1997). Podle n&ho jsou
mikroekonomické vztahy, ovliviiujici zahrani¢ni obchod — tedy export a import —
souhrnem vzdjemné¢ harmonicky propojenych vazeb. Firma, jeZ chce vyrdbét
exportuschopny vyrobek, musi nejprve ziskat adekvatni vyrobni technologii a know-
how. Za ucelem ziskani téchto technologii a know-how pak firma fes$i moznosti vstupu

na zahrani¢ni trh.



Specializace a volnd sména piindseji ucastnikiim mezindrodniho obchodu vyssi
piijmy. Jak doplinuje GRIMWADE (2000), mezinarodni obchod neni hrou, ve které
zajistuje pristup k vice produktim za niZ$i ceny, nez za které by tyto produkty mohly

byt ziskany bez vyuziti mezindrodniho obchodu.

Také podle KALINSKE A KOL. (2010) vstupuji jednotlivé subjekty na

Mev 1 MV O NT L JOl M N,

mezindrodni trhy z nejriiznéjSich pticin. Nejdilezitéjsimi diivody jsou:

e Rozsiteni trhu, vétSinou z duvodu konkurenénich tlaka na lokdlnim trhu, a snaha

o dosazeni Uspor z rozsahu.

e (dlisné vyrobni podminky. Zde se vyuzivd dvou teorii, které vysvétluje

KALINSKA A KOL.(2010) nasledovng:

» teorie absolutni vyhody, kterd tikd, Ze se zem¢ specializuje na vyrobu a
vyvoz téch statki, které muze vyrdbét s absolutné nejnizSimi ndklady

v porovndni s ostatnimi zemémi

» teorie komparativnich vyhod, ktera tikd, Ze se zemé specializuje na
vyrobu téch statkii, které muze vyrdbét s relativné nejvétsi absolutni

vyhodou nebo s relativné nejmensi absolutni nevyhodou.

Jak doplituje CICHOVSKY (1997), produkt neproddvd jeho cena ani uZitné a
dodatkové vlastnosti, ale vyhody, které svymi vlastnostmi produkt ziskdva oproti

konkuren¢nim produktim.

KALINSKA A KOL.(2010) pak piiddvaji dal§i diavody vstupu firem na

zahrani¢ni trhy:



e Rozdilné pozadavky a poptdvka zdkaznikll v jednotlivych zemich zavislé na

ekonomickych, kulturnich, ndboZenskych a dalSich podminkéch.

e Piistup k omezenym zdrojim, k novym metoddm a technologiim.

3.1.1 Vyvoj mezinarodniho obchodu

Vyvojové trendy mezinarodniho obchodu

V prubéhu 20. stol. prodélala svétovd ekonomika a mezindrodni obchod
vyznamné zmény z divodu propojeni a vzdjemné zdvislosti ekonomik, propojovani

bankovniho a obchodniho kapitdlu a z divodu rostouci mezindrodni smény zboZi.

Jak uvadi STRACH (2009), mezindrodni spoluprice je dnes podstatou nejen
ekonomické ¢innosti, ale samotné lidské existence a jak ddle zdaraznuje, jeji vyznam
stile poroste. I podle SVATOSE (2009) tempo ristu mezindrodniho obchodu
dlouhodobé pievysuje tempo riistu svétové produkce. S timto riistem spojuje STRACH

(2009) nasledujici jevy:

e Koncentraci, coz je rust podilu realizovaného obratu v mensim poctu subjekta
obchodnich firem. Koncentrace mulze byt organizacni, predstavujici zménu
vlastnickych vztahli a rast velikosti firem anebo provozni reprezentovana
pfedevS§im v maloobchod¢. Zde se jednd o zvySovani prumérné velikosti

prodejni plochy a sou€asné zmenSovani poctu prodejnich jednotek.

¢ Internacionalizaci, kterou charakterizuje pferiistani narodni ptisobnosti firem a

rozSiteni c¢innosti na uzemi dalSich stat, zfizovani vlastnich provoznich

jednotek v zahranici.
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> Proces internacionalizace podle STRACHA (2009) prochdzi tiemi
vyvojovymi fazemi:
a) 1. stupen = mezindrodni expanze do sousednich stitl, kde panuje
podobné obchodni prostredi
b) 2. stupenn = expanze do vzddlen¢jSich zemich, ale stale je v popfedi
pozadavek geografické nebo kulturni blizkosti (napft. stejny jazyk).
c) 3. stupen = firma klade diiraz na trzni moZnosti v jednotlivych zemich

a jiz nedbd na kulturni a spotiebni blizkost jednotlivych trhi

» Internacionalizace ma tfi zdkladni formy strategie, jak dale uvadi
STRACH (2009):

a) multinaciondlni strategie = dusledné prizptisobovani sortimentu,
snimZ vstupujeme na zahrani¢ni trh, spotfebnim zvyklostem
mistnich trhii

b) globdlni strategie = uplatiovdni jednotné narodni koncepce na
zahranicnich trzich bez ohledu na specifické spotfebni zvyklosti

¢) transnaciondlnfi strategie = uplatiiovani jednotné strategie zaroven pii

dodrZovéni zakladnich narodnich specifik a lokdlnich podminek

e Globalizaci, kterd je procesem zvySujici se zdvislosti trhli a ndrodnich
ekonomik. V tomto ohledu roste uloha multinaciondlnich spole¢nosti, tzv.
globalnich korporaci, rozviji se kompatibilni globdlni infrastruktura (napf.

informacni technologie) a propojuje se mezindrodni finanéni systém.

STRACH (2009) dochazi ve svych tvahich aZ ke globalizaci 3.0, jeZ poéind
kolem roku 2000, je symbolem 21. stoleti a je charakterizovdana padem bipolarniho

svéta (soveétského a zdpadniho).
Podle SRONKA (2001) je mezinarodni obchod oblasti, v niZ pisobi stile vetsi

pocet subjektll, jejichZ sloZeni je velmi riznorodé. Mnoho rlznorodych subjektil

predstavuje také mnoho kulturnich odlisnosti. Proto je v souc¢asné dob¢ také dulezité pri
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jednani a stycich s partnery zjinych kultur respektovat jednotlivé odlisSnosti téchto
kultur a nepodcenovat mezikulturni rozdily. Firmy, jeZ se témito rozdily vdzné zabyvaji,

si vytvéreji pfedpoklady trzni vyhody pro své produkty.

3.1.2 Vyvoj zahrani¢niho obchodu CR

MARTINEK (2010) &leni historii zahrani¢niho obchodu nasi zemé& do tif

zéakladnich ¢asovych usekil podle aktudlni politické situace.

1. Prvni republika 1918 — 1948

Jak MARTINEK (2010) popisuje, zistdvé po rozpadu Rakouska-Uherska
na tizemi samostatného Ceskoslovenska zna¢na &dst primyslu. Zahraniéni
obchod se orientuje na Francii, Anglii a USA. Ve 30. letech 20. stoleti, v dob¢

celosvétové ekonomické krize, klesa zahrani¢ni obchod témér na nulu.

2. Socialistické planovani 1948 — 1989

Soukromé podnikdni bylo podle MARTINKA (2010) zlikvidovano, celé
narodni hospodafstvi bylo zestdtnéno. Vznikly podniky zahrani¢niho obchodu,
které monopolné ovladaly veSkery zahranicni obchod. Teritoridlni struktura
naseho zahrani¢niho obchodu se sklddala téméf vyhradné ze stith RVHP
(Rady vzdjemné hospodarské pomoci). Komoditni strukturu vyvozu tvofily
predevsim stroje a strojni zafizeni, primyslové spotfebni zbozi (napf. textil) a

suroviny. Komoditni struktute dovozu vladla skupina paliv (pfedevSim ropa).

