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ABSTRAKT

Diplomova prace — Rozvoj obchodnich aktivit spole¢nosti ELEKTROSVIT Svatoboftice,
a. s. — analyzuje soucasny stav vybran¢ho podniku. Déle projednava o vlivech vnitiniho
a vnéjSiho okoli, které plisobi na rozvoj obchodnich Cinnosti. Z analyzy vnitiniho a
vnéjSiho okoli jsou definovany prilezitosti, hrozby a dale silné a slabé stranky. Na zavér
je sestavena SWOT analyza. Zni vyplyvaji navrhy rozvoje obchodnich aktivit

spolecnosti.

KLiCOVA SLOVA
Rozvoj obchodnich aktivit, mezinarodni obchod, konkurence, SWOT analyza, Porterova

analyza péti sil, PEST analyza, model 7S.

ABSTRACT

This diploma thesis — Development of business activities of company ELEKTROSVIT
Svatobofice, a. s. — analyzes current position of the selected company. Furthermore, it
explores inside and outside environment that influences business activities. Based on the
inside and outside analysis of environment there are formulated Opportunities and
Threats as well as Strengths and Weaknesses. As a result, SWOT analysis is presented.

The analysis provides proposals of development of business activities of company.

KEYWORDS

Business Development, International Business, Competition, SWOT Analysis, Porter
five forces analysis, PEST analysis, model 7S.
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UvVoD
Na expanzi firmy na zahrani¢ni trhy je dnes potifeba brat velky ztetel. Pokud je firma
obeznamena s ruskym trhem, mtzeme piedejit mnoha problémim a dosdhneme pak
lepsich obchodnich vysledkd, a diky tomu mtzeme prispét ke zvySeni obratu prodeje i

firemnim cilum.

Diplomova prace je zaméfena na rozvoj obchodnich aktivit na ruském trhu. Toto téma
mne zaujalo z mnoha divodu. A to proto, Ze pracuji ve firme, kde je kladen velky daraz
na expanzi a rozvoj aktivit na vychodni trhy. Své zkuSenosti ¢erpam ze spolec¢nosti
ELEKTROSVIT Svatobofice, a. S. (dale jen ES), ve které nyni pracuji a mam na starosti

zahrani¢ni obchod pro vychodni trhy.

Prace je rozdélena na teoretickou a analytickou ¢ast a postupné budu vénovat pozornost
jak teoretickym ptedpokladiim pro vstup firmy na zahranicni trh, tak praktické ¢asti, kde
se pokusim analyzovat prubéh vstupu ceské firmy na rusky trh.

V teoretické Casti, popiSu jednotlivé formy vstupu na zahraniéni trh. Vysvétlime, jaké
vyhody a nevyhody pfinasi zahrani¢ni obchod a divody, pro¢ se firmy zaméfuji na
zahrani¢ni trhy.

Analyticka Cast je zaméfena na rusky trh, ktery piedstavuje pro ¢eské exportéry velky
potencial. Tento potencial provétim vypracovanou SWOT a PEST analyzou z pohledu
Ceskych vyvozci. Cilem analytické Casti je zjistit souc¢asnou situaci na trhu a zhodnotit,
jestli je spolec¢nost ES piipravena vstoupit na zahrani¢ni trh. Taktéz ovéfim, kdo je
nejveétsim konkurentem na ruském trhu.

V diplomové praci popisuji stimuly vyvozu sledovaného zbozi na rusky trh, dale
problémy, na které mohou vyvozci narazit, a kone¢né i moznosti jejich feSeni. Posledni
kapitolu prace vénuji konkrétnim navrhtim, doporuéenim a také prekazkam pii vyvozu

¢eskych vyrobkl na rusky trh.



1 VYMEZENI PROBLEMU, CiLE PRACE, METODY A
POSTUP

1.1 Vymezeni problému prace

Rozhodnuti firem vstoupit na zahranicni trhy je velikou udalosti, kterd s sebou piindsi
mnoho povinnosti a budeme-li k sobé upfimni, tak 1 spousty starosti a tvrdé prace.
Otazkou ovsSem stale zastava: Co motivuje podniky k uc¢inéni tak narocného a zaroven
vyznamného kroku. Samotnych motivii k vydéni se za hranice doméciho trhu je hned
nékolik a Ize tvrdit, ze podnik od podniku disponuje rozdilnymi divody. Existuji ovSem
ale 1 spolecné motivy, diky kterym podniky expanduji. Pro kazdou firmu ptedstavuje
rozsifeni jeji pisobnosti na zahrani¢ni trhy dilezité strategické rozhodnuti, kterému je
tieba vénovat dostate¢nou pozornost, Gsili a dikladné tento krok promyslet. Podstatné je

také zminit, ze podniky v tomto kroku vidi n¢jaky pfinos do budoucnosti.

V minulosti spole¢nost ES opustila vychodni trh, kam dodavala svoji produkci pies
investi¢ni celky. V dnes$ni dob& je toto tizemi politicky zna¢né nestabilni, a proto
obchodovani s nim predstavuje zvysSené riziko. Proto je vhodné analyzovat, na co se pred
vstupem na tyto vychodni trhy bude muset spole¢nost ES ptipravit a jestli je rozvoj

obchodnich aktivit timto smérem smysluplny.

Tato diplomova prace se zabyva rozvojem obchodnich aktivit na ruském trhu se
zam&fenim na vyrobu svitidel do extrémnich pracovnich teplot - budou pouzity v
naroéném prostiedi - coz je hlavnim sortimentem vyrobni firmy a také chci najit
strategického partnera, ktery spole¢nosti ES pomiize k upevnéni postaveni na trhu a

prispéje ke zvySeni prodeje.

1.2 Predpoklady a cile prace
Piedpokladem, ktery ma byt ovéfen, je, ze spolenost ES zvysi trzby, najde strategického
partnera a upevni postaveni v dané zemi. Dale pfedpokladam, Ze je spolecnost

konkurenceschopna a o jeji vyrobky bude zdjem na ruském trhu.

1.2.1 Cile prace
Hlavnim cilem diplomové préce je navrhnout rozvoj obchodnich aktivit na ruském trhu,

jakym zpusobem lze ziskat nové obchodni partnery pro spolecnost ES, analyzovat rusky
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trh. V praktické ¢asti prace budou rozpracovany podminky, ale také zptisob, jak rozvinout

aktivity a piispét ke zvySeni prodeje v Ruské federaci (dale RF).
Ke spInéni hlavniho cile je nutné splnit cile dil¢i:

- Zhodnotit soucasny stav a predstavit feseni

- analyzovat, jakym zpiisobem je mozné v Ruské federaci
- najit zpusob ziskani nového partnera

- zjistit pozadovana specifika ruského trhu

- formulovat zavér, jaka forma vstupu na trh je optimalni

1.3 Metody a postup zpracovani
Diplomova prace je rozdélena na teoretickou a analytickou ¢ast. V prvni Casti, vénuji
pozornost teoretickym predpokladiim pro vstup firmy na zahrani¢ni trh. Ve druhé ¢asti se

pokusim analyzovat prib¢h vstupu Ceské firmy na rusky trh.

