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SniZovani podnikatelskych rizik v mezinarodnim obchodé

Anotace

Bakalafska prace se zabyva ve své prvni kapitole problematikou mezinarodniho obchodu,
dale rozebira jednotlivé vyvojové etapy mezinarodniho obchodu, jejich hlavni pfedstavitele
a teorie, konkrétné od obdobi merkantilismu, jehoZ poc¢atky jsou datovany do 16. stoleti az
po alternativni teorie mezinarodniho obchodu formujicich se ve 20. stoleti. Déle se prace
zabyva analyzami k urceni konkurenceschopnosti firmy a také popisuje jednotlivé formy
vstupu podnikil na zahrani¢ni trhy. Prace jmenuje ptiklady vyvoznich a dovoznich operaci,
forem vstupli nenaroénych na kapitalové investice a v posledni fad¢ uvadi ptiklady
kapitalovych vstupl na zahrani¢ni trhy. V nésledujici kapitole se prace zabyva pojmem
riziko a jednotlivymi druhy podnikatelskych rizik v mezindrodnim obchodég, mezi ktera patfi
rizika trzni, komer¢ni, teritoridlni, pfepravni a ménova. Posledni kapitola je zamétfena na
konkrétni podnik, ktery by se rad zapojil do mezinarodniho obchodu. Prace postupné popise
charakteristiku daného podniku, marketingovy mix 7P, pfileZitosti pro vstup na zahranic¢ni
trh, SWOT analyzu, Porteriv model péti konkurencnich sil, rizika plynouci ze vstupu na

zahrani¢ni trh pro dany podnik a navrh opatienti, jak tyto rizika eliminovat.

Kli¢ova slova
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The Reducing Business Risks in International Trade

Annotation

The first part of this Bachelor Thesis is focused on the problematic areas of international
trade, furthermore, it describes individual development stages of international trade, their
main representatives and theories, specifically starting from Mercantilism, which was
starting in the 16th century and then continuing to alternative theories of international trade,
which were forming in the 20th century. Moreover, the thesis describes different modes of
how a company can enter a foreign markets and also deals with analyzes, which determine
competitiveness of the company. Another goal is to set examples of import and export
operations, different types of entries with a low capital requirement and finally examples of
capital investment in foreign markets. The next section of the thesis is dedicated to the
concept of risk; what different types of risks a company can face when entering a foreign
market; for example, market risk, commercial risk, territorial risk, transport risk, and
monetary risk. The last section of this thesis describes a specific company that is planning
on engaging in international business. This thesis goes into detail and describes the
characteristics of this company, marketing mix 7P, the opportunities and options on how to
enter international trade, SWOT analysis, and Porter’s Model. In conclusion, it lists potential

risks which could be faced by this company and ways how to mitigate these risks.

Key Words

foreign market, international trade, modes of entry into foreign markets, risk,

Statical s. r. 0.
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Uvod

Hlavnim motivem k vybéru tohoto tématu bakalarské prace bylo, Ze bych se rad jednou
v budoucnu vénoval takové praci, kterd bude spojena s mezindrodnim obchodem,
s cestovanim, poznavanim novych mist a komunikaci v riiznych jazycich. Doufam, ze mi
vypracovani této prace pomuize prohloubit mé dosud nabyté znalosti ze studia na zdejsi

univerzité a pomize mi v mém pracovnim Zivote.

Pokud v dnesni dobé vyslovime slova jako mezinarodni obchod nebo podnikani a s nim
spojend rizika, témét kazdy si pomysli, ze se bavime o obdobi od roku 1989 az do
soucasnosti. Ve skute¢nosti ale podnikani v Ceské republice, potazmo v Ceskych zemich
zacalo mnohem diive. Jiz vroce 1860 byl vydan zivnostensky fad cisafem FrantiSkem
Josefem 1., a tim doSlo k legalizaci svobodného podnikéni a také hospodaiské politiky.
V tomto obdobi zacala vznikat cela fada vyznamnych podnikl, mezi které pattily naptiklad
Laurin a Klement (1895), coby ptedchiidce dnes velmi isp&sné ¢eské automobilky Skoda
auto a. s. Dal$im vyznamnym podnikem byl obuvnicky podnik Bata (1894), ktery byl
zalozen ve Zling€ sourozenci Batovymi a v roce 1908 se pak ujal jeho vedeni pouze Tomas
Bata. Jeho zplsob podnikdni byl ptfelomovy, politika nizkych cen byla idedlnim
likvidatorem konkurence a jeho pfinos v oblasti marketingu byl enormni. Zavedl u nés tehdy
pasovou vyrobu, kterd zna¢né zvysila tehdejsi produktivitu prace. A mohli bychom jmenovat

celou fadu dalSich podnikii.

Béhem prvni republiky patfilo Ceskoslovensko mezi vyspélé evropské zemé s rostoucim
mezindrodnim obchodem a rozvijejici se trzni ekonomikou. Znacky Moser, Swarovski,
Bat'a, Czech cars — Skoda nebo Pilsner Urquell byly znamé i daleko za nasimi hranicemi.
Pozdgji ale Ceskoslovensko zasahla globalni svétova krize a zahrani¢ni obchod se vyrazné
propadl. Ve 30. letech 20. stoleti dochazelo postupné k devalvaci' ¢eské koruny a zahrani¢ni
obchod se propadl téméf na nulu, a to pfedv§im diky zavadéni kontroly mény, déle také
zahrani¢nich operaci a zvySovani cel. Dalsi ranou byl také pad Creditanstalt, vyznamné

sttedoevropské banky, jelikoz na tuto banku byla navazéna celé fada firem. Postupné se ale

! Pojem pouzivany v ekonomii pro znehodnoceni mény, které si mizeme piedstavit, jako oslabeni mény
domaci (CZK) vici méné zahrani¢ni (EUR, USD)
13



¢eskd ekonomika zacala vzpamatovavat a zahrani¢ni obchod opét rostl az do roku 1938, kdy
byla podepsana Mnichovska dohoda a Ceskoslovensko padlo do némeckého podrugi. Béhem
druhé svétové valky podléhal dovoz a vyvoz povolacimu fizeni a bylo zavedeno pievazné

valecné fizené hospodafstvi.

Vilka skoncila a ¢eskoslovensky lid si pomyslel, ze pfijde opet obdobi prosperity, misto
toho ale v roce 1948 pfisel komunisticky prevrat, doslo ke znarodnéni veskerého priimyslu,
vzniku RVHP?, zacaly tzv. ,,pétiletky* apod. MiiZeme fici, Ze doslo k realizaci tzv. statniho
monopolu zahrani¢niho obchodu. Zahrani¢ni obchod byl orientovan na vychod a tim doslo
k vyrobé pro kvalitativné méné naro¢nou skupinu socialistickych spojencii coz vyvolalo

velky technologicky a kvalitativni upadek. Toto obdobi trvalo dlouhd 1éta az do roku 1989.

Vroce 1989 doslo ke zméné tehdejSiho rezimu, ktery zde panoval od padesatych let
minulého stoleti az pravé do vySe zmiflovaného roku 1989, kdy dosSlo k padu
komunistického rezimu a pfeméné politického zfizeni na pluralitni demokracii. Doslo ke
zméné struktury ekonomiky, z centradlné planované jsme se dostali k ekonomice trzni, bylo
obnoveno soukromé vlastnictvi, které¢ bylo v padesatych letech de facto zruSeno, jelikoz
s tehdejsi vladnouci ideologii bylo ve znacném rozporu. Od této doby zaznamenavame
neustaly rist zahraniéniho obchodu a od roku 2007 se saldo obchodni bilance Ceské

republiky pohybuje stale v kladnych hodnotach.

Je ale zcela jasné, Ze nemlizeme porovnavat podnikani minulych staleti s podnikdnim 21.
stoleti. Odvétvi marketingu, managementu a dalSich vyznamnych slozek podnika prosla
mnoha zménami. Zakony se ménily rychlosti blesku. Podnikatelska rizika, ktera ¢ihaji na
dnesni podnikatele jsou zcela jina nez byla rizika v 19. a 20. stoleti u za¢atku podnikani Bati
apod. Dfive se podnikatelé museli vyrovnat s dvéma svétovymi valkami nebo zménou
rezimu. V dnes$ni dobé¢ fesime klimatické zmény, které ovliviuji zemédélskou vyrobu, nékdy
také stavebni vyrobu, dale dochazi k neustalym technologickym pokrokim, které vyrazné
meéni strukturu vyrobni spotieby a v neposledni fad¢ zasdhla podnikani v obrovské miie
svétova pandemie koronaviru, ktera predstavuje znac¢né riziko pro mnoho podnikateld. A

proto si kladu zasadni otdzku, zda je viibec v dnesni dobé v silach podniki se vyhnout v§em

2 Jedna, z jiz zaniklych obchodnich organizaci, kterd za studené valky (1949-1991) sdruzovala staty sovétského

bloku se sidlem v Moskve.
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rizikim, které firmam hrozi pfi vstupu na zahrani¢ni trhy a popiipad¢ l1ze se na n¢ vibec

pfipravit?

Cilem bakalarsk¢ prace je identifikace potenciondlnich podnikatelskych rizik
v mezinarodnim obchodé€ a navrZeni opatieni k jejich eliminaci pro konkrétni podnik, ktery
se rozhodl vstoupit na zahrani¢ni trh a rozsifit tim tak své pole plsobnosti. Prace se snazi
navrhnout konkrétni formu vstupu podniku na zahrani¢ni trh a opatfeni, kterd by mohla vést
k minimalizaci téchto rizik a tim zlepSeni jejiho finan¢niho vysledku. Hned v uvodu prace
byla ale kladena zdsadni otdzka, zda je viibec v silach podnikii vSechna rizika eliminovat,
odpovéd’ je jednoznacnd, mozné to neni, jelikoZ neustala globalizace svéta piindsi stale nova
a nova rizika, a situace se meéni obrazné fe¢eno ze dne na den. Jen v poslednim roce jsme
svédky nejen hospodaiské ale i socialni krize mnoha stati svéta kvili pandemii nového
druhu koronaviru, kterd s drobnymi prestavkami zavira oblast poskytovani sluzeb, omezuje
primysl, cestovani apod. Tato krize pfisla zcela neCekané¢ a mnohé podniky ani nemély

ptilezitost se na tuto krizi dostate¢né ptipravit.

Prace je ¢lenéna do Ctyt hlavnich kapitol, ve kterych se postupné zabyva mezinarodnim
obchodem, jeho definicemi, teoriemi, analyzami konkurenceschopnosti podniku nebo
formami vstupu na zahranicni trhy, které mohou jednotlivé firmy vyuzit. Nasledujici ¢ast
prace se zabyva pojmy riziko, druhy rizik v mezinarodnim obchod¢ a metodami, které slouzi
k omezovani téchto rizik. Posledni kapitola bakalarské prace poté popisuje charakteristiku
konkrétniho podniku, obsahuje analyzu SWOT, Porteriiv model péti konkurencnich sil a
navrhuje konkretni formu vstupu na zahrani¢ni trh a také vybér spravného teritoria pro vstup.
Vyzkumnymi metodami vyuzitymi v bakalafské praci jsou analyza primarnich a

sekundérnich dat, dedukce a komparace.
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1. Mezinarodni obchod

V uvodni kapitole bakalarské prace, kterd nese nazev mezinarodni obchod (MO) jsou
postupné uvedeny obecné definice mezinarodniho obchodu, déle se tato kapitola zabyva jeho
vyvojovymi fazemi, navazuji teorie mezinarodniho obchodu a jejich hlavni predstavitelé a v

neposledni fad¢ vyznam zahrani¢niho obchodu (ZO) v dnes$ni dobé.

1.1 Definice mezinarodniho obchodu

Pied uvedenim definice mezindrodniho obchodu a jeho historického vyvoje je dilezité si
uvédomit, co vliibec znamena slovo obchod. Obecné 1ze toto slovo chépat, jako sménu zbozi
¢i sluzeb za penize, nebo jejich vyménu za jiné zbozi ¢i sluzby, v takovém ptipadé¢ mluvime
o barterovém obchodu. Pojem mezinarodni obchod lze chépat jako sménu, ktera probiha
mezi dvéma a vice staty. Pro Uplné zjednoduseni je to tedy jakakoliv uskute¢nénd sména
mezi dvéma subjekty. Pro pojem mezindrodni obchod existuje spoustu definic s velmi
podobnym znénim, pro pfedstaveni byly vybrany nasledujici definice, které tento pojem

popisuji jednoduse a vystizn¢.

Stérbova et al. (2013, s. 18) definuje pojem mezindrodni obchod takto ,, Souhrn
zahranicnéobchodnich aktivit dvou a vice narodnich ekonomik, prip. stati, shoduji-li se

Jjejich hranice s hranicemi ekonomik, je tedy souctem dvou a vice ZO. *

Tuto definici mizeme popsat na konkrétnim piikladu a to mezinarodnim obchodu Ceské
republiky. CSU (2020) popisuje mezinarodni obchod CR jako vyvozni a dovozni vykonnost
Ceské ekonomiky. Je to tedy skuteCny obchod se zbozim a sluzbami, ktery je realizovany
mezi Ceskymi a zahrani¢nimi subjekty, konkrétné se jedna o tok tohoto zbozi a sluzeb, které

opousteji nasi ekonomiku nebo do ni pfichdzeji v souladu s mezinarodnim pravem.

1.2 Vyvojové faze mezinarodniho obchodu

K hlavnim vyvojovym fazim mezinarodniho obchodu muzeme zatadit merkantilismus,

jehoz predstavitelé se snaZzili ochranit domaci ekonomiku pied vnéj$imi vlivy, cemuz fikdme
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protekcionismus. Jedna se o zavadeéni cel, tarifnich kvot, antidumpingovych opatieni apod.
Na merkantilisty déle navazali pfedstavitel¢ klasické politické ekonomie a neoklasické
ekonomie, ktefi naopak prosazovali spiSe liberdlni pojeti MO, kterému rozumime jako

odstranovani ptekazek obchodu, a otevieni vnitiniho trhu zahrani¢ni konkurenci.

