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Abstrakt

Predmétem diplomové prace “ Formy vstupu Ceskych firem vybranych sektord na albansky trh ”
je analyza problematického trhu mimo Evropskou unii a volba strategie vstupu na tento trh.
Obsahem této analyzy jsou rizné metody, které se pouzivaji k hodnoceni interniho a externiho
prostiedi. Teoretickd ¢ast se sklada z obecného popisu metodiky strategii internacionalizace, rizika,
predpokladll firem k internacionalizaci, forem vstupu a popisu analyz. V praktické ¢asti jsou
aplikovany tyto analyzy na albansky trh a na konkrétni podnik. V zavéru je psano doporuceni, které
vychazi z uvedenych analyz a mohlo by pomdahat firmam pfi volbé jejich vstupu.

Kli¢ova slova

Internacionalizace, SWOT, PESTLE, Porterova analyza konkurencnich sil, Kultura, Rizika.

Abstract

The subject of the diploma thesis "Forms of entry of Czech companies in selected sectors into the
Albanian market" is the analysis of problematic market outside European union and selection of
entry strategy into this market. The content of this analysis includes various methods that are used
to evaluate the internal and external environment. The theoretical part will create a general
description of the methodology of internationalization strategy, risks, and assumptions of compa-
nies for internationalization, forms of input and a description of analyses. In the practical part, these
analyses are applied for the Albanian market and for a specific sector. In the end, a
recommendation is written, which is based on the above analyses and could help companies in
choosing their entry strategy.

Key words

Internationalization, SWOT, PESTLE, Porter's analysis of competitive forces, Culture, Risks.
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Uvod

Vstup na cizi trh je dnes obchodni pfilezitost pro fadu spolecnosti, které maiji za cil nejen zvysit vysi
svych prijmQ, ale také diverzifikovat své portfolio, ziskat konkurenéni vyhody, ziskat kvalifikovanéjsi
nebo levnéjsi pracovni silu atd. VSak vstup na zahrani¢ni trh nese kromé vyhod také spoustu rizik,
kterd mGzou firmu Skodit nejen pfimo financné, ale také sniZit jeji prestiz a prekazet ji pfi dalSich
pokusech o vstupu na stejny trh v budoucnu. Pfredmétem této prace je analyza problematického
trhu mimo Evropskou unii a volba strategie vstupu na tento trh. Cesky a albansky trh prosly od
zacatku devadesatych let fadu vyznamnych zmén, mezi nimi miZeme zminit otevieni trhi, snad-
néjsi vyména zboZzi mezi domacim a zahrani¢nimi trhy, zména pravniho systému, rlst
konkurenceschopnosti firem, technologicky vyvoj rliznych obor( atd. Motivaci k vybéru tohoto
tématu je nejen ma znalost o tomto trhu, ale také prilezitosti, které tento trh nabizi. Jako pfriklad
mazu uvést rdst vzajemného obchodu mezi Ceskou a Albanskou republikou o desitky procent ve
struktute vzajemného obchodu pred covidovou pandemii.

Teoreticka ¢ast bude vénovdna metodice strategii internacionalizace obecné, kde budou popsany
faktory, které motivuji spoleénosti k internacionalizaci, rizika, se kterymi mohou setkat, vyhody
a nevyhody rdznych forem vstupu na zahrani¢ni trh. Budou popsany analyzy, které se pouZzivaji
k hodnoceni interniho a externiho prostredi a jak na zakladé téchto analyz navrhnout nejlepsi cestu
k volbé formy.

Prakticka ¢ast bude zamérena na konkrétni trh, teda albansky, na ktery budou tyto analyzy apliko-
vany. Bude probrana podrobnéji sektorova analyza pro Zelezni¢ni odvétvi a jako pfiklad pro analyzu
bude spole¢nost Skoda Transportation a.s..

Vystupem prace bude navrh a hodnoceni vybranych strategii, zdGvodnéni, proc¢ by mohla byt volba
vybrané strategie ta nejvhodnéjsi za aktudlnich podminek a ndvrh jeji implementace.
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1 Internacionalizace firem

Internacionalizace firem je proces postupnych zmén ve spole¢nostech, které maiji za cil prizplsobit
zahrani¢nim trhdm. Mezi témito Cinnostmi patfi navrh, vyroba, marketing, logistika a dalsi ¢innosti,
které pridaji hodnotu pro podnik v mezindrodni Skdle. PfestoZze mezindrodni podniky existovali jiz
pfed nékolika staleti, toto téma ziskdvalo pozornost predevsim béhem poslednich dekad.
(Cavusal, Knight a Riesenberger, 2012, s. 4)

Impulzem k rozvoji internacionalizacnich aktivit firem se staly rizné faktory, mezi nimi patfi libera-
lizace mezinarodnich trhid, zlepSeni a rozvoj prepravnich a logistickych systém(, rozvoj
komunikacnich a informacnich technologii atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 12)

Zatimco pojem internacionalizace se tyka jen aktivit konkrétni spole¢nosti, pojem globalizace vyja-
dfuje integrace trhi, technologie a pracovni sily z rliznych statd s cilem obchodni, kulturni, znalostni
vymeény mezi nimi. (Hopkins, 2017. s. 15).

Dlvody, které motivuji spolecnosti takto ucinit jsou rlizné, ale miZzeme je délit na proaktivni a
reaktivni. Proaktivni motivacni divody jsou takové divody, které vychazi ze vnitfniho prani mana-
Zer(l 0 zméné strategie, zaloZenou na moznosti ziskani trznich pfrilezitosti na cizim trhu jako nizsi
dané, vétsi poptavka po jednotlivych zboZich atd. Naopak, reaktivni motivacni divody vychazi jako
reakce z vnéjsich vlivli na domacim nebo zahrani¢nim trhu a tim padem, spole¢nost se snazi udrzet
tempo zmén a pfizplsobit své ¢innosti. (Johnson, Whittinton, Scholes, Angwin a Regnér,2017, s.
57). Jini autofi jako Yip (1992, s. 75) je seskupuji do 4 kategorii: trzni, nakladové, vladni a kompeti-

tivni.
Internacionaliza¢ni divody
Trzni Nikladove Vlidni Kompetitivni
o . N VA o
- Podobne potieby - Uspory z rozsahu (p) R zajemna .Zav.‘ LS[QSE
. e . . - Obchodni politiky mezi zememi (p)
zakazniku (p) - Dafovy systém (r a ’
. . iy (r) - Tlak od
- Diverzifikace (p) p) . -
et e e ] ce - Technické normy (r) kompetitori (r)
- Piilezitosti (p) - Vyhowvujici logistika i L s
, . = - Politiky hostitelske - Ziskavani
- Saturace domaciho (r) T ..
trhu (1) - Technologie (p) viady (p) konlkurencnf
= vvhody (p)

Obradzek ¢.1. Internacionalizacni divody, p — proaktivni, r — reaktivni. Vlastni zpracovdni



Mezi nejdalezitéjsimi davody patfi:

° Diverzifikace. Hlavnim divodem, proc firmy diverzifikuji portfolio svych aktivit, at se jedna
o export, zaloZeni dcefiné spolecnosti nebo jiné je zachranéni svého zisku pred nepredvidanymi
udalostmi. Firmy, které plsobi mezinarodné, mohou kompenzovat pokles svého zisku na jednom
trhu zvysenim na jinym.

° Ziskani konkurenéni vyhody. Existuje nékolik zplsobd, jak ziskat konkurenéni vyhodu na ci-
zim trhu. V pfipadé, Ze se podnik expanduje na trh, kde jeho protivniky neplsobi, ma skvélou pfile-
Zitost vybudovat silné povédomi o znacce u spotrebitell dfive neZ jejich konkurenti. Tato strategie
je zndma pod nazvem “ Strategie modrého ocednu ” (ang. Blue ocean strategy). Dle knizky za-
psané profesory W. Chan Kim a Renné Mauborgne, modré ocedny jsou nové trzni prostory kde je
konkurence minimalni. Naopak, rudé oceany jsou prostory, kde priimyslova odvétvi jsou dobre de-
finovana a rivalita je intenzivni. (Johanson, Whittington, 2017, str. 77) Dalsim zplsobem, jak mGze
mezindrodni expanze pomdhat spolec¢nostem je pristup k novym technologiim a postupem, coz
mUzZe vyrazné zlepsit fizeni spole¢nosti na domacich nebo jinych trzich. Mezinarodni plsobeni mize
také zvysit vnimanou image spolecnosti a vybudovat Brand v zahranici pro budouci pfilezZitosti.

° Saturace domdciho trhu: jedna se o béiny proces, ktery nastavd, kdyz je maximalizovan
objem zbozi/sluzby na trhu. V takovém pfipadé, obchodnim spoleénostem nezbyva nic jiného k do-
sazeni svého rlistu nez bojovat s konkurenci o zvyseni podilu na trhu, pravidelné inovovat a zlepsit
jejich vyrobky a sluzby nebo hledat novy trh, kde konkurence je min silnd. (Johnson, Whittinton,
Scholes, Angwin a Regnér,2017, s. 57 - 64)

2 Volba vstupu na zahranic¢ni trh

Volba vstupu ¢i ne vstupu na zahranicni trh zalezi na fadé vnitinich a vnéjsich faktor(i. Vzhledem k
raznorodosti podnikd, jejich vyrobkd, kulturnich odlisnosti na jednotlivych podnicich nebo trzich a
k ¢astym nepredpovéditelnym zménam nelze si formulovat algoritmus, ktery bude ndm na zakladé
vstupnich faktord garantovat formuli Uspéchu. Vsak rQizni autofi zminuji radu faktor(, které ovlivni
formu vstupu a strategie spolecnosti pfi internacionaliza¢nim procesu.

Machkova a Machek (2021, s. 14) popisuji tyto faktory jako nejdllezitéjsi:

° Vseobecna rizika

° Obchodni podminky

° Typy vyrobk

° Bariéry

° Socialné-kulturni odlisnosti a jeji vliv na chovani a rozhodovani spotfebitel(l a zakaznikl

° Legislativni faktory, které ovliviiuji podnikani v daném odvétvi a podnikani zahrani¢nich
subjektt

° Existence mezindrodnich podnikatelskych siti

° Zdroje (financni, lidské, technologické atd.)

° Jiné.

Dr.Sc. Selimi a Dr.Sc. Zekiri seskupuji tyto faktory do Sesti skupin:



Politické a
pravni faktory

Faktory
kontroly a
navratnosti

investic

Socialni a
kulturni
faktory

Vybér
strategie

vstupu na
zahranicéni
trh

Ekonomické
a trzni faktory

Obradzek ¢.2 Faktory, které ovliviuji vybér strategie vstupu na zahranicni trh. Viastni zpracovdni dle Dr.Sc. Selimi a Dr.Sc.

Zekiri, Internationalization of businesses and selection of entry modes in other markets

Politické a pravni faktory

° Obrazek zemé

° Stabilita vlady

° Politicka stabilita

° Zakon o pfimych zahranicnich investicich
° Regeni sport

Socialni a kulturni faktory

° Jazyk a tradice

° Kulturni podobnosti a historické vazby
) Uroven vzdélani

° Socialni stabilita

Ekonomické a trzni faktory

° Ekonomickad stabilita

° Dostupnost levné pracovni sily
. Ocekavany rust trhu

° Transfer technologii

° Dostupnost zdrojl



Financni faktory

° Stabilni sménny kurz

° PFistup ke kapitalu

° Politicka a korporatni dan
° Diverzifikace rizik

Geografické a lokaliza¢ni faktory

° Infrastruktura (silnice, pFistavy, elektfina atd.)
° Pfistup k regiondlnim a globalnim faktordm

° Pfistup ke zdrojim

° Komunikaéni infrastruktura

° Blizkost sousednich zemi

Faktory kontroly a navratnosti investic

° Kontrola investic

° Pozadovany stupen navratnosti

° Vyhoda byt prvni na trhu

° Monopol nebo silna pozice na trhu

3 Internacionalizaéni predpoklady firem

Drive nez spole¢nost rozhodne investovat své zdroje na expanzi do zahraniéi, at jsou to zdroje
financni, lidské atd., méla by provést analyzu vnitfniho a vnéjsiho prostredi. Vnitfni analyza by méla
zahrnout financni analyzu spolecnosti, jejich produkty, schopnost inovovat a adaptovat své vyrobky
na novy trh, motivace a zkuSenosti.

Tyto analyzy by mély byt provedeny nejen firmami, které nemaji zkusenosti s internacionalizaci, ale
také témi, co uz zkusenosti maji. Pfi posuzovani pfipravenosti firmy na internacionalizaci, musime
zohlednit nékolik faktor(i jako motivace, zdroje, schopnosti a dovednosti, cile, moZznou podporu ze
statni sféry nebo z jejich vztahu.

Jestli jeden nebo vice klicovych faktor( chybi, spole¢nost by méla zabyvat vyvojem a odstranénim
téchto nevyhod, nez se pusti do procesu internacionalizace.

Dle Cavusgila, Knighta a Riesenberger obsahem internacionalizacnich predpokladi firem by mély
byt odpovédi na nasledujici otazky:

e Ceho chceme ziskat z internacionalizace spoleénosti? Cile mohou byt rGiznoroda jako napt.
zvySeni zisku firem, sledovani globalni strategie firem v zahranici, sledovani klicovych
zakaznikd atd.

e Je mezindrodni expanze v souladu s vizi spolecnosti? Firma by méla fidit a hodnotit
internacionalizaci v kontextu své vize a vyuZivat své soucasné a budouci zdroje co nejlépe.
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e Jak bude muset firma prizpUsobit internacionalizaci, jaké poZadavky bude muset klast na

fizeni, financni, lidské a materidlové zdroje, stejné tak, jako na vyrobni kapacity? Spolecnost

by méla hodnotit, jestli ma dostatecné zdroje na splnéni pozadavkd zahrani¢niho trhu.

e Co je zakladem konkurencni vyhody spoleénosti? Spolecnosti hledaji své konkurenéni

vyhody, které jsou zaloZené nad tim, co délaji lip neZ ostatni konkurenti. Prikladem

konkurencni vyhody mize byt silny vyzkum a vyvoj (VaV), efektivni distribucni cesty, efek-

tivni a inovativni vyrobni proces atd.

Velikost firmy hraje nemalou roli v jeho internacionalizanich predpokladech. Malé a stfedni

spolecnosti jsou povazovany ty, které maji méné nez 250 zaméstnancl a roc¢ni obrat v hodnoté 50

min. eur. Velké spolecnosti maji vice nez 500 zaméstnancll a obrat presahujici 100 mil. eur. Mezi

vvvvvv

Malé a stiedni spole¢nost

Velka spole¢nost

Zdroje

Omezeny pocet zdrojii

Outsourcing zdrojii

- Mnoho zdrojit

- Internalizace zdrojii
- Koordinace:

® personalu

® financovani

e znalosti trhu atd.

Tvorba strategie /

Viastnik/CEO primo a

osobné zapojen a bude do-

- Adaptivni rezim

rozhodovani v malych

Organizace

niovat celou organizaci.

Rozhodovaci proces minovat veskerému rozho- postupnych krocich.
dovani v celém podniku.
Neformalni - Formalni/
Podnikatel ma silu ovliv- hierarchicke.

- Nezavisly na jedné

osobé.

Piistup k riziku

Obcas ochotné riskovat a
obcas averzni k riziku

Zaméreni na kratkodobé

- Vétsinou averzni k  ri-
ziku

- Zaméreni na dlouho-

prileZitosti dobé prilezitosti
Flexibilita Vysoka - Nizka
VyuzZivani uspor z rozsahu Jen omezené - Ano

Vyuziti informacnich
zdrojta

Shromazdovani informacit
neformalnim a nendklad-
nym zpusobem:
interni zdroje

komunikace tvari v tvar

- Pouziti  pokrocilych
technik:

® Databdze

e [Externi poradenstvi

e  Pristup k informacnim

zdrojum

Tabulka ¢.1. Pristup k internacionalizaci firem dle jejich velikost (Vlastni dprava dle Global Marketing, Svend Hollensen,

str. 12)
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Kazda strategie vstupu na zahraniéni trh ma své vyhody a své nevyhody. Tyto vyhody a nevyhody

se tykaji mozZnosti vloZit své zdroje a do jaké miry rizik, s kterymi se mize firma setkat, dovednosti

a zkusenosti firmy na zahranicnich trzich a jiné. Obchodni operace a formy jako licensing, franchis-

ing vyZaduji relativné nizkou Uroven vlozeni zdroju, zatimco pfimé zahrani¢ni investice vyzaduji

vysokou Uroven zavazk( a zdroju.

vvvvvv

Cile a zdméry spolecnosti. Cile museji byt dle metodiky SMART (S - Specific, M - Mea-
surable, A - Achievable, R - Reliable, T — Time bounded). K nim patfi: ziskovost, podil na
trhu, postaveni spolecnosti.

Stupen kontroly nad ¢innosti firmy jako procesy rozhodovani, operace a strategickymi
aktivy.

Specifické financni, organizacni a technologické zdroje a dovednosti, které firma ma k
dispozici.

Vlastnosti produktd, které firma nabizi. M(iZze se jednat o hmotné vyrobky technologicky
velmi pokrocilé ¢i ne, nebo sluzby.

Podminky cilového trhu. Hodnoceni cilového trhu je vénovano celd kapitola, kde bereme
v Uvahu nejen ekonomické faktory, ale také fadu jinych jako kulturni vzddlenost, politickou
situaci atd.

Dlouhodoba strategie na trhu.

Jaké Cinnosti firma dokaZe na trhu udélat sdm a jaké ¢innosti mGzZe svéfit jinym stranam.
(Cavusgila, Rammala a Freemana,2011, s. 368)

V obrdzku nize jsou zobrazeny vztahy mezi internacionaliza¢nimi strategiemi a jejich charakteristi-

kami.
Strategie nizké kontroly Strategie mirné kontroly Strategie vysoké kontroly
o LI'ChEl_‘IS_iI‘Ig, Proje‘l'ct n\.:é Mensinovy Majoritné PIné vlastnéna
Vi Globalni franchising a zaloZené A e =
yvoz Lo . . - © akciovy joint vlastnény joint dcefina
ziskavani zdroji dalsi smluvni (neequity) —— e spoletnost
strategie spoletné podniky P

Moznost kontroly nad zahrani¢nimi operacemi

M & | oo Maximalni

Zavazek ke zdrojiim

Omezeny -~ 7 nacny

Flexibility

Maxi i | - Minimalni

Risk

Nizky -. . _2 Vysoky

Obrazek €. 3. Mira kontroly firem dle strategie vstupu (Vlastni Uprava dle Cavusgila, Rammala a
Freemana (2011, s. 368)
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4 Rizika

Jeden z kli¢ovych faktor( pfi vybéru statu, do kterého chtéji spoleénosti vstoupit a pfi vybéru formy
vstupu a navrhu strategie je rizikovy faktor, se kterym se mohou firmy setkat. Obecné plati ze, ¢im
vétsi je rizikovy faktor, tim méné jsou firmy ochotné investovat své prostfedky do cizi zemé. Z druhé
strany, plGsobeni podniku na nékolika trzich sniZuje rizikovost a zavislost na podminkach jednotli-
vych trhu. Rizika Ize kategorizovat zejména na komercni, trzni, finanéni a dle zemé nebo teritoridlni.
(Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2012, s. 11)

Komeréni riziko

Rizika v
Mezikulturni riziko mezinarodnim Financéni riziko
podnikani

Riziko zemé

Obrdzek ¢.4. Rizika v mezindrodnim podnikdni (Vlastni tprava dle Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2012, s. 11)

4.1 Mezikulturni riziko

Mezikulturni rizika vyplyvaji z nedorozuméni mezi odliSnymi kulturami a mlze dojit ke sporiim
o obecnych hodnotéach, které predstavuje kazdy z nas. Mezikulturni riziko je predstavovan
odliSnostmi v Zivotnim stylu, jazyce, nabozenstvi, mentalitou a zvyky. Kulturni hodnoty jsou tvofeny
dlouhodobé a jsou pfenaseni mezi generacemi. (Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2012, s. 11-12)

PFi obchodnich vyjednavanich je vétsinou doporucena vyborna znalost jazyka, ve kterém jednani
probiha nebo pfitomnost zkuseného tlumocnika, ktery umoziuje nejen preklad slov po slovu, ale
také zajisfovat jadro véci. Spatna komunikace v disledku kulturnich rozdilt vede k nevhodnym
obchodnim strategiim a neefektivnim vztah(m se zdkazniky. (Machkova a Machek, 2021, s. 12)
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Dle Cavusgil, Knight a Riesenberger (2012, s. 11-12) k mezikulturnim rizikim patfi:

Styly vyjednavani
Jazyk a kultura
Pfistup k rozhodovani
Etické praktiky

4.2 Finanéni riziko

Financni riziko zahrnuje nékolik rizik jako ménové, transakéni, danfové, Urokové atd. Obecné

predstavuje riziko, Ze spole¢nost nebude schopna splnit klicové financni zavazky nezbytné pro

preziti a pro budouci expanzi na trzich. Existuji nékolik méfitek k hodnoceni finan¢niho rizika:

ukazatelé zadluzenosti - vyjadfuji vySe dluhu vzhledem k vlastnimu kapitalu, likvidita - mira schop-

nosti podniku preménit sva aktiva na penézni prostiedky, ndvratnost investic - vyjadfuje Cisty zisk

nebo ztratou nad pocatecnimi investicemi, atd. (Johanson, Whittington, 2017, str. 77)

Ménové riziko - je takové riziko, které souvisi s neptiznivymi vykyvy sménnych kurzd pfi
obchodovani s rlznymi ménami. Je velmi narocné predpovidat budouci vyvoj kurz(,
protozZe na jeho vyvoji nehraji roli jen ekonomické faktory, ale i neekonomické. Jestli mé-
nové kurzy vyrazné kolisaji, hodnoty aktiv, zisku a pasivnich prijmu spolecnosti se budou
odlisit od téch planovanych a spole¢nost mlize mit znatelné ztraty. Inflace a dalsi skodlivé
ekonomické a neekonomické podminky v jedné zemi mGzou mit pfimy a okamzity disledek
na vyvoji sménnych kurz(. Dopad tohoto rizika vZdycky zalezi na dvou faktorech: volba
mény a doba splatnosti.