3. Listopad 1989 — sou¢asnost

Slovy MARTINKA (2010) byla po listopadu 1989 zahijena transformace
centrdlné planované ekonomiky na trzni hospodarstvi zalozené na soukromém
vlastnictvi a volné konkurenci, privatizovaly se malé podniky, velké

spole€nosti 1 sluzby. Vznikaly exportni a importni spole¢nosti, podniky si

12



samy zfizovaly své exportni oddéleni. Po rozpadu RVHP nastala ztrata vétSiny
tradi¢nich trhii v socialistickych zemich a rostla zahrani¢ni zadluzenost
z diivodu pfevyseni dovozu nad vyvozem, protoZe bylo t€¢Zké nalézt rychle
odbytisté na zdpadnich trzich. V roce 1990 tehdejsi Ceskoslovenska federativni
republika (CSFR) obnovila ¢lenstvi v Mezindrodnim ménovém fondu (MMF)
a v Mezinarodni bance pro obnovu a rozvoj (IBRD). Hlavnim cilem téchto
Clenstvi bylo zvySeni vyvozu do zdpadnich zemi. Komoditni struktura dovozu
sestdvala pfedev§im ze spotfebniho zboZi, strojii, zafizeni a dopravnich
prostiedki, kterych se ndm nedostivalo. V roce 2005 se obchodni bilance CR
piehoupla z pasivni do aktivni; saldo obchodni bilance v roce 2010 ¢inilo 122
miliard korun. Teritoridlni strukturu zahraniéniho obchodu CR tvoii z 85 %
&lenské staty Evropské unie. Komoditni struktufe i naddle podle MARTINKA

(2010) dominuji stroje a dopravni zatizeni.

3.1.3 Marketing zahrani¢niho obchodu

CICHOVSKY (1997) vyzdvihuje dlezitost marketingu v zahraniénim obchodu
jako ndstroj pro dosazeni tUspéchu na zahrani¢nim trhu, nebot’ vysledkem podnikédni

v trzni ekonomice neni vyrobeni produktu ani jeho prodéni, ale zisk.

CICHOVSKY (1997) rozliSuje dvé koncepce prodeje: prodejni a
marketingovou.

e Zikladem prodejni koncepce vyrobniho cyklu a obchodu jsou zkuSenosti

podnikatele a jeho odhady poptavky po konkrétnim produktu bez provedeni

vyzkumu, zda ma trh o jeho produkt zdjem.

e Oproti tomu marketingovd koncepce prodeje spocivd nejdiive v provedeni
sbéru a analyzy informaci o teritoriu, konkurenci a konkuren¢nich produktech.
Ziskané znalosti jsou zobecnény do vyhod produktu oproti konkurencni

nabidce.
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3.1.4 Mezinarodni obchodni politika

Podle DVORAKA (2001) je zahrani¢ni obchodni politika souhrnem
aktivit statu, kterymi cilevédomé plisobi na zahrani¢ni obchod své zemé. Souhrn
zahrani¢né obchodnich politik stétd, jejich vzdjemné vazby a zdvislosti pak vytvari

mezinarodni obchodni politiku.

Tuto definici potvrzuje STRACH (2009) a doddvé, Ze aktivity stitu ovliviuji
vyvoj svého zahrani¢niho obchodu a to aplikovianim bud liberdlni nebo

protekcionarské politiky.

Na obchodni politiku jiz nelze nahliZet izolované jako na samostatnou narodni
obchodni politiku, ale jako na integrovanou mezindrodni politiku. Jak uvadi TICHA
(2007), Ceskd obchodni politika podléhd od vstupu do Evropské unie plné pravidlim
jednotného evropského trhu, jenz definuje Ctyti zdkladni svobody: volny pohyb zboZzi,

osob, sluZeb a kapitdlu.

Soucasti mezindrodni obchodni politiky jsou také riizné multilaterdlni dohody.

Pro export a import jsou dilezité napiiklad dodaci podminky (neboli parity) pro
pfepravu zboZi v mezinarodnim obchodu, nazvané Incoterms (International Commercial
Terms), jeZz jsou soucasti mezindrodnich obchodnich smluv. Incoterms vydiva a
aktualizuje Mezindrodni obchodni komora (ICC, International Chamber of Commerce)
se sidlem v PafiZi. Jak uvadi ICC CZECH REPUBLIC (2010), pfedstavuji Incoterms
oficidlni pravidla pro vyklad obchodnich doloZek, které usnadiuji provadéni

mezindrodniho obchodu a snizuji riziko vzniku pravnich komplikaci.

Dalsi dialezitou multilaterdlni dohodou, jez siln¢ ovliviiuje mezindrodni obchod,

je vieobecnd dohoda o clech a obchodu (GATT). DVORAK (2001) podrobné uvadi
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bolesti, ve kterych se tato dohoda rodila a vénuje pozornost piedevsim Uruguayskému
kolu mnohostrannych obchodnich jednani, jez bylo po mnohaletych a ndro¢nych
jednanich ukonéeno roku 1993. DVORAK (2001) uznava, Ze ambiciézni cile, jeZ byly
v tomto kole stanoveny — za vSechny je moZné jmenovat posileni mnohostranného
obchodniho systému a snahu o liberalizaci mezindrodniho obchodu - byly vétSinou
naplnény. Jak DVORAK (2001) dile uvadi, Uruguayské kolo jedndni GATT mélo jests
oficidlni dohru: vroce 1994 v Marrakési byla podepsdna dohoda o ziizeni Svétové
obchodni organizace, WTO, kterd nakonec rozs$ifila své aktivity i na sluzby, duSevni

s v

vlastnictvi, investi¢ni ¢innost apod.

3.1.5 Podpora exportu a importu v CR

Ministerstvo pramyslu a obchodu CR podporuje prostiednictvim Exportni
strategie Ceské Republiky podnikatele pii pronikani na zahraniéni trhy. Uceleny piehled
nabidky sluzeb statu pro exportéry naleznou podnikatelé v broZuie Export v kostce

vydavané MPO CR (2012).

Podnikatelé mohou vyuZit bezplatnou Zelenou linku pro export, jez je prvnim
kontaktnim mistem pro podnikatele, kam se mohou obratit se svymi dotazy ohledné

exportu a importu do CR.

Podnikatelé se ddle mohou obratit na Agenturu CzechTrade, jez poskytuje
Ceskym firmdm informacni a asistencni sluzby prostfednictvim svych kanceldri, které
ma ve vice jak tficeti zemich a jeZ nabizi konzultace, poradenstvi pii internacionalizaci,
zpracovani trznich analyz, exportni vzdélavani, podporu tcasti na zahrani¢nim veletrhu

a dalsf sluzby.

Elektronicky zdroj informaci ohledné exportu, konkrétné napiiklad o
podnikatelském prostiedi v jednotlivych zemich nebo o mezindrodni spoluprici

v oblasti DPH nabizi podnikatelim portdl Businessinfo.cz.
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V oblasti financovéni piisobi na &eském trhu Ceskd exportni banka, a.s., jeZ je
bankovni instituci statni podpory vyvozu. Jejim poslanim je poskytovat vyvozni Gvéry a
dalsi sluzby souvisejici s exportem. EGAP, specializovand stitni tivérova pojistovna, se
pak zaméfuje na pojiStovani rizika nespldceni vyvoznich uvérti poskytovanych
predevSim odbératelim v rozvojovych zemich, za které tito zahrani¢ni odbératelé

nakupuji ¢eské zbozi a sluzby.

3. 2 Formy vstupu podnikii na zahranicni trhy

Jednotlivymi formami vstupu podniki na zahraniéni trhy se zabyva
MACHKOVA (2009). V ramci strategického rozhodovani, zda vstoupit na zahrani¢ni

trh, resi firma nékolik otazek:

e zda vlbec na zahrani¢ni trhy vstupovat (zde je nutné porovnat nevyhody, jako
jsou napiiklad rtznych bariér at’ jiz ve formé ciziho jazyka, geografické

vzdéalenosti, cizi mény a legislativy s vyhodami, které zamySlend expanze

/////

® na které trhy vstoupit (zde hraje roli opét geograficka, ale i kulturni vzdalenost,
celkovd ekonomickd situace ve stit¢ zamyslené expanze, politické a pravni
prostiedi jako jsou tarify, cla a jind obchodni omezeni, socidlni a kulturni

prostiedi a technologické prostiedi)

e jakou formou na vybrany trh vstoupit.

MACHKOVA, CERNOHLAVKOVA, SATO (2010) nabizeji tfi zdkladnich

formy vstupu firmy na zahranicni trhy:
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3.2.1 Vyvozni a dovozni operace

Dle MACHKOVE, CERNOHLAVKOVE, SATA (2010) se jednd o
nejjednodussi formu vstupu firem na zahrani¢ni trhy. Vyvoz piredstavuje investice
pouze ve form¢ mezindrodniho marketingu a vyzkumu zahrani¢niho trhu. Jednotlivé

formy jsou:

a) pfimy vyvoz — firma vyvazi zbozi, jezZ vyprodukovala vyhradn¢ v domovské
zemi. Jednd se bud’ o nepravidelny pasivni vyvoz prebytk nebo o aktivni

snahu proniknout na cizi trh.

b) export ptes prostfednika, tj. pres subjekt, ktery obchoduje vlastnim jménem, na
vlastni Gcet a podnikd na vlastni riziko. Prostfednici proddvaji nakoupené
zbozi dalSim odbératelim a jejich odménou je tzv. cenovd marze, neboli

rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou.