Miuzeme fici, Ze protekcionistickd opatfeni vedla spiSe ke konzervaci doméci ekonomiky,
potlaceni konkurence a zachovani Urovné vyrobkové struktury, zatimco u liberalismu
dochazi k rGstu konkurence na domacim trhu, ke zméné vyrobkové struktury nebo ristu
specializace ekonomiky, dale ale také k eliminaci inflace nebo ke snizeni zaméstnanosti.
V posledni fad¢ se zabyvam alternativnimi teoriemi mezinarodniho obchodu. (Kalinska et

al. 2010)

1.2.1 Merkantilismus

Jiz v obdobi 16. — 18. stoleti sehraly vyznamnou roli merkantilistické nazory na mezinarodni
obchod. Podle jejich teorie bylo bohatstvi kazdého naroda ddno zasobou drahych kovl
v zemi a toto bohatstvi mohla kazda zemé zvysovat dvéma zplsoby, a to t€Zbou drahych
kovli na svém tuzemi, pfipadné v koloniich, které tyto zemé zpravovaly/vlastnily, nebo
aktivni obchodni bilanci. Diky této teorii byly ale v nevyhod¢ ty zemé, které¢ nemély piistup
k drahym koviim, v tomto piipadé Slo zvySovat jejich bohatstvi pouze aktivni obchodni
bilanci. T¢ se dalo dosdhnout jedinym zplisobem a to vys$Sim vyvozem nez dovozem zbozi

a sluzeb.

Merkantilisté pokladali mezinarodni obchod za hru s nulovym souctem, coz si lze vysvétlit
tak, Ze pokud jedna zem¢ na tomto obchodé¢ profitovala, druha musela logicky prodélavat.
Predstavitel¢ této teorie tedy nepfedpoklddali, ze pokud bude zemé zapojena do
mezindrodniho obchodu a mezinarodni délby prace, mize to vést ke zvyseni svétového

bohatstvi a tim padem k bohatnuti v§ech zicastnénych stran. (Kalinska et al. 2010)

Mezi hlavni ptfedstavitele merkantilismu fadime Thomase Muna, anglického obchodnika a
ekonoma, ktery ve své knize ,,Bohatstvi Anglie ze zahrani¢niho obchodu* napsané okolo
roku 1630 (a vydané po jeho smrti v roce 1664) popisuje fakt, ze neni zdsadni mit aktivni
obchodni bilanci se v§emi zemémi, ale je dilezité mit aktivni celkovou obchodni bilanci.

Dale poukazoval na vyhodnost tzv. reexportd, tedy v prvni fazi
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dovoz surovin a ve druhé vyvoz hotového zbozi, jehoz prodejem lze ziskat vice drahych
kov1i, nez bylo vynalozeno na nakup téchto surovin. Pozd¢ji na toto mysleni navéazal David
Hume v rdmci tzv. kvantitativni teorie penéz. Tvrdil, Ze aktivni obchodni bilance vede ke
zvySovani mnozstvi drahych kovi, tedy penéz v domaci ekonomice a to vede k riistu cenové
hladiny a postupnému snizovani cenové konkurenceschopnosti domacich vyrobct. (Kubista

etal. 2017)

1.2.2 Klasicka politicka ekonomie mezinarodniho obchodu

Na merkantilisticky pohled navazala na ptelomu 18. a 19. stoleti klasick4 politicka ekonomie
merkantilismus a postupné ve svych tvrzenich jeho tvahy vyvraceli. O jakousi kritiku uz se
zasadil diive David Hume, na kterého navazali postupné Adam Smith a David Ricardo, ktefi
prokézali, Ze mezindrodni obchod neni hra s nulovym souctem, ale Ze ve skutecnosti se jedna

o hru s pozitivnim souctem.

Teorie absolutnich vyhod

Jak jiz bylo zminéno, mezi nejzndméjsi ekonomy klasické politické ekonomie patfil Adam
Smith, ktery se vénoval problematice mezinarodniho obchodu ve svém dile Pojednéni o
podstaté a ptivodu bohatstvi narodu, které vydal v roce 1776. Smith v tomto dile zkritizoval
pfedev§im merkantilisticky vyrok o hie s nulovym souctem, a tvrdil, Ze tomu tak neni,
protoze ze vzajemného obchodovani mohou profitovat vSechny strany a ne pouze jedna.
Muzeme konstatovat, ze Adam Smith se stal zdrojem inspiraci az do dnesni doby, a jeho
myslenky nikdy nevymizely. Teorii absolutnich vyhod se snazil ukazat, ze by se kazda zemé
méla zaméfit na vyrobu takovych vyrobkd, které je schopna vyrabét s niz§imi ndklady oproti
ostatnim zemim. Dale tvrdil, Ze tyto vyrobky by méla dana zem¢ vyvazet tam, odkud bude
naopak dovazet ty vyrobky, které¢ ostatni zeme vyrabi levnéji. Jednoduse feceno, kazda zemé

by méla vyrabét to, co se ji daii nejlépe. (Kalinska et al. 2010)

Smithova teorie absolutnich vyhod funguje dle urcitych pfedpokladi. Jednim z nich je, ze

uvazuje pouze jeden vyrobni faktor, a to tzv. pracovni teorii hodnoty. Tato teorie popisuje
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fakt, Ze hodnotu kazdého vyrobku urcuje pouze mnozstvi vynalozené prace pii jeho vyrobé
a uz neuvazuje o dalSich vyrobnich faktorech — piid€ a kapitalu. Ze soucasnych ekonomicky
teorii dale vime, Ze cena je ur€ovana pfedevsim od konkrétni situace na trhu, tedy od stietu
poptavky s nabidkou. Jako dalSi ptedpoklady miizeme uvést napt. existenci dokonalé

konkurence nebo neexistenci dopravnich nakladi. (Kalinska et al. 2010)

To jak funguje Smithova teorie miizeme ukéazat na jednoduché tabulce, ve které porovname
vyrobu dvou odlisnych komodit dvou riznych zemi za predpokladu, ze tyto komodity kazda

ze zemi vyrabi s jinou pracovni naro¢nosti.

Tab. 1: Teorie absolutnich vyhod

Vyrobek Neémecko Svycarsko
Automobily 1 000 1500
Hodinky 10 5

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Kalinska et al. 2010)

Z tab. 1 je patrné, Ze Némecko potfebuje na vyrobu jednoho automobilu 1 000 jednotek
prace, tedy o 500 méné nez Svycarsko a naopak k vyrobé hodinek potiebuje o 5 jednotek
prace vice nez Svycarsko. Miizeme tedy konstatovat, ze Némecko mé absolutni vyhodu ve
vyrobé& automobili, zatimco Svycarsko ma absolutni vyhodu ve vyrobé hodinek a na zakladé
tohoto faktu by se Némecko mélo zaméfit na vyrobu automobilti a Svycarsko na vyrobu
hodinek. V Némecku staci tedy k ndkupu jednoho automobilu 100 hodinek, zatimco ve
Svycarsku je jich potieba 300 (jedna se o tzv. narodni sménny pomér). V Némecku jsou
automobily relativng levng&jsi nez ve Svycarsku a hodinky tedy relativné drazsi. Obé zems
tento fakt védi a podle Smithovi teorie by mély jak Némecko, tak Svycarsko na vzajemném

obchodu ziskat.

Z teorie absolutnich vyhod by mélo Némecko omezit vyrobu hodinek, jelikoz na domacim
trhu ziska pouze 100 hodinek za jeden automobil ale ve Svycarsku jich ziska 300, coZ je
3krat vic. Diky této skute¢nosti vzroste némecka poptavka po hodinkach ze Svycarska. Na
druhé strané Svycarsko omezi vyrobu automobilii a specializuje se na vyrobu hodinek a
zvysi tim svou poptavku po némeckych automobilech. Tyto poptavky stanovi mezinarodni
sménny pomér, konkrétné tedy hodinky za automobily na urcité urovni. Jak Némecko, tak

Svycarsko budou vyZadovat mezinarodni sménny pomér co nejblize narodnim sménnym
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pomérim svych protéjskii aby tim ziskali co mozna nejvice. Lze tedy usuzovat, ze
mezindrodni sménny pomér se ustali v rozmezi narodnich sménnych poméra. (Kalinska et

al. 2010)

Pokud budeme ptedpokladat, Ze se mezindrodni sménny pomeér ustali na hodnoté 200
hodinek za 1 automobil, mély by obé zemé& na vzdjemném obchodu ziskat. Pokud se tedy
Neémecko vzda vyroby napt. 100 kust hodinek, tak se mu uvolni 1 000 délnikt a tim vyrobi
o 1 automobil vice, ktery na mezinarodnim trhu sméni za 200 kusii hodinek a diky tomu jich
ziska Némecko o 100% vice. Naopak pokud se Svycarsko vzda vyroby 2 automobild, ziska
tim 3 000 volnych délnikti a tim vyrobi o 600 kust hodinek vice, které na mezinarodnim
sménném trhu sméni za 3 automobily a tim si tedy polepsi o 50 % aniz by zapojilo dodate¢né

jednotky prace. Miizeme tedy fici, ze obé zemé si polepsily, ale Némecko relativné vice.
Teorie komparativnich vyhod

DalSim vyznamnym ptedstavitelem klasického pojeti ekonomie byl David Ricardo, anglicky
ekonom, ktery rozpracoval teorii komparativnich vyhod, kterou poprvé publikoval roku
1817. Touto teorii a jejim vysledkem se zabyval v knize Zaklady politické ekonomie a
zdanéni. Timto tvrzenim se snazil navazat na Smithovu teorii absolutnich vyhod a snazil se
popsat situaci, kdy uréitda zem¢ nema vibec Zadnou absolutni vyhodu. Tuto skute¢nost
povazoval za problém teorie absolutnich vyhod a snazil se tento problém ve svém dile
odstranit. Snazil se dokazat, Ze i kdyZ nema dana zemé¢ Zadnou absolutni vyhodu a musela
by podle Smitha vSechny vyrobky dovazet, mé i v takovém piipadé smysl zapojit tuto zemi

do mezinarodniho obchodu. (Stérbova et al. 2013)

To jak funguje Ricardova teorie mizeme op¢t ukazat na jednoduché tabulce dvou zemi, ve
které porovname vyrobu dvou odlisnych komodit dvou riznych zemi za ptedpokladu, Ze
tyto komodity kazda ze zemi vyrabi s odliSnou produktivitou prace. Tento ukazatel je
inverzni hodnotou pracovni naro¢nosti, kterou jsme pouzivali v teorii absolutnich vyhod a

tim padem plati, Ze ¢im vyssi hodnota, tim lepsi.
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Tab. 2. Teorie komparativnich vyhod

Vyrobek Ceské republika Némecko
pivo 100 000 45 000
automobily 10 9

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Kalinska et al. 2010)

V nasem piipadé miizeme z tab. 2 vy&ist, ze v Ceské republice vyrobi kazda jedna jednotka
prace 100 000 litri piva nebo 10 automobilti a v Némecku vyrobi kazda jedna jednotka prace
45 000 litrdi piva nebo 9 automobilii. Z vyse uvedenych udajii vyplyva, ze Ceské republika
ma jak ve vyrob¢ piva, tak ve vyrobé automobilli absolutni vyhodu. Podle Ricarda a jeho

teorie by se ale m¢l vyplatit obéma témto zemim vzajemny obchod.

Pokud si uréime narodni sménny pomér u Ceské republiky, vyjde nam 10 000 litri piva za
1 automobil, a v Némecku 5 000 litrti piva za 1 automobil, coz znamena, ze v CR je relativné
levn&jsi pivo, zatimco v Némecku jsou relativné levn&j§i automobily. CR by se tedy méla
specializovat na vyrobu piva a Némecko na vyrobu automobilti. Ustali-li se mezindrodni
sménny pomér napi. na 8 000 litrech piva za 1 automobil, mély by obé ekonomiky na tomto

obchodu profitovat.

Pokud se CR vzd4 vyroby 10 automobiltl, uvolni se ji jedna jednotka prace, ktera se miize
vénovat vyrobé piva, a CR tak vyrobi o dal§ich 100 000 litri piva vice, tedy 200 000 litrt
piva celkem. Ty pak sméni za 25 automobilli, coz znamena, Ze si polepsi o 25 %. Némecko
se vzda vyroby 135 000 litrti piva a tim uvolni tfi jednotky prace pro vyrobu automobild,
coz znamend, ze vyrobi celkem 36 automobild (oproti pivodnim 9 automobiliim), které
sméni za 288 000 litri piva, coz znamena, Ze Némecko si polepsi o 60 %. Opét jsme dospéli
k zavéru, ze si obé zem¢ zapojenim do mezindrodniho obchodu polepsi a opét

nerovnomérné. (Stérbova et al. 2013)

Kalinska et al. (2010, s. 50) definuje komparativni vyhodu takto ,,relativné nejvetsi absolutni
vwhodu (pokud ma zemé pri vyrobe obou produktit absolutni vyhodu), nebo jako relativnée
nejmensi absolutni nevyhodu (pokud ma zemé pri vyrobé obou produktii absolutni

nevyhodu). *
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Na teorii Ricarda pozd¢ji navazal dalsi anglicky ekonom, filosof a politik John Stuart Mill
v poloviné 19. stoleti, jez ji rozsifil o teorii recipro¢ni poptavky, ¢imz vlastné fikal, ze pro
kone¢nou vysi mezinarodniho sménného poméru hraje nejvyssi roli vzajemna poptavka po
dovozu a mezinarodni sménny pomér se tedy muiize ustalit na jakékoli jiné hodnoté, nez
v poloviné intervalu narodnich sménnych pomért. Piikladem mize byt jiz nami vySe
zminéné Cesko a Némecko, pokud bude poptavka CR po automobilech z Némecka relativné
vé&tsi nez némecka poptavka po pivu z CR, bude mezinarodni sménny pomér relativné bliZsi

¢eskému ndrodnimu sménnému poméru a naopak. (Kalinska et al. 2010)

1.2.3 Neoklasicka ekonomie mezinarodniho obchodu

Dle Stracha (2009) dal§im smérem, ktery navazal na klasickou ekonomii a anglické
predstavitele tohoto sméru se stala neoklasickd ekonomie v pribéhu 20. stoleti. Konkrétné
se jedna predevsim o Heckschertiv a Ohlintiv model (n€kdy také H-O model), ktery postupné
navéazal na teorii komparativnich vyhod, kterou jiz dfive popsal vyse zminény David Ricardo
a roz§ifuje ji predevsim o fakt, Ze existuji 1 dal§i vyrobni faktory kromé& prace, konkrétné

kapital.

H-O model opét vychazi zurcitych predpokladi jako jiz vySe zminéné jiné teorie

mezinarodniho obchodu. Konkrétné se jedna o tyto predpoklady:

e vybavenost zem¢ vyrobnimi faktory je relativné odlisna
e vyrobky lze rozdélit na pracovné a kapitalové naro¢né
e vyrobni technologie jsou stejné a pevné dané pro vSechny zemé

e mezi zemémi je pohyblivost vyrobnich faktort relativné omezena

Fungovani tohoto modelu mizeme opét ukazat na jednoduché tabulce dvou zemi A a B,
které se od sebe lisi relativni vybavenosti vyrobnimi faktory (konkrétné tedy praci a
kapitalem). Z tabulky by mélo byt patrné, Ze zemé& s vyssi nabidkou kapitdlu se zaméti na
kapitalové narocné vyrobky a zemé, kterd je 1épe vybavend praci na pracovné narocné

vyrobky.
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Tab. 3. Hecksheriv a Ohliniiv model (H-O model)

H-O model Zemé A Zemé B
préce 200 800
kapital 20 200

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tab. 3 vyplyva, ze zem¢é A ma 200 jednotek prace a 20 jednotek kapitalu a zemé B 800
jednotek prace a 200 jednotek kapitalu a i kdyzZ je zemé& B vybavena 1épe praci i kapitalem,
méla by se zaméfit pfedev§im na kapitalové naro¢né vyrobky, protoze 200/800 < 20/200.
Zemé A je relativné 1épe vybavena praci, tim pddem by se méla zaméfit predevSim na

pracovné naro¢né vyrobky i kdyz absolutné je vybavena htife obojim.