Mezi nejcastéjsimi nastroji na omezeni kurzového rizika patfi volba mény, vhodnd ménova
struktura zadvazk( a pohledavek, vyuZivani zajistovacich nastrojl a prodej pohledavek,
rozlozeni obchodi na rlizné trhy a rizné mény, kombinace dovoznich a vyvoznich operaci,
udrZovani hotovosti ve vhodném ménovém sloZeni v zdavislosti na vlastnich obchodnich
aktivitach. Vsak tyty komplexni financni operace kladou znacné pozadavky na financni
controlling firmy. (Machkova a Machek, 2021, s. 32)

Dariové riziko — souvisi se strukturou dani v dané zemi, jeji vysi, castou zménou struktury
dani, casem, ktery potiebuje podnik ke splnéni danovych zavazk(i a procesy s nimi
souvisejicimi atd. (Johanson, Whittington, 2017, str. 77)

Inflacni riziko - souvisi se zménou inflaci na domacim a na cizim trhu. Tyka se toho, jak se
zméni cenova hladina hmotnych zboZi nebo sluzeb. V takové situaci za stejné mnoZstvi
penéz se da koupit mifn hmotnych zboZi nebo sluzeb. Dle vySe inflace mlzeme ji déle
kategorizovat na: deflaci — opakem inflace, tzn. vSeobecny pokles cenové hladiny a zvyseni
kupni hodnoty penéz), stagflaci — jednd se o kombinaci inflace a velmi pomalého nebo
klesajiciho ekonomického rlstu a hyperinflaci — extrémné vysoka a rychle rostouci inflace,
obvykle k tomu dochazi, kdyz financni politiky viady selhaly a bylo tisknuto nadmérné mnoz-
stvi penéz. (Brooks Macdonald, What is inflation?)

Transakcni riziko - je vyjadieno pravdépodobnosti, Ze vlivem nepfiznivé zmény
transakéniho kurzu, ucastnik obchodni transakce nebude mit ocekavany vynos. Je to
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zejména velmi dllezité pro firmy, které obchoduji velmi ¢asto v jinych zemich. Strany, které
Ucéastni obchodni transakce, véak se mohou branit takovému riziku pouzitim zajistovacich
nastroju. (Cavusgil, Knight, Riesenberger,2012, Str. 11)

Urokové riziko — vyjadtuje riziko, které vyplyvd z ne¢ekané zmény Grokovych sazeb

Riziko dividend a ndvratnosti kapitdlu — kazdy investor predpoklada, Ze postupem casu se
mu vrati ¢astka svych investovanych prostfedk plus dalsi hodnota ve formé vynosu. Akci-
ové spolecnosti nabizeji svym investoriim pravidelné dividendy a jiné podniky jiné formy
vynosu. (Brooks Macdonald, What is inflation?)

Atd. .

4.3 Komeréni riziko

Komer¢ni riziko vychazi jako disledek Spatného navrhu a provedeni strategickych a operacnich cill

spolec¢nosti. Sice s takovymi riziky se podnik miZe setkat i na domacim trhu, na zahranicnich trzich

tyto ztraty mohou byt znacéné vyssi.

Komercni rizika mUZeme rozdélit na nékolik kategorii:

Slaby partner - volba vhodného partnera se znalostmi trhu a s kontakty mlze byt velkou
vyhodou a slaby partner mize poskodit image firmy snizenim kvality vyrobk( a sluzeb.
Zatimco, spoluprace s partnery na domacim trhu maze byt rychlejsi, na zahranicnich trzich
to muiZe trvat déle na zakladé volby reZimu vstupu, napf. joint venture nebo licensing.
Operacni problémy — zahrnuji fadu problém, které se mohou vyskytnout pti kazdodenni
¢innosti podnik(. Mezi operacnimi problémy nalezneme Spatné fizeni logistickych operaci,
problémy s kvalitou surovin, zpracovanim a vystupnimi produkty, uspokojeni zakaznikd atd.
(Nintex, 7 challenges that keep operations managers up at night, 2017)

Spatné nacasovdni vstupu — spravné nacasovani vstupu je stejné ddleZité a kritické pro
uspéch podniku na daném trhu. Spousta podnik( precenuje potencidl trhu, ale podceriuje
¢as vstupu a Usili, které jsou nutné k vytvoreni skute¢né pritomnosti na trhu. Podnikatelsky
koncept, Ze prvni Ucastnici maji unikatni vyhody a Ze bude naro¢néjsi pro jiné firmy je
prekonat je velmi omylny. Ackoliv je hodné pfiklad(, kde se uplatnéni této teorie ukazalo
Uspésné, podniky musi vZdy vzit v ivahu makroekonomické cykly a projekce jejich vynost
v budoucich letech.

Konkurence — jsou to protivniky na trhu, které nabizeji stejné nebo velmi podobné vyrobky
a sluzby. Vice o nich bude zminéno v kapitole 8.1.2 o Porterove analyze konkurencnich sil.
Spatné formulace a provedeni strategie — strategie fizeni spole¢nosti predstavuje soubor
aktivit zamérenych na formulaci sméru dalsiho rozvoje podniku s cilem Zivotaschopnosti
firmy vzhledem k ménicim se podminkam trhu. Jeji Spatné formulace bez uvaZovani klic¢o-
vych faktord muze mit pro firmy katastrofalni dopad. (Sedlackova, 2006, s. 17)

Platebni mordlka — vyjadfuje schopnost druhé strany zaplatit své faktury a zaplatit je vcas.
Zpozdéni nebo nezaplaceni mizZe zpusobit komplikace pro firmu at z finanéniho nebo
administrativniho hlediska. (Fundamentals of Global stratégy, Entry Strategies: Timing)
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4.4 Riziko zemé

Riziko zemé, zndmé také jako politické nebo teritoridlni riziko, je pfedstavovano nepfiznivymi
dopady na proces vstupu a bézného provozu podnikd, zplsobeno vyvojem politického, pravniho
a ekonomického vyvoje v dané zemi. Je v ném zahrnuto pravdépodobnost zdsahu do obchodnich
aktivit firem. Prikladem zdsahu muUZe byt mezeni pfistupu na trhy vybudovanim tarifnich a
netarifnich barier, kterym bude vénovano cela kapitola.

K riziku zemé muzZeme pfiradit dili rizika jako:

° Vladni intervence, protekcionismus a pfekdzky obchodu a investic

° Byrokracie a korupce

° Nedostatek pravnich bezpecnych zakladl pro prava dusevniho vlastnictvi
° Nepfizniva legislativa pro zahraniéni firmy

° Socialni a politické nepokoje a nestabilita

(Cavusgil, Rammal, Freeman, 2011, Str. 12)

> Bariery

Bariéry jsou prekdazky, s kterymi se setkavaji firmy pfi jejich snahach o expanzi do zahranici. Jejich
povaha je rlznorodd a obecné plati, Ze podniky se chtéji vyhnout trhiim, kde je tézké je prekonat
a kde predpokladany zisk je maly. Existuje spousta zplisob(, jak mGzeme klasifikovat bariéry na
zakladé jejich vlastnosti: interni a externi dle OECD.org; vytvoreny lidskym a nelidskym faktorem,
vladni nebo nevladni, domaci nebo zahranicni, tarifni a netarifni atd.

Interni bariéry jsou takové bariéry, které jsou spojené s vnitfnimi schopnostmi/zdroji a pfistupem
spolecnosti k internacionalizaci. Externi bariéry vyplyvaji z vnéjsich prostfedi bud na domacim, nebo
na zahrani¢nim trhu. (OECD.org, Glossary for Barriers to SME Access to International Markets)
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‘ Interni ‘ Externi
Informacni Proceduralni
B B Tati |
Lidské zdroje Viadni
| MNetarifni |
Financni Podnikatelske
—
Vyrobkove
Distribuce,
lagistika a
promoce

Obrdzek ¢.5 . Bariéry v mezindrodnim podnikdni dle OECD.org. Viastni zpracovdni dle OECD.org

Volny obchod mezi zemémi umoZfiuje mezindrodni specializaci jednotlivych stat(, napf. Ceska
republika, Spolkova republika Némecko jsou specializovany na automobilovy primysl, zatimco jiné
staty jako Reckd republika, Spanélské kralovstvi jsou specializovany na zemédélstvi a turismus.
Firmy mohou tak efektivné zvysit produkci vice, nez kdyby prodej byl omezen na domacim trhu.
Tim padem, ceny klesaji a kvalita vyrobk( a sluzeb roste.

PrestoZe existuje spousta divodu, pro¢ zemé by mély mezi sebou volné obchodovat, velmi ¢asto
vlady jednotlivych statl podnikaji kroky k omezeni pfilivii zboZi nebo investic z jednotlivych statd.
Mezi témito dlvody patti:

1. Ochrana domdcich vyrobcti. Dovozni cla zvySuji naklady na dovazené zbozi a zdkaznici se
orientuji na domaci vyrobky kvili nizsi cené. Vsak existuje i zaporna strana takového statniho pro-
tekcionismu, tuzemsti vyrobci mohou tak sniZit efektivnost své vyroby a v pripadé, Ze je to podpo-
rovano dlouhodobé, bude naro¢né pro domadci firmy konkurovat v mezinarodnim prostredi.

2. Generovadni prijmu. Pouzivani cel ke generovani pfijma je typické pro méné rozvinuté staty.
Hlavnim dlivodem je, Ze tyto staty maji vysokou miru Sedého hospodarstvi, a je pro né jednodussi
ziskat prijmy prostfednictvim dovoznich a vyvoznich cel.

3. UdrzZovani dostatecnych zdsob vyrobkit na domdcim trhu. S timto dlivodem se setkavame
nejcastéji v zemich vyvaiejicich pfirodni zdroje, které tvofi znacny podil v celkové strukture
vyvozu nebo jsou duleZité pro chod celkového hospodafrstvi.

4, UdrZovani vyssi ceny zboZi. Staty omezuji vyvoz zboZi ¢ cilem udrzovani a zvySovani zisku
pro urcity typ vyrobku. To je jeden z dlivodu, proc vznikla Organizace zemi vyvaZejicich ropu
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(zkracené OPEC z angl. Organization of the Petroleum Exporting Countries), ktera sdruzuje 13 statd.
(Hollensen, 2017, str. 227)
Vladni bariéry mohou byt tarifni nebo netarifni.

' ™
Specificky
\l i '
—[ Tarifni I Ad Valorem
' ™
Diskrimina&ni
" Viadni bariéry }— \
Kvaty
Embarga
—l MNetarifni ]—
Administrativni
pratahy
Mistni poZadavky

AN

Obrazek ¢. 5. Klasifikace vladnich barier. Vlastni zpracovani dle Hollensena, 2017, s. 227

Tarifni bariéry jsou skladany z pfimych dani a poplatkd uvalenych na dovoz. Obecné maji jednodu-
chou povahu, je jednoduse pro exportéry je spocitat pfi ndvrhu podnikatelského planu. Je to také
ucinny nastroj pro politiky, ktefi chtéji ukazat domacim vyrobclm jejich Usili o hospodarsky protek-
cionismus. Mezi nejcastéjsim formy z nich setkame:

° Specifické - Na konkrétni produkty jsou Uctovany poplatky dle hmotnosti nebo dle obsahu.
° Ad Valorem - Poplatky jsou vyjadiovany jako pfimé procento z hodnoty zbozi.
° Diskriminacni — Poplatky jsou uplatnény pro produkty pochazejici z konkrétni zemé, at je to

z politickych divod( nebo kvuli obchodni nerovnovaze.
Netarifni bariéry jsou na rozdil od tarifnich bariér mnohem obtiznéjsi k identifikaci nez tarifni. Za-

timco svét zaznamenal béhem poslednich 40 let sniZeni tarifnich bariér, ty netarifni se soubéziné
zvysSuji. Mezi nejbéznéjsimi z netarifnich bariér patfi:

118



° Kvéty - Po cle je to to druhym nejéastéjsSim typem bariéry. Jedna se o omezeni mnozstvi
zbo?i, které mlzZe vstoupit nebo opustit stat béhem urcitého c¢asového obdobi.

. Embarga - Jedna se o Uplny zdkaz obchodu s jednim nebo vice produktu s urcitou zemi.
Embargo je neprisnéjsi netarifni obchodni bariéra a hlavnim ddvodem k jeho zavedeni je politicka
situace mezi zemémi. Pfikladem embarga je zakaz obchodu s Kubou pro americké spole¢nosti.

° Administrativni pritahy — Tato bariéra obsahuje Sirokou skalu vladnich opatreni jako regu-
la¢ni kontroly, byrokratické procedury, zamérné nedostatecné neobsazeni celnich pracovist, speci-
alni licence atd. s cilem naruseni rychlého toku zboZi do zemé.

. Mistni poZadavky - Jedna se o pozadavky, které stanovi, ze urc¢ité mnozstvi maji dodat vy-
robci na domacim trhu. TudiZ mohou uvadét, Ze urcity podil kone¢ného produktu ma byt vyrobeno
v tuzemsku nebo uréita ¢ast nakladd musi vychazet z tuzemskych zdroja. (Hollensen, 2017, str. 225-
229)

6 Metodika internacionalizace

Sice spolecnosti zacali proddvat své vyrobky nebo budovali dcefiné spolecnosti k zpracovani surovin
jiz od stfedovéku, problematika internacionalizace dostala zvlastni pozornost po druhé svétové
valce, a predevsim béhem poslednich 30 let. K budovani internacionalni/globalni spoleénosti, firmy
museji prizplsobit nejen své vyrobky, ale také zplsob, jak podnikaji. Mezi nimi patti strategie,
organizacni struktura, vyrobky a sluzby, visionarské vedeni, procesy a organizac¢ni kulturu. (Cavusgil,
Knight a Riesenberger, 2012, s. 310)

Strategie

Organiza&ni
struktura

Visionaiské
vedeni

Organizaéni
kultura

Obrazek ¢. 6. Mezinarodni firma. Vlastni zpracovani dle Cavusgil, Knight a Riesenberger, 2012, s. 310
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6.1 Modely internacionalizace

Mezi hlavnimi modelim k teorie internacionalizace firem patfi model mezinarodniho cyklu Zivost-
nosti vyrobku, model internacionalizace dle Uppsalské skoly, teorie OLI (ownership, location, inter-
nationalization) a posledné vyvinuta teorie firem typu Born global. (Machkova, Machek, 2021, s. 22
- 26). Ostatni vyvinuté metody jsou kombinaci vyse zminénich metod.

Pristupy k volbé zplsobu mezinarodniho podnikani Ize délit na tradiéni nebo vodopadni (Waterfall)
a sprinklerové (Sprinkler).

Vodopadni metody spocivaji v postupné expanzi a zvySovani zavazk( na zahrani¢nim trhu. Lze roz-
lisit pét fazi:

1. Faze: Nepfimy vyvoz, licencovani

2. Faze: Pfimy vyvoz prostfednictvim nezdavislého distributora
3. Faze: Zalozeni zahrani¢ni prodejni dcefiné spole¢nosti

4. Faze: Mistni montdaz

5. Faze: Zahranicni produkce

Vodopddni pristupy k internacionalizaci jsou vyhodné pro stabilni se vyvijejici trhy. Manazefi mohou
pouzivat své ziskané dovednosti na jinych trzich. Dalsi velkou vyhodou vodopdadnich metod je po-
Zadavek na relativné nizké investice. Pokud se spole¢nost selhdva v jednom trhu, nemusi se spustit
do jinych podobnych trhda.

Sprinklerové ptistupy maji opacné vyhody a nevyhody neZ ty vodopadni. Spole¢nosti diky pfistupu
na velké skupiné trh, mohou vyuZivat Uspory z rozsahu a ziskat vyhody prvniho hrace. Z druhé
strany, velkou nevyhodou je mnoZstvi poZzadovanych zdroju, coz zvySuje naklady. (Johnson, 2009,
s. 178-180)

Firmy, které vybiraji sprinklerové pristupy jsou podniky tzv. Born global, které maiji za cil od svého
vzniku prosadit se rychle na svétovém trhu. Jsou to prevazné malé a stfedni podniky, které vyuzivaji
strategii diferenciace na Uzce zamérenych sektorech v zahrani¢nich trzich. (Machkovd, Machek,
2021, s. 25) Kvlli omezenym zdrojlim, spousta Born global firem se spoléhd na pokrocilych
komunikacnich technologiich, aby mohly oslovit a poskytnout sluzby svym zakazniklm. (Johnson,
2009, s. 1179)
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Obradzek ¢.7 . Pristupy k internacionalizaci firem. Vlastni zpracovadni dle Johansona, Machkové a Machka

6.1.1 Model mezinarodniho cyklu Zivostnosti vyrobku

Model mezindrodniho cyklu Zivostnosti vyrobku byl pfedstavovdn americkym ekonomem Raymon-
dem Vernonen v roce 1966 a snazi vysvétlovat proces internacionalizace firem na zakladé cyklu
Zivotnosti vyrobku. (Machkova a Machek, 2021, s. 22) Dle Vernona existuji tfi faze pro internacio-

nalizaci vyrobku:

1. Faze: Novy produkt je vyvinut v priimyslové rozvinuté zemi. Spolecnost je vyvazi do méné
vyspélych zemich, kde nema konkurenci.

2. Faze: Postupem casu, vyrobek dojde k fazi dospélosti a vyroba se presune do méné roz-
vinutych zemi, aby podpofila poptavku po nich na téchto trzich. Dlvodem takového po-
stupu je konkurence na téchto zemich, ktera vychdzi s velmi podobnymi nebo stejnymi pro-
dukty, vsak s nizsi cenou diky nizSim nakladim. Chce-li spolecnost byt také konkurencéné
schopna, musi presunout vyrobni proces do nich.

3. Fdze: V posledni fazi se vyrobni postupy standardizuji, cena vyrobku klesa a pro firmy je
nevhodné je vyrabét v domacim trhu. Vyroba je zcela posunutd v méné rozvinutych zemich.
(Jacobs, Willis, Samil, Bullard,1997, s. 1)
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Obradzek ¢. 8. Mezindrodni Zivotni cyklus (Vlastni uprava dle The intacone.com, International Trade Product Life Cycle)

6.1.2 Uppsalska teorie internacionalizace

Uppsalsky model internacionalizace vznikl v roce 1975 autory J. Johanson, J.E. Vahlne a F. Wiel-
dersheim-Paul v Uppsalské univerzité ve Svédsku. Jeji podstatou je sekvenéni model vstupu na
jdouci po sobé trhy na zakladé své zkusenosti z mezinarodniho podnikani. (Hollensen, 2017, s. 84)
Tato teorie byla formulovana dle prizkumu Svédskych firem a dle néj Ize délit proces internaciona-

lizace firem do Ctyf fazi:

1. Faze: Firma neuskutecni Zadné pravidelné vyvozni aktivity do dané zemé (sporadicky vy-
voz)

2. Faze: Spolecnost vstupuje na cizi trh prostfednictvim nezavislych zastupca (Vyvozni ob-
chodni metody)

3. Fdze: Spolecnost investuje do podpory exportu pfimo zaloZenim prodejni dcefiné spo-
lecnosti.

4. Faze: V posledni fazi spolecnost zfizuje vlastni tovarnu a investuje do vyrobnich aktivit.
(Hollensen, 2017, s. 85)
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Obrdzek ¢.9 . Uppsalsky model internacionalizace. Viastni dprava dle Hollensena, 2017, s. 86

Jak je vidét dle obrazku nahore, stupen internacionalizace je zavisld na dvou faktorech: mirou z3-
vazkd vici zahraniénim trhdim a rostouci vzdélenost mezi zemi. Cim lip firma trh zn4, tim vice je
ochotna do toho vloZit své zdroje, které ma k dispozici. TéZ plati, Ze firmy vstupuji na trhy, které
jsou jim blizké ze sociokulturniho hlediska a postupné na nim roste angaZovanost vici nim. (Hollen-
sen, 2017, s. 86)

Vzhledem ale k ¢asu svého vzniku, tento model nenabizi hodnotu pro spole¢nosti typu Born global,
nebo na velké transnacionalni firmy a nepocita s prudkym rozvojem komunikacnich a informacnich
technologii. Ekonomové R. Loustarinen a J. S. Welch dale upravovali model uppsalské skoly pridavali
Sest dimenzi, které ovliviiuji rozvoj internacionalizace: volba formy vstupu na zahranicni trh (ob-
chodni metody, formy nenaroc¢né na kapitalové vstupy a kapitadlové vstupy), pfedmét mezinarod-
niho podnikani (hmotné a nehmotné produkty), volbou cilového trhu (socidlné-kulturné prostredi,
politicka situace, zemépisnd vzdalenost), firemni organizacni struktura (vyvozni oddéleni, mezina-
rodni oddéleni) a dovednosti lidskych zdrojd. (Machkova a Machek, 2021, s. 24).

Zajimavy a podobny pohled nad tematikou internacionalizace nabizi i Daniels, Radebaugh a Sullivan
(2019, s. 398). Dle nich stuperi internacionalizace firmy roste tak, jak spole¢nosti pohybuji na zahra-
nicnich trzich s cilem sniZeni rizika. Jsou identifikovany ctyti dimenze, které hraji roli: podobnost
mezi domacimi a zahrani¢nimi trhy, pocet zemi, ve kterych firma podnika, zpisobem podnikani na
zahranicnich trzich a model fizeni operaci na zahranici.
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Obrdzek ¢. 10. Stupen internacionalizace. Vldstni uprava dle Danielse, Radebaugha a Sullivana.