¢) vyhradni prodej / distribuce — dodavatel se zavazuje, Ze zboZi urCené ve
smlouvé nebude v urcité oblasti doddvat jiné osobé neZz odbérateli,
vyhradnimu prodejci. Vyhodou muze byt rychly vstup na zahrani¢ni trh

diky moznosti prodeje zboZi v jiz vybudovanych distribu¢nich cestach.

d) obchodni zastoupeni — cilem je vybudovani kvalitni zastupitelské sité
v zahrani¢i. Zastupce se zavazuje dlouhodobé vykondvat ¢innost smétfujici
k uzavirdni urcitého druhu smluv nebo sjedndvat a uzavirat obchody

jménem zastoupeného a na jeho ucet.

e) komisionédirské a mandédtni smlouvy — komisiondt se zavazuje, Ze za uplatu
zafidi vlastnim jménem pro komitenta na jeho ucet urcitou obchodni
zalezitost. Komisiondf proddvd zboZi za ceny stanovené komitentem,
vyhodou je moZnost vyuziti goodwillu komisiondfe a jeho obchodnich

vztaht.

f) piggyback — spolupriace vice firem ze stejného oboru podnikdni v oblasti
vyvozu. Velkd a zndm4 firma ddvd menSim firmdm za dplatu k dispozici své

zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Vyhoda je jak na stran¢ malych firem, které
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mohou vyuzit jméno a zkuSenost velké firmy, tak na stran¢ velké firmy,

kterd muze svym zdkaznikiim nabizet kompletni sortiment.

g) exportni aliance (sdruZeni malych vyvozcl)). SdruZeni malych a stfednich
podnikli ze stejného oboru podnikédni, jejichz nabidka se mlze vhodné
doplnovat. Vyhodou je uspora ndkladii, moZnost omezeni exportnich rizik,

lepsi vyjednavaci pozice apod.

3.2.2 Exportni strategie Ceské republiky pro obdobi 2012 - 2020

V ramci podpory exportu byla vytvorend a definovana Exportni strategie
Ceské republiky pro obdobi 2012 az 2020, kterd vymezuje strategicky rdmec
proexportni politiky do roku 2020. V tomto dokumentu jsou popsdny konkrétni cile a
strategie Ceské republiky, které maji zajistit maximalizaci konkurenceschopnosti

v rdmci mezinarodni obchodni politiky.

MPO CR (2012) popisuje Ceskou republiku jako malou, otevienou ekonomiku,
pro kterou je export nutnou podminkou pro dlouhodobé udrZeni prosperity a

hospodéiského riistu.

Cile Expornf strategie Ceské republiky se dle MPO CR (2012) délf na:

¢ Hlavni cile Exportni stategie 2012 — 2020
— Hlavni cil Exportni strategie 2012 - 2020 je cil zaméfen na objem exportu a
poétu exportéri. Dle MPO CR (2012) je definovan jako: ,zvySeni poctu
exportéri a zvySovdni objemu exportu a zné plynoucich piinost pro

dlouhodoby udrzitelny rist, zaméstnanost a piijmy do vefejnych rozpocta™.

e Specifické cile Exportni strategie 2012 — 2020
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- Specifické cile se dle MPO CR (2012) zaméfuji na zdkladni parametry kvality

ceského exportu - z hlediska teritoridlni diverzity a komplexity exporti.

Jednim z klicovych principi Exprotni strategie definovdni prioritnich a
zdjmovych zemi pro ceské vyvozce. Na zdkladé pozadavku podnikatelskych
reprezentaci byl zpracovan seznam prioritnich a zdjmovych zemi, ktery bude periodicky

upravovan. Nasledujici aktualizace budou provedeny v letech 2014 a 2017.

12 prioritnich zemi - Brazilie, CLR, Indie, Irdk, Kazachstin, Mexiko, Rusk4 federace,
Srbsko, Turecko, Ukrajina, USA, Vietnam.

25 zajmovych zemi - Angola, Argentina, Austrilie, Azerb4jdzan, Bé&lorusko, Egypt,
Etiopie, Chile, Ghana, Chorvatsko, Izrael, Japonsko, JAR, Kanada, Kolumbie, Maroko,
Moldavsko, Nigérie, Norsko, Peru, Senegal, Singapur, SAE, §V}’/carsko a Thajsko.

3.2.3 Formy nenaro¢né na kapitalové investice

Tyto formy vyuZzivaji dle MACHKOVE, CERNOHLAVKOVE, SATA (2010)
firmy v ptipadech, kdy se rozhodnou, Ze nebudou v zahrani¢i investovat, ale piesto
chtéji zvyraznit piitomnost svych produkti nebo sluzeb na cilovém trhu.
Nejuzivanéj$imi formami jsou:

a) licence = svoleni k uziti nehmotného statku jinou osobou. Licenci udé€luje ten,
kdo mé k vyuziti nehmotného statku absolutni pravo (napf. majitel patentu).
Prodej prav k vyuZivani primyslového vlastnictvi zvazuje firma v piipadé¢,
ze:

v nema moznost zavést v cilové zemi vyrobu

v’ se nevyplati zavést v cilové zemi vyrobu, protoZe firma jiz vyviji
novou variantu produktu

v vcilové zemi existuji obchodné-politické, celni nebo jiné bariéry
pro ptimy vyvoz

v’ se piimé investice nevyplati, protoZe je trh pfili§ maly atd.
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b) franchising (z francouzského ,la franchise*“ = udéleni piednostniho préava).
Jednd se o obchodni metodu na bazi licenéniho podnikédni; fransSizor
poskytuje franSizantovi za uhradu pravo nabizet statky a sluzby za
soucasného pouzivani ndzvu firmy, znacky zboZi, charakteristického
vybaveni provozovny, know-how atd. Jednd se o komplexni a trvaly vztah,

pii némz se ptivodni koncepce podnikéni Casto dale rozviji.

¢ Druhy frasizinku:

v'zbozovy (odbytovy) — maloobchodnik (fransizant) proddva
produkty poskytovatele (fransizora)

v/ vyrobkovy (vyrobni) — fran§izant vyrdbi produkty podle ndvodu
poskytovatele a prodavé pod jeho znackou

v'sluzbovy - pfenos konceptu sluzby, know-how nebo
poskytovani sluZeb na franSizanta

v'exkluzivni  (master) - franSizor poskytuje povoleni
franSizantovi v jiné zemi, ktery se stdva soucasné centrdlou pro
vymezené tzemi

v piggyback — jeden fransizovy fetézec prodava své zboZzi v rdmci
jiného fransSizového fetézce

v'branchising — fran$izor pievadi své vlastni provozovny ¢i
pobocky na nezdvislé franSizanty

v’ mini-franchising — pfijemce franchisingu je zaclenén do
franSizinkového fetézce pouze nékterym oddélenim (predevs§im

v maloobchod¢)
¢) smlouvy o fizeni. Pfedmétem smlouvy je poskytnuti fidicich znalosti a fidicich
kadri (manaZeril) piijemci a to bud’ pro vyrobni zdvod, pro fizeni sluZeb
nebo poradenskych sluzeb.
d) zusSlechtovaci operace je zpracovani nebo pfepracovani surovin, materidli

nebo polotovari do vyssiho stupné finality (napt. do hotového vyrobku).

Tyto operace jsou n€kdy oznaCovany jako tzv. prdce ve mzdé nebo
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outsorcing. Hlavnim divodem pro tento vstup firmy na zahranic¢ni trh jsou

niz$i naklady nebo méné ptisna legislativa v zahranici.

e) mezindrodni vyrobni kooperace dvou piipadné vice vyrobcl z rliznych zemi,
pii niz ale nedochédzi ke kapitdlovému propojeni nebo slouceni téchto
vyrobcl. Spoluprdce muze probihat bud Ccisté v oblasti vyroby nebo

v oblasti vyzkumu a vyvoje, odbytu ¢i ve sluzbach.