Postupné se tomuto modelu stejné¢ jako i jinym teoriim dostalo kritiky, jelikoz v reélné
ekonomice mizeme nahrazovat ve vyrobé¢ jak kapitdl, tak i1 praci. Coz znamena, Ze to co
vyrobime v jedné zemi za pomoci kapitdlu, mizeme v té druhé vyrobit za pomoci prace.
Také predpoklad omezenosti pohybu vyrobnich faktori byl ve vysoké mife kritizovan,

jelikoz mezinarodni pohyb kapitalu je v dnesni dobé téméf bez piekazek. (Strach 2009)

Doplnénim a rozsifenim H-O modelu se zabyval predev§im Stolper-Samuelsontiv teorém o
zmeéné sveétovych cen, ktery popisuje situaci, Ze pokud dojde ke zvySeni ceny kapitalove
narocného vyrobku, budou se snazit vyrobci o zvySeni vyroby tohoto vyrobku na ukor
pracovné naro¢né komodity, to by méelo vést ke zvySeni poptavky po kapitalu a nartstu jeho
ceny, jako ceny vyrobniho faktoru a poklesu poptavky po praci. Disledkem toho bude
absolutni i relativni rist dichoda vlastnikii kapitalu a dojde k poklesu diichodi vlastnikti
prace, bud’to relativnimu, zameétuje-li se zemé& na kapitalové naro¢né vyrobky, ale u zemé
zamé&fujici se na pracovné narocné vyrobky dojde také k poklesu absolutnimu. Zemé, ktera
je zamérend predevsim na kapitadloveé narocné vyrobky si polepsi, jelikoz dojde ke zvySeni

objemu vyvozu i ceny vyvazenych vyrobki. (Kalinska et al. 2010)

V posledni fadé mliizeme jmenovat naptiklad Leontiefiv paradox, ktery také navzuje na H-
O model. Americky ekonom Wassily Leontief zkoumal vyvoz a dovoz Spojenych statl
americkych za rok 1947, ¢imz se snazil zjistit, zda USA vyvazi kapitalové naro¢né vyrobky
a pracovné narocné vyrobky dovazi, jak bylo ptivodné ocekdvano. Leontief ale ve svém

vyzkumu zjistil ptesny opak v dovozu a vyvozu USA. Tento opak zapfticinila existence tzv.
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pracovniho kapitalu, neboli vyssi produktivita prace, ktera mize byt zpisobena napt. lepSim
vzdélanim nebo zkuSenostmi. Déle také dochazi ke vzajemné substituci vyrobnich faktori

pfi produkci a nespolehlivosti statistickych dat. (Kalinska et al. 2010)

1.2.4 Alternativni teorie mezinarodniho obchodu

Posledni podkapitola vyvojovych fazi mezinarodniho obchodu zmituje nékteré alternativni
teorie MO, tyto teorie ve své podstaté nekritizuji pfedchozi teorie a modely, ale poukazuji
na jejich slozité praktikovani v redlné ekonomice a také na negativni vliv téchto teorii a
modelil na rozvojové ekonomiky. Jedna se naptiklad o teorii détskych odvétvi, se kterou
ptiSel Friedrich List (1789 — 1846), némecky ekonom, ktery tika, ze zem¢ se ma oteviit
plsobeni zahrani¢ni konkurence az v dob¢, kdy se jeji prumysl stane dospélym. Jako dalsi
mizeme uvést teorii zbidacujiciho ristu, kdyz indicky ekonom Jagdish Bhagwati, narozeny
roku 1934 upozornil na fakt, Ze pfi snizeni sv€tové ceny vyrobku dochdzi k pravému opaku
klasickych ekonomickych poucek, a to konkrétné k riistu vyroby, aby doSlo k nahrazeni
uslych piijmu, tim vSak ale dochdzi k tlaku na vyrobu a vyvoz a tim k dalSimu sniZeni
svétové ceny vyrobku. Zemé se tak dostavaji do jakéhosi za¢arovaného kruhu, kdy musi

stale vice vyrabét, aby doslo k udrzeni urovné piijmu. (Kalinska et al. 2010)

Posledni alternativni teorii, kterou se bakalaiské prace zabyva je teorie periferni ekonomiky,
kterou popisuje argentinsky ekonom Raul Prebisch (1901 — 1986), jenz se zabyval
problematikou riistu cen potravin a vyrobkl, které¢ rozvojové zemé vyvazi a ristem cen
primyslovych vyrobk, které dovazi. Tvrdil, Ze ceny vyvazeného zbozi rostou pomaleji nez
toho dovazeného. Diky tomu oznacil rozvojové zemé za periferie a vyspélé zem¢ za centra.
K tomu dochazelo ptfedevSim tim, Ze srlistem dichodu se zvySuje poptavka po zbozi
z vyspélych zemi rychleji nez po potravinach a vyrobcich z rozvojovych zemi. (Kalinska et

al. 2010)
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1.3 Vyznam mezinarodniho obchodu v dnesni dobé

V zavéretném bod¢ prvni kapitoly, kterd nese nazev mezinarodni obchod, je zminovan
vyznam zahrani¢niho obchodu v dne$ni dobé, ke kterému patii predev§im zvySovani zivotni
urovné, ke které fadime predevsim dostupnost vétSiho mnozstvi nabizenych statkd a sluzeb
na daném trhu, redukci chudoby, zvySovani ptatelskych vztaht mezi staty pfi vzdjemném
obchod¢, déle diky MO dochézi k poznavani tradic, narodnich zvyklosti apod. Dilezity je
také fakt, ze rizné klimatické podminky ndm neumoznuji stejné podminky napf. pro
zem&délstvi, ve kterém si nejsme zcela sobéstacni a naSe zemé je z&visla na importu napf.

tropického ovoce, ryze, batati apod.

V neposledni fad¢ by také mélo dochazet diky neustdle vétSimu propojovani ekonomik
v dnesni dobé¢ ke stale vyS$$imu ohledu na ekologii, Zivotni prostfedi a udrzitelny rozvoj.
Piikladem muiZze byt neustald snaha snizovani emisi oxidu uhli¢itého, o které v roce 2015
usilovala konference OSN v Paftizi, kde se jednotlivé staty shodly na faktu, Ze je nutné udrzet
neustalé¢ oteplovani planety hluboko pod dvéma stupni Celsia. VySe zminovany bod
s ohledem na ekologii je ale velmi diskutabilni, a z toho diivodu, neni zcela jednoduché urcit,
zda opravdu dochézi k riznym ekologickym ohlediim, stejné tak jako, zda dochézi k regulaci
chudoby a vytvafeni stejnych pracovnich podminek pro pracovni silu v riznych statech.

V dne$nim svété je stale zcela evidentni rozdil mezi ,,bohatym severem a ,,chudym* jihem.
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2. Vstup firmy na zahrani¢ni trh

Druhd kapitola bakalafské prace se postupné ve svych Castech zabyva analyzami
konkurenceschopnosti firmy, které by mély byt sestaveny nejen pii vstupu na zahrani¢ni trh,
ale rovnéz pti kazdém vstupu také na domaci trh, do jakéhokoliv odvétvi. Mezi tyto analyzy
patii SWOT analyza nebo Portertiv model péti konkurenénich sil. Kapitola se ale také vénuje
marketingovému mixu 4P. V dalsi ¢asti jsou poté popsany jednotlivé formy vstupu na
zahrani¢ni trhy, které zahrnuji vyvozni a dovozni operace, formy vstupu nendrocné na

kapitalové investice a v posledni fadé také kapitalové vstupy na mezinarodni trhy.

2.1 Analyza konkurenceschopnosti firmy vstupujici na zahrani¢ni trh

Jednim z prvnich kroki, nez se dany podnik rozhodne pro konkrétni formu vstupu na
zahrani¢ni trh, je také dilezité provést riizné analyzy, které pomohou tomuto podniku k lepsi
orientaci pravé na zahrani¢nim trhu, ziskani relevantnich informaci o daném trhu, a také
k vybéru spravného teritoria pro vstup pravé v disledku ziskanych informaci. Jedna se
napiiklad o analyzu SWOT nebo Porteriv model péti konkurencnich sil. Také kvalitné
sestaveny marketingovy mix pro nabizeny vyrobek nebo sluzbu mtze byt vyhodou, jelikoz
stanovi veskeré aktivity, které musi podnik rozvijet, aby byl poptavan pravé jeho vyrobek

nebo sluzba, a tim doslo k naplnéni pfedem stanovenych cila.

2.1.1 SWOT analyza

Tento druh strategické analyzy, ktery postupné ve svych ¢tyfech zakladnich pilifich hodnoti
silné a slabé stranky podnikti (Strenghts and Weaknesses) a déle také pfilezitosti a hrozby
(Opportunities and Threats), se kterymi se mohou dané podniky setkat. Nazev SWOT je
odvozen z prvnich pismen anglickych nézvii jednotlivych pilifa analyzy, kde prvni dvé
pismena, tedy S a W popisuji vnitini prostiedi podniku, které 1ze alesponl ¢astecné vlastni
silou ovlivnit, pismena O a T se poté zabyvaji vnéj$im prostfedim podniku, jehoZ ovlivnéni

je velice naro¢né, nebo dokonce nejde ovlivnit viibec.

Miuzeme konstatovat, ze sestaveni SWOT analyzy napomaha jednotlivym podnikiim urcit

firemni strategickou situaci, tyto podniky poté mohou lépe vyhodnotit své fungovani a také
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objevit hrozby nebo naopak nové prilezitosti k expanzi. Hlavnim divodem, pro¢ je tato
analyza sestavovana je dale zjiSténi a ndsledna snaha o eliminaci slabych stranek, a naopak

vyuzivani, podporu a rozvoj stranek silnych.

Prvim pilifem, ktery je hodnocen v této analyze jsou silné stranky, které jsou ovlivnény
velikosti firmy, zkuSenostmi a kvalifikaci jednotlivych zaméstnancii, spravnym piistupem
ke svym zaméstnancim nebo pouZzivanim nejnovéjsich technologii. Dale bychom mezi silné
stranky mohli zatadit jedine¢nost vyrobku/sluzby, udrzovani ptatelskych vztahti s hlavnimi
dodavateli a odbérateli nebo dobré jméno znacky. Druhym pilifem jsou stranky slabé, které
by se kazdy podnik mél snazit eliminovat na minimum, protoze prave tyto stranky ho mohou
srazet vjeho vykonnosti. Mezi tyto stranky patfi nedostate¢nad propagace, nevhodna
komunikace se zakazniky, Spatna distribuce nebo neochota investovat stadle do novych
zafizeni oproti konkurenci. Tyto dva pilife spadaji do analyzy vnitiniho prostfedi a rovnéz
popisuji souCasny stav firmy, tak, jak je v dany okamzik. Naopak piilezitosti a hrozby
spadaji do vné¢jsiho okoli podniku, fadi se sem takové faktory, které mohou na podnik
pusobit v budoucnu, a jelikoz se jedna o vnéjsi prostiedi, je také jejich ovlivnéni pravé
danym podnikem minimalni. Mezi pfilezitosti patii dojednani novych kontraktt, zajem
investor nebo expanze na nové trhy. Mezi hrozby poté fadime zZivelné pohromy, odchod

zaméstnancl ke konkurenci apod. (Kotler a Armstrong 2004)

2.1.2 Porteriiv model péti konkurencnich sil

Vyse popsanou analyzu SWOT je po jejim sestaveni vhodné doplnit priizkumem konkurence
v daném odvétvi, do kterého podnik vstupuje. K tomuto zkoumani je vhodné zvolit pravé
PorterGiv model péti konkurencnich sil, vychézejici pfedev§im z mikroekonomie, konkrétné

analyzy trhu, firem a spottebitelll, ve kterém jsou zkoumany prave tyto hybné sily:

e stavajici konkurence

e nove¢ vstupujici potenciondlni konkurence
e dodavatelé

e zakaznici

e hrozba substitutu
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U téchto zminénych péti hybnych sil (Five forces) dle Michaela E. Portera, je zkoumana
predevsim jejich schopnost ovlivnit cenu a nabizené mnozstvi nabizeného vyrobku nebo
sluzby, pravé naptiklad, pokud vstoupi do odvétvi novi konkurenti, dojde k omezeni
doddvaného mnoZzstvi od vyhradnich dodavateld nebo klesne poptdvka stavajicich

zakazniku.

Tato analyza je sestavovana piedevsim z toho diivodu, ze kazdy podnik by mél pred vstupem
do daného odvétvi, at’ uz na domacim, nebo zahrani¢nim trhu dokonale zjistit vSechny
dostupné informace a charakteristiky o svych konkurentech, mezi které mohou patfit jejich
strategie, cile, profil stavajicich zadkaznikl apod. Dllezitym zkoumanym faktorem by nemél
byt pouze podil na trhu ale také podil na povédomi a oblibé, protoze je predpokladano, ze
pokud tyto dva faktory stoupaji, roste rovnéz i podil podniku na daném trhu a tim i jeho

ziskovost a rentabilita.