V analytické ¢asti jsou provedeny analyzy za G¢elem zhodnoceni vnitiniho a vnéjsiho
prostiedi spolecnosti. Je pouzita kombinace nékolika metod, které se navzajem podporuji
a dopliuji. Dale popisu a piedstavim spole¢nost ES. K naplnéni stanovenych cilti jsem
vyuzil dotaznikového Setfeni s jednateli spole¢nosti ES. K ziskani potifebnych informaci

jsem vyuzil nasledujici metody:

- pro analyzu vné&jsiho prostiedi PEST analyzu, analyzu trhu, analyzu konkurence,
Porterovy analyzy
- pro analyzu vnitiniho prostfedi analyzu 7S, analyzu zdrojli, analyzu stavajicich

obchodnich aktivit

Pro kone¢né vyhodnoceni téchto metod je pouzita SWOT analyza. Na zakladé vyse
uvedené analyzy budou identifikovany pfileZitosti, hrozby, silné a slabé stranky
spolecnosti ES. Za pomoci dosazenych vysledkli budou navrZzena opatfeni a zmény
vedouci k rozvoji obchodnich aktivit spolecnosti ES a implementaci potiebnych zmén

tak, aby spole¢nost ES byla i nadale konkurenceschopna na ruském trhu.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

V teoretické casti, budou vysvétleny zakladni pojmy a principy. Po prostudovani
teoretické casti bude mit ¢tendf predstavu o tom, co je to mezinarodni obchod, jaké jsou
moznosti vstupu a hrozby vyvozu na zahrani¢ni trh. Souc¢asné ziska poznatky vyplyvajici
z aktualniho stavu ruského trhu, jeho specifik ve vSech moznych oblastech, které se pfimo

tykaji zaloZeni nové spolecnosti.

2.1 Pojem zahrani¢ni obchod

Termin zahranicni obchod vychazi z pojmu, ktery je vysvétlovan jako uzavirani
spoluprace mezi zahrani¢nimi partnery, tedy spole¢nostmi jinych stati. Pfedmétem
prodeje téchto spolupraci byva nejcastéji prodej a ndkup zbozi, ale neni to vzdy
podminkou. Muze se také jednat o prodej sluzeb nebo prav. Hlavnim cilem takto zalozené
spoluprace je vytvareni konkurenceschopnosti a dlouhodobé ziskovosti. De facto jde
0 udrzeni se podniku na trhu za ucelem ziskavani zisku a dlouhodobé aktivity na
tuzemskych i zahrani¢nich trzich. V neposledni fad¢ také mizeme hovotit o zaméru $ifeni
a propagaci ur¢ité kultury.

K rychlému posilnéni zahrani¢niho obchodu doSlo z historického hlediska v dobach
primyslové revoluce v prub¢hu 18. a 19. stoleti, kdy se ve znaéném pojeti proménila
tézba surovin, zeméd¢lstvi, vyroba, a ptedevS§im doprava a dal$i hospodaiské sektory.
V téchto dobach dochazi k ptfechodu od ru¢ni vyroby k manufakturni, strojové vyrob¢ a
lidska prace je nahrazovana strojni vyrobou. Jak jiz bylo zminé€no, siln€¢ byla podpoiena
dopravni infrastruktura formou vystaveb Zeleznic a lodni pfepravy, kterd umoznila
zahrani¢nim spole¢nostem expandovat do zahranici a vytvaret tak zahrani¢ni obchod.
(Kolenak, 2015)

Predpoklady pro uspé$ny vstup na zahranicni trh

Spolecnosti, které se orientuji na zahrani¢ni trhy, mohou akceptovat domnénku, Ze
nabidka jednotlivych produkti je ve vice pfipadech n¢kolikrat vyssi nez poptavka. To
znamena, Ze se spoleCnosti nachazeji v hyper-konkurenénim prostfedi, a aby tyto
spolecnosti uspély se svymi produkty, musi se snazit siln¢ omezit nebo zlikvidovat
konkurenci. To se déje riznymi nastroji, bud’ cenou, vyrobni politikou, obchodnimi
podminkami, systémem logistiky, schopnosti nabidnout delsi lhity splatnosti apod.

(Kolenak, 2015)
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Zamérem ziskani nového trhu by meélo byt presvédéeni managementu spolecnosti o

konkrétnim cili, ziskani daného trhu a vytvoteni si, tzv. tahu na branku.

2.1.1 Vyhody a nevyhody zahrani¢niho obchodu z pohledu podniku

Kazdy podnik vstupujici na zahrani¢ni trhy takto jedna za Ucelem ziskani urcitych
komparativnich vyhod. Svym jednanim se tak snazi posilit si svou konkurenceschopnost
a docilit tak dlouhodobé rentability na danych trzich. Jednim z ukoli Evropské unie je
vytvareni celistvého zahrani¢niho obchodu, ktery je posiliiovan a tvotfen jednotlivymi
trznimi subjekty za ticelem ziskavani ekonomické sily vii¢i statim mimo Evropskou unii.
To je vsak jistym problémem, ktery je v sou¢asné dobé pomérné tézko fesitelny z pohledu

konkurenénich sil zemi, jako je Cina, Indie, Japonsko nebo Korea. (Kalinska, 2010)

Vyhody vytvareni zahrani¢niho obchodu z pohledu podniku, ale i statu tak mohou

byt nasledujici:

- posilnéni kulturnich a politickych vztaht mezi jednotlivymi ekonomikami,

- posilovani dané ekonomiky stétu,

- ziskavani konkurenceschopnosti na tuzemském a zahrani¢nim trhu,

- ziskavani védeckotechnickych poznatkli v dané problematice a zaméfeni se podniku,

- vytvareni si ur€itého mezipodnikového kreditu ve forme uznani a idealizmu,

- vytvafeni stabilnich a silnych odbytist,

- posilovani kulturnich hodnot danych podnikti a celkového smySleni Siroké
spolecnosti. (Kalinska, 2010)

Nevyhody vytvareni zahrani¢niho obchodu z pohledu podniku:

Mrve

- vstupy urcitych podniki na zahrani¢ni trhy mohou zapficinit ukonceni Cinnosti
daného podniku neboli likvidaci tradiéni domaci vyroby. Dochéazi k tomu piedevsim
pfi pfemist'ovani vyrobnich kapacit do zemi s levnéj§imi vyrobnimi faktory;

- hrozby plynouci z malych zkuSenosti a znalosti pravnich a kulturnich zvyklosti
danych stati. Prikladem pak mohou byt zemé Blizkého vychodu, jejich korupcni
prostiedi a jejich Spatné platebni moralka;

- politicka nestabilita danych stat, kterou je ve vétSin€ ptipadl podniky opovrhovano,
z divodu vize obsazovani taméjSich trhu s lokalitami silnych bohatych nalezist

nerostnych surovin a rozmanitého primyslu;
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- hrozba kratkodobého plisobeni podniku na zahrani¢nim trhu, ktery je obsazovan
stejnymi konkuren¢nimi spolecnostmi Se zemi s niz§imi vstupnimi a vyrobnimi
naklady (jedinou ochranou je zde socidlni patriotismus, kdy se jisté podnikatelské
subjekty brani obchodovani s témito spole¢nostmi, a kdy jsou tyto zahrani¢ni
spole¢nosti vylucovany Sirokou vetejnosti pii vybéru vhodného dodavatele).