3.2.4 Kapitalové vstupy podnikii na zahranicni trhy

Predstavuji nejvySSi stupenn internacionalizace firemnich aktivit, jsou
charakteristické zejména pro velké firmy. Nej€astéji maji formu piimych investic (=
kapitdlové vklady, vnitrofiremni pajcky, reinvestice zisku) nebo portfoliovych investic
(= ndkup akcii nebo jinych cennych papir). MACHKOVA (2009) uvadi nasledujici

formy kapitdlovych vstupt na trh:

akvizice (takeover) — pievzeti fungujicitho podniku nebo jeho Casti.

e flze (merger) — muze jit o slouceni firem, pii kterém zanikd sluCovana
spolecnost a jeji aktiva i pasiva prechdzeji na spolecnost, se kterou se zanikajici
spolecnost slucuje nebo o splynuti firem, coz je spojeni obchodnich spole¢nosti,

pfi kterém zanikaji obé& splyvajici spolecnosti a vznikd novy pravni subjekt.

® investice na zelené louce (greenfield investment) — jednd se o nové zaloZené a

postavené podniky.

e spolecné podnikdni (joint venture) — spojeni prostiedkll dvou nebo vice subjektil
do spolec¢ného vlastnictvi. Cilem je realizace spole¢ného podnikatelského
zameéru, podileni se na vytvofeném zisku, podstupovani podnikatelskych rizik a
kryti ptipadnych ztrit. RozliSujeme tzv. smluvni spolecné podniky (contractual
joint ventures) a spole¢né podniky zaloZené na kapitdlovych investicich (equity

joint ventures).

e strategické aliance — jednd se o spoluprici velkych, kapitdlové silnych firem

z vyspélych zemi. Cilem miZe byt odstranéni obchodné-politickych prekazek,
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spolecny vyvoj nebo vyroba urcitych komponentli za ucelem dosazeni Uspory

nakladu z rozsahu.

STRACH (2009) piiddva jesté dvé dulezité formy kapitdlového vstupu podniku

na zahraniéni trh:

e pobocka (branch) — je Casti matefské spolecnosti s omezenou rozhodovaci
pravomoci. Pobocka obvykle nese ndzev matefské spole¢nosti a jeji rozvaha je

soucdsti celkové rozvahy firmy.

e zahrani¢ni pfidruzend spoleCnost (associated company) — je soucdsti majetku
matefské spolecnosti, je odd€lenou pravnickou osobou a jeji jméno se obvykle

alespon ¢4stecné odliSuje od jména spolecnosti matetské. DéEli se na:

1. filidlku (associate, affiliate) — podil matetské spolecnosti je

mezi 10 % a 50 %.

2. dcefinnou spolec¢nost (subsidiary) — vlastnicky podil matetské

firmy je roven 50 % nebo vé&tsi.

Kone¢ny vybér strategie ovliviiuje celd fada faktori: rizikovost podnikdni na
cilovém zahrani¢nim trhu, celkovd konkurenceschopnost firmy v mezindrodnim

prostredi, potencial cilového trhu atd.

Jak uvddi NEMEC (2011), za¢ina se tuzemsky trh fizi i akvizic po hubenych
letech opét rozhybavat. V porovnani se zahrani¢nimi akvizicemi jsou ale tyto transakce
jen kapkou v ocednu. NEMEC (2011) uvadi, Ze vroce 2010 bylo na tzemi Ceské
republiky provedeno 2300 transakci v celkové hodnoté skoro 2 biliony dolard. Pro
porovndni to bylo v roce 2009 jen 1700 transakci v celkové hodnoté 1,6 biliont dolard.
NEMEC (2011) soudi, Ze se akvizicim povede i v roce 2011, protoZe jen béhem dvou
prvnich tydni presihl objem akvizic v CR 83 miliont dolarti (coZ je ¢astka nejvyssi od

roku 2000).
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3. 3 Rizika a bariéry pri vstupu podniki na mezinarodni trhy

MACHKOVA (2009) zmifiuje rizika vstupd na mezinarodni trhy. Tato rizika
déli na:
e teritorialni rizika, mezi néz fadi:
»  platebni potize vyvolané politickymi udalostmi
»  administrativni zdsahy statu (odebrani dovozni licence, zavedeni
antidumpingovych cel, predpisy omezujici moznost podnikéani)

»  piirodni katastrofy
e kurzové rizika, jeZ vyplyvaji z proménlivosti vyvoje kurzii jednotlivych mén.

e trzni rizika vyplyvajici ze zmény trZni situace, kterd byvad vyvoldna rliznymi
pfiCinami — napf. hospodafskym poklesem v zemi, poklesem poptavky po

ur¢itém zboZzi, sezonnimi vykyvy apod.

e komercni rizika jsou rizika vyplyvajici znesplnéni zdvazku obchodnim

partnerem.

V zahraniénim obchod& se dle MACHKOVE, CERNOHLAVKOVE, SATA
(2010) muze toto riziko projevovat nejcastéji v téchto formach:
» odstoupeni obchodniho partnera od kontraktu
nesplnéni ¢i vadné plnéni kontraktu dodavatelem
bezdiivodné neptevzeti zboZi odbératelem

platebni nevtle dluznika

Y V V V

platebni neschopnost dluznika.
MACHKOVA (2009) pak pokraduje ve vyétu rizik:

e piepravni rizika, nebot béhem dopravy muZe dojit ke ztrit¢ nebo poSkozeni

zbo7i. Skodu utrpi ten, kdo v daném okamzZiku toto riziko nese.
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¢ rizika odpovédnosti za vyrobek, jeZ souvisi s ochranou spottebitele. Vyrobce je

zodpovédny za Skody na zdravi nebo majetku spotiebiteltl.

Jako vhodnd opatieni s ohledem na jmenovani rizika doporuéuji MACHKOVA,
CERNOHLAVKOVA, SATO (2010) n&kolik typti pojisténi rizik v mezindrodnim
obchodé:

® pojisténi prepravnich rizik (pfepravovaného ndkladu — karga a dopravnich
prostiedki — kaska)

e pojisténi Gveérovych a investi¢nich rizik véetné platebnich nastroji

® pojisténi odpovednosti za Skodu

e pojisténi veletrhil a vystav.

V oblasti bariér mezindrodniho obchodu uvadi STRACH (2009) dva zdkladni

typy ndstroju zahrani¢né-obchodni politiky k ochrané svého domdciho trhu.

Prvnim typem jsou autonomni opatieni, jeZ se déli na tarifni ndstroje (napt. cla)
a netarifni ndstroje (napf. kvantitativni restrikce, dohody o dobrovolném omezeni
vyvozu, normy apod.). Druhym typem jsou smluvni opatteni, jejichZ cilem je regulovat
nebo zcela vyloucit pfistup zahrani¢ni konkurence na domdci trh. Jednd se bud’ o
dvoustrannd opatfeni, kam spadaji obchodni smlouvy, zboZové dohody nebo platebni
dohody anebo o mnohostranna opatteni, jez zahrnuji integracni seskupeni (napi. EU),

mezindrodni surovinové dohody a mezindrodni organizace a instituce (napt. WTO).
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4 Vlastni vyzkum a jeho hodnoceni
4.1 Analyza vybrané firmy

Vybrané téma bylo aplikovdno na jednoho z piednich evropskych vyrobct

obrabécich stroji, spolecnost EMCO Maier GmbH se sidlem v rakouském Halleinu.

Skupinu tvoii sdruZeni evropskych Spickovych dodavatelt (EMCO, FAMUP,
MECOF a MAGDEBURG) z oboru obriabécich stroji, jez spole¢né pfinaseji
inteligentni vyrobni a vyrobkova feSeni pro obrabéci prumysl v souladu s principy
,Made in the Heart of Europe* a ,,Design to Cost*. Diky pestré nabidce vyrobk, jez
presvédcuji svou maximdlni vyrobni kvalitou a funkénim designem, je skupina EMCO

vazenym kompetentnim partnerem v oblasti obrdbéni a frézovdni.