Pii zkoumani stavajici konkurence, je dilezité, aby se podnik zaméfil predevSim na pocet
konkurentii v daném odvétvi, jejich ndklady a z nich vyplyvajici cenu nebo konkurenéni boj.
U nové vstupujicich je poté zkouméno, jak obtizné je do odvétvi vstoupit, jaké jsou bariéry
vstupu a také rizika, plynouci ze vstupu do nového odvétvi. Zakaznici poté mohou ovlivnit
cenu piedevsim tlakem na jeji neustalé snizovani a také o pozadovani stale vysokych, ¢i
vy$Sich standardd kvality. Hrozba substituti musi byt zkouména ztoho divodu, aby
nedochézelo postupné k nahrazeni naseho produktu produktem velmi podobnym, ktery lze
ale pofidit napf. za niz8i ceny. U zkoumani substitutll je potieba zkoumat predev§im nové
trendy a technologicky pokrok. Posledni zkoumanou silou jsou dodavatelé, ktefi mohou
zménit cenu a také kvalitu poptavanych produktl, nebo také zkoumame, jak silné je jejich

pozice, a postradatelnost. (Blazkova 2007)

2.1.3 Marketingovy mix

Marketingovy mix znamena souhrn vSech taktickych nastrojii, které podnikim poméhaji
upravit nabidku dle pfani potenciondlnich zdkaznikli. V uz$im slova smyslu se jedna o
takové aktivity, které pomahaji podnikiim zvysit poptavku po jejich vyrobcich ¢i sluzbéach.
Tento marketingovy nastroj je pouzivéan jiz od 60. let 20. stoleti, kdy profesor Jerome

McCarthy stanovil ¢tyfi zékladni ¢asti marketingového mixu, pravé diky témto Ctyfem
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slozkam je oznacovan jako marketingovy mix 4P, kde pismeno P zastupuje prvni pismena

anglickych nazvl slozek marketingového mixu, mezi které patii:

e produkt (product)
e cena (price)
e misto (place)

e propagace (promotion)

Marketingovy mix slouzi k ur¢eni marketingové strategie a formuluje veskeré aktivity, které
musi kazdy podnik vynalozit, aby dochazelo k poptavce a jejimu naslednému zvyseni pravé
po jeho produktech ¢i sluzbach. Postupné byly ptidavany také dalsi slozky marketingového
mixu, a tak je dnes znamy také marketingovy mix 7P, ktery pouzivaji pfedev§im podniky
byly ptidany navic lidé (people), procesy (process) a prostfedi (physical environment).

(Kotler a Armstrong 2004)

Po sestaveni analyzy SWOT, Porterova modelu péti konkurencnich sil nebo marketingového
mixu, je dale také nutné konstatovat, Ze existuje rovnéz spousta sluzeb, které podporuji
mezinarodni podnikéni, mluvime napf. o informacnich sluzbach, poradenstvi, i€astech na
zahrani¢nich vystavach a veletrzich podporovanych statem, pojiSténi riznych typi rizik
apod. Proexportni politika je poté pod Stitem Ministerstva primyslu a obchodu, které
zabezpecuje provoz dvou velmi zndmych agentur, ze kterych ¢erpé ne jeden student pii psani
seminarnich, bakalatskych ¢i diplomovych praci, jedné se o agenturu CzechTrade, kterd se
snazi pomoci firmdm pfi rozhodovani o vybéru vhodnych teritorii, zkratit dobu vstupu na
zahrani¢ni trh. Mezi sluzby které nabizi CzechTrade patii exportni poradenstvi, vzdélavaci
sluzby atd. Dalsi vyznamnou agenturou je Czechlnvest, ktera slouzi pro podporu podnikani
a investic. Miizeme fici, ze zastfeSuje oblast podpory podnikani ve zpracovatelském
primyslu nejen z prostfedkti EU ale také z prostiedki statniho rozpoctu. Hlavnim cilem je

pfedevsim podpora malych a stfednich podniki. (Machkovéa a Machek 2015)

V posledni fadé je dilezité zminit Ceskou exportni banku, kterd poskytuje podnikéim

vyvozni uvéry a dalsi sluzby souvisejici s exportem, které vyzaduji velké objemy finan¢nich
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prostiedki a EGAP, coz je statni tvérova pojisStovna zamétena na pojisténi vyvoznich Gveért

proti vyplyvajicim rizikim. (Machkova a Machek 2015)

2.2 Formy vstupu na zahranicni trh

V dnes$ni dobé mnoho podnik touzi vyuzivat rizné strategie mezinarodniho podnikani, coz
je mimo jiné dané globalizaci, ktera vyznamné méni svétovou ekonomiku. Existuje mnoho
forem, jak se da vstoupit na mezinarodni trhy a zalezi zcela na vedeni jednotlivych firem,
jakou formu si zvoli, obecn¢ lze fici, Ze malé a stfedni podniky vyuzivaji spiSe zacatek
podnikani formou vyvoznich a dovoznich operaci, zatimco velké firmy kombinuji fadu
forem, dle strategie, kterou zvolilo jejich vedeni, aby firma dosahla pfedem stanoveného
cile. Liberalizace jakoZzto dalsi zasadni trend mezindrodniho podnikatelského prostiedi
umoziuje prenasSet nejen vyrobni aktivity ale také sluzby tam, kde jim jsou nabidnuty
vyhodnéjsi podminky. V dnesni dob¢ je charakteristickd pro MO otevienost narodnich
ekonomik, neustalé zvySovani celosvétové konkurence, dynamika mezinarodniho obchodu

nebo také investicni aktivity podniki v zahranici. (Machkova a Machek 2015)

2.2.1 Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace se zbozim a sluzbami patii mezi nejjednodussi formu, kterou si
podnik mize pro vstup na zahrani¢ni trh vybrat. Tuto formu voli pfedevS§im ty Ceské
podniky, které se snazi rozvijet své mezinarodni aktivity. K vyvozu jednotlivé firmy mohou
vyuzit celé spektrum obchodnich metod a smluvnich vztahli s rliznymi subjekty —
zprostiedkovateli, prostfedniky, obchodnimi zastupci apod. Firmy se snazi svou vyvozni
strategii ptizptisobit jednotlivym trhiim a jejich rozhodnuti ovliviiuje cela fada faktorti, mezi
n¢z patii ekonomické a pravni prostiedi nebo obchodné-politické podminky. (Machkova a

Machek 2015)
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Prostfednické vztahy

Prostfednikii v mezindrodnim obchod¢€ se nachazi celé fada, jsou to ty subjekty obchodujici
vlastnim jménem, na vlastni ucet a vlastni riziko. Tito prostiednici prodavaji zbozi dalS§im
odbératelim, které sami museli ale nejdiive koupit pomoci béznych kupnich smluv.

Odmeénou je jim tzv. marze, které je rozdilem nakupni a prodejni ceny.

Jak uvadi Machkova a Machek (2015) je pouziti prosttednikti vyhodné piedev§im pro malé
a stfedni podniky, které sviij vyvoz nebo dovoz povazuji za okrajovou zalezitost, ptipadné
pro podniky zaméfujici se vyhradné na vyrobu a obchodni Cinnost nechavaji na jinych
specializovanych firmach, piikladem téchto firem mohou byt maloobchody ¢i

velkoobchody.

Smlouva o vyhradnim prodeji

Dalsi moznosti, kterou miizeme jmenovat je smlouva o vyhradnim prodeji. Tento zptisob
popisuje situaci, kdy dojde k vytvofeni rdmcové smlouvy s prostfednikem, ve které se
dodavatel zavazuje, ze uréené zbozi nebude dodavat nikomu jinému nez odbérateli (t;.
vyhradnimu distributorovi). Samotné dodavky poté probihaji na zakladé¢ samostatnych

kupnich smluv. (Machkova a Machek 2015)

Obchodni zastoupeni

V tomto ptipadé dochdzi k zadvazku obchodniho zastupce, Ze bude provozovat ¢innost, ktera
smétuje k uzavieni, popiipad¢é ujednani uréit¢tho obchodu jménem zastoupeného, na jeho
ucet, zatimco zastoupeny bude svému obchodnimu zéastupci platit urcitou provizi. Jako
nejlepsi varianta se udava ta, pokud se nasim obchodnim zéstupcem stane firma podnikajici
v podobném oboru a nd$ vyrobek tak vhodné doplni jeji nabidku na trhu. (Machkové a

Machek 2015)

Exportni aliance

Poslednim druhem, ktery spada pod vyvozni a dovozni bych rad zminil exportni aliance,
¢imz se rozumi sdruzeni vyvozci. Tento typ vstupu na zahranicni trh vyuzivaji predev§im

malé a stfedni podniky, které se rozhodnou vstoupit do tzv. exportni aliance. Tyto exportni
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aliance tvoii firmy z piibuzného oboru, jejichz vyrobky (n¢kdy i sluzby) se dopliuji a jejich
hlavnim cilem je proniknuti pravé na zahrani¢ni trhy. Vé&tSinou tito vyvozci tvoii jakési
vyvozni oddéleni a své Cleny zastupuje v zahranici. Zvoleni tohoto typu vstupu na trh je
spojeno s eliminaci ndkladu, které jsou potieba pro vstup, dale se snizenim exportnich rizik

nebo s lep$im vyjednévacim postavenim na cilovém trhu.

Samoziejmé vySe uvedené piiklady nejsou jediné formy, které spadaji pod vyvozni a
nejrozsirenéjsi, mezi dalsi ptiklady mizeme zatadit dale napf. komisionéiské a mandatni

smlouvy ¢i ptimy vyvoz. (Machkova a Machek 2015)

2.2.2 Formy vstupu nenaro¢né na kapitalové investice

Dalsi skupinou, kterou mtzou firmy zvolit pro vstup na zahrani¢ni trh, jsou nenaro¢né formy
vstupu na kapitalové investice. Tento ptipad vyuzivaji ty firmy, které nechtéji investovat
v zahranici, ale ptesto pro vyvoz svych vyrobku ¢i sluzeb nechtéji vyuzit klasické vyvozni a

dovozni operace. Jedna se napft. o franchising, poskytovani licenci apod.

Licence

Prvni moznosti mize byt poskytnuti licence, tedy povoleni nebo prodej prav k uzivéani
vynalezu, uzitného ¢i primyslového vzoru nebo ochrannych oznaceni, ¢imz se rozumi
vyuziti ochranné zndmky, poptipadé obchodniho jména firmy. Licence povoluji ty aktivity,
které jsou jinak zak4dzany. JednoduSe feceno se jedné o svoleni k uziti nehmotného majetku

druhou osobou. (Machkova a Machek 2015)

V tomto piipadé¢ je na jedné strané¢ poskytovatel prava k uzivani, ktery ma k vyuziti
nehmotného statku absolutni pravo a na druhé strané jeho nabyvatel. Majitel licence se touto
formou dostdva na zahrani¢ni trh s minimalnim rizikem a jeji nabyvatel se dostava
k vyrobnim zkuSenostem nebo znamé znacce ¢i vyrobku. Tuto formu pro vstup na zahrani¢ni
trh voli pfedevSim ty podniky, které nemaji moznost vyroby, pfi které by uplatnily své
vynalezy, a tim by doslo ke ztrat¢ hodnoty vynalezu nebo maji moznost vyroby, ale jen

v malém rozsahu. Jako dal$i miizeme jmenovat také licenci k vyuzivani tzv. know-how, tedy
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prava k vyuzivani obchodniho tajemstvi, receptury ¢i technologie. (Dédkova a Honzédkova

2003)

Franchising

Dalsi kapitalové nenarocnou formou vstupu na zahrani¢ni trh je tzv. franchising. Jedna se o
smluvni vztah, ve kterém vystupuje na jedné stran¢ franSizér, ktery dale poskytuje svou
znacku, poptipadé pravo k uzivani pfedmétu podnikdni spolecnosti, a na stran¢ druhé stoji
franSizant, ten kdo nabyva franSizy. FranSizér je ve vétSin€ piipadech vyznamnym a
uspésnym podnikatelem ve svém oboru, nabizi svou dobrou image a vyhodu podnikédni pod
silnou znackou. FranSizant se vtomto smluvnim vztahu zavazuje k zaplaceni piedem

stanovené Castky a dodrzeni obchodni politiky franSizéra.

Miuzeme konstatovat, Ze se jednd o podobny vztah, ktery byl jiz popsan u poskytovani
licenci, v tomto ptipad¢ vSak dochdzi k uz§imu vztahu mezi smluvnimi partnery, ktery je
dany ptfedevsim jednotnou obchodni politikou a diislednymi kontrolami ze strany fransizéra.

V podstaté se jedna o umoznéni podnikéni pod znamou a jiz GispéSnou znackou.

K uplatnéni franSizy dochazi v dne$ni dobé v rtiznych podnikatelskych oblastech, napf.
v maloobchodg, v oblasti gastronomie, hotelnictvi nebo provozovani benzinovych cerpadel.
Doba platnosti, po kterou franSizant mlize svou franSizu provozovat, zavisi na oboru
podnikani a také na investi¢nich vydajich dilezitych pro zahajeni Cinnosti. VétSinou se
setkavame s uzavienim smluv na dobu urcitou v ¢asovém horizontu deseti let. (Machkové a

Machek 2015)

Smlouva o Fizeni

Pouziti tohoto typu zvlastnich smluv vyuzivaji pfedevs§im podniky z vyspélych zemi. V této
smlouvé se jedné o tzv. poskytnuti fidicich znalosti poptipadé Spickovych manaZzert. Tyto
znalosti ¢i manaZzeti byvaji poskytnuti na dobu urcitou, na zadkladé¢ smluvniho vztahu.
Mluvime napf. o fizeni v oblastech sluzeb, vyrobnich zavodu ¢i hotelnictvi, ve kterém jsou
tyto smlouvy uzivany nej€astéji. Smlouva o fizeni funguje na bazi propijceni osvédcené
koncepce fizeni do zahrani¢i. Odménou pro poskytovatele je predem stanovené procento
z obratu, podil na zisku nebo zisk urcitého mnozstvi akcii spolecnosti. (Machkova a Machek

2015)
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Zuslecht'ovaci operace

Poslednim typem, kterym se prace zabyva a spada do kategorie kapitalové nendrocnych
forem vstupu jsou tzv. zuSlechtovaci operace. Tento zplisob vstupu na zahrani¢ni trh vyuziva
cel¢ spektrum ceskych podnik. Hlavnim smyslem téchto operaci je zpracovani ¢i
transformace surovin, materialti nebo polotovar( na vyssi stupen finality nebo do kone¢né

podoby.

Jedna se o smlouvu o dile, ve které se zhotovitel zavazuje na své naklady a nebezpeci
vykonat dilo pro objednatele, a ten se zavazuje k jeho pfevzeti a zaplaceni. Dilem se rozumi
takova uprava, ktera pivodni materidl ¢i surovinu udrzuje, opravuje nebo zhotovuje s jinym

vysledkem.

Zuslecht'ovaci operace si podnik vybira pfedev§sim diky podstatné niz$im nakladiim na
pfepracovani v zahrani¢i, mezi tyto naklady patfi napf. mzdové, surovinové nebo
energetické naklady. Rozdélujeme dva typy téchto operaci, aktivni a pasivni operace, kdy
pfi aktivni operaci dochazi k dodani polotovarti ¢i materialu tomu subjektu, ktery ho dale
pretvaii a zuslecht'uje. Pasivni operaci se rozumi ta skutec¢nost, kdy napt. ¢esky podnik doda
polotovary ¢ material do zahraniéi, ale po zpracovéni je doveze zpét do CR. (Machkova a

Machek 2015)

2.2.3 Kapitalové vstupy podniku na zahranicni trhy

Tento druh forem vstupu na zahrani¢ni trhy vyuzivaji pfedevSim velké a siln¢ zalozené
finan¢ni firmy, které realizuji nejen globalni strategii mezinarodniho rozvoje, ale také pfinasi

investice do zemi, ve kterych jsou jim nabidnuty vyhodné&jsi podminky pro podnikani.