(Kalinska, 2010)

2.1.2 Mezinarodni marketing z pohledu firemnich strategii

Pokrok technického vyvoje od konce 90. let dvacatého stoleti az po soucasnost umoznil
mnohym podnikiim rozsifit svoji podnikatelskou ptsobnost i ve vzdalenych oblastech.
Podnikim se povedlo vytvofit znacné zakaznické a marketingové prostiedi. Je tedy jasné,
ze neexistuje jednotna definice pro celosvétové trhy, protoze kazdy trh se svou situaci

pomérné 1isi od druhého.

Vétsina z nas chape celosvétovy trh jako néco uceleného, gigantického, néco, co ma
ucelené a spolecné charakteristické prvky a znaky, jako je napt. posilovani ekonomického
vyznamu EU nebo ekonomicka sila Spojenych statlh americkych, silny trh a vyrobni sila

Ciny a Indie, hrozby pfichazejici z ,,ekonomicky neobjevené* Afriky atd.
Prvni z téchto teorii je teorie:

Vyvozniho marketingu — jedna se pfedev§im o marketing, ktery je stanovovan, nebo
zavadén malymi a stfednimi spole¢nostmi, které doposud nebyly soucasti zadného
zahrani¢niho trhu, a v jejich obchodni koncepci pfistich let je tedy vstup na zahrani¢ni
trhy. Po zavedeni teoretického poznani nebo stanoveni si cild, pfichdzi na fadu vstup na
zahrani¢ni trhy velmi obtiznou formou a podnik se tak dostava do problémové situace.
Zpravidla se nejedna o spolecnosti, jejichZ vyrobni program a obchodni politika by byla
zaloZena na vysoké pfidané hodnoté, ale o podniky, které exportuji béZnymi vyrobky,
které maji na trhu vysokou konkurenci. Pfi stanoveni si takového obchodniho marketingu

spocinutého na vyvozu je postup nasledujici:

- spolecnost si vyselektuje nckolik zahrani¢nich trhli, na které provede
marketingovy pruzkum, ktery spociva ve SWOT analyze, v analyzovani
veskerych uplatitelnych moznosti, prizkumu politické situace a dalSich

prizkumech dané zemég;
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na zaklad¢ vysledkli a zhodnoceni veskerych analyz a poznatki si vybere jednu
zemi za ucelem vyvozu,

vychazejic z veskerych poznatkli pak zvoli obchodni strategii pii vstupu
a pocinani si na tomto trhu;

stanovi si obchodni politiku a nastavi marketingovy mix jim nejvhodnéjsim
zpusobem;

dale pokracuje vypracovanim konkrétni nabidky. (Machkova, 2009)

Teorie globalniho marketingu — tato teorie umoziiuje podniku vyrabét stejny typ
vyrobku, tak, jak jej vyrabi ve svém ,,doméacim prostiedi®, a propagovat, dale pak
prodavat na svétovém trhu stejnému okruhu zakazniki. Tento typ koncepce neboli
teorie globalniho marketingu, se uplatiiuje u primyslovych vyrobka, elektroniky
a dalSich komodit, kde je vyhodné vyrabét v sériové vyrobé. Jestlize ma tento typ
propagace a prodeje vyrobkl spravné fungovat, musi byt zajiStény nasledujici
ptedpoklady:

spotiebitelskd poptdvka preferuje primérné, ale kvalitni vyrobky za
konkurenceschopnou a poptavce piijatelnou cenu,

na zahranicnim trhu musi dochdzet ke stejnorodym potfebam a chovani
spotiebitelt,

podnik musi zajistit vyuziti velkosériové vyroby.

Posledni z teorii je pak teorie interkulturniho marketingu — ktery slouzi jako rozbor,

analyza dopadtl kulturnich a socidlnich vlivli na efektivitu a ispéSnost obchodniho

pocinani si a rozsah téchto dopadl. Spolec¢nost jiz v obdobi vyvoje novych vyrobki pocita

s konkurenceschopnosti a uplatnénim se s danym produktem na trhu. Spole¢nost, ktera

se zaméfuje na tento typ obchodni koncepce, dava ve svilij potaz socidlni a kulturni

odlisnosti odbératelti a sméfuje své ptisobeni na nasledujici oblasti:

zékaznik déva prednost znacce, spoleCnost se snazi expandovat na zaklad¢ své
obchodni znacky,

koncepce zptlisobu prodeje spociva ve vyrobkové politice,

upravuje svou cenovou politiku na zaklad€ prizkumu trhu,

kanaly distribuce jsou stanoveny podle socidlnich a kulturnich, nékdy i

nabozenskych zvyklosti,
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- vytvafi si optimalni komunikaci se zakaznikem. (Machkova, 2009)

2.1.3 Divody mezinarodniho podnikani

Pro spolec¢nosti, jenz vychazeji z vlastni vyroby nebo poskytovani sluzeb, je zamér vstupu
na zahrani¢ni trhy jeden z nejdulezitéjsich strategickych rozhodnuti a zamérta. Vzhledem
k otevienosti ekonomiky Ceské republiky, ve které mohou tyto spoleénosti ptisobit bez
vyrazngjSich omezeni, jsou do zna¢né miry ovliviiovany hrozbou konkurence.

Konkurence je stanovena riznymi zptsoby nebo rozdily, které jsou z pohledu odbératele

porovnavany dle napt. technické tirovné, komplexnosti sluzeb, kvality, designu atp.

Zakladem cenové politiky, kterd ma odolavat konkurenci a byt konkurence-srovnatelna,
je stanoveni a dosazeni takovych ndkladl, jenz dovoli stanovit cenovou politiku na
urovenl konkurence. Z praktického hlediska pak velkym problémem je, ze firmy mezi
sebou soutézi v ziskavani lacingjSich vstupnich zdroji, které jim umozni snizit ceny a
vytvofit tak silnéjsi poptavku po jejich produktech. Problémem toho vsak je fakt, Ze tyto
spole€nosti si ,,kazi cenovou stabilitu® na svych trzich, a snizuji si tak svou ziskovost,
kterd se tyka celého obchodu. Na druhou stranu pak dochazi k situacim, kdy naopak

nehradi své pohledavky svym dodavateliim, oslabuji tak trzni schopnosti malych podnikt

a dochézi k obohacovani se jednotlivct.