Obrdzek 1 — Predvddéci centrum firmy EMCO Maier GmbH v rakouském Halleinu

Zdroj: interni marketingové materidly firmy EMCO

Majitelem firmy EMCO se stala od ledna 2012 spole¢nost KUHN Holding

GmbH, ktera se zabyva obchodnim a servisnim zastoupenim vyrobcii stavebnich stroji
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krize do financéni potizi, které vyustily v insolven¢ni fizeni celé skupiny A-TEC.
Ackoliv firma EMCO dosahovala dobrych hospodéiskych vysledki, tak insolvenéni
fizeni firmy A-TEC vyznamé ovlivnilo situaci pfedev§im u velkych zdkazniki, ktefi si
nebyli jisti s dalsim fungovanim firmy. Toto bylo ukon€eno nucenym prodejem firmy
EMCO na spole¢nost KUHN, kterd se vyznaCuje dobrou kapitdlovou stabilitou a
kvalitnim vedenim v rdmci rodinné spoleCnosti. Firma KUHN si touto transakci
vyhodné rozsifila svoje portfolium. Vykyvy na trhu obrdbécich stroji historicky
probihaji v jinych ¢asovych obdobich, nez je tomu u stroji stavebnich. I proto je pro
firmu KUHN firma EMCO vaznamnym c¢ldnkem z hlediska dlouhodobého

strategického planovani.

Ve skupin¢ EMCO bylo ke dni 31.12.2011 zamé&stndno 820 lidi a bylo dosazeno
ro¢niho obratu za rok 2011 ptiblizn¢ 130 miliont EURO.

Portfolio firmy EMCO jsou rozdéleny do nasledujicich segmentii:

¢ Industrial Training — sem patii vyukové obrdbéci stroje pro technicky
zamétené Skoly a univerzity, véetné podpurnych softwarovych programi, které
pedagogim usnadiuji vyuku

¢ Conventional — jednd se o produkty klasickych univerzalnich obribécich stroji

¢ Industrie — produkce vysoce modernich CNC — obrdbécich stroju

Struktura vybrané firmy EMCO Maier na ¢eském trhu

Firma EMCO Maier GmbH v roce 2004 koupila 100 % podil ve firm¢ INTOS,

spol. s r.0. a jejim prostiednictvim vstoupila na Cesky trh.
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Firma INTOS, spol. s r.o. patfila vté dobé krenomovanym vyrobciim

konvencnich obrabécich stroji. V roce 2008 zasdhla celou skupinu EMCO Maier

GmbH stejné jako ostatni vyrobce obrabécich stroji hospodéiskd krize, kterd méla za

nasledek uzavieni vyrobniho zdvodu INTOS, spol. s r.o. ve mésté Zebrak. Produkce

konvenc¢nich obrdbécich strojti byla v srpnu roku 2008 prevedena do vyrobniho zavodu

spolecnosti EMCO Maier GmbH v rakouském Halleinu.

Z firmy INTOS, spol. s r.o. se stal vyhradni prodejni a servisni zastupce

produkti EMCO Maier GmbH na ¢eském trhu.

Vzhledem k objemu ¢eského trhu je rozdé€lena struktura prodeje do 3 zakladnich

skupin, které jsou vymezeny dle zdkladnich produktovych oblasti spole¢nosti EMCO

Maier GmbH.

Prodej primyslovych stroji zajistuje spole¢nost INTOS, spol. s r.0. Tato
stézejni produktovd oblast je zajiStovand formou piimého prodeje na

koncové zdkazniky.

Prodej konvenc¢nich strojl je zajistovan firmou HHW-Hommel Herkules
Werkzeughandel CZ/SK s.r.o. Tato externi spoluprdce byla zaloZena
vzhledem ke zkuSenostem spole¢nosti HHW-Hommel Herkules
Werkzeughandel CZ/SK s.r.o. na ¢eském trhu. Nejednd se o exkluzivni
spolupraci. To znamend, Ze firma INTOS, spol. s r.o. md moZnost

prodavat konvencni obrabéci stroje také kone¢nym zakaznikim.

Prodej vyukovych obrdbécich stroji je zajistovan firmou ITAX s.r.o.,

ktera ma v dané oblasti dobrou znalost ¢eského trhu.
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4.1.1 Situace na trhu obrabécich stroju

Trh obrabécich stroji predstavuje pro vétSinu sttedoevropskych zemi diileZitou
souCdst pramyslu. Mezi nejvétsi producenty obrabécich stroji v Evropé hraje
nejvyznamngjsi roli Némecko. DalSimi zemémi s vyznamnym podilem na trhu se fadi

Italie, Svycarsko, Ceskd republika Spanélsko, Rakousko, Polsko a Francie.

Némecko v letech 1950 az 1995 spoléhalo piedev§im na svij vlastni trh a podil
exportu se pohyboval mezi 15 % a 30 %. S rostoucim vlivem globalizace se strategie
némeckych vyrobcli obrabécich zacala preorientovdvat na zahrani¢ni trhy. V soucasné
dobé Cini podil exportu priblizné 60 %. Mezi klicové odbytisté némeckych obrabécich

strojii patii Cina, USA a Rusko.

Obrdzek 2 — Zahranicni odbyt némeckych obrdbécich strojit v mil. €v roce 2009

Ching =——————
USA e 296

Russland =263
) ltalien e 225
Osterreich  ‘mmm—— 221
Schweiz 207
Frankreich === 183
Schweden ====.139
Indien ====135
Mexiko === 124
Polen =121
Republik Korea ===114
Verein. Kénigreich ==.109
Japan ==98
Tschechien ==92

Zdroj: Némecky spolkovy statisticky virad, VDMA, VDW, 08.02.2010

Na evropském trhu se vyznamné projevuje podil asijskych dodavateld
obrabécich strojii. K nejvyznamnéj$im patif Japonsko, Korea, Cina a Tajwan. Japonské
produkty se vyznacuji dobrou kvalitou, kterd mé za nasledek vySsSi cenu. Oproti tomu

Tajwanské stroje slavi u zdkaznikli dspéch predevsim diky dobré cené.
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Dalsim vyznamnym producentem na trhu obrdbécich stroji je firma Haas
z USA, kterd rocn¢ vyprodukuje priblizn¢ 10.000 obrébécich strojti, coz Cini podil na

trhu kolem 8%. Stroje Haas se vyznacuji levnou cenou a stfedni drovni kvality.

4.1.2 Vstup vybrané spole¢nosti EMCO Maier GmbH na zahranicni
trhy

vvvvvv

vstupu na mezindrodni trhy bylo stanoveni kritérii pro vstup na konkrétni trh, které

musely zohlednit fadu dilezitych aspekti, napf-.:
e Potencidl jednotlivych trha
e Politicka situace v regionu
e Analyza konkuren¢niho prostfedi

e Technologicka droven primyslu na uréenych trzich

Obchodni trhy z hlediska regiondlni pisobnosti vybrané spole¢nosti mizZeme

rozdé¢lit nasledujicim zplisobem:

e Tuzemsko — rakousky trh pfedstavuje v souCasnosti pfiblizné 15 % rocniho
obratu

® Neémecko — predstavuje priblizné 35 % ro¢niho obratu

e Zbylé zemé Evropy — €ini piiblizn€ 25 % ro¢niho obratu

e Zbytek svéta — zde se generuje zbylych 25 % ro¢niho obratu. Mezi hlavni trhy
patif Cina, USA a Brazilie.

V jednotlivych zemich se jest¢ déli zpusob realizace exportni politiky podle
toho, zda se jednd o zdkazniky z oblasti primyslovych anebo vyukovych stroji. Tyto
dva sektory jsou zdmérné rozdéleny, protoze komunikace se Skolami a statnimi

institucemi vyZaduje specifické znalosti obchodnich zvyklosti v konkrétnich zemich.
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Oblast vvukovych stroju

Vyukové stroje jsou objedndvany vétSinou zdlouhavym a byrokraticky
ndrocnéj$im systémem. Ve vétsSing statll jsou tyto projekty pod zaStitou ministerstva
Skolstvi. Ve vybérovych fizenich jsou vétSinou preferovani mistni dodavatelé nebo
zprostfedkovatelé. Firma EMCO na vSech zahrani¢nich trzich vystupuje v pozici
nepiimého exportéra. Pozici prostfednika ptebiraji mistni firmy, které maji zkuSenosti

s realizaci vyb&rovych fizeni.

Oblast praumyslovych zakazniki

vvvvvv

EMCO se setkdvame s riznymi systémy realizovani exportni politiky.