Tyto investice jsou siln¢ podporovany vétSinou zemi, jelikoz ptisun zahrani¢nich investic
prinaseji kapital nejen do zpracovatelského prumyslu ale také do oblasti sluzeb, kde dochézi
k neustalé modernizaci a restrukturalizaci podnik. Nové technologie mohou zapficinit
tvorbu novych pracovnich mist, tvorbu novych podnikatelskych pftilezitosti pro tuzemské

firmy a dale usnadiuji pfenos manazerského know-how.
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Mezi zakladni formy téchto vstupil na zahranicni trhy jsou portfoliové investice, mezi které
spada nakup akcii a cennych papiri a pfimé zahrani¢ni investice, kam fadime napf.
kapitalové vklady. Ve vétSin€ piipadii tyto investice sméfuji z vyspelych zemi do méné
vyspélejsich zemi a maji formu fuze, akvizice nebo investic na zelené louce. (Machkova a

Machek 2015)

Akvizice

Pojem akvizice, anglicky ,.,takeover* vyjadiuje proces prevzeti jiz fungujiciho podniku nebo
jeho ¢asti. V podstaté existuje dvoji déleni tohoto prevzeti, a to pratelské prevzeti, kdy
dochazi predevs§im k posileni pozice firmy a nebo nepfetalské prevzeti, které se realizuje

predevsim za ucelem likvidovani konkurence. Divody pro pfevzeti podniku mohou byt

nasledujici, vysS$i expanze a riast, lepSi postaveni vi¢i konkurenci nebo dosazeni
diversifikace. Mezi hlavni vyhody patii, ze ihned po pfevzeti podniku, dochazi k vyuziti

veskerych Cinnosti ptebraného podniku. (Machkova a Machek 2015)

Fuze

Fuze probihd formou slouceni nebo splynuti. Pii slouceni dochazi ke spojeni dvou
obchodnich spolecnosti, pfi kterém nastdva zanik sluCované spolecnosti, ovSem bez
likvidace jejich aktiv a pasiv, ty piechdzi na spolecnost, se kterou se sloucila zanikajici
spolecnost. Splynuti chapeme jako slouceni dvou obchodnich spolecnosti, které ale ob¢

soucasné zanikaji a vznika z nich novy pravni subjekt.

V mezinarodnim podnikéni lze spatfit tfi druhy akvizic a fizi. Pokud hovotime o formach
horizontalnich, tak hovotime o spojeni podniki ze stejného ¢i velmi podobného oboru, mezi
jejichz cile patii Gspory z rozsahu a rist podilu na svétovém trhu. Oproti tomu vertikalni
formy cili na posileni kontroly nad dodavteli ¢i odbérateli. Tietim druhem jsou
konglomeratni formy, u nichz dochazi ke spojeni podnikii s odlisSnym oborem podnikanim a

jejich cilem je pfedevsim diverzifikace firemnich aktivit a rozlozeni podnikatelskych rizik.

V roce 2013 dosahly fuze a akvizice ¢eskych firem zatim jednoho z nejlepsich vysledkd v

historii. Na tento velmi povedeny rok méli zasadni vliv dvé transakce, a to prodej spole¢nosti
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Telefonica CR ceské skupiné PPF Petra Kellnera a prodej NET4GAS némecko-kanadskému
konsorciu. (Machkova a Machek 2015)

Investice na zelené louce

Investice na zelené louce znameji zalozeni nebo postaveni zcela novych podnikt. Tyto
investice z pravidla prinaSeji do zemi vice kapitdlu, nové technologie, zvySuji pocty
pracovnich mist a konkurenci na trhu. Pro investice na zelené louce se rozhoduji predevsim
ty podniky, které chtéji rozsifit své vyrobni nebo prodejni kapacity v zahranici. Jedna se
pfedevsim o vstup na trh méné vyspélych zemi, kde nejsou pravdépodobné akvizice
domacich podnikli nebo se tato forma vyuziva pro technologicky naro¢na odvétvi, kdy jde
o vytvoreni nové a vyspéle vybaveného pracovisté v zahranic¢i. Konkrétnim ptikladem je

podnik Philips v Hranicich na Moravé. (Machkova a Machek 2015)
Strategicka aliance

Strategické aliance jsou zaloZené na obdobé spole¢né¢ho podnikani, ve kterém se spojuji
velké, vysp€lé a silné kapitdlové zalozené podniky z vyspélych zemi. Plvodné byly
vyuzivany v odvétvich jakymi jsou automobilovy ¢i letecky priimysl, ale v dnesni dobé se
s nimi sektdvame také v dalSich odvétvich primyslu. Cilem je spolecny vyvoj nebo vyroba
téch soucastek, které se dale uzivaji k finalizaci celkovych vyrobkii. Velmi zndmym

ptikladem je zalozeni podniku TPCA v Ceské republice. (Machkova a Machek 2015)
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3. Rizika v mezinarodnim obchodé

Posledni kapitola teoretické casti bakalaiské prace popisuje pojem riziko, déle se zabyva
druhy rizik v mezinarodnim obchod¢ a opatfenimi, které je mohou eliminovat. Jiz v ivodu
této kapitoly je diilezité fici, Ze prace neni schopna popsat vSechna rizika, kterd mohou nastat
podnikim pii obchodovani na mezinarodnich ¢i vnitinich trzich, jelikoz jejich €lenéni je
napfi¢ riznymi knizkami rliznorodé. Z praxe zname rizika finan¢ni a nefinan¢ni, rizika
statickd a dynamicka, Cistd a spekulativni a v neposledni fad¢ rizika MO, mezi néz fadime

rizika trzni, komer¢ni, teritoridlni apod.

3.1 Definice rizika

Obecné lze riziko chépat jako takovou situaci, kterda ndm pfinasi ur€itou miru nejistoty
z predem naplanovaného vysledku, tedy to, jestli dosahneme vytouzeného cile ¢i nikoli. To
jestli svého cile dosdhneme nebo ne, ur¢ujeme podle odchylky pravé od pfedem stanoveného
vysledku. Tato odchylka mize byt kladna, coz znamen4, ze jsme doséhli lepsiho vysledku,
nez jsme si vibec predem urcili a nebo zaporna, coz znamend, Ze jsme svlj piedem
stanoveny cil nenaplnili, napfiklad nam vznikla ztrata. Déle riziko mize znamenat takovy
stav, kdy se obavame o svoji budoucnost, nebo fakt, Ze jisté vysledky ndm mohou uskodit a
tim pfinést horsi obdobi, nez ve kterém prave jsme. Rizikem je tedy vlastné vSechno to, co

bude horsi, nez o¢ekavame.

Melnikov (2003) definuje riziko takto ,, Riziko je chdpadno jako nejistota, ktera miize zpusobit

3

ztratu.

Rizikem miiZe byt také nebezpeci, které bud'to nemtize byt odstranéno, nebo ho nemtizeme
dostat pod svoji kontrolu a je pro nds tedy stupiiem urcité nejistoty. Toto nebezpeci

predstavuje negativni odklon od cild, které byly stanoveny. (Cooper et al. 2004)

Téchto nebo obdobnych definic miizeme najit celou fadu a v kazdé oblasti si pod pojmem
riziko miZzeme piedstavit jinou udalost. Pro pfedstavu miizeme jmenovat oblast financi, kde
rizikem je takova skutecnost, kdy pfedpokladany vynos z dané investice bude jiny, nez

oCekavany. Tim mulze dojit k ¢aste€né nebo Uplné ztraté. V oblasti statistiky je rizikem
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nezadouci pravdépodobnost zkoumaného jevu, tedy udalosti, kterd predstavuje ocekavanou
Skodu. V oblasti pojistovnistvi chapeme riziko jako jakoukoliv nezadouci udalost, jako napf.

ijmu na zdravi, majetku nebo dokonce ztratu Zivota. (Rezag 2011)

3.2 Druhy rizik v mezinarodnich ekonomickych vztazich

Pokud mluvime o rizicich mezinarodnich ekonomickych vztahtl, jedna se o celou fadu,
pomérné raznorodych rizik, které rozd¢lujeme dle rtznych kritérii, jakymi jsou napf.
méfitelnost, ovlivnéni pozadovaného vysledku nebo ptvod vzniku apod. V mezindrodnich
ekonomickych vztazich tedy hovofime o rizicich trznich, komerc¢nich, inflacnich,
teritorialnich, ptepravnich ¢i kurzovych. Toto ale zdaleka nejsou veskera rizika MO a prace
by jich mohla jmenovat zcela jist¢ mnohem vice. Prace postupné rozebere ta rizika, kterd

jsou nejcastéjsi prave pii provadéni MO.

3.2.1 Rizika trzni

Pokud hovofime o trznich rizicich, miizeme si ptfedstavit takova rizika, kterd mohou
vzniknout jako ndsledek zmén na daném trhu, diky kterym dany podnik nedocili
stanoveného vysledku. Od tohoto stanoveného vysledku mohou nastat dvé skutecnosti, a to,
ze podnik skon¢i ve ztraté, nebo naopak vykaze jesté lepsi vysledek, nez ktery si piedem
stanovil. Rizika trzni mohou postihnout t¢éméf vSechny podniky, které jsou nejen soucasti
mezindrodniho obchodu, ale také toho wvnitiniho. V ptipadé¢ podniku putsobiciho na

mezinarodnim trhu miize dochdzet naptiklad k riznym vyvojim na danych trzich.

Mezi hlavni pfi€iny vyvoje situace na danych trzich fadime zménu hospodarského cyklu,
kdy se zobdobi konjunktury muze dany stat dostat do obdobi recese, dale dochazi
k neustalému pohybu vztahu mezi nabidkou a poptavkou po konkrétnim statku ¢i sluzbg,

vvvvvv

V posledni fadé¢ miizeme jmenovat technologicky pokrok daného statu nebo sezénni vykyvy.

Z vyse uvedenych informaci tedy vyplyva, ze trzni riziko miize pfispét napt. k rozdilnosti
cen ndkladli a tim padem k rastu cen daného zbozi nebo statku, popifipadé mize dojit

k takové situace, kdy dany statek nebo sluzba bude zcela neprodejna. Na trzni rizika berou
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ohled pfedevsim ty podniky, které obchoduji s takovymi statky, které jsou charakteristické

svym del§im vyrobnim a obchodnim cyklem. (Machkova et al. 2014)

3.2.2 Rizika komeréni

Rizika komer¢ni jsou takova rizika, kterd nastavaji v takovych situacich, kdy dojde
k poruseni urcitého zavazku, ktery byl sjednan alespont mezi dvéma obchodnimi partnery,
konkrétné miizeme jmenovat poruseni urcitého zdvazku odbératele vici dodavateli, nebo
naopak, dale mize dochdzet k poruSovani zavazkl vici dopravcim nebo zasilatelim.

(Machkova et al. 2014)

Stejné tak jako s riziky trinimi se i s témito riziky mizeme setkavat nejen v mezinarodnim
obchod¢, ale rovnéz také v tom vnitfnim, i kdyz v mnohem mens$im méfitku. Hlavnim
diivodem je rozdilnost zahrani¢nich trhGi v oblastech ekonomickych, socidlnich nebo
kulturnich. Dalsi skutecnosti, pro¢ se v praxi setkavame s komercnimi riziky, je dostatek ¢i
nedostatek informaci o druhé strané/partnerovi, ¢im dal z hlediska vzdélenosti tento partner

podnikd, tim hife o ném zjistujeme informace, a tyto informace i hlife ovétujeme.

V ne jedné knize se docteme, ze komer¢ni rizika miizeme eliminovat pfedev§im vhodnou
volbou obchodniho partnera, to ovSem v praxi mize byt tézce splnitelné, jelikoz prave volba
obchodniho partnera je velmi slozita, néktefi obchodni partnefi podniku slibuji nizsi cenu,
ncktefi zase vyssi kvalitu, poptipadé delsi zaruku, a tak dané podniky ¢asto dlouho kalkuluji,
co pro n¢ bude nejvyhodnéjsi. Obecné ale plati, Ze bychom méli vzdy radéji vybrat takového
obchodniho partnera, o kterém vime dostatek potiebnych informaci a nevybirat ho pouze
vlastnické struktura, finan¢ni vykazy za posledni alespon tii roky, obchodni zdatnost apod.
Poslednimi kroky k eliminaci komer¢niho rizika je diikladn¢ propracovana smlouva mezi

partnery, volba vhodné platebni podminky nebo rozsah pojisténi. (De Ceuster 2010)

V posledni fadé¢ miZzeme jmenovat nejcastéj$i komercni rizika v mezindrodnim obchodg,

mezi néz fadime:

e odstoupeni jednoho z obchodnich partnerti od smlouvy

e platebni neochota ¢i neschopnost odbératele
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e nepfevzeti zboZzi bez udani konkrétnich divodi

e nesplnéni pfedem stanovenych smluvnich pominek dodavatelem

3.2.3 Rizika prepravni

Rizika pfepravni pfifazujeme zejména takovym obchodnim operacim, ve kterych dochazi
k obchodu s hmotnymi statky. Konkrétn¢ pifipadiim, kde dochéazi k jejich ptepravé od
dodavatele, ktery ma sidlo v jiném staté nez jeho odbératel (piipad MO). Tento proces mulize
byt zdlouhavy a mohou ho provéazet rizné¢ komplikace. Béhem piepravy se mohou
vyskytnout ptipady, kdy dojde ke ztraté ¢i znehodnoceni daného hmotného statku naptiklad

poskozenim. (Cernohlavkova et al. 2007)

Za ztratu ¢i poSkozeni statku nese odpovédnost ten, komu tak stanovi pfedem podepsana
smlouva, tim padem se zamezi riznym dohadim, kdo odpoveédnost ponese. Smlouva piesné
stanovi, kdy je za Skodu odpovédny stale dodavatel, a kdy toto riziko pfechazi na odbératele.
Riziko samoziejm¢ miize nést i dopravce. Timto rizikem se zabyva predevSim stanoveni
ur¢ité dodaci podminky, kde jsou jasné vymezeny prava a povinnosti stran obchodu.

K eliminaci ptepravnich rizik dochazi predevsim pojisténim. (Machkova et al. 2014)

3.2.4 Rizika teritorialni

Machkova et al. (2014, s. 187) definuji teritoridlni rizika takto ,,7ato rizika vyplhvaji
z nejistoty politického a makroekonomického vyvoje jednotlivych zemi, ale mohou byt také

dusledkem administrativnich opatreni, prirodnich katastrof, bojkotu zbozi, embarga apod. *

Pokud mluvime tedy o teritorialnich rizicich, mluvime o takovych rizicich, které maji Spatny
vliv pfedev§sim na konkrétni obchodni transakce a na uskute¢iiovani jednotlivych
podnikatelskych projekti do budoucna. Do této skupiny fadime napft. politicka rizika, ktera
jsou jen velmi tézko ptredvidatelna, jelikoz politicka situace kazdého statu se miize v Case

meénit, obzvlast’ nebezpecné se jevi obchodni vztahy s politicky nestabilnimi staty.