Dtivodem pro vstup na zahraniéni trhy je zpravidla touha nebo podnikatelsky zamér
podniku, vytvofeni si konkurenceschopnosti pro doméci trhy, ziskdvani novych
odbérateld, ale 1 dodavatelli — logistickych cest, ziskdvani vyhodné&jSich materidlovych
vstuptl, ziskdvani podnikatelskych ptilezitosti a vkladani investic, napt. pii danovych

ulevach pfi vstupu zahrani¢niho podniku na globalni trhy ze strany statu. (Kalinska, 2010)

2.1.4 Podnikatelské piinosy ze vstupu na zahraniéni trhy
Z ¢innosti, kterou podnik na zahrani¢nich trzich vykonava, taktéz ocekava urcité vystupy,

které byvaji nasledujici:

- rozsifeni svych ndkupnich a odbytovych pftileZitosti,
- diverzifikace ze strany trhu a investic,

- zvySovani obratu,

- ziskdni novych podnikatelskych ptileZitosti,

- zvySovani konkurenceschopnosti,
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- prodlouZzeni doby trzni hodnoty jednotlivych vyrobki, ¢imz muze dojit ke

zlevnéni vyvoje daného vyrobku a technologickych postupt pfi vyrobé¢ a vyvoji.
Piikladem mize byt, ze vyrobek, ktery je prodavan na vyspélych trzich za uréitou
cenu, ale jen s velmi obtiznym zptuisobem zajisténi marketingu. Na druhou stranu vSak
muze byt na méné rozvinutych trzich, kde mize byt prodavan, jak za nizsi cenu, ale
I s piijatelnou podminkou své nizs§i technologické rozvinutosti a s osvédcenou
kvalitou. Na vyspélych trzich pak miuZe firma star§i model nahradit modelem

v

s moderng&j$i inovaci za vy$si cenu. (Veber, 2012).

2.2 Formy podnikani na mezinarodnich trzich

Pted tim, nez se firma rozhodne podnikat na mezinarodnich trzich, je nezbytné vyhodnotit
jak faktory vnitini, tak faktory vnéjs$i. Podnikdni na mezinarodnich trzich ma celou skélu
specifik a je spojeno se znaénymi naroky nejen na obchodni, marketingové a finan¢ni
kapacity, ale také vyzaduje rozSifeni vyrobnich kapacit, piizpiisobeni vyrobniho
sortimentu dle podminek cilovych zahrani¢nich trht,, zmény v oblasti lidskych zdroju.

Nezbytnou soucasti je nabor novych jazykové vybavenych pracovnikd se zkuSenostmi

Z oblasti realizace mezinarodniho obchodu nebo proskoleni zaméstnanct stavajicich.

Firmy mohou pfi rozvoji mezindrodnich aktivit vyuzit nabidku sluzeb fady instituci, které
se zam¢etuji na podporu podnikani. Jedna se o poradenstvi, informacni sluzby, prazkum
trhu, ucast na statem podporovanych zahrani¢nich vystavach a veletrzich, vybrané

marketingové sluzby, zvyhodnéné financovani. (Machkova, 2009)

2.2.1 Vyvoz a dovoz zboZi a sluzeb

Nejjednodussi formou vstupu na zahrani¢ni trhy, kterou zacinaji obvykle rozvijet své
mezinarodni aktivity ¢eské podniky, jsou tradi¢ni vyvozni a dovozni operace. Pii vyvozu
mohou firmy vyuZit fadu obchodnich metod a spolupracovat na zakladé smluvnich vztahii
S riznymi subjekty — prostfedniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zastupci, mandatafi.

Pravo volby pii uzavirani mezinarodnich smluv zaleZi vZdy na dohodé obou stran.

2.2.2 Prostrednické vztahy
V mezinarodnim obchod¢ se miizeme setkat s celou fadou prostiednikd, které obchoduji

pod vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko. Prostfednici prodavaji nakoupené zboZzi
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dal§im odbérateliim ¢i konecnym spotiebitelim. Jejich finanéni odménou je rozdil mezi
nakupni a prodejni cenou — cenova marze. Vyuziti sluzeb prostfednika mize byt vyhodné
pro mal¢é a stfedni podniky, pro néz je vyvoz a dovoz okrajovou zalezitosti a zfizovani
vlastniho oddéleni by bylo pfili§ financné nakladné, popt. pro podniky, jez se zdmérné
soustfed’'uji na vyrobu a ptenechdvaji obchodni ¢innost specializovanym obchodnim
firmdm, napt. akciovym spole¢nostem pro zahrani¢ni obchod, popt. globalné ptisobicim

obchodnim fetézcum.

Velkou vyhodou pouziti nepfimého exportu jsou nizsi nédklady obéhu a eliminace rizik
vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu (rizik kurzovych, inkasnich, politickych,
transferovych ¢i rizika zmény poptavky) a moznost vyvozu na trhy, které by bylo piilis
finan¢né nakladné zpracovavat piimo. Nevyhodou jsou zejména bezprostifedni kontakt
s koncovym zdkaznikem, ztrata kontroly nad dalsi distribuci i nad cenami, za které¢ jsou

vyrobky prodavané na zahrani¢nich trzich. (Machkova, 2009)

Urc¢ity problém mohou pro ¢eské firmy pfedstavovat tzv. Sedé vyvozy a paralelni dovozy.
Jde o vyvozy a dovozy bez souhlasu vyrobce, které mohou negativnim zplsobem
ovliviiovat realizaci mezinarodni marketingové strategie a poskozovat dobré jméno
firmy. Diisledkem mohou byt problémy v oblasti cenové politiky — jelikoz vyrobky jsou
na zahrani¢nich trzich nabizeny za rizné ceny a 1i8i se od ceny nabizenych vyrobcem.
Nevyhodou je, Ze neautorizovany vyvozce ¢i dovozce nemé dostatek nahradnich dild,

neni schopen zajiStovat kvalitni servis. Proti Sedym vyvoziim je mozné se smluvn¢ branit.
(Machkova, 2009)

2.2.3 Smlouvy o vyhradnim prodeji

Firma muze vstoupit na zahrani¢ni trh diky uzavieni smlouvy o vyhradnim prodeji,
Vv praxi mezinarodniho obchodu ¢asto oznacovana jako smlouva o vyhradni distribuci.
Smlouvou o vyhradnim prodeji se dodavatel zavazuje, Ze zboZi uréené ve smlouvé
nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez koncovému odbérateli. Ve smlouvé musi
byt uvedena oblast a druh zbozi, smlouva by méla byt vyhotovena v pisemné formé dle
obchodniho zékoniku. Jednotlivé dodavky se realizuji na zdklad€ samostatnych kupnich

smluv.
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Pokud neni stanoveno, na jakou dobu se smlouva o vyhradnim prodeji uzavira, pak dle
obchodniho zakoniku CR zaniké po uplynuti jednoho roku od jejiho uzavieni. Pokud ze
smlouvy vyplyva, Ze ji strany zamySlely uzaviit na dobu neurCitou a nesmluvily
vypoveédni lThitu, mize ji kterakoli ze stran ukoncit vypovedi, jez nabyva ucinnosti ke
konci kalendainiho mésice nasledujiciho po mésici, v némz byla vypovéd dorucena

druhé strané€.