6.1.3 OLI (ownership, location, internationalization)

Model internacionalizace OLI (ownership, location, internationalization) byl zpracovan koncem
osmdesatych let minulého stoleti autorem J.H. Dunningem a predmétem je vysvétleni procesu in-
ternacionalizace na zakladé casové posloupnosti. Tento proces je rozvijen diky tfem faktortm:

1. Viastnictvi (ownership) - jsou to specifické vyhody, které podnik vlastni. Tyto jedinecné
konkurenéni vyhody museji zajistit firmé Uspéch nad vyhody mistnich firem v domacim
trhu. Vlastnické vyhody velmi ¢asto maji formu nehmotného aktiva. (Barney 1991, p. 101)
Jsou to zejména prlimyslové vlastnictvi (ochranné znamky, patenty, pramyslové vzory), ino-
vacni kapacity, vyznamné kapitalové zdroje atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 24)

2. Umisténi (location) - jsou to vyhody, které souvisi s umisténim mezinarodnich aktivit. Mezi
vyhody specifické pro lokalitu patfi dobfe rozvinuta infrastruktura, dostatek kvalifikované
a levné pracovni sily, nizsi naklady na suroviny atd. (Ebrary.net, Dunning’s OLI Paradigm)
Nejsou-li na firmé aplikovany prekazky obchodniho a politického charakteru a trhy jsou kul-
turné blizké mize probéhnout internacionalizace firemnich aktivit velmi Gc¢inné a rychle.
(Machkova a Machek, 2021, s. 25)
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3. Internacionalizace (internationalization) — Treti vyhoda se tyka zpUsobu fizeni, tj. vnitfni
faktory (internationalization advantages). Firmy, které tyto vyhody vlastni miZou je vyuZit
samy nebo prodavat je. MizZe se jednat o faktory souvisejici se zkusenosti matefské firmy s
mezindrodnim podnikdnim, efektivni procesy fizeni ve firmé, s vnitfnimi systémy kontroly
jakosti atd. (Ebrary.net, Dunning’s OLI Paradigm)

Fozhodnuti o Eozhodnuti o Rozhodnuti o
intermacionalizaci lokaci intermacienalizaci
. . Ano il Amno e Ano B, .
Viaztmicka Vvhody lokace Vvhody Pfimé zahraniéni
" . — gy -y ———— S y — .
vrhody? v hostitelske zenm mternacionalizace mvastice

=
o

l = =

o o

Zadné mezmarodni
akctrerty

Emhrom jednzni,
napf. udélonani
licenc

Obrdzek ¢.11 .Model internacionalizace dle OLI. Vlastni tprava dle Ebrary.net, Dunning’s OLI Paradigm

7/ Internacionaliza¢ni strategie - formy vstupu
na zahranicni trh

Formy vstup(ll na zahranicni trhy dle Machkové a Machka (2021, s. 74) Ize rozdélit do tfech kategorii:

. Mezinarodni obchodni metody (dovozni a vyvozni operace),
. Formy nenaroc¢né na kapitalové investice,
. Kapitalové vstupy.
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Obrézek ¢.12. Formy vstupti na zahraniéni trhy. Vlastni zpracovdni dle Machkové a Machka, 2021, s. 74 — 90)

7.1 Mezinarodni obchodni metody (dovozni a vyvozni operace)

Jednd se o tradi¢ni zplsob, ktery je zndm od antikvity a zdroven je povaZovan za nejjednodussi
formou vstupu. Obcas to nepoZzaduje Zadné investice, pokud se jednd o dovoz pfi malém objemu
urcitych zboZzi, vsak jestli mezi cili podniky patti ziskani podilu na trhu, je tfeba investovat své zdroje
do mezindrodniho marketingu. K tomu patfi naklady spojené s marketingovym vyzkumem a
prizplGsobeni podminek zahrani¢niho trhu, napf. dle norem, objemu atd. Dalsi podnik musi zajistit
doprovodné sluzby a finance s nimi spojené, stanovit cenovou strategii a vybrat vhodnou obchodni
metodu. (Machkova a Machek, 2021, s. 74) Obchodni metody rozdélujeme na zakladé smluvnich
vztahll s obchodnimi partnery.
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Prostrednické vztahy

Prostfednici jsou podnikatelské subjekty, které podnikaji vlastnim jménem, na vlastni Gcet a na
vlastni riziko. ZboZi nakoupené jsou prodana dalsim subjektim a tim se tvofi zisk. Tato forma je
vhodna pro malé a stfedni podniky, které nemaji dostatecné zdroje na zfizovani vlastniho obchod-
niho oddéleni nebo pro podniky, které chtéji zamérné jen se specializovat na jiné ¢innost jako vy-
zkum a vyvoj nebo vyroba. (Machkova a Machek, 2021, s. 74) Hlavni nevyhodou je nizka kontrola
nad subjektem a miZe dojit k poskozeni obchodni znacky. Nizké naklady obéhu a eliminace nékte-
rych obchodnich rizik jsou nejdulezitéjsi vyhody. (Cavusgil, Rammal a Freeman, 2011, s. 385)

Smlouvy o vyhradnim prodeji

Uzavienim smlouvy o vyhradnim prodeji se dodavatel zavazuje, Zze nebude proddvat zbozi jinym
odbérateldm na zahrani¢nim trhu neZ vyhradnimu prodejci. K odstranéni budoucich konflikt(,
smlouva musi obsahovat spoustu Udajd, které umozni dodavateli mit néjakou si zvySenou kontrolou
nad vyhradnim prodejci. (Machkova a Machek, 2021, s. 74) Mezi nimi patfi: typ zboZi véetné dalsi
rady, podminky stanoveni ceny nakupu a prodeje, vyhrazena oblast, podminky k zruseni smlouvy
atd. Stejné jako prostiednické vztahy, smlouvy o vyhradnim prodeji umozZni firmam proniknout na
zahranicni trh velmi nizkymi naklady. Obcas firmy vnimaji smlouvy o vyhradnim prodeji jako test
potencialu zahranic¢niho trhu. (Lawinsider.com, Exclusive sales agreement)

Obchodni zastoupeni

Dalsi metodou mezinarodniho obchodu je kondni ¢innosti na zakladé zastupitelské baze. Dobte vy-
budovana obchodni a distribuéni sit maze byt klicovym faktorem k Uspéchu ¢i nedspéchu. Zastupce
se zavazuje sjednat a uzavirat obchody/smlouvy pfimo na jméno zastoupeného nebo sjednavat
podminky pro uzavirdni smluv, ktera zprostfedkovdava zastupovanému. Ve smluvnich podminkach
mezi zastupitelem a zastupovaném muzZou byt sjednany podminky o vyhradnim zastoupeni. V ta-
kovém pfipadé mluvime o vyhradnim obchodnim zastoupeni a zastoupeny je povinen nepouZivat
jiného zastupce a ani zastupce neni opravnén uzavirat smlouvy na uUcet jiného jiné osoby véetné
sebe pro urdity okruh obchodu v uréité oblasti. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

Komisionaiské a mandatni vztahy

Komisionarské smlouvy se uzaviraji mezi komisionafem a komitentem. Komisionar se zavazuje, Ze
uzavira smlouvu na jeho vlastni Uéet pro komitenta a nasledné komitenta mu ddva odménou for-
mou podilu z obchodu nebo pfimo Uplatu. V praxi se pouzivd predevsim tam, kde komitent nechce
byt vidét. Mezi hlavnimi vyhody komisionarskych vztahl patfi moznost kontroly na obchodnimi
podminkami a moZnost vyuZiti goodwillu komisionare, jeho znalosti zahrani¢niho trhu, obchodni
kontakty a distribuéni cesty. Nevyhodou této metody muze byt pfilisna samostatnost komisionare
a neuplatnéni firemni image na zahrani¢nim trhu. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

Mandatni smlouvy jsou velmi podobné téch komisionafskych az na zasadni rozdil, Ze se mandatar
zavazuje sjednat a uzavirat smlouvy na Gc¢et mandanta a mandant se zavazuje ho odménovat. Neni-
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li ve smlouvé stanoveno jinak, vznikd mandatafi ndrok na odménu, kdyz radné vykonana Cinnosti
definované ve smlouvé, ackoliv na dopad jejich vysledkd. (Cavusgil, Rammal a Freeman, 2011, s.
385)

Piggyback

Jednd se spolupraci nékolika firem ze stejného nebo podobného oboru, kde jedna velka firma, kterd
ma jiz vybudované distribucni cesty, poskytuje je mensim firmam za Uplatu. Je to velmi vyhodna
cesta pro mensi firmy, ktera jim umoznuje vyuZivat jména a zkuSenosti velké firmy a mit k dispozici
jeho logistické a distribu¢ni sluzby. Naopak pro velké firmy piggyback mUze byt nevhodné, jestli
mensi firmy nejsou schopné dodavat své vyrobky véas pfi poZzadované kvalité a tim mohou posko-
zovat vlastni jméno. Vyskytuji se i takové ptipady, kde piggyback je vhodnou formou vstupu i pro
nékolik velkych firem, kde mohou vybudovat a financovat vSechny ¢innosti které souvisi s mezina-
rodnim obchodem jako distribucni cesty, celni sluzby atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

Pfimy vyvoz

PFimy vyvoz je velmi vhodnou metodou pro vstup na zahranic¢ni trh pro spole¢nosti, které se speci-
alizuji na vyrobu stroju, vyrobnich zatizeni nebo investi¢ni celky. Dlivodem, proc je v takovych pfi-
padech doporucena pfitomnost podniku je komplikovatelnost vyrobk( a odborné sluzby jako insta-
lace nebo servis, které k tomu patfi. Mira kontroly je velka a spoleénost ma mozZnost realizovat
vlastni marketingovou strategii dle své predstavy. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

Exportni aliance

Exportni aliance je sdruzeni malych a stfednich podnik( ze stejného nebo podobného obord, které
maji zajem dovazet do urcitého oblasti, vSak jim chybi zdroje a zkuSenosti s mezinarodnim podni-
kanim. Exportni aliance muaze vykondvat fadu sluzeb pro podniky jako priizkum zahrani¢nich trh,
zpracovani nabidek, zajistovani logistiky a sledovani vybérovych tizeni. Pravni forma sdruzeni zalezi
na legislativé zemé plvodu a na zvyklostech podnika.

Mezi hlavnimi vyhody patfi nizké naklady, moznost omezeni exportnich rizik, vhodnéjsi vyjednavaci
pozice atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

7.2 Formy nenaroéné na kapitalové investice

V pripadé, ze firmy nepldnuji investici velkého kapitalu na zahrani¢nim trhu, ale pfesto chtéji byt
pfitomné se svymi vyrobky a sluzby jinym zplsobem neZ dovozni operace, jsou vhodnéjsi formy
jako licen¢ni obchody, franchising nebo smlouvy o tizeni a dale spoluprdce v oblasti vyroby.
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Licenc¢ni obchody

Jedna se o €asto pouzivanou formou vstupu na zahranicni trh. Licence je opravnéni, které je udélo-
vana podnikem, ktera ma k vyuZziti nehmotného statku absolutni pravo. Zakony mu umoznuji, aby
zabranil komukoliv ve vyuZivani toho statku, vsak vlastni vili mdZe udélit svoleni k vyuZiti jiné osobé
za urCitou odménu.

Rozlisujeme nékolik licenci k vyuziti predmétu prlimyslového vlastnictvi:

e VyuZivani patenty - k udélovani patentld musi se splnit fada podminek a procedur. Vynalezy
nesmi byt souédsti dosavadniho stavu techniky, jsou vysledkem vynalezecké ¢innosti a jsou
pramyslové vyuzitelné. Doba platnosti je 20 let od podani ptihlasky.

e  Primyslové vzory - vnéjsi Upravu vyrobkl. Doba platnosti je 5 let + 4 x 5 let prodlouzeni.

e Ochranné oznaceni — pravo vyuzivat ochranné znamky ¢i jméno obchodni spolec¢nosti.

e Know-how - tzv. neprava licence.

vvvvvv

politicka nestabilita cilového trhu, maly trini potencidl, reciprocni komerc¢ni vyhoda, napf. dovoz
licencnich vyrobk( vyrobenych v zahrani¢i vyménou za jinou technologii, nemoznost firmy zavést
vyrobu do jiného statu atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

Franchising

FransSizanti se zavazuji smlouvou se fransizorem pouZivat obchodni jméno a/nebo ochrannou
znamku a fransizor poskytuje know-how, tj. obchodni a technické dovednosti, systém Fizeni atd.
FranSizant plati franSizorovi urcitou ¢astku dle podminek stanovenych ve smlouvé a pfisné dodrzuje
komercni politiku poskytovatele. S takovou formou vstupu se setkdvdme predevsim v oblastech
jako rychlé obcerstveni, maloobchody, hotelnictvi atd. Mezi celosvétové nejzndméjsimi fransizy by-
chom pfifadili McDonald, KFC atd. FranSizant, ¢asto oznaceno jako nabyvatel poskytuje finan¢ni
zdroje, lidskou pracovni silu a provozovnu. Dalsi spoluprace mezi dvéma stranami je z hlediska ji-
nych sluZeb souvisejicich s podnikanim jako zaskoleni zaméstnanc, poskytnuti pfistrojl, poskytnuti
kvalitnich surovin, vedeni Ucetnictvi i logistika. (Hollensen, 2017, s. 392 — 393)

Smlouvy o fizeni

Podstatou smluv o fizeni je poskytnuti fidicich znalosti a manazerU. Vétsinou predani specifickych
manazerskych znalosti know-how je smérem z vyspélych zemi. Mezi fidicimi znalosti ¢asto predany
patfi fizeni vyrobnich a logistickych operaci, fizeni vieobecnych, a prfedevsim konzultacnich sluzeb.
Zuslechtovaci operace

Zakladem zuslechtovacim operaci je zpracovani vyrobkd do vyssiho stupné finality. MizZe se jednat

o polotvary nebo hotové vyrobky. Mezi hlavnimi dGvody, pro¢ firmy vybiraji zuslechtovaci operace
patfi:
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e nizsi ndklady na vyrobu v zahranic¢i - mzdové, energetické, materialni a dopravni naklady.

¢ vhodnéjsi legislativni podminky - ekologické nebo pracovnépravni, mizeme k tomu zminit
vyrobu baterii v nékterych asijskych statech.

e vzdalenost s koncovym trhem finalnich produkt( - v pfipadé, Ze se jedna o vyrobky velké
hmotnosti nebo rozmérl nebo se skladaji z materiall tézko dostupnych v zemi plvod
firmy.

Mezi nej¢astéjsimi podniky, které pouzivaji tuto formu vstupu patfi firmy podnikajici v oblasti kon-
fekce.

Vyrobni kooperace

Podstatou vyrobni kooperace je rozdéleni vyrobniho programu mezi vyrobci z rliznych zemi. Koo-
perace nemusi byt jen z hlediska vyroby ale také vyzkumu a vyvoje. Hlavnim dlivodem vyrobni ko-
operace je zvyseni konkurenceschopnosti v oblasti kvality nebo sniZzeni nakladd na finaini produkt.

Firmy vyuZivaji rozdily v nakladech jednotlivych soucasti produktd, vyrobnich zdrojd, finanénich a
lidskych zdrojich atd. (Machkova a Machek, 2021, s. 76)

7.3 Kapitalové vstupy

Jedna se o nejvyssi stupen internacionalizace firem a zejména i nejkomplikovanéjsi vzhledem k je-
jich investi¢ni narocnosti nebo k jejich pfitomnost pro fizeni spousty podnikovych procesu. Vysky-
tuji se ve dvou formdach, jako pfimé a jako portfoliové investice.

Hlavni podstatou pfimych zahrani¢nich investic je zaloZeni, ziskani nebo rozsifeni trvalych ekono-
mickych vztahl mezi investorem z jedné zemé a podnikem se sidlem v jiné zemi.

Portfoliové investice

Portfoliové investice jsou investice ve formé nakupu akcii nebo jinych cennych papir(.

Akvizice (takeover)

Akvizice je povaZovana za prevzeti jiz fungujictho podniku za cilem posileni pozice firmy a vyuZiti
synergického efektu nebo likvidace konkurence.

Fuze (merger)
Takovy vstup se vykytuje ve dvou formach: slouceni nebo splynuti. Slouceni vznika v takovém pfi-

padé, Ze jedna spole¢nost preddva sva aktiva a pasiva druhé spolecnosti a sama se zanika. Splynuti
znamena vznik nového pravniho subjektu, pri kterém splyvajici spolecnosti zanikaji.
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Investice na zelené louce (greenfield investment)

Investice na zelené louce jsou takové investice, kde podniky zaloZi zcela novou spoleénost na zahra-
ni¢ni zemi. Hlavni vyhodou investice na zelené louce je velmi vysoka mira kontroly nad podnikatel-
skymi procesy, vstup modernich technologii a postuptl. Pro staty se jedna o velmi vhodnou formu
investic diky pfenaseni do zemé vysokého kapitalu a tvorbé novych pracovnich mist.

Joint venture (spolecné podnikani)

Joint venture je forma spoluprace dvou nebo vice podnikatelskych subjekt(, které maiji za cil reali-
zaci néjakého projektu. Domaci firmy spolu se zahrani¢nimi firmami si zaloZi novou spolec¢nou ob-
chodné-prdvni entitu na smluvnich zakladech. Mezi charakteristiky joint venture patfi: Spole¢né
fizeni a kontrola podnikatelskych procest dle kapitalové Ucasti. Kapitalova ucast mlze byt mino-
ritni, paritni, majoritni a ve 100% vlastnictvi firmy.

Strategické aliance

Strategické aliance se vyskytli po¢atkem osmdesatych let. Jsou velmi podobné zminénych joint
venture, ale zasadni rozdil mezi nimi je, Ze se jedna o spoluprdci dvou velkych firem, co maji obé
moderni technologii a kapital v podobné Urovni a nebyvaji z jedné vyspélejsi zemé do min vyspélejsi
zemé. Hlavnim dlvodem tvoreni strategickych alianci je spolecny vyvoj nebo vyroba hotovych
vyrobk{ nebo polotvard, které jsou nasledné pouzivany nebo prodany obéma partnery. PGvodné
se vyskytli v odvétvich primyslu, které pozaduji vysokou miru modernizace jako telekomunikaéni
pramysl, informatika, letecky priimysl, automobilovy priimysl, vyroba Iék( atd. Nyni strategické ali-
ance jsou tvoreny i firmami vyrabéjicimi rychloobratkové zbozi ¢i obchodni fetézce. Pfikladem stra-
tegické aliance v Ceské republice je zaloZeni spole¢ného podniku TPCA (Toyota Peugeot Citroen
Automobile) v priimyslovém mésté Koliné. Slo o velmi dlleZitou investici v Ceské republice, diky
které se posilily i subdodavatelé firmy. (Machkova a Machek, 2021, s. 74)

8 Strategické analyzy

8.1.1 PESTLE analyza

PESTLE analyza, ¢asto se objevi v literatufe jako PESTEL, PEST nebo SEPLTE je akronymem pocatec-
nich pismen pro politické, ekonomické, socialni, technické, legislativni a environmentalni faktory,
popf. jen nékteré z nich. Jedna se o velmi popularni analyzu makroekonomického prostredi a umoz-
nuje firmam si vytvofit seznam faktor(, které mohou mit vliv na konkrétni podnik nebo na celé
odvétvi. Pfi vytvoreni PESTLE analyzy se musi zohlednit trzni i netrZni aspekty strategie:

TrZni prostiedi je vytvoren predevsim dodavatelé, zakaznici a konkurenti. Interakce podniku s nimi
je predevsim ekonomicka. Existuje spousta strategii, jak vytéZit nad konkurenti, které budou po-
drobnéji popsany v kapitole o Porterovy analyze.

Netrzni prostifedi zahrnuje predevsim socialni, politické, pravni a environmentalni faktory, které
jsou také zfejmé ovlivnény ekonomickymi faktory. V netrznim prostredi, klicovi ucastnici jsou vladni
Urady a politické strany, nevladni organizace, media atd. (Sherlock, Reuvid, 2014, s. 47)
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Politické faktory

Mezi politickymi faktory patfi legislativni zakony, dafova politika, regulace a nafizeni vlady nebo
organizaci, jejiz stat je ¢lenem, napf. NATO, EU atd. Politické faktory maji pfimy dopad na zplsob
podnikani pro konkrétni odvétvi, technologie nebo podniky z urcitych statl. Pri analyzovani politic-
kych faktoru jsou velmi dilezité dva kroky: 1. Identifikace a hodnoceni vlivu politickych faktor( a 2.
Analyza politickych rizik. Analyza politickych rizik se sklada ze dvou klicovych dimenazi:

- Makro-mikro dimenze. Makro dimenze politickych rizik zahrnuji takova rizika, které jsou spojeny
se staty jako celek, bez ohledu na primysl nebo odvétvi. Zapadoevropské staty jsou povaZovany za
velmi stabilni z hlediska makro politickych rizik diky mirnym zméndm vlady a dlouhodobé stability
v jejich politikdch. Naopak nékteré zemé ze Stfedniho vychodu nebo Afriky, kde zmény vlady
probihaji velmi agresivné a pfinaseji zasadni zménu politiky jsou povazovany za velmi rizikové. Mi-
kro dimenze se tykaji specifickych obor(i nebo firem ze specifickych statd. Pfikladem moze byt Cina,
coz sice je hodnocena na stfedni drovni na makro-dimenzi, vSak pro Japonské firmy mikro-dimenze
politickych rizik je povazovano za vysoké.

- Vnitini-vnéjsi dimenze. Vnitini dimenze rizik se vztahuje k faktoriim pochazejicim ze zemé, které
jsou predmétem studie. MliZeme k tomu zménit zménu vlady a nastup rGznych skupin nebo
organizaci, co chtéji uplatnit neo¢ekdvané zmény v zdkonech a nafizenich. Vnéjsi dimenze naopak
maji plvod v jinych statech, zmény v nich plGsobi dominové efekty udalosti kvili ném muzou se
vyskytnout politické a ekonomické dopady. Napfiklad, vnitropolitické problémy v zemich
produkujici ropu, mGzZou se objevit celosvétové jako pokles nebo rlist ceny ropy. Analyza vnéjsi di-
menze politickych rizik zahrnuje peclivou analyzu ekonomickych, politickych a dalSich vazeb mezi
nimi zemi po celém svété.

Ekonomické faktory

Ekonomické faktory ovlivni makroprostiedi zasadnim zplsobem. Mezi ekonomickymi faktory
se fadi napf. HDP na obyvatelé, mira inflace, irokové sazby fluktuace ménnych kurzd, hospodarsky
rast nebo propad atd.

Je velmi duleZité pro podniky rozumét, jak tyto faktory mlzou ovlivnit chod firmy a volit si spravny
Cas vstupu na trh. Jeden z kli¢ovych faktord pro hodnoceni ekonomickych faktortd je hospodarské
cykly. V kazdé zemi, kterd neni zasahovana neocekdvanou krizi jakéhokoliv druhu se objevi hospo-
darské cykly v rlznych délkach, nejtypictéjsi 3-4 roky, 7-11 rok( a 15 aZz 25 rokl. Znalost o
hospodafskych cyklech pomaha manazerim spojovat ekonomické faktory a predpovidat je. Napf.
po prudkém poklesu hospodarského rlistu nasleduje pokles urokovych sazeb a sménnych kurz(.

Socialni faktory
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Socialni faktory ovlivni makroprostfedi dvéma zdsadnimi zplsoby, za prvé ovlivni charakter
poptavek a nabidek a za druhé ovlivni inovativnost a Uicinnost organizaci. Mezi klicovymi socialnimi
faktory patfi:

- Demografické udaje (prdmérny vék, migracni mira, mira plodnosti atd.)
- Distribuce bohatstvi (vyjadfuje jak je bohatstvi rozloZzeno po populaci)
- Zemépis (jak je pramysl, obyvatelstvo, a trhy v zemi rozloZeni)

- Kultura (etické postoje, tradice, vyjedndvani, ndbozenstvi atd.)

Technologické faktory

Dalsim dUlezitym prvkem PESTLE analyzy je technologie. Pro nékteré odvétvi technologie miize na-
bizet prilezitosti, jako jsou napt. firmy podnikajici v oblasti IT sluZzeb, ale pro ostatni mizZou byt
hrozbou jako napt. odvétvi, ktera se zabyvaiji klasickymi odvétvi jako vyroba klasickych hudebnich
nastroju atd. Vyvoj fotoaparatl v chytrych telefonech nabizelo pfileZitost pro firmy jako Apple,
Samsung, HUAWEI atd. ale pro firmy jako Canon, Kodak, Nikon je hrozbou pro jejich fungovani.
Dulezité technologické pokroky dnes jsou uméla inteligence (Al), internet véci (loT), strojové uceni
(Machine Learning) atd.