Spole¢nost EMCO aplikuje n¢kolik forem vstupu na zahranicni trhy:

e Kapitalovy vstup podniku na zahrani¢ni trh formou viastnich dcerinnych
spolecnosti sidlicich v zahranici zajistuji veSkerou obchodni Cinnost v dané

zemi. Pikladem je Italie, USA a Cesk4 republika.

e Vyvozni a dovozni operace provadéné prostiednictvim dvou forem:

v' Piimy export, kdy matefska firma komunikuje se zdkazniky na trzich bez
obchodniho zastoupeni piimo. VétSinou se jednd o zemé, kde neni
vysokd mira poptavky a jednd se o ojedin¢lé projekty. Prikladem muze

byt Austrilie a Vietnam.
v Export pres prostiednika, ktery ma velikou vyhodu v tom, Ze na sebe

nevaze fixni naklady. Existuji trhy, jako je napiiklad Cina a Rusko, kde

je tato forma cesta exportu vitanym zplisobem pro konecné zakazniky.
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Kombinace téchto vstupu je vyuzivdna v ekonomicky vyspélych zemich, kde
je vysoka droven poptdvky a samotny piimy exportér by byl limitovan kapacitnimi
moznostmi. Ve spole¢nostt EMCO je tento systém aplikovan naptiklad v Némecku. Zde
existuje pfimé zastoupeni, které vyuzivd sluzeb externich obchodnich organizaci. Za
pouziti kombinovaného zastoupeni dochdzi k lepSimu pokryti trhu a sniZeni fixnich
ndkladii na provoz pfimého zastoupeni. Pravidla vSak musi byt jasné definovand, aby
nedochdzelo k vnitfnimu konkurenénimu boji uvniti prodejni struktury, kterd by mohla

vyustit ve spory.

4. 2 Analyza obchodni politiky spole¢nosti EMCO Maier
GmbH

Za tucelem zjisténi aktudlni situace a pozice firmy EMCO Maier GmbH byla
provedena nasledujici analyza:

¢ Pro analyzu makroekonomického prostfedi analyza STEP

¢ Pro analyzu mikroekonomického vné&jsiho i vnitinitho prostfedi Porteriv model
peti sil

e Diéle byla provedena SWOT analyza, kde byly ziskdny informaci o silnych a
slabych strankdch firmy (vnitini mikroprostfedi) a o pfileZitostech a hrozbach
(vn¢j$i  mikroprostiedi firmy). Prostfednictvim Fullerovy matice byly
vyhodnoceny vahy jednotlivych kritérii, na jejichz zdklad¢ byly ziskany

nejdileZzitéjsi kritéria, z nichZ dale vychdzeji strategie a jednotlivé cile.

4.2.1 Makroprostiedi vybrané firmy (STEP analyza)

Jednou z anylyz, kterou je nutné ptred vstupem na zahrani¢ni trhy udélat,
je STEP analyza. Tato analyza patii mezi zdkladni a zabyva se Ctyfmi druhy faktord,
pusobicich na podnik.

a) Sociédlné-kulturni faktory
b) Technologické faktory
c) Ekonomické faktory

d) Politicko-pravni faktory
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¢ Socialné-kulturni faktory:
» Ochrana zivotniho prostredi
v' je kladen stdle vétsi diraz na ochranu Zivotniho prostiedi,
recyklace, sniZovani spotieby elektrické energie a vyuZivani
alternativnich zdroji energie. Analyzovand firma se snaZi o
maximdlné ekologicky Setrné hospodateni.
» Geografie
v Ceskd republika je geograficky i kulturné blizk4d Rakousku
» Vzdélanost
v odbornost zaméstnanct, jejich jednani s lidmi a ochota mohou
vést ke spokojenosti zdkaznikl a jejich opétovného ndkupu

¢ Technologické faktory:
» Nové technologie
v" nové technologie (napf. multifunkéni CNC obrabéci stroje) jsou
pro zdkazniky atraktivni, protoze =zdkaznici se vzhledem
k roustoucim mzdovym ndkladdm musi snaZit o maximdlni
zefektivnéni vyrobnich faktort. V dasledku tak pfindseji vetsi
obrat a tim zisk.
» Vladni vydaje na védu a vyzkum, nové objevy, vyndlezy a patenty,
transfer technologii, mira zastardvani vyrobnich prosttedkt

¢ Ekonomické faktory
» Cenova konkurence
v vyrobky z Asie jsou atraktivni pro cenové orientované zdkazniky
» Globalizace
v’ vystup zahrani¢nich firem na evropské
» Nizka drokova mira

¢ Politicko-pravni faktory
» Danova politika
V' vyS§i dan z pfijmu pravnickych osob vede k niz§imu zisku
» Dotacni programy EU
v" nerovnomérné pierozdéleni vefejnych financi pomoci dotaéni
programii EU vytvaii nepiehledné konkuren¢ni prostiedi pii
pofizovéni investic
» Pracovni pravo
v' minimédlni mzda, odstupné, socidlni a zdravotni pojisténi,
vypovédni lhiity
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> Clenstvi v EU
v vyhoda pro obchodovéni v ramci EU, kde odpadd povinnost cla
pii pfechodu hranice ¢lena EU. Neexistuji zddna kvantitativni a
kvalitativni pfi vyvozu a dovozu zboZi.

4.2.2 Mikroprostiedi vybrané spole¢nosti (Portertv model 5 sil)

Porteriiv model péti sil se zabyva témito druhy faktorti:

a) OhroZeni ze strany novych konkurenti;
b) Vyjednavaci sila dodavatelii;

¢) Vyjednévaci sila odbératelt;

d) OhroZeni substituty;

e) Rivalita mezi existujicimi podniky.

ad a) OhroZeni ze strany novych konkurenti
» Tento faktor je pro sledovany podnik vyznamny, a to prfedevsim z téchto
divodi:

v' na trh vstupuji novy vyrobci z asijskych zemi. Jednd se
pfedeviim o dodavatele z Tajwanu a Ciny, ktefi nabizeji
produkty kvalitativné niZ$i, avSak za vyrazné levnéj$i ceny.

v" Nové vstupujici firmy na trh maji moZnost kopirovani produkt
od tradi¢nich vyrobct strojii pii vynalozeni minimdlnich naklada
na vyvoj. To nuti tradiéni vyrobce do vynakldddni dalSich
prosttedkt do vyvoje, aby si uchovali naskok, pfed levnymi
konkurenty z asijskych zemi.

v" Prodejni organizace, zastupujici producenty stroji z Tajwanu a
Ciny maji mozZnost vytvofeni mnohem vétsich prodejnich mar#i.
Toto je na druhou stranu kompenzovano nizsi kvalitou produkti a

zpravidla hor§im servisnim zdzemim.
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ad b) Vyjednavaci sila dodavatela
» Firma EMCO Maier GmbH pouzivd velké mnoZstvi nakupovanych
komponentl. Pfevdzna vétSina téchto prvkil je od ptednich evropskych
dodavatelii. To do jisté miry zajiStuje stability ndkupni politiky firmy.
V ptevazné vétsing se jednd o zastupitelné komponenty. Takze v piipadé
ohroZeni ze strany jednoho dodavatele je mozné oslovit konkuren¢niho
firmu. Firma se poucila v obdobi hospodéiské krize v letech 2008 az
2009, ze ndkupni politika a sila dodavateld mtze za jistych okolnosti
predstavovat vyrazné ohrozeni chodu firmy. Vlivem insolven¢niho fizeni
matefské firmy A-TEC, a to i pfes dobré hospodaiské vysledky firmy
EMCO Maier GmbH, pfistoupila fada tradi¢nich firem z fad dodavateld
ke zpifisnénym platebnim podminkdm. Toto ohrozilo dodaci terminy
nakupovanych komponenti a mélo za nasledek ohroZeni dodacich
terminti stroji. NaStésti firma EMCO Maier GmbH prokdzala dobrou

schopnost zvladnuti této situace.

ad ¢) Vyjednavaci sila odbératelu
» Odbeérateli produktt spolec¢nosti jsou piedevsim koncovy zdkaznici (cca.
70% objemu produkce). Zdkaznikim je poskytovan kvalitni zarucni a
pozarucéni servis. Firma se snazi vychdzet svym zdkaznikim vstiic

poskytovanim slev pii odbéru ur¢itého mnoZzstvi.

ad d) Ohrozeni substituty
» substituty vyrobkl firmy predstavuji nové inovativni metody v oboru

tfiskového a elektroerozivniho obrabéni materialu

ad e) Rivalita mezi existujicimi podniky
» rivalita na trhu s obrdabécimi stroji je na vysoké urovni. Jednd se o
rozvinuté konkuren¢ni prostifedi. Hlavnimi konkurenty jsou:

v DMG (Némecko)
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v" Mori Seiki (Japonsko)
v' Mazak (Japonsko)
v' Haas (USA)

Zhodnoceni:

Firma je nucena neustdle zvySovat kvalitu a technologické moZznosti svych
produktl, sniZovat cenu, aby byla schopnd na trhu uspét. Je také nutné vytvofeni
kvalitni prodejni a servisni struktury. Dobré jméno na trhu zajisti zdjem novych

zdkaznikd a napomuze udrZet zdkazniky stavajici.