Dodavatel mtize odstoupit od smlouvy, pokud vyhradni prodejce odebird zbozi od jiného
dodavatele, ackoli mu toto pravo nebylo ve smlouvé pifiznano, nebo pokud nedodrzi
Casové rozvrzeni odbéru zbozi. Nema narok na nahradu Skody. Pokud dodavatel
Vv rozporu se smlouvu dodé zbozi jinym odbérateliim, pak ma pravo odstoupit od smlouvy

i vyhradni prodejce. (Machkova, 2009)

2.2.4 Obchodni zastoupeni

Hlavni podstatou zastupitelské ¢innosti je vyvijeni aktivit, které vedou k uzavirani
riznych typt smluv. Jedna se predevsim o zajisténi ptilezitosti K uzavieni smlouvy a déale
o sjednavani a uzavirani jménem zastoupeného a na jeho tcet. Je nutno vénovat piipravé

smluvniho zajisténi zastupitelskych vztahti zna¢nou pozornost.

Ve smlouvé o obchodnim zastoupeni se obchodni zastupce jako nezavisly podnikatel
zavazuje dlouhodobé pro zastoupeného vyvijet ¢innost smefujici k uzavirdni uréitého
druhu smluv nebo také muze uzavirat obchody jménem zastoupeného a na jeho ucet.
Pokud ze smlouvy nevyplyvéa néco jiného, jde o nevyhradni zastoupeni a zastoupeny
muze pouzivat sluzeb jinych zastupct, stejn¢€ jako obchodni zastupce miize zastupovat
I jiné osoby nebo uzavirat obchody, jeZ jsou pfedmétem zastoupeni. Nezbytnou soucasti
pted uzavienim smlouvy je peclivé zvazit vybér obchodniho zastupce, vymezit obsah
jeho plisobnosti a informovat se na jeho vztahy ke konkurenénim firmam na trhu. Nékdy
mohou byt zastupitelské smlouvy brzdou vstupu na zahrani¢ni trh. Mohou byt zneuzity
nekalymi konkurenty. Obchodni zéstupce nevyviji dostatecnou Cinnost, kterou casto

zduvodnuje recesi na daném trhu. Proto je nutné pravidelné kontrolovat ¢innost zastupce.

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni zastoupeni.
Jakmile bylo sjednano vyhradni zastoupeni, pak je zastoupeny povinen ve stanoveném

teritorialni oblasti pro uréeny okruh obchodii nepouzivat jiného obchodniho zastupce.
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Obchodni zastupce neni opravnén zastupovat jiné osoby nebo uzavirat obchody na vlastni
ucet ¢i na ucet jiné osoby. Vybudovani kvalitni zastupitelské sit¢ na zahrani¢nim trhu je
velmi obtizné, ale pravé kvalita této sité Casto rozhoduje o uspéchu podniku na
zahrani¢nich trzich. Nutnou véci je, aby obchodni zastupci pfi svém pisobeni

respektovali sjednané podminky, a fidili se pokyny zastoupeného.

Zavazek obchodniho zéstupce zanikd u smlouvy na dobu urcitou uplynutim doby. U

smlouvy na dobu neurcitou by méla byt uvedena vypovédni lhtta. (Machkova, 2009)

2.2.5 Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou se mandatat zavazuje, ze pro mandanta na jeho ucet zatidi za predem
dohodnutou uplatu, uréitou obchodni zalezitost, a t0 uskute¢nénim pravnich ukont
jménem mandanta. Mandatni smlouvu lze uzavtit pouze mezi podnikateli. Ve smlouvé je
nutné vymezit obchodni zalezitosti, které¢ ma mandataf zafidit, a to uskute¢nénim urcitych

pravnich tkont.

J 24

Mandataf musi postupovat s odbornou péci, podle pokynit mandanta a v souladu s jeho
z4jmy, a musi predat mandantovi bez odkladu véci, které za n¢ho pii vyfizovani
zalezitosti prevzal, a to i tehdy, pokud byly tyto véci zhodnoceny vice, nez bylo sjednano
v pfedem dohodnuté smlouvé. Mandataf musi piedat vcas potiebné informace. Je-li
nutno, musi vystavit mandataii plnou moc. Za tadné vykonanou c¢innost mandatafi

vznikne narok na uplatu, bez ohledu na to, zda pfinesla o¢ekavany vysledek.
(Machkova, 2009)

2.2.6 Komisionarska smlouva

Komisionafskou smlouvou se komisionat zavazuje, ze zafidi vlastnim jménem pro
komitenta na jeho i¢et urcitou obchodni zaleZitost a komitent se zavazuje zaplatit uplatu
za provedenou sluzbu. Komisionafska smlouva se od smlouvy mandatni 1isi tim, Ze
mandataf jednd jménem mandanta a komisionaf jedna jménem svym. Komisionaf vzdy
uzavira smlouvy na vlastni jméno, ale na ti¢et komitenta. Ve smlouvé je tieba uvést, zda
komisionat odpovida za splnéni zdvazku tfeti osobou. Komisionaf neruc¢i za splnéni
zavazku. V ptipad€, ze komisionadf ru¢i za splnéni zdvazkli, ma narok na odmeénu.
Zavazek o ruCeni je tieba sjednat pisemné. V komisionaiské smlouvé jsou uvadény

nasledujici povinnosti komisionafe — jednat s odbornou péc¢i dle pokynu komitenta.
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Komisionaiskd smlouva miize byt sjednana na dobu urcitou nebo neurcitou. Komitent
muze smlouvu kdykoli vypovédét s ucinnosti ode dne, kdy se komisionai dozveédél nebo

mohl dozvédét o ukonceni smlouvy.

Hlavni vyhodou vyuziti sluzeb komisionare je moznost kontroly nad cenami, protoze
komisionaf prodava zbozi za ceny stanovené komitentem a vyuziti dobrého jména
komisionare, postaveni na trhu, obchodnich kontakti a skladovacich moznosti.
Nevyhodou mize byt samostatnost komisionafe a nevytvareni vlastniho dobrého jména

na zahrani¢nim trhu. (Machkova, 2009)

2.2.7 Piggybacking
Jednim z nejvétSich problémt mezinarodniho marketingu je proniknuti do zahrani¢nich
distribuénich kanald. Casto jsou vyvozci nuceni &elit situaci, kdy domaci firmy provadi

urcity lobbing a snazi se znesnadnit vstup zahrani¢nim konkurenttim.

Piggybacking znamena spolupraci vice firem ze stejného oboru podnikani v oblasti
vyvozu zbozi, pii které obvykle velka firma dava za finan¢ni uplatu mensim firmam
k dispozici své zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Vyhodou pro malé firmy je moznost vyuzit
jména a zkusenosti velké firmy, ktera poskytuje partnerovi velké sluzby. Vyhodou pro
velkou firmu je moznost nabizet zakaznikim $iroké spektrum zbozi. Samoziejmosti je

uplata, kterou ziskava od svych obchodnich partnert. (Machkova, 2009)

2.2.8 Exportni aliance

Pro stfedni a malé firmy muaze byt vyhodna ucast exportni aliance. Sdruzeni vyvozct
vétSinou prebird funkci vyvozniho oddéleni — provadi prlizkum zahrani¢nich trhd,
zpracovava nabidky, vyfizuje objednavky, zajiSt'uje mezinarodni pfepravu. Zastupuje své
Cleny v zahrani¢i, fidi zastupitelskou sit, zprostiedkovavd tucast na zahrani¢nich
vystavach a veletrzich, zajiStuje komunikaci se zahrani¢nimi partnery. Mezi hlavni
vyhody exportni aliance patii uspora nakladii, omezeni exportnich rizik, lepsi vyjednavaci

pozice, moznost docilovani lepsich cen. (Machkova, 2009)

2.2.9 Primy vyvoz
Cisté piimé exporty se pouzivaji pii vyvozu pramyslovych vyrobki, vyrobnich zafizeni

a investi¢nich celki. Dodavky téchto vyrobku jsou velmi komplikované a je s nimi
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spojena nutnost poskytovat celou fadu sluzeb, u kterych je bezprostfedni pfitomnost

vyrobce na zahrani¢nim trhu nezbytna.