Mezi technologickymi faktory, které miZzeme zahrnout do PESTLE analyzy patfi: vyvoj technologic-
kého odvétvi, infrastruktura umoznujici vyvoj atd.

Ekologické faktory

Ekologické nebo environmentalni faktory se vztahuji k tématem jako recyklace odpadd, normy pro
hranice znecisténi, zména klimatu, podpora obnovitelnych zdroja atd. Pfi posuzovani ekologickych
faktor(, podniky nebo organizace musi analyzovat tfi vrstvy:

1. PFfimé znecisténi. Spole¢nosti musi fesit a analyzovat, co je a neni mozné dle regulac¢nich
predpist délat, jak postupovat pti nakladani s odpady nebo skody v pfirodé, které mohou
vzniknout pfi rdznych fazi podniku (vybudovani tovéaren, vyrobni odpady atd.)

2. Product stewardship. Jedna se o Sirsi dohled spole¢nosti na produkt a hodnoti se znecisténi,
které se nesouvisi pfimo ze spole¢nosti, ale musi podléhat hodnotam a praktikdm, které
jsou povaZovany za pratelské k prirodé. Firmy museji tak dohlidat i na jejich dodavatelé a
resit i dalsi fazi po prodeji jejich vyrobkd, jako je napf. likvidace elektrospotrebici a baterek.

3. UdrZitelny rozvoj. Podle definice ¢eského zdkona o Zivotnim prostredi ¢. 17/1992 Sb., trvaly
udrzitelny rozvoj je “ takovy rozvoj, ktery soucasnym i budoucim generacim zachovava
moznost uspokojovat jejich zakladni Zivotni potfeby, a pfitom nesniZuje rozmanitost pfri-
rody a zachovava pfirozené funkce ekosystému “ . Jinymi slovy, staty se snaZi omezit nad-
mérné vyuzivani zdrojl surovin s cilem plnéni potfeb dlouhodobé i pro dalsi generace.
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Legislativni faktory

Legislativni faktory zahrnuiji Sirokou Skalu témat tykajici se makroprostredi a firmy primo, jako jsou
napfiklad: soudni systém, vykonné a zdkonodarné moci, zakony tykajici se pracovnich podminek,
zdkony o verejnych zakazkach, zakony o vlastnictvi atd. DlleZitym kritériem k hodnoceni legislativ-
nich faktor( je také vymahatelnost prava.

(Johnson, Scholes, Angwin, Regner a Whittington, 2017, s. 34-58)

8.1.2 Porterova analyza konkurenénich sil

Porterova analyza péti sil se pouziva k analyze odvétvi a vyjadfi jeho atraktivnost z hlediska péti sil,
které definuji jeho konkurencni pozici na trhu: dodavatelé, zdkaznici, substituty, stavajici a poten-
cidlni konkurenti. Vysledkem Porterovy analyzy péti sil je to, Ze kdyz péti sily jsou velmi silné, trzni
odvétvi nejsou atraktivni a vitézit nad konkurenty je naro¢néjsi.

Stavajici konkurenti

Stavajici konkurenti jsou ekonomické subjekty, které podnikaji ve stejném odvétvi a nabizeji stejné
nebo velmi podobné vyrobky a sluzby. Jsou umisténi v centru Porterovy analyzy jako nejdileZitéjsi
konkurencni sila v trhu. Je urcena péti faktory:

- Soustredéni a rovnovdha konkurentd. Sila stavajicich konkurent(l roste tam, kde je mnoho konku-
rentld nebo maji podobnou velikost a charakteristiky. Rivalita mezi nimi se stava agresivnéjsi s cilem
ziskavani vétsiho podilu na trhu.

- Tempo ristu odvétvi. V odvétvich s nizkém tempem rustu, kde podniky nemaji moznost rist s
odvétvim, budou chtit ziskat vétsi podil na ukor konkurent(.

- Fixni ndklady. Je vztahovdno k odvétvim, které poZaduji vysoké fixni naklady jako kapitalové inves-
tice nebo k vyzkumu. Spolecnosti chtéji snizit naklady rlistem objemu a prilakanim novych zakaznik
nizsimi cenami. To zpUsobuje vyssi rivalitu mezi stavajici konkurenty a jejich sila je v tomto pripadé
velka.

- Vystupni bariéry. VVztahuje se k podnikim, u kterych je vystupni financni, a nefinancni bariery jsou
vysoké. Podniky se snaZzi udrzovat svUj podil a rivalita mezi podniky roste.

- Nizka diferenciace. Tento faktor se objevuje pfedevsim v komoditnim trhu, kde je pro zakazniky
velmi jednoduché a beznakladové se preménit z jednoho dodavatele do druhého.

Potencidlni konkurenti

Potencialni konkurenti tvofi dalsi silou pfi analyze konkurencnich sil. Obecné plati, Ze ¢im atraktiv-
néjsi je obor, tim vyssi jsou bariéry, které museji novi konkurenti na vstup ptekonat. Mezi nimi patti:

- Rozsah a zkusenosti. V nékterych odvétvich jsou Uspory z rozsahu velice dllezité, ¢im vice pro-

duktl podnik produkuje a prodava, ¢im je pro néj snazsi mit nizké naklady. Pro firmy, které podnikaji
ve stejném odvétvi dlouhodobé a ziskali diky tomu zkuSenosti je vyroba efektivnéjsi.
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- Pfistup k zdsobovacim nebo distribuc¢nim kandlim. Néktefi vyrobci maji kontrolu nad svymi doda-
vateli a nad distribu¢nimi kandly bud’ prostiednictvim vertikalni integrace (pfimé vlastnictvi) nebo
loajalitou. Pro nové potencialni konkurenti je tézké si tyto prekazky prekonat.

- Ocekdvand odveta. Kdyz novy podnik rozhoduje o vstup na trh by mél vzit na védomi, ze pravdé-
podobné se bude setkat s odvetou od jinych konkurent(l. To se mlZe objevit rGznymi tvary jako
cenova valka nebo marketingova kampan.

- Legislativa nebo vilddni opatreni. Tento faktor zahrnuje fadu omezeni jako patentové ochrany, re-
gulace trhu az po pfimou vladni akci. V pfipadé vstupu novych zahraniénich firem, je dlleZité pro
podniky analyzovat protekcionistické politiky statu.

- Whody stdvajicich konkurent. Sila potencialnich zakaznikd se snizuje tam, kde stdvajici konku-
renti maji pristup k lepsi technologii, k surovinam, vhodnym geografickym lokacim atd.

Dodavatelé

Dodavatelé jsou ekonomické subjekty, které dodavaji odbérateldm produkty zpravidla za finanéni
odmeénu. Tyto produkty muUZou byt zadkladni nezpracované suroviny, polotvary, hotové kompo-
nenty, sluzby, a jiné. Vyjednavaci sila dodavatell je uréena nasledujicimi faktory:

- Koncentrace dodavateli. Na nékterych trzich existuje velmi malo dodavatel(, které maiji velkou
moc nad tim, jakd bude cena nebo podminky. Pfikladem jsou spole¢nosti vyrabéjici vakciny proti
covidu, kde odbératelé jsou jednotlivé staty.

- Vysoké ndklady na prechod. Vztahuje se k nakladlm, které vznikaji prechodem od jednoho doda-
vatele k druhému. Odbératelé se musi znovu adaptovat své procesy nebo vyrobky, aby byly kom-
patibilni s vyrobky novych dodavateld. Pfikladem jsou softwarové spolecnosti jako Microsoft, kde
odbératelé jsou ochotni zaplatit vice penéz pro dodrzovani vztah( nez prejit na novy operacni sys-
tém.

- Dodavatelé se stavaji konkurenti. Vyjednavaci moc dodavatell je vétsi tam, kde existuje moznost
pro jejich vstup na trh jako novi konkurenti. Tato strategie je zndma pod nazvem forward vertical
integration (dopfedna vertikalni integrace), kde dodavatelé rozhoduiji jit rovnou ke koncovym za-
kaznikim a obejdou prostredniky.

- Diferencované produkty. Pokud dodavatelé nabizi vysoce diferencované produkty, kde poptavka
po nich je velka, odbératelé budou v nizsi vyjednavaci pozici. Pfikladem jsou znacky, kde poptavka
po nich je velkd a pokud neexistuji nahradni vyrobky, odbératelé budou muset i ddle s nimi obcho-
dovat. Tento jev se neobjevi jen v ndkupu zboZi nebo sluzeb, ale také v zaméstnavani kvalifikova-
ného personalu.

Nebéznymi zplsoby, jak dodavatelé tlaci nad odbérateli je zvyseni ceny nebo zména dodacich pod-
minek. (David, 2011, s. 75 - 80)

Zakaznici
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Zakaznici, podobné jako dodavatelé, jsou ekonomické subjekty, které odebiraji produkty a jejich
finanéni odména za né tvofi vétsinou pfijem pro spole¢nost. Zadna firma nemdze existovat bez za-
kaznik(. KdyZz mluvime o zdkaznicich, rozumime tim koncové uZivatelé. Vyjednavaci sila zakaznikU
je ovlivnéna nasledujicimi faktory:

- Koncentrace zdkaznik(. Kupni sila se zvySuje tam, kde je na trhu malo zakaznikd nebo maly pocet
zadkaznik(, které odebiraji velké mnozstvi. Jestli prodany vyrobek tvoti znacné mnozstvi celkového
nakupu je velice pravdépodobné, Ze jejich ndkupni sila se bude zvysSovat.

- Nizké ndklady na prechod. Tento bod je podobny jako u dodavatell(, jenZe je to vidéno z opacného
sméru. Jestli naklady na prechod jsou nizké, zakaznici mohou zacit jednoduse tlacit na cenu nebo
hledat jiného dodavatele.

- Hrozba konkurence kupujicich. V nékterych odvétvich a na zékladé vnitini struktury spoleénosti,
zakaznik ma moznost se zasobovat sam pfimo od zdroju a vyhnout se dodavatell. Tento pojem v
marketingu je znam jako backward vertical integration (zpétna vertikalni integrace).

- Nizké zisky kupujicich a dopad na kvalitu. Pro priimyslové nebo organizacni nakupdi existuji dva
dalsi faktory, které je mohou ucinit citlivymi na cenu, a tim zvysit jejich ohroZeni: za prvé, pokud je
skupina kupujicich nerentabilni a je pod tlakem snizovat ndkupni naklady, a za druhé, pokud je kva-
lita produktu nebo sluzeb kupujiciho malo ovlivnény zakoupenym produktem.

Substituty

Substituty jsou definovany jako vyrobky nebo sluzby, které nabizeji stejny nebo podobny pfinos
nebo uzitek, ale maji odliSnou povahu. K analyze substitut( je dilezité si vSimat dva body:

1. Pomér cena/vykon je klicovy faktor pro rozhodnuti, jestli odbératelé budou davat pfednost sub-
stitutdim. Prikladem je hlinik, ktery prestoze ma vyssi cenu, dokazal nahradit ocel, diky odolnosti
vUci korozi a relativni lehkosti.

2. Mimo odvétvové efekty jsou povazovany za jadrem substitu¢niho konceptu. ManazZefi by se méli
divat mimo svij primysl a analyzovat vzdalenéjsi hrozby.

nabizi, tim vétsi je jejich sila.

(Johanson, 2009, s. 48 — 55)

8.1.3 Kulturni a socialni prostiedi

Neexistuje Zzadné zpochybnéni, Ze vyznam kultury hraje nemalou roli v mezinarodnim podnikani.
Jeji vliv je vSudypritomna a je zakladem pro nase socidlni chovani. Rlzni autofi uvadi rlizné definice
pro kulturu, vsak ta, co je nejvice rozsitena definuje ji jako: “ Komplexni celek, ktery zahrnuje zna-
losti, viru, umeéni, moralku, pravo, zvyky a jakékoli dalsi schopnosti a zvyky, které si ¢lovék osvojil
jako ¢len spolecnosti ” . Kultura musi mit tfi charakteristiky:

1. Je naucen3, jinymi slovy je ziskana postupem casu c¢lenstvim v jedné skupiné, kterad ji
prenasi od generace ke generaci.
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2. Je propojend, tzn. zZe ¢ast kultury je vzdycky propojena s jinou ¢asti jako je nabozenstvi a
manzelstvi, podnikani a spolecenské postaveni.
3. Je sdilend, tzn. Ze aspekty kultury se rozsifuji i na ostatni ¢leny skupiny.

Kultura v mezinarodnim podnikani je dileZitym zdrojem odlisnosti. Nékteré kulturni odlisnosti je
snazsi prekonat, napfr. kdyz zdkaznici jiného trhu mluvi stejny jazyk apod.

Tyto odlisnosti mohou byt viditelné i neviditelné. Prikladem viditelného aspektu kultury mize byt
jazyk, fec téla, obleceni, stravovaci zvyky atd. Neviditelny aspekt kultury je vytvoren zakladnimi
pfedpoklady jako ndrodni a etnicka identita, naboZenstvi a socialnimi a moralnimi hodnoty jako
rodinné hodnoty, pratelské vztahy atd. (Daniels, Radebaugh, Sullivan, 2019, s. 69 — 72)

Mezi nejzndamé;jsimi védci, ktefi se zabyvali kulturou a jak je nas$ kaZzdodenni Zivot ji ovlivnén je ni-
zozemsky védec Geert Hofstede. Divodem vzniku jeho analyzy byly pravé odlisnosti chovani lidi v
pobockach po celém svété mezinarodni spolecnosti IBM. Bylo definovano pét dimenzi:

Vzdalenost
moci

Dlouhodoba Individ-ua-
orientace lismus

Hofstedeho

typologie
kultur

Pozitkafstvi Maskulinita

Vyhybani se
nejistoté

Obrdzek ¢ 13 Hofstedeho typologie kultur. Vlastni zpracovdni dle https.//www.hofstede-insights.com/

Vzdalenost moci

Prvni dimenze kultury se zabyva tim, Ze ne vsichni jednotlivci ve spolecnostech jsou si rovni a jak
jsou Elenové urcité spolecnosti ochotni o¢ekdvat a pfijmout, Ze moc neni rozdélena rovhomérné.
Dle Hofsteheo mezi rozdily, které definuji rozsah vzdalenosti moci patti: vychova déti k poslusnosti,
respektovani hierarchického chovani spolecnosti, Ucta ke starsim, mira korupce a tajeni skandal(
atd.
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Individualismus

Zakladem této dimenze je mira vzajemné moci, kterou spole¢nost udrzuje mezi své ¢leny. V indivi-

[T yet)

dualistickych kulturach je sebeobraz lidi definovan jako “ ja ” a spolecenské a rodinné vazby jsou

«

velmi volné, zatimco v kolektivistickych kulturach sebeobraz je definovan jako “ my ” a jednici
jsou od mali¢ka zapojeni do silnych a soudrznych skupin, pficemz se ocekdva od nich, aby se ¢lo-

vék byl loajalni vymeénou za podporu.
Maskulinita

Pfedmétem treti dimenze je prevazujici povaha hodnot, které je spojena s muzskym nebo Zenskym
pohlavim. Vysoké hodnoty oznacuji maskulinismus a ve spole¢nostech, kde prevazuji tyto hodnoty
se projevi asertivni a ambicidzni pFistup a Uspéch je definovan vitézem/nejlepsim v oboru. Naopak
ve femininnich spolec¢nostech se projevi umérnéjsi a solidarnéjsi pristup a definovani Uspéchu na-
lezenim spole¢ného konsensu.

Odlisnosti maskulinnich a femininnich spolecnosti se tykaji obrazu Uspéchu, prevahy rodiny nad
zaméstnanim, obdivu silnych osobnosti a zdrojem motivace pro lidi, chtéji byt lepsi nebo mit radi
to co délaji.

Vyhybani se nejistoté

Ctvrta dimenze se zabyva zpGsobem, jak se ¢lenové urcité spole¢nosti vyporadaji se skute¢nosti, ze
budoucnosti nikdy neni znama: maji se snazit budoucnost ovladat nebo nechat ji stat? Spolecnosti,
které jsou charakterizovdno vysokou mirou vyhybani se nejistoté, maji tendenci nastavit striktné
socidlni normy, pravidla a zakony, aby se ochranili proti nové nejistoté.

Dlouhodoba orientace

Pfedmétem této dimenze je urcovat, jestli spolecnosti jsou orientované dlouhodobé nebo kratko-
dobé, jak si kazda spolecnost udrZzuje urcité vazby se svou minulosti, zatimco celi souc¢asné a bu-
douci vyzvy. Ve spolecnostech, kde prevaZzuje dlouhodoba orientace, lidi jsou zaméreni na budouci
vysledky a dlouhodobé projekty, zaujimaji pragmatictéjsi pfistup k novym metoddam vzdélani jako
zpUsob, jak se pfipravit na budoucnost.

Pozitkarstvi

Jedna se o nejmladsi dimenzi Hofstedeho typologie kultur. Dimenze pozitkarstvi je definovana jako
mira, do jaké se lidi snazi ovladat své emoce a touhy na zakladé toho, jak jsou vychovdani a umoznéni
jedinclim si uZivat Zivota.

Nizkd mira pozitkarstvi je oznacovana jako zdrzenlivost a je typické pro cleny takovych spolecnosti
byt méné stastni, nezabyvat se svobodou slova, sportovat se miri atd.

(Hofstede-insights.com, Hofstedeho typologie kultur)
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8.2 SWOT analyza

Jedna z nejpouzivanéjsich analyz, ktera je dnes pouzivana k hodnoceni vnitfniho a vnéjsiho pro-
stfedi organizace je SWOT analyza. SWOT je zkratka z anglického jazyka, kde S oznacuje silné strany
(Strengths), W oznacuje slabosti (Weaknesses), O oznacuje pftileZitosti (Opportunities) a T oznacuje
hrozby (Threats). Jeji primarni Gcel byval hodnoceni celé organizace, ale dnes se pouziva jako po-
mocna analyza k vytvoreni strategického planu pro jednotlivé oblasti organizaci, produkt( nebo
tfeba i k osobnimu hodnoceni (Kotler, a dalsi, 2013).

Na zakladé SWOT analyzy Ize formulovat strategie, které maji pomahat firmé posunout kupredu,
popft. zabranit se moznému selhani. Jeden z nastroju, ktery vyplyva ze SWOT analyzy a pomaha nam
vizualizovat mozné pristupy je TOWS matice.

Silné strany (S) Slabé strany (W)
=
e :
= S*0 W*0
E vytvofit strategii pro maximalizaci | vytvoiit strategii pro minimalizaci
= silnych stranek a maximalizaci | slabych stranck a maximalizaci
= piilezitosti piilezitosti
=
&
= ”
) ST WHT
E\ vytvoiit strategn pro vypracovat strategii pro
N maximalizaci silnjch stranek a | minimalizaci slabjch stranck a
E minimalizaci hrozeb minimalizaci hrozeb

Obradzek ¢. 14. Tows matice (Vlastni uprava dle Exploring strategy: text and cases. Str. 118)

Analyza vnitiniho prostredi — Silné a slabé strany
Spolecnost po analyze pfrilezitosti a hrozeb, musi analyzovat jeho silné a slabé strany. Tato analyza
mUzZe byt i velmi Sirokd a mUzZe obsahovat rGzné klicové faktory jako hodnoceni silnych a slabych

stran vyrobk( a sluzeb, vyrobniho procesu, firemnich financi, organiza¢ni kultury, schopnosti ino-
vovat atd.

Analyza vnéjsiho prostiedi — Prilezitosti a Hrozby
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Spolec¢nosti museji analyzovat a monitorovat klicové faktory makro a mikroprostredi, které mohou
mit vliv na dosahovani cilll podnik(. Obchodni prilezitost povazujeme oblast potfeb a zajm{ kupu-
jiciho, kde predpokladame zisk dle naSich predstav.

Dle Kotlera a Kellera Existuji tfi zdroje trznich pfileZitosti:

1. Nabidnout si néco, ¢eho je nedostatek.
2. Dodavat existujici produkt nebo sluzbu zlepsenym zplisobem.
3. Nabizet uplné novy produkt nebo sluzbu.

K mapovani a hodnoceni pfileZitosti je dlleZité, aby se podniky kladly otazky jako:
® Jsme schopnilokalizovat cilové trhy a dosdhnout je pomoci ndkladoveé efektivnich kanala?
® Jsme schopni poskytnout lepsi FeSeni nez stavajici a potencialné budouci konkurenti?
o Mame dostatecné schopnosti a zdroje k poskytovani reseni zakaznik(im?
® Spini nebo prekroci finanéni mira ndvratnosti nasi poZadovanou hranici pro investovani?

PrilezZitosti a hrozby mGzeme hodnotit v nasledujicich maticich.

Pravdépodobnost aspéchu Pravdépodobnost vyskytu

Vysoka Nizka Vysoka Nizka

o
o

Vysolka
1o
Vysolka
]

Atraktivita
VaZznost

Nizka
L8]
I

Nizka
fad
=

Obradzek ¢. 15. Matice prileZitosti (Vlastni uprava dle Koltera a Kellera. Str. 72)

8.3 Cage analyza

Dalsi analyza, ktera je pouzivdna k ndvrhu strategie internacionalizace firmy a k lepsi vizualizaci
nejdalezitéjsich odlisnosti je CAGE analyza. Byla vyvijena profesorem Pankajem Ghemawatem a
nabizi SirSi pohled na vzdalenosti mezi rdznymi trhy: kulturni vzdalenost (ang. cultural distance),
administrativni vzdalenost (administrative distance), geograficka vzdalenost (geographic distance)
a ekonomicka vzdalenost (economic distance). Metodika hodnoceni zahrani¢nich trh( dle
Ghemawata zdUraznuje, Ze pro spolecnosti, které maji zajem o mezinarodni expanzi, podobnosti
mezi zemémi maji byt dulleZitéjsi neZ atraktivnost trh(. Napf. pro Spanélské spolecnosti,
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jihoamerické trhy mohou byt jim blize neZ trhy na vychodni Asii, ackoliv atraktivnost jihoamerickych

trhll mdZe byt nize hodnocena.

Kulturni vzdalenost zahrnuje nejen odlisnosti vkusu spotrebitel(, ale také odliSnosti ve
stylu chovani manazer(. Vyjadfuje se ¢tyfmi dlleZitymi charakteristikami jako jazyk, etnicka
pfislusnost, nabozenstvi a dalsi spolecenské normy. K prazkumu kulturnich vzdalenosti Ize
pouzit i Hofstedeho typologie kultur.

Administrativni a politicka vzdalenost je vyjadiena ve smyslu administrativnich, politickych
a pravnich tradic. Velmi silnou roli hraje zde byvalé kolonidlni vazby, které presahuji rozsah
jazykové vyhody. Administrativni vzdalenost se mize zvétsit negativnimi projevy jako insti-
tucionadlni slabost, uzaviené trhy, politické nepratelstvi atd.