4.2.3 SWOT analyza

SWOT analyza je zédkladni metodou k odhaleni silnych a slabych stranek a také
piileZitosti a ohroZeni, které mohou na firmu plsobit. Vychodiskem pro tuto analyzu je
pfedpoklad, Ze firma by mohla vstoupit na zahrani¢ni trhy. V tomto konkrétnim pfipadé

se jednd o vstup na brazilsky trh.

S = silné stranky:
v Tradice na trhu a dobra povést u zdkaznikl
v' ZkuSené marketingové oddéleni

v' Silné technické zdzemi firmy pro neustdlé zvySovéani technologické trovné
produkta

v" Dobra lokalizace mateiské spole¢nosti ve sttedu Evropy umoziiujici expanzi na
zahrani¢ni trhy

W = slabé stranky
v Nedostatek kvalifikovaného personélu
v Delsi dodaci terminy
v" Vys&i cena ve srovndni s asijskymi vyrobci

v' Jazykovd vybavenost personélu
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O = prilezitosti
v' Existence poptdvky po strojich na zahrani¢nich trzich
v Rozvoj marketingovych strategif

v’ Existence novych technologii v oblasti vyvoje obrdbécich stroju

T = hrozby
v' Silna konkurence v odvétvi
v Rostouci mzdové nédklady
v’ Zékaznici preferujici levné produkty

v' Trh silné podléhajici stavu ekonomiky

Stanoveni kritérii

Obrdzek 3: SWOT analyza — stanoveni kritérii

C

Kritérium kritéria

Zdroj: Autor 2012
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Fulleriiv trojahelnik

Obrdzek 4: SWOT analyza — Fulleruy trojiithelnik

Fulerl trojdhelnik | [ T [ [ | [ [ | potet preferenc
I I ] 6
2 3 4 5 & _F @& 8 10 11 12 13 14 15
2z 2z 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 9
3 4 s/ B 7 8 9 10 11 12 13 14 15
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 13 10
4 5 & 7 & 9 10 11 12 13 14 15
| 4 4 4 4 4 a4 1 4 4 4 a 5
5 6 7 B 9 10 11 12 13 14 15
5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
§ 7 & 5 10 11 12 13 14 15
6 6 6 6 6 6 6 6 6 2
7 8 9 10 11 12 13 14 15
T 7 7 7 ¥ ¥ 71 7 5
& 3 10 11 12 13 14 15
[a| | s a s s g 0
9 10 11 12 13 14 15
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10 11 12 13 14 15
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1112 13 14 15
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12 13| 14 15
12 1z 12 1
131415
B 1 0
1415
|14‘ 1
15
52
2 3 4 5 B 7 8B 9 10 11 12 13 14 15
12 1 3 s & & 1 4 9 1 1 9 5 54

Zdroj: Autor 2012
Stanoveni vah jednotlivych kritérii, vybér nejdilezitéjSich kritérii

Obrdzek 5: SWOT analyza — vyhodnoceni jednotlivych kritérii

vaha rel.éetnost % cislo kritéria

Zdroj: Autor 2012
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Teoreticka matice SWOT

WO - hledani

Strategie zamétfend na odstranéni
slabych stranek vyuzitim
prilezitosti

SO - vyuziti
Strategie vyuZivajici silnych
stranek ke zhodnocenti pfilezitosti

WT - vyhybani
Strategie zamétfend na odstranéni
slabych strdnek a na vyhnut{ se

nebezpeci zvenci

ST - konfrontace

Strategie pouZivand v piipade,
firma dostate¢né silnd na pifimou
konfrontaci s ohroZzenim

Hodnoceni:

TEORETICKA STRATEGIE = SO = VYUZITI SILNYCH STRANEK PRO

ZHODNOCENI PRILEZITOSTI

KONKRETNI NAVRH:
a) Investice do vyvoje mulZe pfinést nové technologicky dokonalejsi vyrobky, které

budou ptesné odpovidat poZzadavkiim zdkaznikt.

Zakaznikim je zaptiebi naslouchat a plnit jejich pfani. To znamend, Ze je tfeba

vyslechnout potieby zdkaznikt a stroje vyvijet a zdokonalovat dle jejich potteb.

b) ZkuSeny tym marketingového oddéleni vyuZije novych trendi v rozvoji
marketingovych strategii pro osloveni dalSich potencidlnich zdkaznikli a navrhne vstup

na nové trhy.

4.3 Formy vstupu spolecnosti EMCO Maier GmbH na

zahranicni trhy

Firma EMCO Maier GmbH aplikuje druhy forem vstupu na zahrani¢ni trh dle

potencidlu daného trhu a s ohledem na ekonomické parametry konkrétniho vstupu.
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Vzhledem k povaze produktll je vZdy nutné na konkrétnim trhu mit takové

obchodni zastoupeni, které je zdkaznikovi vzdy na blizku.

Jako ptiklad stoji za zminku obchodni zastoupeni na strategickych zahrani¢nich

trzich.

Némecko

Na némeckém trhu je aplikovdna u primyslovych stroji volba piimého prodeje pomoci
dcefinné spole¢nosti EMCO Maier Gmbh & Co KG. Vramci jednoho trhu je
v Némecku u vyukovych stroji aplikovand forma nepifimého zastoupeni pies

prostfednika firmu FESTO Didactic Gmbh & Co.

Cina
Vzhledem ke geografické vzdalenosti byla v roce 2008 zahdjena spolupréace s firmou
FRESON COMPANY LTD, kterd md vyhradni obchodni zastoupeni v Ciné pro

prumyslové i vyukové stroje.

Rusko

s n¢kolika nepfimymi zastoupenimi pies prostfednika.
Svycarsko
Zde funguje dlouhodobé dobrd spoluprace s externim obchodnim zastoupenim firmou

ARONAG AG, ktery mé formu vyhradniho zastoupeni.

USA
EMCO Maier Corporation plni funkci dcefinné obchodni spole¢nosti v USA.
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Ceska republika
V Ceské republice vlastni firma EMCO Maier GmbH dcefinnou spoleénost INTOS,
spol. s r.0., kterd zajiStuje prodej primyslovych stroji. Vyukové stroje zajistuje firma

ITAX s.r.o.

Z tohoto zdkladniho piehledu je patrné, Ze prodejni struktura firmy EMCO se lisi
podle jednotlivych trhli. V ptipadé piimych obchodnich zastoupeni v Némecku, USA a
Ceské republice je nutné, aby tyto samostatnd hospodaiici subjekty dosahovaly
kladnych hospodatfskych vysledkti. Firma EMCO md moZnost piimo ovliviiovat
obchodni strategii dcefinnych spolecnosti.

Na druhé strané jsou zemé jako Cina, Rusko a Svycarsko, kde je zajistovan
prodej pomoci prosttednika. Tato forma na sebe vdZe minimdlni fixni néklady, avSak
neni mozné piimo ovliviiovat obchodni politiku na mistnim trhu. Prostfednik nese
veskeré provozni néklady a profituje z rozdilu ceny, za kterou nakoupi a proda.

V obou piipadech je mozné vychdzet z dobré povésti produktt EMCO na trhu

obrabécich strojli a z dobrého zdzemi matetské spolec¢nosti v Rakousku.

4. 4 Navrh formy vstupu na brazilsky trh

Brazilie je zemé¢ sroustoucim hospodéistvim a celou fadou zahrani¢nich
investori jako je napf. Volkswagen. Tyto investice pritahuji i celou tadu
subdodavatelsky firem, které jsou vyznamnymi odbérateli obrabécich stroju. Brazilie se
taktéz vyznacuje tim, Ze vlastni velké mnoZstvi nerostnych surovin a elektfina je
vyrdbéna z velkého mnoZstvi vodnich zdroji za pomoci vodnich elektraren. Brazilie
dokaZe byt nezdvisld na surovinovych dodavkéch ze zahraniéi.

Trh s obrabécimi stroji ma v zemi tradici. V zemi je nékolik vyrobcii obrdabécich
stroju, jako napt. ROMI. Jednd se o stroje piedevsim s niz§i technologickou trovni za

nizkou cenu.