Pouziti ptimého vyvozu vyzaduje dokonalou znalost obchodni i technické problematiky.
Hlavni vyhodou je kontrola nad cenami, nad vyrobkem, moZnost realizace vlastni

marketingové strategie. Pfimé vyvozy jsou realizovany na zéklad¢ kupnich smluv.

(Machkova, 2009)

2.3 Formy vstupu na zahranicni trhy

Formy vstupu na zahrani¢ni trhy, které jsou nenaro¢né na kapitalové investice, vyuzivaji
firmy v ptipadech, kdyz se rozhodnou, ze nebudou Vv zahrani¢i investovat. Ale presto
chtéji v rdmci rozvoje mezinarodnich podnikatelskych aktivit prosadit své vyrobky ¢i
sluZzby na cilovém trhu jinym zplsobem neZ vyvoznimi operacemi. NejpouzivangjSimi
formami vstupu na zahrani¢ni trh tohoto typu jsou licence, franchising, smlouvy o fizeni

nebo vyrobni kooperace. (Kalinska, 2010)

2.3.1 Kapitalové formy vstupu podniki na zahraniéni trhy
Tyto formy vstupu na zahrani¢ni trhy vyuzivaji ptfedev§im velké, financné silné firmy,
které realizuji globalni strategii mezinarodniho rozvoje a investuji v zemich nabizejicich

vyhodné podminky pro podnikani.

Zem& se snazi podporovat pfiliv pfimych zahrani¢nich investic zejména do
zpracovatelského primyslu a do né€kterych odvétvi sluzeb. Pfimé zahrani¢ni investice do
téchto odvétvi piinaSeji kapital nezbytny pro modernizaci, novéjsi technologie, mohou
umoznit vytvatreni nového pracovni mista, zvySuji exportni pfilezitosti a pfispivaji ke

zlepseni obchodni bilance. (Machkova, 2009)

Instituce v Ceské republice, ktera podporuje pfirlist zahrani¢nich aktivit, je agentura

Ministerstva primyslu a obchodu Czechlnvest. (Machackova, 2011)

Formy kapitalovych vstupli na zahrani¢ni trhy jsou portfoliové investice — tj. akcie a jiné
cenné papiry a pfimé zahrani¢ni investice — tj. kapitdlové vklady, firemni pjcky,

reinvestovany zisk.
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Ceské firmy nejsou piili§ kapitaloveé silné, proto se zaméfuji na investice, které slouzi
k podpoie obchodni ¢innosti. Oteviraji pobocky, znackové prodejny nebo reprezentacni

kancelare.

Vétsinu piimych zahrani¢nich investic do vyrobnich aktivit realizuji ¢eské firmy na
Slovensku, v Rusku a dal$ich zemich stiedni a vychodni Evropy. Ur¢itou formou podpory

statu je moznost sjednani pojisténi v zahranici spole¢nosti EGAP. (Veber, 2012)

2.4 Analyza vnéjSiho prostiedi

Ukolem analyzy trhu je analyzovat mikrookoli a makrookoli firmy, déle pak vnitini
analyzu firmy. Pro strategickou analyzu makrookoli pouzijeme PEST analyzu a k analyze
mikrookoli pouzijeme Porteriv model péti sil. V neposledni fadé bychom méli zminit

tzv. SWOT analyzu, ktera se pouziva k analyze interniho a externiho prostredi.

Obrazek €. 1: Struktura analyzy prostiedi

Analyza makroprostredi
Analyza
vngjsiho Analyza trhu
prostiedi
Analyza konkurence
Analyza
prostiedi (" )
Analyza zdroji
finan¢ni
Analyza hmotné
vnitiniho .
prostiedi nehmotné
lidské
\. J

Zdroj: vlastni zpracovani (Vysekalova, 2006)

Z4dny podnik pfi své ¢innosti neni izolovany, ale je ovliviiovan zakazniky, potiebuje
nakupovat zbozi od svych dodavatelii a potyka se s konkurenci, logicky toto vngjsi

prostiedi ma vliv na podnikovou strategii.
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Cilem analyzy wvné&jSitho prostfedi je zkoumani okoli podniku, hledani piiznak
potencidlniho ohrozeni a =zaroven vyhleddvani novych pfilezitosti pro rozvoj

podnikatelské ¢innosti.

2.4.1 PEST analyza

Ukolem této analyzy je analyzovat makrookoli, které je analyzovano na zékladd &ty¥
faktori. Jedna se o politicko-pravni faktory, jez tvoii politicky systém, ktery je tvoten
mocenskym z4jmem politickych stran a vyvojem politického déni v okoli dané firmy.
Ekonomické faktory, které vychazeji z ekonomické situace zemé a hospodaiské situace
statu. Do ekonomickych faktor pak patii napi. faze hospodaiského cyklu, vyvoj HDP,
nezaméstnanost, danové podminky, vyse urokovych sazeb atd. (Korab, 2007)

Socidlni a Kulturni faktory, které vychazeji zrtiznych kulturnich nebo socialnich
aspektu. Jedna se napi. o spoleCenské a kulturni zvyky, socialni skladbu obyvatelstva
apod.

Technické a technologické faktory. Zde patii napf. mira rychlosti technologickych

zmeén nebo inovacni potencial zemé. (Korab, 2007)

2.4.2 Analyza trhu

Analyza trhu je velmi dualezita slozka, jejiz vysledek poskytuje informaci pro provadéni
dalsich rozhodujicich krok.

- ve kterych odvétvich a vyrobnich oborech se daji pouZzit dané vyrobky podniku?
- jak se méni velikost trhu a jaké je tempo celkového rastu trhu?

- jsou trhy pro odbyt produktl geograficky koncentrovany?

- jakeé jsou ndkupni motivy zékaznika pro vytvofeni nové objednavky?