Geograficka vzdalenost vyjadifuje nejen kilometry, které déli jeden stat od druhého, ale
také jiné zemépisné charakteristiky jako velikost statu, pristup k mofi, kvalita komunikac-
nich spojeni, absence spole¢nych hranic, klimatické rozdily atd.

Ekonomicka vzdalenost se tyka odliSnosti mezi ekonomickymi Urovni mezi staty. Plati, ze
ve stdtech, které maiji nizSi ekonomickou uroven, spotfeba obyvatel bude nizsi a také ob-
chodni vyména mezi staty bude nizsi.

(International business, CAGE Analysis)

V nasledujici tabulce jsou uvedeny hlavni body CAGE analyzy:

Rtizna nabozenstvi

Politické nepratelstvi

Ptistup k mofi

Rtzné spolecenskeé
normy

Vladni politika

Velikost zemé

Institucionalni slabost

Slabé dopravni nebo
komunikac¢ni spojeni

Klimatické rozdily

Kulturni Administrativni Geograficka Ekonomicka
vzdalenost vzdalenost vzdalenost vzdalenost
. Absence kolonialnich ) Rozdil fijmech
Riizné jazyky Fyzicka odlehlost g yVVp. ! .
vazeb spotiebitell
Riizna etnika; nedo-
uzha et a,_ne © Absence sdilené . -
statek propojova- ., o Chybi spole¢na
i L ménové nebo politické .
cich etnickych nebo . hranice
i4lnich siti asoclace
socialnich st Rozdily v nakladech
a kvalit¢:

* Pfirodni zdroje
* Finan¢ni zdroje
* Lidské zdroje
* Infrastruktura
* Informace nebo
znalosti
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Tabulka ¢. 2. CAGE analyza. Vlastni zpracovani dle Johansona, Scholese, Angwina, Regnere a Whittintona, 2017, s. 291

O Financovani internacionalizace firem

V této kapitole se budu zabyvat financovani internacionalizaéniho procesu firem a konkrétné budu

se zaméFit na podminky a podporu v prostfedi Ceské republiky.

Jak bylo feceno v kapitole o formach vstupu na zahranicni trh, délime je na tfi kategorii: mezina-

rodni obchodni metody (dovozni a vyvozni operace), formy nendrocné na kapitalové investice a

kapitalové vstupy. Dalsi zpUsob, jak bychom mohli tyto formy rozdélit je dle jejich pfitomnosti na

trhu: firmy, které prevazné exportuji na zahranicni trh a firmy, které jsou pfitomné na trhu formou

investici (jsou to pfevainé formy kapitalového vstupu).

NiZe jsou popsany financni potreby firem ve tfech zakladnich fazi jejich vyvoje:

Firmy zamérené na obchodni ¢innost:

Zacatek
internacionalizac¢nich
procest

Rust

Zralost

Vysoké potieby volného hoto-
vostniho toku. Zakladnim zdro-

jem je kapital.

Vysoké potieby volného hoto-
vostniho toku, ale vynosy rostou.
Penézni toky jsou z tuzemského a
zahrani¢niho prodeje.

Dluhy jsou ptedevs§im z tuzem-
ského trhu.

Riziko je mensi nez v pocatecni

fazi obchodu: nizka zkuSenost.

Vnitini a vngj§i zdroje.

Firma vybuduje sviij image, ktera
ji pomaha ziskavat méné na-
kladné finan¢ni prostfedky na do-
macim i svétovém finanénim
trhu, a to diky zkuSenosti ze za-
hrani¢niho obchodu.

Potieba volného hotovostniho
toku je v této fazi kompenzovana
kladnym penéznim tokem ze sa-
motného podnikani, i kdyz nee-
xistuje relevantni zpétna vazba z

exportniho cyklu.

Tabulka 3. Firmy zamérené na obchodni ¢innost. Vlastni uprava dle Fredericy Sistové. Financial Needs of

Internationalized Firms
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Pfimé zahranicéni investice:

Zadatek

internacionaliza¢nich

procesu

Rust

Zralost

Vysoké potieby volného hotovostniho

toku.

Zakladnim zdrojem je kapital.

Vysoké potieby hotovost-
niho toku, ale pfijmy ros-

tou.

Vnitini a vnéjsi zdroje.

fazi.

kapitalu.

P#imé zahrani¢ni investice v pocateéni

Je pozadovan velmi vysoky kapital a
volny hotovostni tok.

Velmi vysoky pozadovany kapital, vice
nez obvykle, a potieby volného hoto-
vostniho toku. Zdroje pochazi z maji-

teld (akcionard) a investort rizikového

Spole¢nost potiebuje vy-
soky volny hotovostni tok.
Zdrojem byva mnohaleté a
prosttedky od akcionafi.
Trzby rostou. Pfimé zahra-
niéni investice ve fazi rustu
Kromé potieb penéznich
toku ptichazeji také kapita-
lové potteby. Interni zdroje
jsou stale zapojeny do pro-
placeni investic predchozi
etapy. Externi zdroje jsou
drahé, bez zkuSenosti se za-

hrani¢nim obchodem.

Potieby spravy hotovosti. Inves-

tice na globalnich finan¢nich tr-

zich a povést jsou konsolidovany

v mezinarodnich rozmérech.

Vnitini zdroje jsou zapojeny do

proplaceni investic investoriim z

predchozi etapy.

Tabulka 4.Firmy zamérené na primé zahranicni investice. Vlastni uprava dle Fredericy Sistové. Financial Needs of

Internationalized Firms

Firma muUZe ziskat vnéjsi zdroje rlznymi zpUsoby. Dnes diky rozvoji finanénich trhi jsou rozmani-

téjSi nez interni zdroje a proto budu je uvést jen kratce. Mezi nimi patfi:

e finanéni leasing

e dluhopisy

e akcie

e dotace ze statniho rozpoctu, ucelovych fond(, nadaci

e odprodej majetkll spole¢nosti

e dodavatelsky avér (obchodni uvér)

e atd.
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V3Sechny tyto zdroje maji své pozitivni a negativni strany. V rozsahu této prace je dlleZité si zminit
i finan¢ni podporu ze strany statu k financovani internacionalizace firem.

9.1 Platebni metody v mezinarodnim obchodu

Jak bylo fec¢eno v podkapitole o komercnich rizicich, jedno z nich je platebni moralka neboli schop-
nost druhé strany zaplacet a zaplacet vcas. Aby vyvozci uspéli v mezindrodnim obchodu, museji
nabidnout svym zakaznikdim atraktivni obchodni podminky a zaroven zvolit vhodné platebni me-
tody. Existuje nékolik zptsobu platby v mezinarodnim obchodu. Americka zprava mezinarodniho
obchodu je déli dle rizika, které predstavuji pro dovozce a pro vyvozce.

Otevieny ucet Hotovost predem

Dokumentarni shirky  Akreditivy

Nejméné Loiines

bezpecné Vijvozce

Akreditivy Dokumentarni shirky

Hotovost piedem Otevieny Gcet
Obrdzek ¢. 16. Diagram platebnich risk. Vlastni dprava dle: Americké spravy mezindrodniho obchodu.
Platba pfedem
Takovy zpUsob platby se pouZzivd pro vysoce riskantni obchodni vztahy. Vyvozce se tak vyhne riziku
nezaplaceni. Na druhé strané tento zpUsob je riskantni pro dovozce, ktery se musi spolehnout na
tom, Ze zboZi bude odeslano v pfedem dohodnutych podminkach jako kvalita, ¢as doruceni atd.
Vyvozci mohou ale ztratit zakazniky, které nepfijimaji takové pfisné podminky.

Akreditivy

Akreditiv je metodou platby garantovany bankou az v okamziku, kdyZ dojde k pfedani zbozi a ke
kontrole kvality, resp. k potvrzeni prejimacich dokumentd a doruéeni bance. Zaroven poskytuje jis-
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totu i vyvozci, kdyZ banka pfedem od kupujiciho zajisti penize, nebo garantuje, Zze kupujicimu po-
skytne Uvér na thradu zbozi. Tradi¢né se akreditivy pouzivaly jen v mezinarodnim obchodu, dnes s
takovym zplsobem se setkavame i pro tuzemské spolecnosti. (YY) Proces vystaveni akreditivu pro-
biha nasledovné:

1. Po podepsani smlouvy kupujici ucini prvni krok poZadanim své banky o vystaveni sjedna-
ného akreditivu. Tato banka se nazyva vystavujici banka.

2. Vystavujici banka zpracuje Zadost a zkontroluje, jestli byly udéleny dovozni licence, mistni
povoleni atd. je-li to nutné. Pokud vSechno je v poradku dle pfedem stanovenych platebnich pod-
minkach je vystaven akreditiv a odeslan potvrzujici bance.

3. Tradi¢nim zpUsobem doruceni akreditivu byl dopis, dnes to byva jako SWIFT zprava (Society
for Worldwide Interbank Financial Telecommunication). Banka informuje prodavajiciho o akredi-
tivu a jeho obsahu, popf. jestli to nebylo potvrzeno potvrzujici bankou. V tomto bodé, prodavajici
zkontroluje jesté jednou, jestli podminky akreditivu jsou stejné jako ty dohodnuté na smlouvé a
popf. Ze ne, musi vyjasnit vSechny podminky znovu s kupujicim.

4, Po odeslani zbozi, proddvajici obdrzi pfepravni doklady a pfipravi dalsi doklady, které
museji odpovidat podminkam akreditivu. Tyto doklady jsou poté predany potvrzujici bance, ktera
zkontroluje shodu s podminkami akreditivu. Jestli existuji nesrovnalosti je proddavajici kontaktovan
a pokud v této fazi nejsou feseny vsechny nesrovnalosti, platby od vystavujici bance musi podléhat
tomuto schvdleni.

5. Vystavujici banka také provadi kontrolu dokladl a kupujici zkontroluje nesrovnalosti. Po
schvaleni, musi kupujici zaplatit. Jestli doklady nebudou potvrzeny, musi dojit k novym jednanim
mezi prodavajicim a kupujicim nebo budou vraceny potvrzujici bance.

6. Dokumentace je wvydana kupujicimu za podminek uvedenych v akreditivu.
(Grath, 2016, s. 64)

Smlouva
Prodavajici Kupujici
>

O

©

®

Dokumentace
Platba
Platba

Dokumentace
Zadost

Potvrzeni

®
Platba @

Dokumentace

Potvrzujici banka Vystavujici banka

Vydani

Akreditiva @

Obrdzek ¢. 17. Proces vystavéni akreditivu. Vlastni uprava dle Grathu, 2016, s. 64.

Dokumentarni inkaso
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Dokumentarni inkaso je zvlastni druh inkasa, pfi ¢emZ banka vyvozce hraje roli prostfednika pfi
podani vsech potrfebnych dokumentl pfijemci prostfednictvim jeho banky. Takovy nastroj je
vhodny pro takové vyvozce, které znaji své zdkazniky v zahranici, ale nedlvéru;ji jim natolik, aby
ditiv. Takovy platebni nastroj je regulovan na zakladé mezinarodnich pravidel pro dokumentarni
inkaso, které spravuje Mezinarodni obchodni komora v Pafizi. (Business info, Metody sniZzovani
podnikatelského rizika: Pfesun rizika na jiné podnikatelské subjekty)

Prodej zboZi

Prodavajici Kupujici
(Vyvozce) (Dovozce)
Zadost Uhrada Uhrada Dispoziéni
o inkaso kupni ceny kupni ceny dokumenty
Banka vyvozce Banka dovozce

Inkasni doklady, pievod
platby €i sménky
Obrazek €. 6. Proces vystavéni dokumentarniho inkasa. Vlastni Uprava dle Business Info, Pfesun
rizika na jiné podnikatelské objekty.

Proces vystaveni dokumentarniho inkasa probiha nasledovné:

1. Vyvozce a dovozce uzaviou kupni smlouvu o zboZi.

2. Vlyvozce predava své bance zadost o inkaso véetné inkasnich instrukci a dokumentd.

3. Banka vyvozce se domluvi s bankou dovozce a pfeda ji dokumenty a instrukce.

4. Banka dovozce informuje svého klienta o tom, Ze obdrzela potfebné dokumenty a preda inkasni
instrukce.

5. Vyvozce uskutecéni inkasni Ukon, ktera mize byt ve formé prikaz k uhradé, akceptaci sménky ci
vystaveni vlastni sménky.

6. Poté, co banka kupujiciho obdrZela platbu, doda vyvozci dokumenty a poskytne plnéni banky
kupujiciho.

7. Poslednim krokem je Uhrada za kupni cenu zboZi, které banka poskytne svému zakaznikovi. (Mo-
neta.cz, Dokumentarni inkaso)

(Business Info, PFesun rizika na jiné podnikatelské objekty)
Otevieny ucet
Otevieny ucet si mlUZzeme predstavit jako opacnou metodu platby pfedem. Vyvozce odesle zbozi

pred obdrZenim platby. Takovd metoda je béina v pfipadech, Ze vyvozce dlivéfuje vyvozci. VSak
tato metoda nese transakéni riziko, vzhledem k tomu, Ze platba probiha za 30 az 90 dnd.
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Zbozi dostupné Riziko pro Riziko pro

Doba platby

pro dovozce vyvozce dovozce

Zeela zavisla na
vyvozci, aby dodal
zboZi podle
objednavky

Hotovost piedem

(platba predem) Pred odeslanim Po zaplaceni Zadny

Cdeslani je zajisténo,

ale zavisi na wywvozci,

Po zaplaceni Malo nebo Zadné  zda zboFi odesle, jak
Jj& uvedeno v
dokumentech

When shipment is

Akreditivy made

Stejné jako vyse s
timn rozdilem, Ze
dovozce miZe zboFi
pied platbou
zkontrolovat

Pokud dovozce
nezaplati, musi s
odeslanym zboZim
néco udélat vyvozce

KdyZ dovozce obdrii
Dokumentarni shirky dokumenty a zasilka Po zaplaceni
byla provedena

Zcela zavislé na .
Otevieny Ofet Dle dohody Pred zapalacenim dovozci, aby zaplatil Zadny
podle dohody

Obrazek ¢. 18 . Prehled zékladnich vlastnosti, platebnich metod. Vlastni Uprava dle Cullena, Parboteeah, Str. 323)

9.2 Vyuziti finan¢ni podpory ze strany Ceského statu

Vladda Ceské republiky podporuje mezinarodni podnikani réiznymi zplisoby a to, finan¢ni a nefi-
nanéni. Proto, pravidelné zpracuje exportni strategie Ceské republiky na zakladé vyvoje vnitiniho
ceského trhu a jinych trh(, kde existuji prileZitosti. Strategie je ovlivnéna rovnéz politickou situaci
mezi staty a politickymi nazory stran v moci. Exportni strategie pro obdobi od 2012 do 2020 byla
postavena na tti pilife, na které jsou zpracovany projektové karty:

1. Zpravodajstvi pro export

- Poskytovani obchodnich kontakt(l a statistik

- Zpravodajstvi o trzich a jejich analyzy

- Zjednoduseni pristupll k informacim pro export

- Poskytnuti infrastruktury a lidskych zdroji pro export

2. Rozvoj exportu
- Pfipravenost na export a exportni vzdélavani
- Financovani exportu a pojisténi

- Mezinarodni zdroje financovani a rozvojova spoluprace

3. Rozvoj obchodnich pfilezZitosti

- Rozsifovani poptavky po ceském exportu

- Investice a inovace pro export zboZi a sluzeb
- Obchodni politika

- Sluzby zahraniéni sité

| 47



(Exportni strategie Ceské republiky pro obdobi 2012 az 2020)

Do konce roku 2022 bude vytvorena nova strategie podpory exportu a internacionalizace firem. Cily
a vize nové vlady budou:
- Zvyseni odolnosti ¢eské ekonomiky zajisténim bezpecnostniho prostredi
- Podporu diverzifikace dodavatelskych toku
- Exportérlim budou otevirani dvere do tfetich zemi
- Nova strategie bude zacilit na prifezové sektory, inovativni firmy a vyrobce finalnich pro-
duktt s vysokou pfidanou hodnotou
- Podpory budou ve formé jednoduchych, stabilnich a prehlednych podminek.
(Programové prohlaseni vlady, 07.01.2022, 15.04.2012)

Dvé z finanénich instituci Ceské republiky na pifimou podporu vyvozu jsou Ceska exportni banka a
Exportni garanéni a pojistovaci spolec¢nost.

Ceska exportni banka a jeji sluzby

Ceska exportni banka, a.s. (CEB) je bankovni instituce, kterad je zaméfena predev$im na podporu
vyvozu a tvofi nedilnou soucdst systému statni podpory vyvozu a ekonomické diplomacie. Byla za-
loZena v roce 1995 a je pfimo a nepfimo vlastnéna statem.

Hlavnim t¢elem CEB je finanéné podporovat export bez ohledu na velikost kontraktu, budovat ve
svété povést ceskych firem a zesilit konkurenceschopnost Ceské republiky. Kromé klasickych sluzeb
jako poskytnuti odbératelskych a dodavatelskych Gvér(, zaruk a odkupu pohleddvek, Ceska ex-
portni banka nabizi financovani jejich zamér( pfimého investovani v zahranici napf. vybudovani
novych vyrobnich kapacit. (Oficidlni stranky Ceské exportni banky, Profil banky)

EGAP a jeji sluzby

Exportni garanéni a pojistovaci spole¢nost, a.s. (EGAP) je pojistovaci spoléenost ve vlastnictvi Ceské
republiky. Byla zaloZena v roce 1992 a akcionafska prdva jsou vykonana statem prostfednictvim
Ministerstva financi. Tato spolecnost se zaméfuje na trzné nepojistitelnd politickd a komercni rizika
spojend s financovanim vyvozu zbo%i, sluzeb a investic z Ceské republiky.

EGAP se zabyva pojisténim Uvérud se splatnosti delsi neZz dva roky na financovani vyvozu do zemi,
kde politicka, ekonomicka a legislativni prostfedi tvofi vétsi miru nejistoty a vyssi riziko nezaplaceni
na strané kupuijicich. Bankovni Uvéry pojisténé spolecnosti EGAP jsou poskytnuté na velka energe-
ticka, strojni a technologickd zafizeni, investi¢ni celky, dopravni stavby a obecné investice vys$siho
objemu. (Oficialni stranky Exportni garanéni a pojistovaci spoleénost, a.s., Profil pojistovaci spolec-
nosti)

Spole¢né s Ceskou exportni bankou, tvofi EGAP v Ceské republice roli tzv. Export credit agency.

Podobné agentury, které podporuji vyvozni financovani statem existuji v podstaté ve vSech vyspé-
lych zemich. Bez podpory od téchto spolec¢nosti by nebylo mozné realizovat vyvoz ¢eskych podniki
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at z ddvodu vysoké rizikovosti trhu zahraniéniho odbératelé, nebo z divod( vysokého rizika zemé
odbératele. (Oficialni stranky Ceské exportni banky, Profil banky)

Odbératelsky tuvér
Odbératelsky uvér slouzi vyvozu zbo?i a sluzeb z Ceské republiky pro zahrani¢niho kupujiciho. Ma-
Zeme ho délit na dva typy: pfimy a nepfimy.

PFimy exportni odbératelsky Uvér umoziuje financovani objemnéjsich dodavek ¢eského exportéra
pro dovozce. Priibéh vyfizeni pfimého exportniho odbératelského Gvéru probiha nasledovné:

Smlouva o vyvozu

Vyvozce Dodavka zboZi Dovozce

Cerpani odbératelského Gvéru

Uvérova smlouva

Ceska exportni
hanka Splaceni Gvéru

FPojisténi exportnich Ov&rovych rizik

EGAP

Obrdzek ¢ 19. Pfimy exportni odbératelsky uveér. Vlastni iprava dle nabidky tvéri na strénkdch Ceské exportni banky.
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V pfipadé nepfimého exportniho odbératelského Uvéru pfijemcem Uvéru je banka zahrani¢niho od-
bératele.

Smlouva o vyvozu

Vyvozce Dodavka zboZi Dovozce
. UvErova SF'nlavcen i
Cerpani smlouva  Poskytnuti | Uverd
. . - lvéru od
odbératelského (véru CEB
IMezibankovni avérova smlouva
Ceska exportni Poskytnuti odbé&ratelského avéru
banka Banka dovozce

Splaceni avéru bankou dovozce

Pojisténi exportnich

uvéravych rizik

EGAP

Obrdzek ¢ 20. Nepfimy exportni odbératelsky uvér. Vlastni dprava dle nabidky tvéri na strankdch Ceské exportni

banky.
Uvér na investice v zahranidi

Tento finanéni produkt je uréen pravnickym osobam se sidlem v Ceské republice nebo pravnickym
osobdm se sidlem v cizi zemé, a to, pokud €eska pravnicka osoba vlastni pfimy ¢&i nepfimy podil na
zdkladnim kapitalu pfesahujici 50 %, kontrolu nadpoloviéni hlasovych prav nebo ma prdvo jmenovat
vedouciho organu spolecnosti. (ceb.cz)

Pro Uvéry na investice v zahranici EGAP nabizi 2 pojistné produkty: | a If.

Pojistny produkt | pojisti ceskou spolecnost, ktera vlastni majetkovy podil v zahrani¢ni spolecnosti
pred politickymi riziky. Mezi pojistnymi udalosti jsou pfifazeny Uplné nebo ¢astecné znehodnoceni
investice, Uplné nebo ¢astecné neprovedeni transferu dividend, vynosu, zisk(l v disledku teritorial-
nich nebo jinych nekomercnich pricin, kterymi jsou nemoznost konverze vynosu, vyvlastnéni, poli-
tické nasilné Ciny. (Oficialni stranky Exportni garanéni a pojistovaci spole¢nost, a.s.)
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Investice do zahraniéni spleénosti Paojistné pIinéni

Zahranicni . Ceska pravnicka
spole€nost Vynosy osoba Pojistna smlouva EGAP
Uvér na

financovani Splaccent
investice uveru

Banka

Obrdzek ¢. 21. Pojistny produkty I. Vlastni uprava dle nabidek na oficidlnich strankdch Exportni garancni a pojistovaci

spolecnosti, a.s.