DalSim kritériem je ekonomicka situace statu, se kterym obchodujeme. V pfipad¢ nestability

téchto statl mize dochazet k urcitym opatfenim komplikujicich mezinarodni obchod, mezi
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tyto opatfeni miizeme zatadit opatfeni omezujici dovoz ¢i vyvoz, popiipadé odebrani licenci
k dovozu ¢i vyvozu. Do této kategorie spada rovnéz realizace antidumpingového celniho

fizeni.

Nejlepsim zptisobem, jak se podniky mohou chrénit ptfed teritoridlnimi riziky, je samotné
zjisténi informaci o jednotlivych statech, ve kterych jejich obchodni partneti podnikaji nebo
maji sidlo. Tyto informace mohou podniky ziskat mnoha cestami, existuji rtizné statistické
podklady, zpravy jednotlivych agentur, zabyvajicich se mezindrodnim obchodem,
pfedpoklady ekonomického vyvoje jednotlivych statl, internet apod. Rovnéz jednotlivé
pojistovny a banky mohou informovat podniky o ekonomické strance jinych subjekti.
Poslednim krokem, jak co nejvice eliminovat teritorialni rizika je posouzeni rizikovosti trhu,
na ktery bude podnik vstupovat. Opét i tyto rizika se daji pojistit, jak tomu bylo u téch
predeslych. (Machkova et al. 2014)

3.2.5 Rizika ménova

Posledni skupinou rizik, kterou se tato prace zabyva, jsou rizika ménova. Tato skupina rizik
se formuje predevsim diky zménam jednotlivych kurzii mén, které jsou téméf v neustalém
pohybu. Dalsimi faktory kromé& zmén kurzli mén, jsou zmény urokovych sazeb, rist,

poptipad¢ pokles inflace apod.

Tato skupina rizik mize postihnout téméf kazdy podnik operujici v MO, jelikoz, jak uz bylo
fec¢eno, kurzy mén se neustale v ¢ase vyviji. Tuto skupinu rizik lze tedy charakterizovat tak,
ze podnik mize vzhledem ke zméné kurzu vynalozit vét§i mnozstvi finan¢nich prosttedk,
néz bylo planovéano, nebo miize naopak obrzet od odbératele méné finan¢nich prostiedkd,
nez bylo domluveno. Miize ale nastat i opacny piipad, kdy podnik na zméné¢ kurzl
jednotlivych mén muze vydélat. V tomto piipadé¢ mluvime o kladné/pozitivni odchylce od
ocekavané¢ho vysledku. Odborné nazvy pro tyto piipady jsou kurzova ztrata, piipadné

kurzovy zisk.

Kurzy jednotlivych mén se neustéle pohybuji, a tyto zmény tedy nejsou charakteristické
pouze jednostrannou zménou. DlleZitou roli hraje nejen vyvoj kurzu domaci mény, vici tém
zahrani¢nim, ale rovnéz také vyvoj pravé téch zahrani¢nich mén navzajem. Z hlediska

podnikd tedy zalezi napf. na financni struktufe jednotlivych pohleddvek a zavazkl
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jednotlivych podnikil. Na piikladu podniku se sidlem v CR, ktery obchoduje s podnikem
v Némecku, bude tento obchod probihat v zahrani¢ni sménitelné mené, tedy konkrétné euru.

(Machkova et al. 2014)

Z vySe uvedenych informaci tedy vyplyva, ze eliminace ménovych rizik je prakticky
nerealnd, kazdy podnik musi neustale sledovat vyvoj jednotlivych mén a brat v potaz ty
faktory, které vyvoj kurzu dané mény ovliviiuji. Obecné tedy plati, Ze k mensim kurzovym
rizikim dochézi v obchodovani ve velmi stabilnich ménach, jejichz kurz je relativné staly,

ale 1 u téchto mén miize samoziejmé dochazet k riiznym propadim (EUR, USD).

V poslednich tadcich této kapitoly by mélo byt feceno, Ze o nejcastéjSich a nejvétsich
rizicich, které mohou podniky postihnout, a které hraji zasadni roli pro ohroZeni
globalizované ekonomiky, informuje Svétové ekonomické forum (déale jen WEF). WEF
vydava kazdy rok rocenku s t€mito riziky. Obecné musime ale konstatovat, Ze pokud jsme
popsali vyse uvedené druhy rizik, neznamend to, ze kazdy podnik musi bezpodminecné
prave tyto rizika zasahnout a podnik se pfed t€mito riziky mtize také snazit ochranit. Mezi
prvky, které mohou podnikiim pomoci se chranit patii napf. pojisténi rizika, dale se mohou
podniky snazit omezovat rizika napf. pomoci rozloZeni rizika mezi vice subjektli nebo
vyuzivanim finan¢nich derivati. Dal§im prvkem, jak se chranit pied rizikem, mize byt

pfeneseni rizika na jiny subjekt (banka, faktoringova spolecnost). (Machkova et al. 2014)
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4. Vstup firmy Statical s. r. 0. na zahrani¢ni trh

Posledni kapitola bakalarské prace se zabyva firmou Statical s. r. 0., konkrétn€ popisuje jeji
piisobeni na domacim trhu Ceské republiky, piedstavuje obecnou charakteristiku firmy,
popisuje, v ¢em tato firma podnikd a v neposledni fadé se zabyva vybérem vhodného
zahrani¢niho trhu, na ktery by firma Statical s. r. 0. rdda vstoupila, a tim rozsifila oblast své
plsobnosti. Postupné tedy bude piedstavena charakteristika firmy dle marketingového
nastroje 7P, dale prace popiSe ptilezitosti na rozSifeni na mezinarodni trh, sestavenou SWOT

analyzu nebo Porteriiv model péti konkurenénich sil apod.

4.1 Charakteristika firmy Statical s. r. o.

Jak jiz bylo uvedeno v uvodnich slovech praktické casti bakalatské prace, bude se prace
zabyvat firmou Statical s. r. 0. Jedné se o mensi firmu s dlouholetou tradici, ktera pisobi na
ceském trhu jiz od prvni poloviny roku 1998. Tato firma zaméstndva zhruba osmnact az
dvacet zaméstnanct a zabyva se opravou jakychkoliv historickych budov, jakymi jsou hrady,
zamky, divadla ¢i riizné historické rodinné domy, jez byly postaveny v riznych uméleckych

slozich minulych staleti. Déle se také tato firma zabyva opravou mostnich konstrukei.

Firma Statical s. r. 0. provadi opravy téchto budov, které byly vyjmenovany vyse, pomoci
raznych helikdlnich vyztuzi a mikropilot za pomoci riiznych stavebnich, zpeviiovacich a
podpérnych technik. Témito metodami prace se jedna o specifickou firmu, kterd je na nasem

trhu unikétni. Sidlo firmy se nachazi v Usti nad Labem.

4.1.1 Charakteristika firmy dle marketingové mixu 7P

Jelikoz firma Statical s. r. 0. nabizi na trhu sluzbu, a ne vyrobek svym potencionalnim
zakaznikiim, musi klasicky marketingovy mix 4P, ktery zpravidla obsahuje produkt
(product), cenu (price), popagaci (promotion) a misto (place) rozsifit j€sté o tii polozky, a to
konkrétn€ o polozky, mezi které patii 1idé (people), procesy (process) a prostiedi (physical
environment). Nazev 4/7P vychazi z prvnich pismenek anglickych nazvi pro kazdou z vyse

jmenovanych polozek. Rozborem jednotlivych polozek marketingové mixu usiluje firma
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Statical s. r. 0. o naplnéni svych cilii a podporu poptavky prave po jeji sluzbé. (Jakubikova

2013)

Produkt — Vyrobce helikdlnich nerezovych vyztuzi a mikropilot, které jsou urcené
pfedevsim pro opravu staticky poskozenych staveb, od zajisténi trhlin ve zdech jednotlivych
staveb az po sjednoceni rozvolnéné¢ho zdiva. Tyto druhy oprav jsou provadény pomoci
systémové fady vyrobkl Statical, které nabizi moznost feSeni témét kazdého statického
problému na danych stavbach. Firma se také zabyva instalaci tepelné izolace na stfechach

objekta.

Cena — Pfi stanoveni cenové nabidky za provadéné prace na danych objektech zcela zavisi
na rozsahu praci, pouzité technice opravy, velikosti opravované stavby, spotfebovaném
materidlu, coz souvisi pravé s pouzitim riznych technik, kdy na kazdou stavbu nejde
aplikovat pouze jeden druh helikélnich vyztuzi a mikropilot. DalSim prvkem, ktery hraje roli
pfi stanoveni ceny je vzdalenost opravovaného objektu od sidla firmy. V neposledni fadé
také zalezi na poctu zaméstnanct, kterych je potieba k opravé. Z vyse uvedenych divodi
tedy nemizeme stanovit jednotnou cenu, ale musime konstatovat, ze téméi kazda
opravovana budova ma svou cenovou nabidku. Pro pfedstavu mizeme ale uvést, Ze cena
technologie helikalnich tahel, kterou firma pouziva, se pohybuje v rozmezi dvou az péti tisic

K¢ za bézny metr.

Propagace — K propagaci firmy je ur¢ena predevsim kamenna pobocka v sidle firmy Statical
s. 1. 0. DalS$im propaga¢nim mistem firmy jsou webové stranky, socidlni média, mezi néz
fadime predevSim Facebook a Instagram a dale je to placena propagace pomoci
specializovanych komunikac¢nich nosi¢l. Mezi tyto nosi¢e fadime pfedevSim noviny a
Casopisy pro kutily apod. Firma ke své propagaci také vyuziva ucasti na technickych

veletrzich a eventech.

Misto — Mistem vykonavani oprav staticky poskozenych budov jsou viechny kraje Ceské
republiky. Nejvétsi mnozstvi poptavek ale ptichazi predevsim ze tii oblasti, a to Prahy,
Stiedoceského a Jihomoravského kraje. To si lze vysvétlit jednoduse, a to vysokou
koncentraci starych historickych staveb pravé v téchto oblastech. Vzhledem k rozloze Ceské
republiky ale firma operuje na celém Uzemi, a tim padem pfijima zakazky z celého tizemi

republiky.
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NS4

znalost vSech zaméstnanct 1 samotného vedeni. Jednd se predevSim o znalosti v oblasti
stavebnictvi, pouzivaného materidlu a technik uzivanych pfi restaurovani objektli. Dal§im
bodem, na ktery firma dba je dodrzovani bezpecnostnich zasad a ptedepsanych postupi. Jak
jiz bylo uvedeno vyse, firma ma zhruba osmndct az dvacet zaméstancl, dle mnoZzstvi
zakdzek, kterymi disponuje. Odbornou praxi vykonava cca ¢trnact zaméstnanct, ve vedeni
firmy stoji jeji majitel, ktery je zaroven finan¢nim, obchodnim a provoznim feditelem.

Ucetnictvi si firma vede sama, jelikoZ majitel ma mnoho znalosti s timto oborem.

Procesy — Ve firm¢ jsou nastavené standardni procesy, kter¢ se déli na obchodni a realiza¢ni
¢ast. Za obchodni procesy zodpovida obchodni zéstupce, ktery zajist'uje, aby spolecnost plné
vytizila své vyrobni kapacity. Potenciondlni zakaznik kontaktuje firmu poptavkou pomoci
e-mailu, telefonicky nebo osobnim jednanim. Obchodni proces za¢ina zpracovanim cenové
nabidky na zakladé€ poptavky od potencionalniho zédkaznika, akceptaci nabidky zdkaznikem
a kon¢i uzavienim objednavky nebo smlouvou o dilo.

Za realizacni procesy zodpovidéa vedouci vyroby, ktery je zajist'uje realizaci nasmlouvanych
projektti. Realizace projektu/stavby probiha na zakladé uzaviené smlouvy a projektové
dokumentace, ktera je zpravidla pfilohou této smlouvy. Po ukonceni realizace nasleduje
pfedani dila a podpis predavaciho protokolu obéma smluvnimi stranami. Na zakladé¢
ptedavaciho protokolu vystavi spolecnost Statical fakturu a odeSle zdkaznikovi k uhradé.

Proces konc¢i thradou faktury ze strany zdkaznika.

Prostfedi — Sluzba je predev§im poskytovana ve vnéjSim prostiedi. jelikoz se jedna
pfedevsim o rizné vyztuze zdiva €i vrty. Dochdzi ale i k praci uvnitf objektl, protoze neni
mozné objekt staticky opravovat pouze z jedné strany. Poskytovatel sluzby a zdkaznik se
dostavaji do vzdjemné interakce u zahajeni jednani o provedeni praci, predani objektu k
opravé a pii dokonceni statickych praci. Déle sem patii hmotné véci, které umoziuji

poskytnuti sluzby jako je obleceni zaméstnancti, vzhled webovych stranek apod.
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4.2 Prilezitosti pro vstup na zahrani¢ni trh

Jelikoz se sidlo firmy Statical s. r. 0. nachazi v Usti nad Labem, které leZi v tésné blizkosti
hranic s Némeckem, nabizi se otazka, zda by se podnik nemél pokusit o vstup na zahrani¢ni
trh a rozsifit tim tak své pole pisobnosti. JelikoZ se jedna o mensi firmu, ktera zatim plisobi
pouze na ¢eském trhu, byl by vstup na cely némecky trh rizikem, a tak by prvnim krokem
méla byt snaha o vstup pouze na ¢ast némeckého trhu, a to konkrétné trhu spolkové zemé

Sasko.

Hlavnim diivodem, pro¢ by firma rada rozsitila svou oblast plisobnosti, je piedev§im kvalitni
finan¢ni zazemi podniku a dostupnost kvalifikované pracovni sily, které jsou hlavnim
hnacim motorem pro ucinéni tohoto kroku. Dal$im kladnym faktorem je dostupnost Saska,
kde vzdalenost od sidla firmy k danym objektiim, které by mohla firma potencionéalné
opravovat je v mnohych ptipadech podstatné¢ kratsi nez dosud opravované objekty
v Jihomoravském kraji ¢i Moravskoslezském kraji. DalSim zkoumanym prvkem bylo
mnozstvi objektl, které by se mohly stat potencionalnim zakaznikem firmy a také prizkum
konkurence na saském trhu, kde doslo ke zjiSténi, Ze neexistuje velké mnozstvi konkurentti
firmé Statical s. r. 0. a to predevsim diky jeji unikétnosti a také faktu, Ze cena poskytovani
sluzeb ve stavebnictvi, konkrétné restaurovani v Ceské republice neni zdaleka tak vysoka,
jako cena za poskytovani obdobnych sluzeb v Sasku, mlzeme fici i v celé Spolkové

republice Némecku.