2.4.3 Analyza konkurence

Analyza by méla zahrnovat sledovani a hodnoceni konkurence, velikost a objem prodeje,
velikost trzniho podilu, zkoumani jejich strategii, silnych a slabych stranek. Pokud je to
mozné, analyza by se také meéla zaméfit na filosofii konkurence, strategii jejiho
komunika¢niho mixu a typ vyuzivanych distribu¢nich kanald na daném trhu. V
neposledni fad€ je velmi dalezité mit zmapované silné a slabé stranky konkurentl a mit
prehled o vyrobnim sortimentu. Neustale sledovat jejich vyrobni sortiment a webové

stranky. (Kotler, 2007)
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2.4.4 Porteriv model péti sil
Ukolem tohoto modelu je zkoumani konkurence v odvétvi neboli konkurenéniho
prostiedi. Cilem tohoto zkoumani mé byt definovani sil, které v daném odvétvi plisobi,
pochopeni téchto sil, stanoveni si, které z téchto sil maji pro firmu v budoucnosti
podstatny vyznam, a které je zapotiebi managementem firmy co nejvice ovlivnit.
Konkurence je tedy pisobeni péti sil, které vyplyvaji:

- Z hrozby substitu¢nich vyrobk,

- Z hrozby vstupu novych konkurentt,

- ze soutézivosti mezi konkuren¢nimi spole¢nostmi,

- Zvyjednavaci pozice dodavatelt,

-z vyjednavaci pozice kupujicich. (Kotler, 2007)

2.5 Analyza vnitiniho prostredi

Tato analyza hodnoti interni prostfedi spole¢nosti. Nejdiive pojednava o cilech a zdrojich
spolecnosti a poté analyzuje obchodni a marketingové ¢innosti mimo jiné metodou 7S.
Spravné feSeni vSech téchto faktorti predstavuje pro spole¢nost zajisténi uspéchu do

budoucna.

2.5.1 Analyza 7S

Model 7S (nazyvan také McKinsey 7S model) je nastroj pro hodnoceni kritickych faktora
organizace. Model je pouzivan k analyze firem vSech velikosti, pfi¢emz ndzev je odvozen
od faktorii, kterymi se zabyva: strategie (strategy), struktura (structure), systémy
(systems), styl (style), skupina/zaméstnanci (staff), schopnosti (skills) a sdilené hodnoty
(shared values). Model lze také vyuzit pii planovani rozvoje vlastni spole¢nosti. (Kotler,

2007)
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Obrazek. ¢. 2: Analyza 7S
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Zdroj: McKinsey 7S (Kotler, 2007)

Dle informaci, ziskanych pomoci 7S analyzy, je nutno identifikovat nedostatky v
jednotlivych zkoumanych oblastech. Model se déli na tzv. tvrdé a mékké faktory. Mezi
tvrdé patii strategie, struktura a systémy. Tvrdé faktory jsou typické tim, ze je jednodussi
je definovat a rozpoznat. Management podniku je mlze svymi rozhodnutimi pfimo
ovlivnit a vysledky jsou snadno zobrazitelné napt. v grafech nebo informacnim systému
spolecnosti. Oproti tomu mékké faktory je mnohem komplikovanéjsi definovat a patii
mezi né styl fizeni, skupina, schopnosti a sdilené hodnoty. Zmény v téchto oblastech

pfimo ovliviiuji kulturu ve spole¢nosti.

2.5.2 Analyza obchodnich aktivit
Do obchodnich aktivit patii jakédkoli obchodni ¢innost, ktera urcena k dosaZeni vynost.
Jednéa se o obecny pojem, ktery zahrnuje vSechny hospodaiské Cinnosti, které podnik

vykonava v pribéhu podnikani. (Machkova, 2007)

2.5.3 Analyza zdroji
Pro fungovani plynule ¢innosti spole¢nosti v oblasti finanénich, lidskych, hmotnych a
nehmotnych zdroji nezbytné mit piehled o vSech téchto zdrojich. Tyto oblasti jsou zde

popsany pro napomoc pii jejich aplikaci.

26



Finan¢ni zdroje

Jedna se o zdroje financovani, které spolecnost vyuziva pro zajisténi své ¢innosti. Obsah
tvoii vécné statky jako naptiklad penize, material, zasoby ¢i samotné vyrobky. Obecné
lze usoudit, Ze se jedna o prosttedky, jez jsou vyuzity k navySeni budoucich vynosu.
Strategie vyuzivani financ¢nich zdroj patii mezi dulezité aspekty zajisSténi dlouhodobé

prosperity spolec¢nosti. (Smejkal, 2013)

Pozadavky na finan¢ni zdroje se liSi na zakladé specializace spolecnosti. Dobie
zpracovana finan¢ni strategie je nezbytnou podminkou pro zabezpeceni ekonomického

rozvoje spolecnosti. (Pelsmacker, 2003)
Lidské zdroje

Témito zdroji se rozumi lidé, tidici a fadovi pracovnici, jejich vztah, funkce a zpiisob
chovani se uvnitf podniku. Tento typ zdroje odpovida na otazky ohledné specializace a
kvalifikace zaméstnanct, zplsobu nabirdni novych pracovniku a moznosti jejich
osobniho rozvoje. Velka pozornost by méla klast na motivaci pracovnikil. Jejich fizeni se
zaméfuje na zpusob jednani a komunikace mezi spolupracovniky, nadiizenymi a

podfizenymi. (Smejkal, 2013)

Hmotné zdroje

Hmotnymi zdroji rozumime hmotny majetek spolecnosti, a to jak majetek movity, tak
majetek nemovity. Urceni hmotnych zdroji musi byt $ir§i nez pouhy piehled poctu strojii
nebo vyrobnich kapacit. Kromé& zékladnich charakteristik, jako je pocet, rozloha ¢i
spotieba, je nezbytné znat jejich dalsi vlastnosti, napf. stafi, vyrobni schopnost nebo

technickou spolehlivost. (Smejkal, 2013)
Nehmotné zdroje

Do nehmotnych zdroju patii naptiklad technologie, patenty, znacka a povést spolecnosti.
Schopnostmi spole¢nosti se mysli profesionalni zdatnost pracovniho kolektivu jako

celku. (Smejkal, 2013)
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2.6 SWOT analyza

SWOT analyza je jednou z metod, ktera charakterizuje klicové faktory ovliviujici
strategické postaveni firmy. Tato metoda definuje své silné stranky podniku, slabé
stranky podniku, pfilezitosti a hrozby. Vyznam jednotlivych pismen je udan v anglickém
jazyce a je nasledujici:

- strenghts — silné stranky firmy,

- weakness — slabé stranky firmy,

- opportunities — ptilezitosti,

- threats — hrozby. (Ketkovsky, 2006)

2.7 Specifikace v oblasti exportu

Zahrani¢ni obchod neni pro exportni firmu jednoduchou zélezitosti ani z hlediska
formalnich pozadavku. I zdanlivé jednoduchy kontrakt je doprovazen mnoha doklady i
nalezitostmi. V zahrani¢nim obchod¢ jsou to pfedevsim obchodni doklady, dokumenty
pro celni ucely, dokumenty ptepravni a skladovaci, dokumenty platebni a uvérove,

dokumenty pojistovaci atd. (Smejkal, 2013)

2.7.1 Obchodni dokumenty

Nejcastéji pouzivané obchodni dokumenty v zahrani¢nim obchodé¢:

Poptavka — Potencionalni kupujici zde vymezuje, o jaky druh zbozi ma z4jem, stanovuje
pro n&j akceptovatelné dodaci lhiity, a také oéekdvanou cenu. Ulelem poptavky je

obdrzeni nabidky prodavajiciho na poptavce. (Kotler, 2004)

Nabidka — Prodavajici vytvaii nabidku. Nabidka miZze reagovat na poptavku
potenciondlniho kupujiciho (pak prodéavajici vytvati pfedbéznou kupni smlouvu, ktera
muze mit formu tzv. Proforma faktury), ale zarovenn mize vychazet i z vlastni iniciativy

smérem k potencionalnimu kupujicimu. (Kotler, 2004)

rrrrr

zavaznym navrhem kupni smlouvy. (Kotler, 2004)
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Potvrzeni objednavky — Prodévajici potvrdi kupujicimu jeho objednavku. Vyjadiuje
jeho zévazek splnit objednavku kupujiciho vcetné podminek, které mu uklada

objednavka. (Kotler, 2004)
Kontrakt — Kupni smlouva, ktera obsahuje podpisy obou z¢astnénych stran.