Pojistny produkt If je uréen ceskym investorlim, které maji pfedchozi zkusenosti s investovanim v
zahranici. Na rozdil od predchoziho pojistného produktu, pojisti i i komercni riziko nesplaceni
uvéru z divodu platebni neschopnosti ¢i nevlle dluznika. Toto pojisténi je uréeno pro bankovni
uvéry na pofizeni dlouhodobého majetku do zahranic¢ni spolecnosti, které jsou ovladané ¢eskym

Smlouva o vyvozu

Vyvozce Dodavka zboZi a/nebo sluZzeb Dovozce

Uvérova Cerpani Splaceni
smlouva uvéru Uvéru

Smiouva o pojisténi exportnich

. uvérovych rizik
CEB EGAP

investorem nebo na akvizici spole¢nosti.
Obrazek ¢. 22 Pojistny produkty If. Vlastni Gprava dle nabidek na oficialnich strankach Exportni garancni a pojistovaci

spolecnosti, a.s.
Dodavatelsky uvér
Poslednim typem Uvéru v ramci exportnich Uvéru je dodavatelsky uvér. Dodavatel timto zpUso-

bem umoziuje své odbératele tak, Ze mohou odlozit platbu na pozdé;jsi dobu. Rozdélime ho na
dva typy: pfimy a nepfimy.
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Primy exportni dodavatelsky Gvér umozfiuje ¢eskym pravnickym osobam se sidlem v Ceské repub-

lice profinancovat pohledavky vici dovozcim.

VyvozZce

Uvérova Cerpani Zﬂﬁéﬁrim
smilouva  Uvéru Sk
exporterem
Smilouva o
pojisténi . . )
exportnich Ces*‘bﬂ Eiponnl
averovych anka
nzik
EGAP

Obrdzek & 23. Pfimy exportni dodavatelsky uvér. Viastni dprava dle nabidky na oficidinich strankdch Ceské exportni

banky.

Smlouva o viyvozu
Dodavka zbozi

Platha za dodané zboZi

Dovozce
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Refinancni exportni dodavatelsky uvér

Refinancéni exportni dodavatelsky Uvér na rozdil od pfimého exportniho dodavatelského Gvéru po-

skytuje bance vyvozce finanéni prostredky, které budou financovat Uvér vyvozce za zvyhodnénych

podminek.

Vyvozce

Uvérova
smiouva

Srmlouva o
pojisténi
exportnich Banka vyvozce
avérovych
rizik

EGAP

Smlouva o vivozu
Dodavka zboZi a/nebo sluZeb

m— — Dovozce
Splaceni dodavatelského avéru dovozcem
Splaceni Gvéru bankou exportéra CEB
Poskytnuti refinanéniho dvéru bance exportéra -
CEB

Refinanéni tvér CEB bance exportéra

Obrazek &. 24. Refinanéni exportni dodavatelsky Gvér. Vlastni Gprava dle nabidky Gvér na strankach Ceské exportni

banky.
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PRAKTICKA CAST



Prakticka cast obsahuje uplatnéni poznatk(l z teoretické Casti, a predevsim analyz pro problema-
tické trhy mimo Evropskou unii, konkrétné pro Albdnsky trh. Za¢atkem praktické ¢asti je ndvrh me-
todiky procesu vstupu na zdkladé nékolik velice znamych internacionalizaénich teorii jako model
mezinarodniho cyklu Zivostnosti vyrobku, Uppsalska teorie internacionalizace, model internaciona-
lizace OLI, (ownership, location, internationalization) a na zdkladé vnitfnich a vnéjsich analyz.

Tyto analyzy budou zaméreny na specifické odvétvi, které bude vychdzet z analyzy obchodnich pfi-
leZitosti a na konkrétni firmu z tohoto oboru.

Vystupem prace bude ndvrh a vyhodnoceni specifickych strategii vstupu ¢eskych firem a ndvrh im-
plementace vybrané strategie s ohledem na minimalizaci rizika.

10 Zvolena metodika prace

Pouziti vyse zminénych teoretickych modell ma nékolik vyhod jako prehlednost a jednoduchost
vyvoje na zahranicnich trzich. Hlavni zaporou téchto modell je nevzeti v tvahu velmi rychlého roz-
voje technologii, které umozniuji komunikaci se zakazniky napfi¢ celého svéta, zlepseni logistiky,
vyvoj finanénich nastrojd k ochrané vyvozce pred rlznymi riziky, spojitost hospodafskych ukazatel(
mezi déni po celém svété, problematiku dusevniho vlastnictvi v rliznych statech svéta atd.

Dalsimi nevyhodami téchto metod jsou neuvazovani kulturnich a socialnich aspekt( pfi vyjednani a
podnikani s lidmi jinych narodnosti, zminil bych zde velmi rizné styly vyjednavani zapadnich a asij-
skych podnikatell a specifika v kazdém odvétvi.

Tyto teorie vSak slouZi jako dobry zaklad pro vybudovani nové metodiky, ktera stejné jako zacili na
minimalizaci rizika a zvySeni hodnoty firem a bude zamérena na trhy, které na zakladé vnéjsich ana-
lyz mlzZeme povaZovat za rizikové.

Tento model bude uplatnén na vybranou ceskou spolec¢nost pro Albansky trh.

Prvni faze bude obsahovat vnitini analyzu spolecnosti, historii firmy s ohledem na marketingové
faktory, prehled jeji vyrobk(l a prehled jeji struktury. K dostani téchto informaci jsem vycerpaval
informace z webovych stranek spolec¢nosti, z riznych internetovych zdroj(i v€éetné obchodniho rej-
stiiku a také polostrukturovany pohovor s jednim ze zaméstnanc( spole¢nosti Skoda Transporta-
tion a.s. Pohovor trval pfiblizné jednu hodinu a obsahoval otazky kolem vyrobki spolecnosti, jeji
nejCastéji pouzivanou strategii vstupu na zahranicni trhy a co spolecnost povaZuje za kritéria hle-
dani novych potencialnich trhl, ohledné konkurenci a jak se snazi konkurenci pfekonat, k inovacnim
pfistuplm a posledni ¢ast pohovoru tvofrily otazky kolem jejich zajmu o vstupu do zminéného trhu.
Stoji za zminéni, Ze jeden z kritérii, které spole¢nost povazuje za klicové pfi hledani novych trhi a
pfi volbé vstupu je vybudovana infrastruktura Zeleznic nebo troleju v pfipadé trolejbusi. Oborova
charakteristika nejsou zminény v modelech popsany v teoretické ¢asti.

Druha cast prvni faze bude obsahovat vnéjsi analyzu, tj. PESTLE a Porterovu analyzu konkurencnich

sil. Z téchto analyz budou také hodnoceny a popsany dalsi obory, které jsou povaZovany za pfilezi-
tostni.
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Druhd faze bude obsahovat vystupy z téchto analyz, které bude vytvoreno ve formé SWOT analyze
tabulky. Na zakladé SWOT analyzy s ohledem na vnitini strategii firmy budou formulovany cile spo-

leCnosti. Zaroven budu hodnotit rizika.
Treti faze bude obsahovat hodnoceni variant rliznych strategii vstupu, jejich vyhody a nevyhody.

Pfedmétem ctvrté nebo posledni ¢asti bude ndvrh strategie implementace.

Analyza spolecnosti

Analyza zahrani¢niho trhu

Mapovani rizik a SWOT analyza

Hodnoceni strategii vstupu

Navrh implementace strategii

Obrdzek ¢. 25. Zvolend metodika prdce. Viastni zpracovani.
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11 Spole¢nost Skoda Transportation a.s.

Spole¢nost Skoda Transportation a.s. je jedna z nejzndméjsich a nejstarsich ¢eskych spole¢nosti,
jejiz ptibéh zacind v roce 1859. Velkd zména pfisla v roce 1869, kdy se majitelem stal Ing. Emil
Skoda, ktery za kratkou dobou rozsifil zavod, a pozdé&ji tovarna se specializovala na vyrobu rdiznych
produktd.

Viyroba vlastnich lokomotiv zacala v roce 1920 a po velmi kratkou dobu, lokomotivy ze Skody pro-
nikali nejen na evropské trhy, ale také v Asii, v Africe a v jizni Americe. Mohutny rozvoj pro firmu
prisel po roce 1945, kde spolecnost se stala Spickovou v oblasti vyroby elektrickych lokomotiv a
tramvaji. Hlavnim trhem po druhé svétové valce aZ do padu komunistického rezimu, zlstal tzv. vy-
chodni blok, zejména Sovétsky svaz, Polsko a Bulharsko.

DuleZitd zména pfisla po roce 1989, kdy spolecnost musela diverzifikovat svlj vyrobni program a
nastoupit z kmenového oboru vyroby kolejovych vozidel pro Zeleznice, také na pole méstské hro-
madné dopravy. Dnes je Skoda Transportation a.s. pod vlastnictvi skupiny PPF Group.

@) SKobpA

Obrazek €. 26. Logo spolecnosti. Zdroj: Oficialni stranky spolecnosti
Klicové udaje:

Nazev spole¢nosti: Skoda Transportation a.s.
Pravni forma podnikani: Akciova spolec¢nost (od roku 2009)
Datum vzniku a zapisu: 1. bfezna 1995
Zakladni kapital: 3 150 000 000,- K¢
Pfedmét podnikani: a. provadéni zkousek draznich vozidel drah Zelezni¢nich, drah tramvajo-
vych a drah trolejbusovych

b. provadéni technickych prohlidek a zkousek urcenych technickych za-

fizeni
C. obrabécstvi
d. opravy ostatnich dopravnich prostredkd a pracovnich strojl
e. zamecnictvi, nastrojarstvi
f.  Cinnost Ucetnich poradc(, vedeni Ucetnictvi, vedeni danové evidence

g. vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3 Zivnostenského
zdkona
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h. vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pristroju, elektronic-
kych a telekomunikacnich zafizeni

i. opravy silni¢nich vozidel
(Informace dostupné z Obchodniho rejstfiku)
Produkty
Spole¢nost Skoda Transportation a.s. nabizi dnes $irokou $kélu produktu v oblasti méstské dopravy
a Zelezni¢ni dopravy. Kromé hotovych vyrobk( v nabidce najdeme také sluzby jako zaruka, servis,

IT systémy, modernizace Zeleznic atd. NiZe jsou podrobnéji uvedeny vSechny produkty a sluzby v na-
bidce Skoda Transportation a.s. Vlajkové produkty jsou tramvaje a elektrické lokomotivy.

§ O
MESTSKA DOPRAVA ZELEZNICHI MODERNIZACE A POHONNE A RiDIiC SLUFBY A
DOPRAVA OPRAVY SYSTEMY TECHNOLOGIE

Pohonné a fidici Informaéni
Tramvaje Elektrické lokomaotivy Komponenty systémy Ielezniénich Full servis nrarmac
. bezpecnost
wvazidel
Jed dlazni Modernizace a opravy Pohonné a fidici Inf ini syt
Trolejbusy canapodiani pro mésiskou syslémy mésiskjch Garanéni servis nrarmacni systemy a
elekiricke jednotky do . aplikace
pravu waridel
" Modernizace a opravy
Autobusy Dvoupodlazni pro zeleznicni IT infrastruktura a
BOUpravy push-pull telekomunikace
dopravu
Dvoupodiaini . .
Metro elekiricke jednodiky Palubni systemy
DvoupodiaZni vozy Sluiby Skoda Digital

Struktura Skoda Group

Spole¢nost Group, jejiz soucasti je spole¢nosti Skoda Transportation a.s. je organizovana do &tyf
evropskych regionu: ¢esky a slovensky region, zapadni Evropa, severni Evropa, stfedni a vychodni
Evropa a do dalsich tfech odvétvi: autobusy, komponenty a investice.

(Oficialni stranky spole¢nosti Skoda transportation)
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REGION
NORTH

Obrdzek & 27. Struktura Skoda Group. Zdroj: https://www.skodagroup.com/cs/qroup

11.1Polostrukturovany pohovor

Cilem polostrukturovaného pohovoru se zaméstnancem spole¢nosti Skoda Trabsportation a.s. bylo

ziskat poznatky, které nejsou dostupné na jejich webovych strankach, na obchodnim rejstfiku a ji-

nych verejné dostupnych zdrojich.

Pohovor obsahoval celkem 16 pfedem pfipravenych otazek a nékolik otazek, které vznikly béhem

pohovoru. Otazky polostrukturovaného pohovoru jsou nasledujici:

O 00 N O 1 1l D W N B

. Do jakych zemi jsou vyvazeny vyrobky, procento, jaka je nejbéznéjsi forma vstupu na trh?
. Jaké jsou nejCastéji vyvazené vyrobky?

. UvaZuje si spolec¢nost hledani novych trhi?

. Co povazujete za parametry potencidlniho trhu?

Vv vy

. Pfi vstupu na trhu, jaka je nejbéznéjsi pouzivana strategie (diferenciace produktd, nizsi cena)?
. Které povazujete za hlavnimi konkurenty na téchto trzich?

. Jak se snazite tu konkurenci prekonat?

. Jsou ve firmé specializovani lidé, ktefi se zabyvaji mezindrodnimu obchodu?

. Povaiujete spole¢nost Skoda Transportation a.s. za inovativni spole¢nost?

. Ceho se tyka pfedeviim inovace: produktova inovace, procesni nebo organizaéni inovace?

10. Co si myslite, Ze je nejsilnéjsi strankou vasich vyrobk(?

11. Méli byste zajem o vstupu na albansky trh?

12. Vidite v tom potencidl rlstu?

13. Jaké vyrobky mate zajem prodavat?
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14.Které si myslite, Ze jsou nejvétsi rizika na alb. trhu? Hodnotitod 1 -5

Politické
e VIadni intervence, protekcionismus a prekazky obchodu a investic -
e Byrokracie a korupce -
e Nedostatek pravnich bezpecnych zakladl pro prava dusevniho vlastnictvi -
e Nepfizniva legislativa pro zahranic¢ni firmy -
e Socidlni a politické nepokoje a nestabilita —

Mezikulturni
e Kulturni rozdily
e Styly vyjednavani
e  Pristup k rozhodovani
e Etické praktiky

Financni (inflace, platba atd.)
e Danové riziko —
e Inflaéni riziko —
e Transakéni riziko —
o UrokoVé riziko -
e Riziko dividend a navratnosti kapitalu -
e Atd.

Komercni
e Slaby partner
e Operacni problémy
o Spatné nacasovéni vstupu
e Konkurence
e Spatné provedeni strategie

15. Jak jim vétSinou na jinych trzich predchazite? (akreditiv, jiné formy)
16. Jakou formu podpory mate od ceského statu?

e Nefinanéni podpora (jak to hodnotite)

e Financni podpora (jak to hodnotite)

Poznatky z pohovoru k postaveni spole¢nosti Skoda Transportation a.s. na trhu

Trzby spole¢nosti Skoda Transportation a.s. vychazeji predevsim z exportu, kde v roce 2021 ¢inily
pres 56 %. Trhy, kde spolecnost se snaZi nejvice prodavat své produkty a ma zdroven velmi prestizni
postaveni jsou Evropské staty, vSak se nebrani a pokousi i rozsifit na Vychod. Mezi vyznamnymi
projekty pat¥i vyvoz 45 tramvaji Skoda ForCity do Némecka, dodani Metra do Var$avy, atd. Produkty
spoleénosti Skoda Transportation dnes najdeme v padesati zemich.
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Nejcastéji zvolena strategie vstupu je export a zpUsob, jaké ma postaveni proti konkurentim je
zaloZen na dodani vyrobk( s vysokou kvalitou neZ levnych vyrobkd, kde kvalita je nizsi.

Na prvni fadé, hlavnimi parametry potencialnich trh{i jsou produktova vzdalenost, technickd vzda-
lenost a blizkost a rozsah infrastruktury. Posledni parametr je povazovan za velmi dileZity, protoze
jinak nez jiné prdmysly jako automobilovy, Zelezni¢ni a trolejbusovy pramysl jsou zavisly na vybu-
dované infrastrukture.

Na druhé radé je hodnocena legislativa a normy, které pouzivaji staty. V nékterych zemich jsou po-
uzivany odlisné normy a stupen, pod kterou jsou ochotni pfijmout obecné evropské vyrobky je Uzce
spojena s legislativou a bezpecnosti vyrobkd.

Na posledni fadé jsou to vSeobecna ekonomicka a finanéni rizika, které jsou vzaty v Uvahu. SloZitost
nastaveni dokumentdrniho akreditivu, ekonomicka stabilita aj.
Forma podpory od Ceské vlady

Podpora od Ceské vlady je ve dvou rovinach: jako finanéni a nefinanéni.

Nefinanéni podpora je ve formé zprostfedkovani kontaktu, schlizek a prezentaci vyrobkd, oznamo-
vani veletrhd, spolutcast na organizaci nékterych aktivit atd. Nejblizsi kontakty jsou s ministerstvy,
se zastupitelskymi Urady a ACRI (Asociace sdruzujici podniky Zelezni¢niho priimyslu).

Financ¢ni podpora je ve formé Cerpani dotaci pro vyzkum a vyvoj. Zaroven spolec¢nost vyuziva ex-
portni financovani.

12 Plvhehled prilezitostnych oboru na Albanském
trnu.

V této podkapitole budou uvedeny nékolik prileZitostni obory pro ¢eské firmy na zdkladé informaci

zajiStény na portdlu Business Info.

Dopravni primysl a infrastruktura

Albanie dédila po padu komunistického rezimu velmi Spatnou dopravni infrastrukturu a jeji zlepSo-
vani je dlouhodobym cilem Albanské vlady. Diky geostrategické poloze tohoto statu na zapadnim
Balkdnu je Albanie povaZovana za branou mezi Zdpadem a Vychodem.

Silni¢ni sit véetné hlavnich meziméstskych, méstskych a vedlejsich komunikaci, se sklada z pfiblizné
18 600 km. Jeden z hlavnich projektd ve sféfe tykajici silni¢ni infrastruktury kromé pravidelného
rozsifeni, Upravy a udrZovani sité se tyka vybudovani inteligentnich dopravnich systémd pro mimo-
méstskou dopravu. Celkova suma penéz, kterd bude vénovana projekt( této kategorie, bude Cinit
2 mld. CZK.

Diky pobtezi s délkou pfiblizné 440 km je dostupnd ndmofini doprava s pfistupem do dvou moti:
Jadranské a Jénské. Existuji celkem 4 pfistavy pro civilni Ucely: Durrés, Shéngjin, Saranda a Porto
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Romano. Ackoliv jsou planované dalsi investice do namorni dopravy, v tomto Useku se neobjevi
pfileZitosti pro Eeské firmy kvali nedostupnosti Ceské republiky na mofi.

Leteckd doprava je zajisténa dvéma mezinarodnimi letisti, které jsou v bézném provozu: hlavni le-
tisté v Tirané a v severu zemé v Kukésu. V roce 2021 byl vybran dodavatel pro vystavbu mezinarod-
niho letisté v pfistavnim mésto Vlora, na kterém se budou podélit Svycarské, turecké a kosovské
firmy. Soucasti letisté bude logistické centrum napojené na délni¢ni, Zelezni¢ni i ndmotni sit. Tento
projekt nabizi pro ¢eské firmy fadu pfilezitosti v oblasti stavebnictvi od projekénich praci, pres do-
davky stavebnich materialQ, technického zabezpeceni budov (Smart building systems), informac-
nich a komunikacnich technologii a konce v neposledni fadé vybavenim interiér letistni haly a pfi-
lehlych obchodd, napt. dekorativnim osvétlenim.

Energeticky pramysl

Albanie je jedna z mala zemi, které jsou stoprocentné zavislé na obnovitelnych zdrojich energii.
Zatimco v jinych evropskych statech vyroba energie z obnovitelnych zdrojl je jeden z cild pro snizeni
uhlikové stopy, albansky energeticky primysl byl koncertovan od zacatku tak, aby vyuZival energii
z vodnich elektraren. Ackoliv to ma své kladné strany, existuje i spousta téch zapornych jako nad-
meérna zavislost pouze z jednoho zdroje. To zpUsobuje i ¢astecné preruseni dodavky elektfiny. Proto
vlada rozhodla minimalizovat toto riziko v pripadé malych srazek diverzifikovat cestou vystavby so-
larnich a vétrnych elektraren. Potencial pro vyuziti solarni energie souvisi se zemépisnou polohou,
kde celkovy pocet slune¢nich hodin pohybuje od 2100 aZ 2700 za rok, co? je dvakrat vice ne? v Ceské
republice. Podil soldrni energie by mél pohybovat kolem 35 % v pfistich 5 letech. Vystavba vétrnych
elektraren je planovana formou udélovani licenci soukromym spolec¢nostem na zakladé aukci, kde
se mlizou zucastnit firmy z celého svéta. Celkovy instalovany vykon pro vystavbu 20 vétrnych parkd
se oCekava ve vysi vice nez 2000 MW.

Zemédélsky a potravinarsky primysl

Zemédélstvi zGstava jedno z priorit albanské vlady, vzhledem k tomu, Ze zaméstnava celkem 40 %
obyvatel. Presto ma zemédélstvi nejvétsi podil ze vSech hospodarskych sektorl na zaméstnavani
lidi, hruby domaci produkt vyrobeny v tomto sektoru tvofi jen 18 % celkového HDP. | kdyZ klima
favorizuje vyssi zemédélskou produkci, nerozvinuta zemédeélska technika neumoznuje vyuzivat po-
tencialu. V trhu prevazuji malé rodinné farmy (jejich celkovy pocet je zhruba 350 000) a proto je
doporuceno, aby marketingova strategie firem byla zamérena predevsim na malé podniky.
(Business info. Albanie, pfehled prilezitostnych obor()

Zelezniéni priimysl
Albansky Zelezni¢ni priimysl je povaZovan ve velmi Spatném stavu. Po zméné politického a ekono-
mického systému v roce 1991, v tomto sektoru chybéli investice, které by to posunuli kupredu. Al-

banska zelezniéni sit, dnes provozuje 420 km hlavni Zelezni¢ni trati a dalSich 100 km vedlejsich trati
s rozchodem koleji 1435 mm. Tento rozchod je pouZivan ve vétSiné Evropskych statu.
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Provozované lokomotivy jsou Ceskoslovenské vyroby a jsou pohdnény dieselovym motorem. Maxi-
malni rychlost nepfesahuje 55 km/h pro vlaky s pfepravou cestujicich a 45 km/h pro vlaky nakladni,
lokomotivni a sluzebni.

Trh prepravy pres Zelezniéni sit neni liberalizovan jako v Ceské republice a v Evropské unii, ale je
monopolem jedné spolecnosti, ktera je 100 % ve vlastnictvi statu “Hekurudha Shgiptare sh.a.”. V
roce 2021 doslo ke zméné struktury spolecnosti dle smérnic Evropské unie a baly rozdélena na Ctyfi
obchodni jednotky.

e Obchodni jednotka Nakladni Zelezniéni dopravy.

e Obchodni jednotka Osobni Zelezni¢ni dopravy.

e Obchodni jednotka Spravy infrastruktury.

e Obchodni jednotka Udrzby kolejovych vozidel (lokomotivy a vagony).

V dnesSnim stavu neexistuji Zadné tramvaje, trolejbusy nebo metra. (Oficidlni stranky albanskych
Zeleznic)
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Obrazek ¢. 28. Mapa hlavnich a vedlejsich trati. Zdroj: Oficidlni stranky albdnskych Zeleznic.