Pokud tedy mluvime o rozsifeni pole pisobnosti vybraného podniku, mluvime konkrétné o
rozSifeni oprav a statickych praci nejen na hrady a zadmky, na které se dosud firma
zameétovala nejvice, ale i na ostatni historické, kulturni a rodinné stavby riznych uméleckych
slohtl. Niz&i cenové néklady na material nakoupeny v Ceské republice, ktery bude pouzivan
na zahrani¢nim trhu jsou jasnou konkuren¢ni vyhodou. Dal§im faktorem, jak uz bylo
uvedeno vyse je tedy mnozstvi historickych a kulturnich pamatek, kter¢ je potieba na izemi
Saska restaurovat. Diky vySe uvedenym diivodiim, povazuji vstup firmy Statical s. r. 0. na

sasky trh jako zcela realny s velikou Sanci na Gspéch.

Pro volbu pravé saského trhu je tedy hlavnim diivodem jiz vySe zmifiované plisobeni firmy
v pohrani¢i s Némeckem, konkrétné spolkovou zemi Sasko, kdy se jedna o kvalitni pfistup

a dostupnost, jelikoz z Usti nad Labem vede do Saska relativné nové dalni¢ni spojeni, které
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zkracuje Cas jizdy a zajiStuje pohodli pro pfepravu materidlu a pracovnikld. VétSina
zameéstnancll ma dostatecné znalosti némciny, které jsou nepostradetelné pro domluvu, praxe
némeckého trhu z ekonomického hlediska. Z uvedenych informaci vyplyva, ze firma je
schopna uspokojit poptavku po celém Sasku a zvySit tim tak sviij dosud nerozvinuty
potencial, kterym disponuje. V dalSim bod¢ se poté prace zabyva Porterovym modelem péti

konkurenénich sil.

Jak jiz bylo feeno, mezi hlavni divody, pro¢ by méla firma vstoupit na sasky trh je nizsi
cena, za kterou je schopna zrekonstruovat historické budovy. Pro ptfedstavu prace uvadi
v nasledujici tabulce cenovou politiku firmy Statical s. r. 0. na primérné zakdzce, parametry,
které urcuji primérnou zakazku jsou velikost opravovaného objektu, vzdalenost od sidla
firmy, ndro¢nost technickych praci, pocet pracovnikii nutnych k provedeni praci, jejich

ubytovani, diety apod.

Tab. 4: Cenova kalkulace na zakazku

Niklady na 1 prumérnou zakazku (K¢) Vynosy z 1 priimérné zakazky (K¢)
Zaméstnanci 768 650 Prace 600 m? 2449 000
Doprava materialu 15000

Doprava zaméstnancti/ 4 000

pracovnikl

Propagace 50 000

Komunikace 12 000

Technika a material 800 000

Ubytovani + diety 173 768

Celkem v K¢ 1 823 418 Celkem v K¢ 2 449 000

Zdroj: vlastni zpracovani
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4.3 SWOT analyza

DalSim bodem, kterym se bude prakticka ¢ast bakalaiské prace zabyvat, je sestaveni analyzy
SWOT, ktera porovnava postupné slabé a silné stranky podniku (pismena S a W), ktera
spadaji do kategorie vnitiniho prostiedi, coZ znamena, Ze firma tyto dvé ¢asti mize alespon
z urcité jejich ¢asti ovlivnit. Dale tato analyza ukazuje ptilezitosti a hrozby (pismena O a T),
ktera fadime do kategorie vnéjsiho prostiedi a tyto ¢asti podnik nemiize sdm ovlivnit, existuji
tedy nezavisle na ¢innosti podniku. Obecné lze fici, ze sestaveni kvalitni SWOT analyzy je
zakladnim stavebnim kamenem pro dalsi rozvoj jakéhokoliv podniku. V nésledujici tabulce

je tedy sestavena SWOT analyza firmy Statical s. r. 0. (Jakubikova 2013)

Tab. 5: SWOT analyza podniku

Silné stranky Slabé stranky
Tradice a zkusenosti v daném odvétvi e Rist vyrobnich a mzdovych
Ojedinélost pouzité certifikované nakladt
technologie e Nedostate¢na propagace

Kvalifikované lidské zdroje
Investice do vyvoje
Nizsi cena nez konkurence

Prilezitosti Hrozby

Bankrot

Ostatni firmy s podobnou sluzbou
Vyvoj sménného kurzu CZK, EUR
Zavada na vyrobku a technologii
Ptirodni jevy — zemétieseni

e Expanze na trh s bohatou spole¢nosti
a podobnou kulturou
Stabilni ekonomika
Trzni potencial
Geograficka vzdalenost

Nesplnéni zavazkt obchodniho
partnera

Zdroj: vlastni zpracovani
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Z Tab. 5 mizeme vycist nejprve silné stranky podniku, mezi které fadime napt. tradici a
zkuSenosti v daném odvétvi nebo ojedinélost pouzivané technologie, ¢imz je myslena
pfedevsim patentovana unikatni provétena technika, kterou firma Statical s. 1. 0. pouZziva pfi
opravé historickych budouv a konstrukci mostti jiz od roku 1988. Mezi slabé stranky naopak
patii predev§im nedostatecnd a malo propracovana propagace, kterd nebyla jiz n¢kolik let
aktualizovana/modernizovdna a muze plsobit mirn¢ zastarale, proto by se firma méla
zaméfit pfedevsim na lepsi a kvalitnéjsi reklamu a komunikaci, kterd by pftilakala vice
potenciondlnich zdkaznikli. Mezi prilezitosti podniku pfi vstupu na némecky trh patfi
pfedevSim stabilni ekonomika Némecka a nasledny trzni potencidl z didvodu nizké
konkurence, a pfedevsim niz§i ceny, za které je firma Statical s. r. 0. schopna nabidnout svou
sluzbu. Dalsi ptilezitosti je také geograficka vzdalenost s némeckou spolkovou zemi Sasko,
ktera jiz byla popsana v predchozi kapitole, a to konkrétné vzdalenost mezi Ustim nad
Labem a Saskem, kter4 je v mnoha ptipadech kratsi, nez vzdalenost mezi Ustim nad Labem
a Moravskoslezskym krajem. Mezi hrozby mulze patfit vstup nové konkurence s lepsi a
levnéjsi technologii, ztrata hlavnich dodavatell, nebo také rizné ptirodni jevy, predev§im

extrémni pocasi, zemétieseni apod.

4.4 Porteriiv model péti konkureénich sil

Prace se dale zabyva Porterovym modelem péti konkurencnich sil, ktery firmé rovnéz
pomuze pii vstupu na zahrani¢ni trh, konkrétné trh Saska. Po SWOT analyze, je dalsi
nedilnou soucasti, kterou podnik potiebuje znat ped vstupem na dany trh. Tento model
postupné rozebird 5 zékladnich bodu, a to zakazniky, nové vstupujici, dodavetele, hrozbu
substitutl a stavajici konkurenci. Tento model danému podniku slouzi pfedevsim k urc€eni,
zda rozhodnuti pro vstup na zahrani¢ni trh pfinese moznost zisku za pomoci pravé

popsanych 5 bodl a navazuje na obecnéjsi analyzu SWOT.
Zakaznici

Mezi stavajici a potencionalni zékazniky firmy Statical s. r. 0. 1ze zafadit pomérné Sirokou
zékladnu. Nejbéznéjsim zakaznikem je stat, mésta nebo napiiklad NPU. Ti maji ve svém
vlastnictvi vétSinu historickych budov, jakymi jsou hrady, zdmky, historické budovy, které

slouzi jako muzea, divadla apod. Jak jiz bylo uvedeno vyse, technologii pomoci helikalnich
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vyztuzi a mikropilot je mozné zpevnit i mosty, takZe potenciondlnimi zdkazniky budou
firmy, které udrzuji silni¢ni a dalni¢ni sité. Pro zpevnéni objektd se mizou rozhodnout i

majitelé panelovych domi nebo starsich rodinnych domd.

Pii vstupu na némecky trh by se firma méla zaméfit na segment zahrnujici historické
pamatky v Sasku. Tento vyznamny segment zahrnuje hrady, zdmky a kostely, v majetku
mést, statu a soukromych osob. Z pohledu geografie se tyto historické pamatky nachazeji
rovnomeérné po celém Sasku a jejich pocet je cca 350. Historické pamatky by si firma méla
vybrat pfedevsim z divodu zkuSenosti na ¢eském trhu, vyssi pfidané hodnoty, solventnosti

zakaznikl a PR pro némecky trh.

Nové vstupujici konkurence

Pravdépodobnost vstupu konkurence na dany trh zcela jisté existuje a nemuze se opomijet.
Musime pocitat jak s tuzemskymi firmami, tak také s firmami zahrani¢nimi. Nyni jsou
znamy informace o tfech tuzemskych a dvou zahrani¢nich firmach, které mohou firmé
Statical v poskytovani této sluzby konkurovat. Nicméné novy subjekt se musi pfipravit na

celou fadu bariér.

Mezi hlavni bariéry pro vstup na zahrani¢ni trh mizeme zatadit:

obtiznost presvédcit zakazniky o kvalité jejich prace (reference, solventnost)

e znalost prostiedi, obchodni a ucetni standardy

e jazykova a kulturni bariéra pfi jednani se zdkaznikem, pfedevsim jednani na
uradech

e vzdalenosti ve smyslu pfepravy osob, materialii a nutnosti ubytovani

e narodnostni (existence nacionalismu)

e nasycenost trhu

e dostatek financi
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Dodavatelé

Spole¢nost Statical s. r. 0. pfedevS§im nakupuje materidl a sluzby. Mezi hlavni dodavané
sluzby patii zpracovani technické a projektové dokumentace, statické vypocty, dodavky
energii. Mezi vedlejsi dodavané sluzby patii uklidové, logistické, stravovaci sluzby a skoleni

BOZP.

Firma Statical s. . 0. je u sluzeb primarn¢ zavisla na dodavatelich projektovych praci, proto
se snimi snazi Uzce spolupracovat. Dodavatel projektovych praci miize pfi zpracovani
projektové dokumentace doporucit investorovi konkrétni firmu ma tudiz v nékterych

ptipadech vétsi vyjednavaci pozici. Mezi ostatni dodavatele sluzeb mizeme zatadit:

e Agentura BOZP a PO s. r. 0. — zpracovani vnitini legislativy a Skoleni
zaméstnancul.

e Eurorest s. r. 0. — stravovaci sluzby.

e ISSs. 1. 0. —uklidové sluzby.

e EONs. r. 0. — dodavatel elektrické energie a zemniho plynu.

e STATIC Solution s. r. 0., MATEJKA Engineering s. r. 0. — projektové

dokumentace a statickych vypocty.

U materiali jsou stéZzejni dodavatelé naradi a ndstroji, betonovych smési, hlinikovych slitin
a polotovarti pro zpracovani pilotil a drati. Nejvétsi zavislost je na dodavatelich betonovych
smési (TBG Transportbeton s. r. 0.) a polotovart (Dratovny Bohumin s. r. o., Kovohut¢

Povrly s. r. 0.), z kterych firma vyrabi findlni produkty pro statické zajisténi staveb.

Pii vstupu na zahrani¢ni trh, by se méla firma opfit o stavajici portfolio jejich ovétenych
dodavatell, které by mélo byt vhodné doplnéno. Hlavni dodavatelé mohou pii vstupu na
zahrani¢ni trh ovlivnit konkurenceschopnost. Pro eliminaci rizik pfi vstupu na zahrani¢ni trh
bude dodavatelsky systém rozsifen, tak aby byla firma schopna zajistit hlavni dodavky
materiald a sluzeb vzdy miniméln€ od dvou dodavatelt. S dodavateli by mély byt uzavieny
ramcové smlouvy na dodavky materidlu a sluzeb umoziujici pokryt zvySené nakupni
pozadavky a dodavky mimo Ceskou republiku. V téchto rimcovych smlouvach je potieba

nastavit podminky a sankce pro sniZeni rizik.

51



Hrozba substitutu

Vzhledem k faktu, Ze firma Statical s. r. 0. provadi zpeviiovani objektli pomoci unikatni

patentované technologie, nema v pifipadé pozadavku investora na uvedenou technologii

pfimy substitut. Na némeckém a Ceském trhu plisobi dohromady Sest firem, které ale

nepouzivaji helikalni vyztuze. Vyuzivaji spiSe jiné techniky, které nejsou az tak naro¢né na

cenu, ale nepiindsi takové vysledky a dobu zaruky, kterou nasi zakaznici pozaduji.

Mezi konkuren¢ni vyhody firmy Statical s. r. 0. fadime pfedevSim unikatni patentovanou

technologii umoznujici mimo jiné poskytnuti zaruky vice nez deset let, mnoZstvi

dlouhodobych kontaktt, délka ptisobeni firmy Statical (vice nez dvacet let) a velké mnozstvi

referenci ve vSech pilisobicich segmentech daného trhu. V opravach a zpeviiovani starych a

historickych pamatek nehraje tak velikou roli cena, ale pfedevsim kvalita odvedené prace a

tu prokazuje firma vice nez dobfe, ma za sebou nékolik provedenych praci s velmi kladnym

hodnocenim od zakaznik.

Stavajici konkurence

Tab. 6. Stavajici konkurence podniku

sklovlaknitymi
vyztuzemi

Nazev firmy Technologie Regionalni Kapacita Cena za bézny
zastoupeni (zaméstnanci) metr
Carl Schiitt spinani pomoci Sasko 20 200,00 €
Bautec GmbH | piedpinacich lan
Heinrich statické zajiSténi Sasko 15 240,00 €
Schmid GbmH vyztuzi
& Co. KG HELIFIX
S&P Clever statické zajisténi Sasko 16 250,00 €
Reinforcement lany a kabely
GmbH
KOCH GmbH | statické zajisténi | celé Némecko 30 300,00 €

Zdroj: vlastni zpracovani

Z Tab. 6 je patrné, Ze na vybraném némeckém trhu plisobi dle pfedbéznych odhadii a

dostupnych informaci celkem Ctyfi firmy s primérnou kapacitou okolo dvaceti zaméstnancti.
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Pouzivané techniky se mohou v riznych detailech liSit a nejednd se tudiz o firmy se
stoprocentnim ztotoznénim poskytované sluzby. V ptredchozi tabulce mizeme vidét firmy,

které nyni konkuruji firm¢ Statical s. r. o.