Sance pro firmu EMCO na brazilském trhu je pfedeviim ve strojich, které se

technologicky odliSuji od produkti vyrdbénych tuzemskymi vyrobci. Jednd se
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predev§sim o komplexni automatizované stroje, které je mozné pouzit v hromadné

vyrob¢ a pro koncové zdkazniky predstavuji dspory ve vyrobg.

Forma pifimého zastoupeni v Brazilii by predstavovala vysoké fixni ndklady
spojedné s provozem dcefinné spole¢nosti. Forma piimého vyvozu by byla z pohledu
firxnich ndkladl pfijateln€jsi, avSak by nebylo mozné efektivné obchodné obsidhnout
poreby brazilského trhu. Na trhu je zapotiebi byt aktivni a celoplo$né pokryt potenciél
koupéschopné poptavky. Pro vyhovujici pokryti brazilského trhu by byl potieba tym 4
zaméstnancl, coz by predstavovalo ro¢ni fixni ndklady 200.000,00 €. Pfi uvazované
marzi 10 % by to znamenalo potfebu vytvareni obratu v minimalni hodnoté 2 mil. €/rok.
Vzhledem k tomu, Ze se jednd o novy trh, tak by se nechalo predpokldadat dosazeni
pldnovaného obratu ve ¢tvrtém roce. Béhem prvnim tfech let by bylo zapotiebi budovat
pozici na brazilském trhu s obrdb&cimi stroji. Ndavratnost investice vzledem k nestalému

brazilskému trhu byla vyhodnocena jako rizikova.

Pro porovnani byla posuzovdna moZnost nepiimého zastoupeni. Ochodni
prosttednik firma ERGOMAT je zdaroven tradicnim producentem vlastnich
soustruznickych automatii. Obrabéci stroje EMCO by pfedstavovaly pro firmu
ERGOMAT vyhodné doplnéni porfolia a pro firmu EMCO by firma ERGOMAT
predstavovala kompetetniho partnera pro oblast obchodniho zastoupeni priimyslovych a
vyukovych stroji v Brazilii. Firma ERGOMAT by mohla piedstavovat potencidl
ro¢niho obratu pro firmu EMCO v prvnim roce spoluprace 0,5 mil. € a ve ¢tvrtém roce

spoluprace bylo odhadovéno na 1,5 mil. €.

Hodnoceni:

Potencidl rocniho prodeje po ¢tvrtém roce by mohl byt u formy pfimého prodeje
2,0 € a u formy neptimého prodeje 1,5 mil. €. U ptimého prodeje by vSak pro pokryti
fixnich ndkladi bylo zapotiebi 200.000,00 €. Forma nepiimé formy zastoupeni

neptedstavuje pro firmu EMCO Zadné fixni ndkladové zatiZeni.
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Dalsim kritériem pro posouzeni bylo to, Ze firma ERGOMAT jiZ m4 na trhu
s obrdbécimi stroji v Brazilii tradici a je moZné se prosadit na trhu diive, nez by tomu
bylo u formy budovéni vlastniho obchodniho zastoupeni.

Proto byla vyhodnocena forma neptimého obchodniho zastoupeni firmou

ERGOMAT jako vyhodng&;si.
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5 Zavér

Pokud chce podnik vstoupit na zahrani¢ni trh, musi splnit celou fadu podminek,
které mu napomohou pfi dobyvani zahrani¢nich trhii. Mezi zdkladni podminky
uspéSného vstupu na zahranicni trh patii: kvalitni produkt, atraktivni cena a vytvofeni
optimdlni prodejni struktury. Pred vstupem na zahrani¢ni trh musi firma ziskat

informace o trhu a zemi.

Je nutné kvalifikované posoudit konkrétni trh a na zdkladé¢ jeho analyzy
navrhnout spravnou formu vstupu. Analyza prostiedi pfed vsupem na zahrani¢ni trh se

vyuziva jako néstroj pro strategické rozhodnuti o formé& vstupu.

Firma by si méla rozdé¢lit zahrani¢ni trhy na strategické, vyznamné a mensiho
vyznamu. Na strategickych trzich je vhodné zvolit formu vstupu s pfimych obchodnim
zastoupenim, kde matetska spole€nost tuto obchodni firmu ovlada. Tato forma vsupu na
sebe vaze relativné vysoké provozni ndklady. Tyto je nutné spravné¢ odhadnout. Na
druhé stran¢ je nemén¢ nutné posoudit potencidl daného trhu a spradvné posoudit mozny

objem prodeje vlastnich produktl na trhu.

Na trzich vyznamnych je nutné, aby firma vytvofila takovou obchodni strukturu,
kterd pfi minimdlnich provoznich nédkladech umoZni uspokojit koupéschopnou
poptavku. Toto zpravidla umozni spoluprice s externi firmou, kterd zajituje prodej

vlastni prodejni strukturou. Provozni nédklady nese externi obchodni zastoupeni.

Trhy mens$iho je moZné feSit formou pfimého exportu pres prostiednika. Tato

forma na sebe nevdze zadné fixni provozni ndklady. Projekty jsou feSeny pouze u

konkrétnich poptivek a v pfipad¢ realizace vyrobce doddvd piimo zbozi piimo
zékaznikovi a prostiednik obdrZzi provizi za zprostietkovani obchodu.

Je mozné konstatovat, Ze exportni politika spolecnosti EMCO je na

zdklad¢ dlouhodobé puisobnosti na trhu vhodné ptizplisobena potiebdm zdkaznikli na

zahrani¢nich trzich. To znamend, Ze je optimdln¢ vyuzit potencidl zahrani¢nich trha

s ptihlédnutim k pldnovanym provoznim ndkladiim spole¢nosti.
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Hypotéza tvrdici, Ze pro vybranou firmu je nejlepsi formou vstupu na zahrani¢ni
trh vyuziti pfimého obchodniho zastoupeni, nemohla byt na na konkrétni piipadové
studii pro brazilsky trh potvrzena, protoZe pro trh v Brazilii byla navrZena forma

nepiimého obchodniho zastoupeni.

Formu vstupu na zahrani¢ni trh je zapotiebi posuzovat pro jednotlivé trhy
individudlné. UrCeni konkrétni formy pro vstup na zahrani¢ni trh patii ke kliCovym

rozhodnutim firem vyuZzivajicich export pro zvySeni objemu obratu.

Spravna volba formy vstupu na zahrani¢ni trhy mtze pro firmu znamenat rust a
v opacné piipad¢ Spatné rozhodnuti mlze pro firmu znamenat zhorSeni vysledku

hospodareni.
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6 Summary

The topic of this thesis is the entry of companies into foreign markets involving
the problem of strategic decision-making before entering the particular foreign market.
The thesis includes market analyses as well as suggestion of the way of entering a

particular foreign market.

The thesis focuses on a leading machine tool manufacturer, on the company
EMCO Maier GmbH. Analyses of company external as well as internal environment
have been performed. Based on these analyses, the way of entering a new foreign
market has been suggested, as the aim of this thesis was to suggest an optimal way of
entering Brazilian market. The thesis was based on the hypothesis that the best way of

entering foreign market was to use direct dealership.

In the practical part of the thesis, an analysis of chosen company from the
perspective of its structure, scope of production as well as of its trade policy has been
first carried out. One of the analyses which must be done before entering a new foreign
market is the STEP analysis. This basic analysis deals with four types of factors
influencing the company. Further, Porter’s analysis of five forces acting on the
company has been carried out. Based on all analyses, the SWOT analysis has been
performed being a basic method to detect strenghts and weaknesses as well as the
opportunities and threats that may affect the company. The starting point for this last
analysis was the assumption that the company could enter foreign markets; the Brazilian

market in this particular case.

It has been stated that the export policy of EMCO was - based on its long-term
operation on the market — appropriately adapted to the needs of foreign customers. It
means that the potential of foreign markets is utilized in an optimal way, taking into

account the planned operating costs of the company.
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The hypothesis claming that the best way of entering foreign market for the
chosen company is to use direct dealership could not be confirmed for the specific case
study of entering Brazilian market; for this market, the indirect dealership was
suggested. It is necessary to assess the way of entering foreign market for each market

individually.

The identification of a particular way of entering foreign market is a key
decision for companies using export to increase their turnover. For the company, the
correct choice of the way of entering foreign market may represent a growth while a bad

decision may decline the company profit.

Key words: entry into foreign markets, ways of entering foreign markets, strategic

desicion-making, trade policy

Klicova slova: vstup na zahrani¢ni trh, formy vstupu na zahranicni trh, strategické

rozhodovani, obchodni politika
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