Obnova Zeleznicniho primyslu
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Jedna z vizi Albanské vlady byla obnova Zelezni¢niho prdmyslu k usnadnéni dopravni prepravy mezi
mésty a ke snizeni uhlikové stopy. Evropska banka pro obnovu a rozvoj financuje dva projekty for-
mou Uvéru ve vysi 36,87 milionl eur a zbytek bude financovan pfimo ze statniho rozpoctu pro ob-
novu Zelezniéni infrastruktury. Tyto projekty jsou nasledujici:
- Uprava Zelezniéni trati mezi pfistavnim méstem Durrés a vefejnym termindlem v Hlavnim
mésté Tirané. Celkova vzddlenost bude cCinit 34,7 km.
- Vystavba nové Zeleznicni trati mezi letisti Matky Terezy a vefejnym termindlem v Tirané.

Dalsi potencialni projekty v budoucnosti jsou:
- Vystavba tramvajové linky v hlavnim mésté
- Vystavba Zeleznic¢ni trati mezi Durrésem a hlavnim méstem Kosova

(Oficidlni stranky albanskych Zeleznic)

13 Strategické analyzy

13.1 PESTLE analyza

Politické faktory

Albanie, oficidlné Albanskd republika je stat na jizni Evropé, ktery se sousedi s Republikou Kosovo,
se Severni Makedonii, s Cernou horou a s Reckem. Hlavnim méstem je Tirana, v niz bydli 850,530
obyvatel z celkového obyvatelstva na 2 845 955 lidi (statisticky Udaj je z roku 2020). DalSimi vyznam-
nymi mésty jsou Durrés s 113 000 obyvateli a Vlora s 104 513. Stat je administrativné organizovan
do 12 krajt, 36 okrest a 351 obci.

Zakonodarnou moc vykondva Snémovna, kde plsobi celkem 140 poslanc(, ktefi jsou voleny kazdé
4 roky. Hlavou statu je prezident, jehoZ funkéni obdobi trva 5 rokd a mize byt znovu zvolen. Hlavou
vlady je Predseda, ktery je zaroven nejmocnéjsi osobnosti. Ve Snémovné celkem pusobi Sest poli-
tickych stran, které se déli na dvé koalice, pravicové a levicové. Od roku 2013 ve vladé je socialisticka
strana. V kontextu vztahu s Evropskou unii a Ceskou republikou je dileZité si zminit, ze obé koalice
jsou proevropské orientovany.

(The World Factbook)

Jako méfitko k hodnoceni politické stability jsem volil Index politické stability a absence ndsili/tero-
rismu, Index prdvniho stdtu, Index politickych prdv a Index vnimani korupce.

Index politické stability a absence ndsili/terorismu vyjadfuje vnimani pravdépodobnosti, Ze vlada
bude destabilizovdna nebo svriena neustavnimi nebo nasilnymi prostiedky, a to véetné politicky
motivovaného nasili a terorismu. V roce 2013, ze 45 evropskych statu, pro které jsou k dispozici
data, Albanie se pfifadi na 47 misté a Ceskd republika na 13 misté. 1. misto vyjadfuje nejlepsi po-
staveni a 45. misto nejhorsi.

(The Global Economy, Index of Political Stability in Europe)
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Index prdvniho stdtu predstavuje miru a kvalitu vymahdani smluv, vlastnicka prava, fungovani exe-
kucnich organ( obecné a pravdépodobnost zlocinu a nasili. Ze 43 evropskych statu, kde na prvni
pozici se umistuje nejlepsi, Albanie je na 38. misté a Cesko na 20. misté.

(The Global Economy, Index of Rule of Law in Europe)

Index politickych prav je formulovdn od organizace Freedom House a hodnoti tfi kategorie: politicky
pluralismus, volebni procesy a participace a fungovani vlady. Funguje opacné nez predchozi index,
kde na prvnim misté zlstava stat, ktery ma nejhorsi pozici a na poslednim misté stat s tou nejlepsi.
Albanie se umistuje na sedmém misté a Ceska republika na 23. misté.

(The Global Economy, Index of Political Righs in Europe) (https://www.theglobale-
conomy.com/rankings/political_rights/Europe/)

Index vnimani korupce je ukazatelem, jak spolecnost vnima korupci ve verejném sektoru. Stavuje
se z informaci z prizkumu a hodnoceni korupce fadou instituci. Z 41 evropskych statd, pro kterou
je index uréen, kde opét posledni stat ma nejhorsi pozici, Albanie se umistuje na posledni 38. pozici
a Cesko na 20. misté.

(The Global Economy, Index of Corruption Perception in Europe) (https://www.theglobale-
conomy.com/rankings/transparency_corruption/Europe/)

Vzajemné vztahy mezi Ceskou a Albanskou republikou jsou na velmi dobré trovni. Ceska republika
ma tradi¢né dobré jméno v Albanii. K tomu pfispély podobné politické systémy pred 90. let, pod-
pora ze strany CR ke vstupu do Evropské unie a vzajemné navitévy ¢eskych a albanskych predsta-
viteld.

Ekonomické faktory
Albanska republika se fadi mezi poslednimi Evropskymi staty podle Zivotni Urovné a hrubého do-

maciho produktu na obyvatele. NiZe je uvedeno nékolik klicovych makroekonomickych ukazatell
pro CR a Alb.:

UKAZATEL 2016 2017 2019 2021
Hruby domaci produkt tis. Eur, bézné 177.44 | 19413 | 22561 | 23824
ceny)

Hruby domaci produkt na obyvatele (tis. 16,79 18,33 2115 2227
Eur)

Priimérna ro¢ni mira inflace (%) 0,70 2,50 2,80 3,80
Obecné mira nezaméstnanosti (%) 4,00 2,90 2,00 2,80
Obchodni bilance (ml. Eur) 17710,90 | 16731,20 [ 17944,90 | 12513,90
Saldo statniho rozpoctu (ml. Eur) 1,26 2,92 651,00 | -14,02
Saldo statniho rozpoc¢tu na HDP (%) 0,70 1,50 0,30 -5,90

Tabulka ¢. 5. Klicové makroekonomické ukazatele pro Ceskou republiku. Vlastni zpracovdni dle tdajii Ceského

statistického uradu
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UKAZATEL 2016 2017 2019 2021
Hruby domaci produkt (tis. Eur, bézné 10,72 11,56 13,75 15,44
ceny)

Hruby domaci produkt na obyvatele (tis. 373 4,02 4,82 546
Eur)

Priimérna ro¢ni mira inflace (%) -0,4 2,1 1,4 2
Obecna mira nezaméstnanosti (%) 15,4 13,6 11,5 11,8
Obchodni bilance (ml. Eur) -2398,5 | -2622,1 | -2843,3 | -3533
Saldo statniho rozpoctu (ml. Eur) -161 -187 -267 -
Saldo statniho rozpoctu na HDP (%) -1,5 -1,62 -1,94 -

Tabulka ¢. 6. Klicové makroekonomické ukazatele pro Albdnskou republiku. Vlastni zpracovani dle ddaji Albanského

statistického uradu

Hlavni sektory hospodarstvi tvofi sluZebni sektor (48 % HDP, pramysl véetné stavebnictvi (20 %
HDP), zemédélstvi (19 %) a jiné. Struktura vyvozu a dovozu je nevyvaZena a zemé dovaii vice, nez
vyvaii. Vzhledem k blizkosti s Evropskou unii, nejvétsi obchodni partnefi pro vyvoz a dovoz jsou

¢leny téchto statu, kde Italie tvofi nejvétsi podil.

Obrdzek ¢. 29. Obchodni partnefi z hlediska vyvozu v roce 2019

H [talie

M Kosovo

m Spanélsko

Némecko

m Recko

m Sev.Makedonie

M Ostani

. Vlastni zpracovdni dle udaji z Business Info.
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H [talie

M Turecko

m Cina
Recko

H Némecko

m Svycarsko

M Ostani

Obrdzek ¢.30. Obchodni partnefi z hlediska dovozu v roce 2019. Vlastni zpracovdni dle tdaji z Business Info.

Obrat vzajemného obchodu mezi Ceskou a Albanskou republikou i pfes dopadu pandemie koro-
naviru je v riistu. Poprvé v roce 2021 dovoz do Ceské republiky byl vy$$i nez vyvoz.

2017 | 2018 2019 2020 2021
Vyvoz z CR (mld. CZK) 1,7 1,4 1,3 1,2 1,6
Dovoz do CR (mld. CZK) 1,2 1 1,3 1,2 1,8
Obrat 2,9 2,4 2,6 2,4 3,4
Saldo 0,5 04 0 0 -0,2

Tabulka ¢.7. Vlastni zpracovdni dle tdaji z Business Info.
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Obrdzek ¢.31. Vyvoj vzdjemné obchodni vymény mezi roky 2017 a 2021. Vlastni zpracovadni dle udaji z Business Info.

Hlavnimi poloZky vyvozu a dovozu v roce 2019 tvofri draty, kabely a elektrické vodice.

M Draty, kabely, vodice elektr.
izolované aj.

M Zatizeni k el. ochrané spinani el.
obvodu

W Prostredky povrchoveé aktivni praci
Cistici aj
Osobni automobily a jina motorova

vozidla

M Stroje automat. zprac. dat, jednotky,
snimace apod.

W Pripravky k Upravé povrchu
apretovani ap vyr

B Trouby trubky hadice prislusenstvi z
plastd

Obrdzek ¢.32. Struktura vyvozu z CR do Albdnie v roce 2019. Viastni zpracovdni dle tidajii z Business Info.
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B Draty, kabely, vodice elektr.
Izolované aj

M Energie elektricka

M Obuv se svrskem z usné

Tricka, vrchni tilka aj natélniky
pletené

m Césti obuvi stélky podpaténky ap
kamase aj

M Zarizeni ost. zdvihaci nakladaci
manipulaéni

H Melouny (v¢. vodnich melount)

Obrdzek &.33. Struktura vyvozu z Albdnie do CR v roce 2019. Viastni zpracovdni dle tdajii z Business Info.
Dalsi dUlezity ukazatel pro firmy, které chtéji vstoupit do trhu je umisténi a skoré v Zebricku projektu
Svétové banky “Doing Business”. Tento projekt, ktery byl zahajen v roce 2002 a ukoncen v roce
2020, se zabyva malymi a stfednimi spolecnosti a méfi, jak se na firmy vztahuji nékolik ukazateld,
jako ukazatele regulace pro zahdjeni podnikani, ziskani uvéru, elektfiny atd. Nyni budu uvést pre-

hled vSech téchto indexu jako porovnani mezi dvéma zemi.
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Obradzek ¢.34 . Porovnadni indexu podnikani. Vlastni zpracovani dle DoingBusiness.org
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V tabulce jsou uvedeny vSechny dil¢i faktory, které maji vliv na tyto indexy dle “Doing

Business”.

Ceska | Albanska
republika | republika
Zahijeni podnikani 134 53
Skore zahajeni podnikani (0—100) 82,1 91,8
Procedury (Cislo) 9,0 5,0
Cas (dny) 24,5 45
Naklady (¢islo) 1,1 10,8
Splaceno min. kapital (% prijmu na obyvatele) 0,0 0,0
VyfFizovani stavebnich povoleni 157 166
Skore vyfizovani stavebnich povoleni (0-100) 56,2 52,7
Procedury (¢islo) 21,0 19,0
Cas (dny) 246,0 324,0
Naklady (% z celkové hodnoty) 0,2 6,8
Index kontroly kvality budov (0-15) 8,0 13,0
Ziskani elektriny 11 107
Skore ziskavani elektiiny (0—100) 95,6 71,0
Procedury (Cislo) 3,0 6,0
Cas (dny) 58,0 71,0
Néklady (% z pfijmu na obyvatele) 23,1 448,6
Spolehlivost dodavek a transparentnost tarifniho indexu (0-8) 8,0 5,0
Registrace majetku 32 98
Skore registrované nemovitosti (0—100) 79,7 63,4
Procedury (Cislo) 4,0 5,0
Cas (dny) 27,5 19,0
Naklady (% z hodnoty majetku) 4,0 8,9
Index kvality pozemkové spravy (0-30) 25,0 16,5
Ziskani kreditu 48 48
Skore ziskani kreditu (0—100) 70,0 70,0
Index sily zakonnych prav (0-12) 7,0 8,0
Index hloubky tvérovych informaci (0-8) 7,0 6,0
Pokryti uvérového registru (% dospélych) 7,3 56,2
Pokryti uvérovym tradem (% dospélych) 81,1 0,0
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Ochrana mensSinovych investori 3 111
Skore ochrany mensinovych investorti (0—100) 62,0 46,0
Rozsah indexu zveifejnéni (0—10) 2,0 9,0
Rozsah indexu odpovédnosti feditele (0—10) 6,0 7,0
Index jednoduchosti akcionafskych Zalob (0-10) 9,0 7,0
Rozsah indexu prav akcionaia (0-6) 5,0 0,0
Rozsah indexu vlastnictvi a kontroly (0-7) 50 0,0
Rozsah indexu transparentnosti spole¢nosti (0-7) 4,0 0,0
Placeni dani 53 123
Skoére placeni dani (0—100) 81,4 65,2
Platby (pocet za rok) 8,0 35,0
Cas (hodiny za rok) 230,0 252,0
Celkova sazba dané a prispévku (% ze zisku) 46,1 36,6
90,5 60,1
Obchodovani pies hranice 1 25
Skore pieshraniéniho obchodovani (0-100) 100,0 96,3
Cas potiebny k exportu
Vyhotoveni dokumentarnich dokladt (hodiny) 1,0 6,0
Vyhotoveni dokladu k pfechodu mezi hranicemi (hodiny) 0,0 9,0
Ndaklady na export
Vyhotoveni dokumentarnich dokladti (USD) 0,0 10,0
Vyhotoveni dokladu k pfechodu mezi hranicemi (USD) 0,0 55,0
Cas potiebny k importu
Vyhotoveni dokumentarnich dokladt (hodiny) 1,0 8,0
Vyhotoveni dokladt k pfechodu mezi hranicemi (hodiny) 0,0 10,0
Ndaklady na import
Vyhotoveni dokumentarnich dokladi (USD) 0,0 10,0
Vyhotoveni dokladt k prechodu mezi hranicemi (USD) 0,0 77,0
Vymahani smluv 103 120
Skore vymahani smluv (0—100) 56,4 53,5
Cas (dny) 678,0 525,0
Néklady (% z hodnoty naroku) 33,8 42,7
Index kvality soudnich procest (0-18) 9,5 7,5
ReSeni insolvence 16 39
Skore vyieseni insolvence (0-100) 80,1 67,7
Mira névratnosti (centy na dolar) 67,5 44,6
Cas (roky) 2,1 2,0
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Cena (% majetku) 17,0 10,0

Vysledek (0 nebo 1) 1,0 0,0

Index sily insolvence (0-16) 14,0 14,0

Tabulka &.8. Porovndni indexu dle “Doing Business” pro Albdnii a Cesko. Vlastni zpracovdni dle Doingbusiness.org

Vyznamné rozdily vidime v indexu zahajeni podnikdni, a ten rozdil je znaény u polozek doby zaha-

jeny a ndkladd, v indexu ziskani elektfiny, kde naklady vyjadiené jako procento z pfijmu na obyva-

tele jsou v Alb. 19,12krat vét$i nez v CR., v indexu ochrany mensinovych investor(, v indexu obcho-

dovani pres hranice a v indexu feseni insolvence u vsech dilCich polozek.

Socialni faktory

Socialni struktura obyvatelstva se vyrazné ménila za poslednich 30 let. Je to zplisobeno predevsim

radikalnimi zménami ekonomického systému na zacatku 90. let, kdy doslo od centralizovaného hos-

podafrstvi k oteviené ekonomice. Tyto zmény se projevily na sniZzeni porodnosti, zvySeni migrace a

zvydeni délka Zivota. V roce 2022, pocet obyvatel Albanského Statistického Ufadu je 2,79 milionu
lidi, coZ je 0 3,9 % mif neZz v roce 2011. (XZ)
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Obrazek ¢.35. Vékova struktura obyvatelstva. Zdroj: Instat

Dle posledniho censu v roce 2011, hlavni etnickou skupinu tvofi Albénci 82,6 %, Rekové 0,9 %,

ostatni 1 % (v€etn& Arumun(, Romd, Makedoncd, Cernohorcl a Egyptant) a 15,5 % kterych ne-

chtélo uvést svoji narodnost. Jinak néz v jinych balkanskych zemich, neexistuje etnické napéti.
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Technologické faktory

Technologické odvétvi patfi k nejrychleji rostoucim odvétvim v hospodarstvi, kde Hardwarovy sek-
tor ma podil 55 %, telekomunikacni sektor s 30 % a softwarovy sektor s 15 % celkového ICT trhu.
(CC) Jako méritko k hodnoceni technologickych faktor( jsem zvolil Globalni index inovaci, ktery méfi
a hodnoti 132 statu z hlediska jejich schopnosti inovovat. Globalni index inovaci se sklada ze Sest
dil¢ich faktor(, mezi kterymi patfi: instituce, lidsky kapital a vyzkum, infrastruktura, trzni sofistiko-
vanost, obchodni sofistikovanost, znalostni a technologické vystupy a na poslednim misté kreativni
vystupy. Z 39 hodnocenych statd v Evropé Albanie je na poslednim misté a Ceskd republika na 16..

V grafu niZe jsou ukdzany rozdily mezi faktory Globalniho indexu inovace. (Globalni index inovace)

Znalostni a technologické
vystupy
120

100

Trini sofistikovanost 80 Infrastruktura

Lidsky kapitdl a vyzkum Kreativni vystupy

Instituce Obchodni sofistikovanost

— Albanie Cesko

Obradzek ¢. 36 . Porovndni faktoru globdliniho indexu inovace. Vlastni zpracovdni dle tdaji z Globdlniho indext inovaci.

Legislativni faktory

Soucasny pravni systém byl ustaven a vyvijen béhem poslednich 30. let dle modelu francouzského
pravniho systému. Ustava ma nejvy3si pravni moc, po ni? sleduji mezinarodni ratifikované smlouvy
a ddle vnitrostatni zakony. Soudni moc je vykonana prostrednictvim soudU prvni instance, odvola-

cich soud(, a nakonec nejvyssiho soudu. (Hauser Global Law School Program, Researching the Al-
banian Legal System)
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Mezi legislativnimi faktory pro albansky trh jsem zvolil ty, které ovliviiuji podnikani cizich firem mezi
nimi patfi:

e Prava zakaznika

e Regulace importu a exportu
e Zaméstnanecka prava

e Ochrana dusevniho majetku
e Reseni sporu

e Z3konik prace

e Zakony proti diskriminaci

e Zakon o BOZP, atd.

e Zakon o spravé Zeleznic

Environmentalni faktory

Redeni environmentalnich problém( ziistava jedna z priorit Albanské vlady, kde hlavnimi problémy
se tykaji snizeni uhlikové emise, ochrana lest a vodnich ploch, znecisténi ovzdusi, vody, hospoda-
feni s odpady a jiné.

Vlada schvalila v roce 2014 Strategii pro Udrzitelny rozvoj a postupné upravuje legislativu a pfijima
normy, které jsou pouzivani v Evropské unii jako opatieni k udrzovani Cistéjsiho a udrzitelnéjsiho
prostfedi. Environmentalni body jsou ¢ast z opatfeni, kterd musi vlada plnit k pfijeti do Evropské
unie. Mezi nimi patti:

Tvorba strategii, akénich pland a environmentalnich strategii pro rézné aspekty Zivotniho prostredi.
Zapojeni obc¢anl do problematiky Zivotniho prostfedi, zejména vytvarenim ekologickych nevladnich
a neziskovych organizaci.

Tvorba nékolika ekologickych projektli podporovanych mezinarodnimi darci a organizacemi.

Atd. (Elona Pojani, Dorina Pojani, The environmental Challenges of Albania’s EU integration)

13.2 Kulturni odlignosti mezi Albanskou a Ceskou republikou

Dle doporuceni na webovych strankach portalu businessinfo.cz, ktery je tvoren diky spolupraci Mi-
nisterstva pramyslu a obchodu a agentury CzechTrade, jedndni s albanskymi partnery ponékud je
odlisné od stylu jednani ve Stfedni Evropé a v zemich Severni Evropy. Lze ji porovnat ke stylu jinych
jihoevropskych narodd, kde je mozné se setkat s odliShou pojeti ¢asu, pomalé plnéni obchodnich
povinnosti a klade se vétsi dliraz na osobni vztahy.

Jinak ne? v Ceské republice, pracovni zéleZitosti mohou byt feseny i mimo pracovisté, tj. v kavar-
nach, a to i vecer nebo o vikendech. Souvisi to s tim, Ze pro albanskou spolecnost, je tézké délit
praci od svého rodinného Zivota. Nevhodnou stranou této skutecnosti je také temperamentnéjsi
jedndni a nechani se vést emocemi.

Stejné jako pro jiné balkanské staty nebo pro rozvijici se staty, plati dllezitost si ziskat partnera po
lidské strance, vybudovat si vztah s protistranou a soucasti hovoru mohou byt i véci kolem rodin-
ného a spolecenského Zivota, vsak s citem pro soukromi a se zdrzlivosti.
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V albanské spolecnosti, plati hierarchicka struktura a obchodni a obchodni vztahy jsou do znacné
miry zaloZzeny na doporuceni od zndmych, a proto je doporuceno kontakt na zastupitelsky urad,
ktery muze se chovat jako zprostfedkovatel pro navazovani obchodnich kontakta.

Zajimavé je, ze verbalni komunikace pro vyjadieni souhlasu a nesouhlasu je odliSnd nez komunikace
v Ceské republice. Souhlas je vyjadien vrténim hlavou ze strany na stranu a trochu pomalej$i pohyb
oznaci to, Ze druhy poslouchd pozorné. Mirné povytazeni oboci, ob¢as doprovazen mirnym klepnu-
tim jazyka se pouziva béhem rozhovoru k vyjadfeni nesouhlasu.

K lepSimu porovnani dvou kultur, teda c¢eské a albanské jsem pouzival Hofstedeho dimenze.
Vzdalenost moci

Alb: Albanie patfi mezi staty, které maji velmi vysokou miru vzdalenosti moci. To znamen3, Ze spo-
lecnost je silné hierarchicka, kde kazdy ma své misto a neni potieba si to néjak zdlivodnit. V orga-
nizacich je hierarchie vnimana jako odraz inherentnich nerovnosti a podfizeni ofekavaji, Ze budou
délat to, co je jim feceno. Centralizace je bézna.

Cz: Vzdalenost moci pro Ceskou republiku je lehce nad priimérem. Tzn., Ze spole¢nost ma lehkou
hierarchickou strukturu a v organizacich se nejcastéji setkame s centralizaci.