4.5 Volba formy vstupu na zahrani¢ni trh

Vzhledem k nutnosti dohledu na fyzické ptisobeni a know-how, kterym firma disponuje by
pro vstup na zahrani¢ni trh méla zvolit pfimy vyvoz, ktery fadime do vyvoznich a dovoznich
operaci v ramci ¢lenéni forem vstuptli na zahrani¢ni trhy. Od této volby si firma slibuje pfimy
kontakt se zdkaznikem a kontrolu nad realizovanym projektem. Pro trh Saska je nutnost
vyclenéni firmou alespon jednoho obchodniho zastupce, ktery jiz diive na trhu piisobil a ma
dostatecné zkuSenosti. Pro zahrani¢ni projekty by mél byt také vyclenén odpovidajici
vedouci stavby, ktery bude disponovat némcinou na Urovni minimaln¢ B2. Celni
problematiku pii vyvozu do Némecka neni nikterak tfeba fesit, nebot’ se pohybujeme v ramci

Evropské Unie a jeji legislativy, tedy v ramci jednotného evropského trhu.

Zameéstnanci vykonavajici praci v Némecku po dobu delsi, jak dvanact mésicii by podléhali
némeckému socialnimu zabezpeceni a jejich doprava bude zajiStovana vlastnimi silami.
V néavaznosti na tuto skutecnost by méla firma rozsitit vozovy park alespoil o tii vozidla.
Tento zpiisob dopravy je vhodny i s ohledem na velmi obstojné propojeni silni¢nich siti

Némecka a Ceské republiky.

4.6 Rizika plynouci ze vstupu na zahrani¢ni trh a navrh opatieni na

jejich eliminaci

Poté, co jsme urcili nejlep$i moznost vstupu na zahrani¢ni trh si je potieb uvédomit, jaka
rizika jsou spojend s timto vstupem, a se kterymi riziky by se mohla firma Statical s. r. o.

potykat. Postupné se prace bude snaZzit vyjmenovat dle teoretické ¢asti BP ta nejcasté;jsi.

Prvni zmiflovanou skupinou rizik byla rizika trzni, pro néz je typickd pfedevsim zména
hospodatského cyklu, tedy konkrétné, ze podnik musi pfedpovidat ty skutecnosti, kdy by se
stat mohl dostat z obdobi konjunktury rychle do hluboké recese, ve které by mohlo dojit

k neschopnosti zaplatit v dany termin stanovenou ¢astku, jelikoz ale firma vstupuje na trh
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Saska, ktery je soucasti némeckého trhu, ktery je charakteristicky silnou ekonomickou
stabilitou, tato skutecnost je relativné mald az nepravdépodobné. Bohuzel jsme se ale
v poslednim roce setkali s pandemii nového typu koronaviru, kterd uvedla do recese ne jeden
ekonomicky silny stat. Stouto pandemii souvisi také moznost zkrachovéani hlavnich
dodavatelti podniku, coz by znamenalo velky problém v konkurenceschopnosti, jelikoz
zadna firma neni nenahraditelnd a pokud by firma nesehnala rychle nového solidniho
dodavatele, dostala by se do velkych potizi a mohla by o své zakazky pfiijit. Poslednim trznim
rizikem muze byt pro firmu také neustaly technologicky pokrok, kdy se mtlize objevit zcela
nova firma s lepsi a levnéj$i variantou oprav historickych budov, kterd by mohla postupné
pfevzit vétSinu potenciondlnich zakdzek podniku. K eliminaci téchto rizik mize podnik
prispét pfedev§im neustalym mapovanim situace, mezi které patii sledovani nové vstupujici
konkurence, ktera by mohla vstoupit na dany trh, dale ekonomické situace a také sledovani
technickych novinek, které mohou postupné helikalni vyztuze zcela nahradit. Technické
novinky jsou Casto piredvadény na rtiznych technickych stavebnich veletrzich, a tak by

vedeni firmy mélo tyto veletrhy neustale navstévovat.

Dalsi skupinou jsou rizika komeréni, kterd jsou ale pro dany podnik relativné nizké. Pokud
se bavime o té€chto rizicich, mluvime piedevs§im o poruSeni zadvazku alespon od jedné strany
smlouvy, vzhledem k tomu, Ze nejcastéjSim potenciondlnim zékaznikem bude bud’to
samotny stat, popfipadé mésto Ci obec, je toto riziko odstoupeni relativné nizké, jelikoz se
jedné o provéfeného, solventniho obchodniho partnera, o kterém mame dostatek informaci,
toto riziko mize mirné stoupat, pokud bude nasim obchodnim partnerem soukroma fyzicka
osoba. Komer¢ni rizika mize podnik eliminovat pfedevsim zjiStovanim provéfenych a
kvalitnich informaci o zakaznicich. Podnik by mél pted zahajenim stavbenich praci rovnéz
pozadovat vyssi zalohu, nez soucasnych 15 % z celkové ceny. Vyssi zdloha znamend vétsi
jistotu, ze pii dodrZeni vSech termint a technickych postupii doplati zakaznik i zbylou ¢ast.
Zaloha by m¢la Cinit alesponl 30 % z celkové castky. Dalsi eliminaci je zcela jisté osobni
pohovor jesté pred zahajenim veskerych ukont a dobfe propracovana obchodni smlouva,

kterd urci prava a povinnosti jednotlivych stran smlouvy.

Dalsi skupinou rizik, které se mohou promitnout do uspé$nosti vstupu na zahranicni trh jsou
rizika pfepravni, jelikoz by firma vstupovala na zahrani¢ni trh Saska, kam by bylo potieba
dopravovat nejen své pracovniky, ale rovnéz také potfebny materidl nutny k restaurovani

historickych budov, mtize dojit napt. k dopravni nehod€, coz nemizeme v dneSni dobé
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vylouc¢it. Pii téchto nehodach mtze dojit k uplné ztraté, ¢i poskozeni zbozi, které nebude
moci byt k dané rekonstrukci pouzito, v hor§im ptfipadé mize dojit ke zranéni osob, které
materidl prevazi, poptipadé¢ samotnych pracovnikd. DalSim rizikem na cest¢ mulze byt
pocasi, ptivaly sn¢hu, kroupy nebo prudké desté mohou zpozdit ¢i zcela zastavit dopravu na
n&kolik hodin. Jelikoz hlavni tah z Usti nad Labem do Saska vede pies Krugné hory, jsou i
tyto nahodilé udélosti mozné. Dal§im rizikem by mohly byt hrani¢ni kontroly, které ale nyni
nemusi firma Fesit, jelikoz se, jak Ceska republika, tak Némecké spolkova republika nachazi
v Schengenském prostoru. K jejich eliminaci slouzi pfedevsim pojisténi pfepravnich rizik,
ale také jasné stanovend dodaci podminka, kterd ur¢i kdy riziko nese stale podnik, kdy
pfechéazi na dopravce, ptipadné na zdkaznika. V naSem piipad¢ nese riziko firma Statical s.
r. 0. jelikoz si zajist'uje sama dopravu do mista vykonavané prace, a tak je pro ni nejlepSim

feSenim pojisténi.

Posledni skupinou rizik jsou rizika teritorialni a ménova, co se tyce teritoridlnich rizik,
muzeme konstatovat, ze rizika jsou velice nizka, a to opét z ditvodu, Ze obchodujeme prave
na némeckém/saském trhu, o kterém vime, ze je stabilni a ekonomicky silny, rovnéz rizné
potiebné informace jsou snadno zjistitelné, napi. ze statistickych podkladd ¢i rtiznych
progndz a tyto informace povedou rovnéz k eliminaci téchto rizik, jelikoZ nejlépe je miizeme

eliminovat pravé Sirokou skédlou dostupnych informaci z téchto zdrojt.

M¢énova rizika mohou firmu Statical s. r. o. postihnout mnohem castéji nez pravé ta
teritorialni, jelikoz je pfedpoklad obchodovani v némecké méné, konkrétné tedy euru.
Z praxe vime, ze kurzy mén se neustale pohybuji a vyvijeji v Case, a tak se pfedem stanovena
castka muze lisit dle vyvoje kurzu. Riziko ménové ale mize znamenat také kladnou
odchylku od oc¢ekavaného vysledku, jak jiz bylo popsano v teoretické ¢asti BP. Dal§im
ménovym problémem miiZze byt neustdle se ménici vyse trokil. Zde mizeme konstatovat,
ze Uplna eliminace rizika neni mozné pravé z ditvodu pohyblivosti kurzti mén, nejlepSim
zpiisobem, jak alespoil ¢aste¢ne miize podnik tato rizika eliminovat je vénovani pozornosti

vyvoji kurzll a snaha predikovat jejich budouci vyvoj, coz je ale velmi slozité.

Jak jiz vime z vySe uvedenych informaci, kazdy podnik miiZze sva rizika eliminovat, oviem
nikdy se nemize vSem rizikim zcela vyhnout, a tak je zcela pravdépodobné, ze béhem
podnikani néjaké podnikatelské riziko firmu Statical s. r. o. patrné potka. K fizeni rizik

mohou jednotlivé podniky pfistupovat individualng, obecné ale plati, Ze firma, ktera vstupuje
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na zahranicni trh, by se méla zaméfit na ta rizika, ktera by chtél podnik eliminovat, napf.
pojisténim nebo vyuzitim finan¢nich derivat. DalSim métitkem, na které se podnik musi

zaméfit je ziskavani kvalitnich informaci o obchodnich partnerech, sledovanim ratingu apod.

V posledni fad¢, by si mél podnik urcit, ktera rizika musi podstoupit, ktera je jest¢ schopny
podstoupit, a kterym je vhodné se vyhnout. Averze k riziklim totiz nejspis povede k lepsim
finacnim vysledkiim, ale mize lehce dojit k nevyuziti potencidlu dané¢ho podniku. Podnik
by mél k potencionalnim rizikiim pfistupovat aktivné, a ne ¢ekat, co nastane, pokud dané
riziko podnik zasdhne. V posledni vété praktické ¢asti je nutné konstatovat, ze podminky se

meéni, ¢im dal tim Castéji diky neustalé globalizaci dne$niho svéta.
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Z7.avér

Bakalafska prace se =zabyvala problematikou snizovani podnikatelskych rizik
v mezinarodnim obchodé&. Postupné se v prvnich tfech kapitolach vénovala teoretickym
informacim a znalostem zkoumané problematiky, kde prvni kapitola nesla néazev
mezinarodni obchod a postupné popisovala definice mezinarodniho obchodu, jeho vyvojové
faze s jejich hlavnimi predstaviteli a teoriemi a vyznam mezinarodniho obchodu v dnesni
dobé&. Druha kapitola popsala analyzy pouzivané k uréeni konkurenceschopnosti firmy pfi
vstupu na domadci/zahrani¢ni trh a také se zabyvala problematikou forem vstupi na
zahrani¢ni trhy, kde se postupné zabyvala vyvoznimi a dovoznimi operacemi, mezi které
patii napf. prostfednické vztahy nebo piimy vyvoz, dale formami vstupu nenaro¢nych na
kapitalové investice, mezi které byly zatfazeny licence nebo franchising a v posledni ¢asti
druhé kapitoly byly zminény kapitalové formy vstupu, mezi které patii akvizice ¢i fuze. Ve
tieti kapitole poté bakalarskd prace zminila pojem riziko a podnikatelskd rizika

v mezinarodnim obchodé.

Posledni, ¢tvrta kapitola se zabyvala konkrétnim podnikem, firmou Statical s. r. 0., ktera se
rozhodla rozsifit své pole plisobnosti a vstoupit tak na zahranicni trh. Postupné prace zminila
obecnou charakteristiku firmy, ktera sidli v Usti nad Labem, dale se zabyvala
marketingovym mixem 7P, kde postupné popsala vSech sedm bodli tohoto mixu,
ptilezitostmi pro vstup na konkrétni zahrani¢ni trh, kde byl vybran trh spolkové republiky
Sasko. DalSim bodem bylo sestaveni SWOT analyzy a nasledné Porterova modelu péti
konkurencnich sil. V poslednim bod¢ této ¢asti byly postupné rozebrany jednotliva rizika,
kterd mohou firmu postihnout pfi vstupu na zahrani¢ni trh a byla navrZena opatteni k jejich

eliminaci.

V dnes$ni dob¢ miZzeme potvrdit, Ze neni zcela v silach podnikii eliminovat v§echna rizika,
ktera plynou ze vstupu na zahranicni trh, ale vétSina téchto podnikli se mohou na tato rizika
pfipravit sledovanim a zjistovanim kvalitnich informaci o druhé stran¢ obchodni smlouvy,
pojisténim ¢i rozloZenim rizika mezi vice subjekt. Dand firma by také méla zaujmout jasny
postoj k riziku, zda se mu bude snazit vyhybat nebo zda ho bude schopna v ptipad¢ vzniku
podstoupit. Jak jiz bylo feCeno v ivodu prace, soucasnd krize spojend s onemocnénim

Covid-19 postihla vétsinu statl svéta a tim také podniky napfi¢ riznymi odvétvimi, které se
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nemohly v€as na tuto krizi pfipravit, a tak miizeme vidét, Ze naptiklad tato pandemie byla

takovym rizikem, které nebylo v sildch podniki zcela eliminovat.

Hlavnim pfinosem bakalarské prace bylo stanoveni konkrétniho zahrani¢niho trhu, na ktery
by mohla firma Statical s. r. 0. vstoupit za pomoci pfimého vyvozu, ktery patii do vyvoznich
a dovoznich operaci. Dale také prizkum trhu spolkové republiky Sasko, ze které¢ho byla
sestavena SWOT analyza a PorterGv model péti konkurencnich sil, kde byla zkouména
predevsim stavajici konkurence, po€et pamatek a historickych budov, jejichz vlastnici by se
mohli stat potencionalnim zakaznikem firmy. Mezi dalsi pfinosy se poté fadi stanoveni
konkrétnich podnikatelskych rizik, které mohou postupné firmu zasahnot po vstupu na sasky
trth a navrh takovych opatfeni, ktera by tato rizika eliminovala, coz bylo také cilem

bakalatské prace.

Tato bakalafska prace byla soucasné ptinosem také pro mé, jelikoz jsem si postupné rozsifil
své znalosti v problematice mezinarodniho obchodu, forem vstupu na zahrani¢ni trhy a
podnikatelskych rizik, které jsem ziskal béhem studia na Technické univerzité v Liberci
v ramci studijniho programu Mezinarodni obchod. Mezi pfinos nepatii pouze samostatné
roz$ifeni teoretickych znalosti, ale také zjiSténi, jak lze s danymi informacemi nalozit
v praxi, o které si myslim, Ze je nedilnou soucasti studia a také fakt, Ze bych se jednou rad
vénoval takové praci, kterd bude spojena s mezindrodnim obchodem, s cestovanim a

poznavanim novych mist, pfi které by mi tato prace méla byt dobrym pomocnikem.
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