Individualismus

Alb: S velmi nizkou miru individualismu 20, Albanska spolecnost je oznacovana jako kolektivistickou
spole€nost. V kolektivistickych spolecnosti se ofekava loajalita a Uzké a dlouhodobé zavazky ke
¢lena skupiny. Trestny ¢in vede k hanbé a ztraté tvare a vztahy mezi zaméstnancem a zaméstnava-
telem jsou vnimany v moralnim kontextu a jsou podporovany silné vztahy, kde kazdy bere zodpo-
védnost za ostatni €leny skupiny.

CZK: Naproti Albanii, Ceska republika je individualistickd spole¢nost, kde je o¢ekavano, Ze se ¢le-
nové staraji sami o sebe a jen o své rodinu. Trestny Cin zplsobuje vinu a ztratu sebeucty. Vztah mezi
zaméstnavatelem a zaméstnancem je zaloZen na smlouvé a na vzajemné vyhodé a rozhodnuti o
prijeti, povyseni nebo bonusy je Cisté zaloZzen na zasluhach.

Maskulinita

Alb: Albanskd spolecnost v této dimenzi se fadi mezi témi, co jsou silné maskulinni. Chovani ve
Skole, rodinné a v praci je zaloZzeno na principech, Ze lidé se maji snaZzit byt co nejlepsi a vitéz bere
vée. Uspéchy jsou zakladem pro rozhodovani a pfijeti rozhodnuti na pracovisti. Konflikty se fe$i na
individualni Urovni a cilem je vyhrat.

Cz: Ceska republika ma v této dimenzi skére 57, co? znamend, ze je lehce maskulinni. Od manazer(

se ocekava asertivni pfistup a rozhodnost, diraz je kladen na spravedlivost. Konflikty a soutéZivost
jsou feSeny bojem proti nim.
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Vyhybani se nejistoté

Alb: Cz: V této dimenzi Cesko a Albénie ukazuji velmi podobnou skére. Zemé udrzuji rigidni kédy
chovdni a netoleruji neortodoxni chovdni a myslenky. V kulturach, kde je bézné vyhybani se nejis-
toté existuje emocionalni potieba pravidel a bezpecnost je dllezity prvek v individualni motivaci.
Rozhodnuti jsou vzata po peclivé analyze vSech dostupnych informaci.

Dlouhodoba orientace

Alb: Cz: Té% v této dimenzi, Ceskd republika a Albanie jsou oznacovdny jako pragmatické. To zna-
mena, ze lidé véfi, e pravda velmi zavisi na situaci, kontextu a ¢ase. Clenové ukazuji schopnost
prizplQsobit se tradice podminkam, silny sklon Setfit a investovat a vytrvalost pti dosazeni vysledkd.

Pozitkarstvi

Alb: Cz: Obé spolecnosti ukazuji nizkou skdre v dimenzi poZitkarstvi, vSak skére Albanie je pfiblizné
v urovni poloviny té ¢eské. Spolecnosti s nizkou mirou pozitkarstvi maji sklony k pesimismu a cy-
nismu. Clenové takovych spole¢nosti maji dojem, Ze jejich jednani ma byt omezeno spole¢enskymi
normami.

(Hofstede insights, Albanska a Ceska republika)

13.3Porterova analyza konkurencnich sil

Vzhledem k tomu, Ze trh zaZivd investice jen béhem poslednich dvou let a dlouhodobé nevstoupily
zadné spolecnosti, mGzu trh povaZovat za modry ocean, kde neexistuje konkurence. Z druhé strany,
pfi hodnoceni konkurencnich sil, musi se vzit v dvahu mozné konkurenty vstupujici na trh. Analyza
novych konkurentl vychazi z analyzy konkurentd, s kterymi se spole¢nost setkdvala v podobnych
trzich na Balkdnu.

Zakaznici — V soucasném monopolnim stavu existuje pouze jeden zdkaznik a to je “Hekurudha
Shgiptare sh.a.”. Tento zakaznik je 100 % ve vlastnictvi statu a proto vSechny poptavky vyssiho roz-

evvs

cenu za predem definovanych podminek.
Dodavatelé — Vzhledem k tomu, Ze trh neni rozvijen, nejsou dodavatele Zelezni¢nich komponent se
sidlem v Alb. Republice. V ptipadé, Zze forma vstupu bude export, dodavatelé z(stavaji stejni jako

dodavatelé jinych projekta.

Potencialni konkurenti — Jako potencidlni konkurenti bych povaZoval vsechny Zelezni¢ni spolec-
nosti, které uz maji ptitomnost na jinych balkanskych trzich. Jak bylo zminéno béhem pohovoru,
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néktefi zakaznici davaji prednost nizsi cené pred kvalitou. Nékteré z téch spole¢nosti jsou: Bel-

kommunmash (bélorusky vyrobce trolejbust a tramvaiji), turecké firmy, které maji dlouhodobé zku-

Senosti, Stadler Rail, atd.

Substituty — Spoleénost Skoda Transportation a.s. je vlastnikem dcefinych spoleénosti, které vyra-

béji substituty pro Zeleznicni pramysl. K témto substitutim bych nepfiradil jen produkty jiné kate-

gorie, ale téz i produkty stejné kategorie na bazi jinych paliv.

14 Mapovani rizik

Na zakladé vnéjsich analyz jsem mapoval rizika, kterd mohou neusnadnit vstup na trh. Dil¢i rizika

jsem hodnotil od 1 do 5, kde cislo 5 vyjadfuje nejvétsi pravdépodobnost a nejvétsi dopad na bu-

doucnost firmy. Pak kategorie rizik jsem spocital jako jejich primér.

Mezikulturni riziko 2,75 Komer¢ni riziko 3,0
Styly vyjednavani 3 Slaby partner 4
Jazyk a kultura 4 Operacni problémy 4
PFistup k rozhodovani 2 Konkurence 2
Etické praktiky 2 Spatné formulace a provedeni strategie 2
Platebni moralka 3
Financni riziko 3,83
Ménové riziko 4 Riziko zemé 3,4
N VlIadni intervence, protekcionismus a pfe-
Danové riziko N . )
3 kazky obchodu a investic
Inflacni riziko Byrokracie a korupce
MV Nedostatek pravnich bezpecnych zakladl
Transakéni riziko . L o
3 pro prava dusevniho vlastnictvi 4
Urokové riziko 4 Nepfizniva legislativa pro zahrani¢ni firmy )
Riziko dividend a ndvratnosti L L ) .
. Socidlni a politické nepokoje a nestabilita
kapitalu 5 4

Tabulka ¢.9. Prirazeni hodnot dilcim rizikGim. Vlastni zpracovani.
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Mezikulturni riziko
5
4,5
4
3,5
3

7

2

Riziko zemé Financni riziko

Komer¢ni riziko

Obrdzek ¢.37. Mapovani rizik. Vlastni zpracovani

15 SWOT analyza spole¢nosti Skoda Trans-
portation a.s.

Silné stranky

e V&t$i mira disponibility a moZnost zakaznického Feseni na miru. Spole¢nost Skoda Trans-
portation a.s. umi navrhovat vozidla a pfizpUsobit pfanim zakaznika a rliznym pozadavkim
a specifikacim po celém svété. Takova mira disponibility je tvofena tymem Spickovych inZe-
nyr(, ktefi pristupuji s ohledem na ergonomické normy a bezpecnostni predpisy.

e Dizajn. Stejné jako predchozi bod, spole¢nost Skoda Transportation a.s. dba na estetické
strané svych vyrobk(. Tyto dva body pomahaji k udrzovani dlouhodobého dobrého jména
firmy. Pristupy, které spolecnost vyuziva k dizajnu svych vozidel a které udrzuji prestiz jsou
nasledujici:

o Uzka spoluprace konstruktérl a navrhard. Jinak nez velka ¢ast ostatnich spolec-
nosti, tato firma organizuje je v jednom tymu, Development & Design

e Nadcasovost produktl. Vzhledem k dlouhé dobé Zivostnosti vyrobkd v oblasti Ze-
leznic, napf. tramvaje Tatra T3 funguji pravidelné dnes po celém svété i kdyzZ jsou
vyrobeny pred nékolik dekdd, spole¢nost Skoda Transportation a.s. sleduje pravi-
delné déni na trhu a navrhuje své vyrobky tak, aby byly pfizptsobivé i po nékolika
desitek let.
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o VyuZiti vyspélé technologie k navrhu. Kromé ndvrhu v 3D software, navrhafi pouzi-
vaji také virtudlni realitou a 3D tisk, ktery ddvd mozZnost si ndvrhy vyzkouset a “osa-
hat”.

e Vyspélost informacnich systému. Tato informace vychazi na zakladé pohovoru se zamést-
nancem Skoda Transportation a.s. Podnikové informaéni systémy usnadfiuji praciv rGznych
stadiich projektu, od pocatecni faze navrhu aZ po archivaci a servis.

e Zaméreni na mensi projekty. Jinak nez velké konkurencni firmy jako XXXX, YYYY, spole¢nost
Skoda Transportation a.s. je zaméFena na mensi projekty, a to vychazi i z historie firmy, kdy?
na zacatku firma délala projekty pro relativné maly trh jako Ceskd republika. Vak v portfo-
liu firmy existuje Siroka skala reseni, které nabizi.

e Vhodnost produktd, technicka analyza.

e Dobré jméno firmy. Ackoliv spole¢nost je registrovana v Obchodnim rejstfiku v roce 1995,
diky dobrého jména, které firma vybudovala dlouhodobé, dnes spole¢nost ma prestizni po-
staveni na domacim i zahrani¢nim trhu.

Slabé stranky

e Zavislost na soucasnych zdkaznicich a na lokalitach. Je to typické pro firmy, které podnikaji
ve velmi specializovanych odvétvich tzv. trznich nikach (ang. niche markets), aby byly za-
vislé na maly pocet zakaznikd, s kterymi se vybuduji dlouholeta vztahy. Ekonomicka a poli-
ticka situace na lokalitach kde se nachazi tito zakaznici vyrazné ovliviiuje budoucnost firmy.
(YY)Nejddlezitéjsi zakaznici jsou napt. Dopravni podnik hl. m. Prahy, a.s., Ceské drahy, a.s.
anebo Zelezni¢na spolo¢nost Slovensko a.s. (ZSSK)

e NemozZnost optimalizace nékterych vyrobnich procesui. Tento bod je Uzce spojen se zamé-
fenim spolecnosti na mensi projekty a na vétsi miru disponibilitu svych vyrobkd. Spousta
vozidel je vyrobena na zakazku, tzn. Ze celkem je produkovano jen nékolik kusd, a proto
neexistuje mozZnost si zlepsit procesy tak jako na sériovou vyrobu.

Vnéjsi analyza spole¢nosti Skoda Transportation a.s.
PrileZitosti
e Ristovy potencial kvali akvizicim.
e Pohybuje se v rGstovém trhu. Dle statistik, Zelezni¢ni trh a celkové trh vozidel pro hromad-

nou dopravu je v stabilnim rlstu. K tomuto rlstu prispélo i natizeni k sniZzeni uhlikové emisi.
Od roku 2016 do roku 2018, celosvétovy Zeleznicni trh si zaZival rlst 0 2,8 %.

179



Oblast Hodnota rastu (mld. §) | Rast vyjadfen jako %
Zapadni Evropa 11,2 4,3%
Afrika/Stfedni vychod 8,1 5,0%
Severni Amerika 28,7 4,1%
Jizni/Stfedni Amerika 5,7 0,9%
Asie 56,1 1,4%
Australie/Tichy ocean 3,7 6,2%

Tabulka ¢. 10. Rust hodnoty Zeleznicniho trhu dle regiond.

Podpora ze strany statu a Evropské unie. Ceska vlada aktivné podporuje éeské podniky pro-
stfednictvim specializovanych bank a pojistoven, které jsou popsany specifictéji v kapitole
o financovani internacionalizaci, ale také pomoci dotaci z Evropské unie na vyvoj $pickové
technologie.

RUst zajmu o vyuZziti dopravnich prostfedkd na bazi obnovitelnych energetickych zdroju.

Nedostatek kvalifikované pracovni sily. RUst spole¢nosti poZaduje také kvalifikovanou pra-
covni silu a to predevsim technické zaméreni, tj. mechanici, elektrotechnici a IT profesiona-
lové.

Zavislost na politickych zménach v trhu.

Nizkonakladova konkurence. V mnoha potencialnich trzich v rozvojovych zemich jako asij-
sky, jihoamericky, africky, ale i blizké evropské staty v Balkanském regionu davaji prednost
levnym vyrobkdm pred kvalitou. Pfikladem této hrozby je vstup ¢inskych firem do nékolika
zdpadnich balkanskych statd v oblasti Zeleznic a hromadné dopravy. Mezi téchto projektd
patfi dodavka dvoupatrovych autobusu a elektrickych vlak(l v Severni Makedonii, vybudo-
vani vysokorychlostni traté mezi Bélehradem a Budapesti, rekonstrukce tramvajové traté v
Bosné i Hercegoving, atd.

Velka konsolidace a asociace v celém odvétvi. Konsolidace a asociace v celém odvétvi pred-
stavuje jednu z nejvyznamnéjsich hrozeb pro spole¢nost Skoda Transportation a.s. Cilem za
tuto obchodni strategii je provozni efektivita obchodnich jednotek, ziskani pfistupu na nové

| 80



trhy a eliminace konkurence. Konsolidace mlze vést ke koncentraci podilu na trhu a vét-
$imu poctu zakaznika. (YY)

e Vyvoj kurzu, inflace a Urokové miry. Vyvoj kurzu vici cizim ménam a predevsim euru vysta-
vuje spolecnost hrozbé a riziku zminéno v kapitole XX. Dalsi hrozbou je vyvoj inflace a uUro-
kové miry. Jejich vyznamné zmény mohou mit nepfiznivy vliv na podnikatelské ¢innosti a
financni situaci spolecnosti.

e Bariéry vstupu a podnikani na zahranicnich trzich. Tato hrozba plati obecné pro vSechny
mezinarodni podniky. V pfipadé spole¢nosti Skoda Transportation a.s., hlavni hrozbou pro
vystaveni bariér predstavuje Ruskd federace. Sankce ze strany Evropské unie a Spojenych
statd americkych, které byly uvaleny na Ruskou federaci po okupaci Ukrajiny zhorsily po-
staveni ekonomickych subjektll pldvodem z téchto zemich. Trzby skupiny, pod kterou patfi
Skoda Transportation a.s. ¢inily v roce 2020 hodnotu 46 722 000 K¢&. Tyto bariéry mohou
ovlivnit a zvysit naklady jinych projektd. (Vyroc¢ni zprava spolecnosti)

Vytvoreni SWOT matice

Negativni

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Diponibilita Zavislost na sou¢asnych zakaznicich
Dizajn a na lokalitach
Vyspélost informaénich systémn Nvmmi'::nﬂ'st optrlmahzm‘at
Moinost zakaznickeho feseni na nékteré vyrobni procesy
miru
Vhodnost produkti, technicka
analyza
Dobré jmeéno firmy

Prilezitosti (O) Hrozby (T)
Rustovy potencial kvuli akvizieim Nedostatek pracovni sily
Rust zaymu o pouziti Zelezméni Nizkonakladova konkurence
dopravy a jinych dopravnich Velka konsolidace a asociace v
prostiedkn na bazi obnovitelnych celém odvetvi
udrojit energii Vivoj kurzu a inflace
Podpora ze strany statu a moznost .. . e
L .. . i Bariéry vstupu na zahraniénich
¢erpani zdroju z fondt Evropske .
unic trzich

Obrdzek ¢.38. SWOT matice. Vlastni zpracovani.
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16 Hodnoceni a volba strategie vstupu

Na zakladé vnitfnich a vnéjsich analyz, kde vysledkem bylo mapovani rizik a SWOT analyza jsem
vystavoval matice pfileZitosti dle Kotlera a Kellera pro moznosti, které nabizi albansky trh pro spo-
le¢nost Skoda Transportation a.s.

Spole¢nost Skoda Transportation a.s. jsem umistil v pozici tfetiho kvadrantu, tj. atraktivita alban-
ského Zelezni¢niho trhu je nizka, vsak pravdépodobnost Uspéchu je vysoka. Hodnotil jsem pravdé-
podobnost Uspéchu jako vysokou na zakladé nékolik kritérii jako geograficka vzddlenost, tradi¢né
dobré jméno Ceskych firem a pfedevsim v Zelezni¢nim priimyslu, mozZznost podpory z ¢eské exportni
banky a stejné normy jako v Evropské unii.

Pravdépodobnost uspéchu

| vysokd Nizki

g
4
]
= 2
-
= =
=
=
&
=
b
' Skoda
.~ | Transportation
<
a.s.

Obrdzek ¢.39. Hodnoceni prileZitosti. Vlastni uprava.

Atraktivita oboru jsem povaZoval za nizkou vzhledem k nerozvijenému trhu a k velikosti trhu.
Strategie vstupu, kterou bych vybral je sporadicky vyvoz. Tato forma je pouzivana spole¢nosti Skoda
Transportation a.s. i vzhledem ke struktufe odvétvi a k trhlim, kde prodava své vyrobky, a trzby
z prodeje pohybuji v nizkych hodnotach. Spole¢nost miZe vyuzivat sluzby z agentury CzechTrade
nebo zastupitelského uradu k informovani o budoucich zajimavych nabidkach a k navazovani kon-
taktu. DalSimi dGvody, pro¢ jsem zvolil tuto strategii jsou rizika, ktera jsou v tomto trhu a absence
kvalifikované pracovni sily.

Navrh implementace strategie

Na zakladé zvolené strategie jsem navrhoval mozny vstup do Albanského trhu, ktery je zndzornén
v WBS (work breakdown structure, ¢es. pracovni rozklad ¢innosti) diagramu niZe. Zvolena strategie
vstupu je sporadicky vyvoz a proto neni potieba si zalozZit dcefinou spolecnost. Projekt jsem rozdélil
do ttech fazi: predprojektovou, realizani a uzavirani projektu.
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1. Pfedprojektova faze

Prvni slozkou této faze je informovani o zakazce. Sice spolecnost nema vlastni zastoupeni, bude,
bude vyuzivat bud vlastni sluzby nebo sluzby Zastupitelského uUfadu, agentury CzechTrade nebo
jinych zdrojd. Bude nasledovat technicka analyza pozadavk( a navrh mozZnych technickych reseni.
Poté, co budou k dispozici nékolik feseni, bude vybrana nejvhodnéjsi z nich a dle ni budou zpraco-
vany financni analyza a pfiprava nabidky. DlleZitou ¢ast tohoto kroku je zohlednéni i vyrobnich
kapacit a pfednost projektd na zdkladé vnitfnich pravidel firmy. Finanéni analyza bere v Gvahu rizika
a dle exportnich nabidek uvéru (nejen z Ceské exportni banky) a nabidek pojisténi EGAPu. Jestli
projekt je vniman jako ziskovy, poslednim krokem této faze je priprava nabidky a soutézeni ve ve-
fejné zakazce.

2. Realizacni faze

V druhé fazi dojde jenom, pokud firma je vitézem zakazky. VyuzZitim financnich nastrojd, spole¢nost
md moznost projekt realizovat a dodat ji za dohodnutych podminek. Navrhovéni, vyroba a dodani
obsahuji spoustu dilcich cinnosti, které neni potfeba zobrazit vzhledem k tématu zavérecné prace.

3. Uzavirani projektu

V posledni faze projektu, poté co je projekt dodan, bude probihat posledni faze fakturace za cely
projekt. Na zakladé naklad
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Piedprojektova faze Uzavirani projekiu

Informovini o VyuZiti nistroji Posledni fize
ST financni podpory fakturace projektu

Analyza tailni Hednoceni

poZadavia a . pr'cjektu z
nivrh mozmych ruznych aspekin
fedeni

Priprava nabidky

Soutéz a
vyjednini

Obrdzek ¢.40. Pracovni rozklad Cinnosti pfi vstupu na zahranicni trh jako sporadicky vyvozce. Viastni zpracovadni.
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Z.aver

Cilem zavérecné prace byla analyza obchodnich pfilezZitosti albanského trhu pro ¢eské firmy a volba
forem vstupu na tento trh. Volba strategie vstupu ma vyjit jako vystup nékolika analyz, které jsou
na tento trh aplikovany.

V prvni ¢asti diplomové prace byly propracovany divody, které vedou firmy k internacionalizaci a
rizika, s kterymi mohou spolecnosti potkat rozdélené do ctyr kategorii. Dale byly uvedeny vedle
nékterych rizik pfipady, kdy je mozné se s témito riziky potkat a jak bychom zmirnili jejich dopad.
Bohatd ¢ast je vénovana platebnim metodam v mezinarodnim obchodu a jejich porovnani z hle-
diska bezpecnosti ze strany vyvozce a dovozce.

Dalsi kapitola se zabyva strategiemi vstupu na zahranicni trhy a faktory, které ovliviiuji volbu stra-
tegie vstupu. Formy vstupu na zahrani¢ni trh jsou rozdéleny do tfech kategorii: mezindrodni ob-
chodni metody, formy nenaroc¢né na kapitalové investice a kapitalové vstupy. Jsou popsdany jejich
vyhody a nevyhody obecné a pro jaké typy podnikl jsou tyto formy vstupu vyhovuijici.

V Sesté kapitole jsou popsany teoretické modely internacionalizace a jejich uplatnéni: model mezi-
narodniho cyklu Zivotnosti vyrobku, Uppsalska teorie internacionalizace s rozSifenim na model
popsany pany Daniels, Radebaugh a Sullivan a model OLI.

Dale je popsano nékolik analyz, které jsou pouzivany k analyze zahrani¢nich trh( jako PESTLE ana-
lyza, Porterova analyza a CAGE analyza, ktera je specificky tvorfena pro volbu strategie vstupu na
zahranic¢ni trh. DalSi zminénou analyzou je znama SWOT analyza. Posledni, ale ne méné duleZitou
kapitolou teoretické ¢asti je financovani vstupu na zahranicni trhy a moznosti, které jsou nabizeny
ceskym pravnickym osobam.

Prakticka ¢ast obsahuje uplatnéni poznatku z teoretické ¢asti. Prvni kapitolou je zvolena metodika
prace, ktera je rozdélena do nékolika fazi. Prvni faze obsahuje analyzu spolecnosti, jeji historii, pre-
hled jejich vyrobk a jeji struktury. V druhé ¢asti prvni fazi jsou probrany vnéjsi analyzy jako PESTLE,
Porterova analyza a analyza Hofstedeho dimenzich. Druha faze obsahuje vystupy z téchto analyz,
na nichZ bude postaveno SWOT matice. Ve tfeti fazi je zvolena forma vstupu a udany ddvody, proc¢
tato forma je nejvhodnéjsi. Posledni ¢ast je ndvrh strategie implementace.

Pfinosem této prace je metodika postupu pti vybéru strategie vstupu na problematické zahrani¢ni
trhy s ohledem na moznosti finanéni podpory Ceského statu na vyvoz a internacionalizaci.
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