Specifikace dodavky — Kupujici zde uvadi detailni pozadavky vztahujici se k

objednavce. Naptiklad uvadi barvu vyrobku, material, zpisob zabaleni atd. (Kotler, 2004)

Obchodni faktura — Zde jsou uvedeny faktura¢ni tidaje kupujiciho i prodavajiciho, dale
pak predmét faktury, cena za jednotku, cena v mén¢, datum splatnosti. Dale pak Cislo
objednavky, ke které se faktura vztahuje nebo také ¢islo tzv. baliciho listu. Pokud se jedna
o vyvoz zbozi do zemi EU, je nutné na faktute uvadéet také dodaci podminku pro nasledné

zpracovani Intrastatu. (Kotler, 2004)

Balici list — Dokument, ktery doprovazi fakturu. Casto obsahuje detailni popis dodavky,
napiiklad pokud se jedna o vyvoz zbozi do EU, musi byt na balicim listu uvedena véha

za jednotku a celkova vaha — opét pro potieby Intrastatu. (Kotler, 2004)

Kupni smlouva je nejcastéji pouzivand smlouva v zahrani¢nim obchodég. Znaény vyznam
pfi uzavirani kupnich smluv v zahrani¢nim obchodé ma Umluva OSN o mezinarodni
koupi zboZi z roku 1980. Ceska republika ji pfijala v roce 1981. Tato umluva ma piednost
pfed jinymi pravnimi normami, pokud ji podepsala i zemé& opacné obchodujici strany.
Dtlezité je ve smlouvé stanovit pravni normy, podle kterych se bude postupovat pfi
mozném sporu. Pro ¢eského vyvozce je vyhodné zvolit za postupné pravo Obchodni

zakonik Ceské republiky. (Smejkal, 2013)

Ur¢ita forma smlouvy miiZze vychazet také z pisemné komunikace obou stran — a to v
podob¢ objednavky kupujiciho a potvrzeni prodavajiciho nebo nabidky prodavajiciho a
jeji bezvyhradné potvrzeni kupujicim. (Kotler, 2004)

prodavajiciho. Prodavajici se zavazuje predat kupujicimu pfedmét koupé a vlastnicka
prava k nému. Kupujici se zavazuje predmét koupé odebrat a zaplatit jeho kupni cenu,

ktera je predem stanovena. Dale pak urceni obchodovaného zboZi (napt. specifikace

vyrobku, mnozstvi atd.). A v neposledni fadé¢ musi kupni smlouva obsahovat cenu nebo

29



zpuisob, jakym bude cena v budoucnosti ur€ovana. Mezi dal§i podminky, které¢ se do

kupnich smluv ¢asto uvad¢ji, patii zejména:

- dodaci lhata

- dodaci podminka

- platebni podminka

- ZpUsob piepravy

- Uréeni zaruk na doddvané zbozi ¢i sluzbu

- dal$i podminky — napt. sankce, postup pii reklamacich, volba prava atd. (Kotler, 2004)

2.7.2 Dodaci podminky INCOTERMS)
Dodaci podminka je dilezitou nalezitosti kupni smlouvy. Urcuje prava a povinnosti obou
obchodnich stran pfi dodavani a pfijimani zbozi. Dodaci podminky vyznamné ovliviiuji

také cenu — stanovuji, jakou ¢ast nakladi za dopravu hradi kupujici. (Dobiicky, 2007)

S dodacimi podminkami velmi tzce souvisi mezinarodni vykladovd pravidla
INCOTERMS (International Commercial Terms). Poprvé vydala tyto podminky
Mezinarodni obchodni komora v Patizi v roce 1936. Nejnovéjsi vydani vyslo v platnost
1. 1. 2011 pod nazvem INCOTERMS 2010. Toto vydani obsahuje 11 dolozek, které

muzeme rozdélit do dvou skupin:

1) Pravidla vhodna pro jakykoliv zpisob piepravy (EXW, FCA, CPT, CIP, DAP,
DAT, DDP)
2) Pravidla pro namoini a vnitrozemskou piepravu (FAS, FOB, CFR, CIF)

2.7.3 Platebni podminky
Platebni podminky jsou nedilnou soucasti kazdého kontraktu a jsou charakterizovany

platebnimi terminy a platebni technikou. (Dobfticky, 2007)

Platba pfedem (zaloha, akontace)

- Vzhledem k tomu, Ze pfi tomto typu platebni podminky je eliminovano mnoho rizik

(vyrobni riziko, ndklady na financovani obchodu, riziko neodebrani zbozi, riziko platebni
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neschopnosti, riziko zpozdovani plateb, riziko kursové, riziko politické), je platba

predem nejvyhodnéjsi pro prodavajiciho. (Dobticky, 2007)

- Uhrazeni 100 % castky pfedem se objevuje v mezinarodnim obchod¢ jen ziidka.

Zpravidla v8ak, pokud se jedna o finanéné slabé kupujici. (Dobficky, 2007)

Castetné (dil&i) placeni piedem

- Rizika pfi ¢astecné platb¢ predem jsou eliminovana ve srovnani s celkovou platbou

pfedem méné. (Dobiicky, 2007)

- Nejcasteji se vyskytuje pii obchodech s investicnimi zafizenimi, ktera jsou financné, ale
i technicky naro¢né na vyrobu. Casteéné placeni se obvykle vyzaduje pfi podpisu kupni
smlouvy a pied zacatkem vyroby. Zbyvajici ¢astka mize byt uhrazena riznou kombinaci

platebnich technik. (Dobticky, 2007)

Placeni pti dodavce zbozi

- Kupujici ma povinnost zaplatit pii dodavce zbozi ¢i dokladu. (Dobticky, 2007)

Placeni urc¢itou dobu po dodavce zboZi (avérové financovani)

- Vyskytuje se pii platbach investiéniho zbozi a investi¢nich celkd. Prodéavajici je na
sjednanou dobu zatizen tvérovanim daného obchodu a dostava se tak do nevyhody,

protoze odklad placeni zptisobi delsi navratnost. (Dobticky, 2007)

Platebni techniky:

Hladky plat

- Jedna se o platebni ptikaz dovozce ve prospéch bankovniho uctu vyvozce.

- Neobsahuje bankovni zdvazek a nema vazbu na dalSi dokumenty.

- Tuto platbu jiz nelze stornovat bez souhlasu beneficienta. (Machkova, 2007)

Dokumentarni inkaso

- Vyvozce ma jistotu, Ze se odbératel nedostane k dokumentiim, nez zaplati — tedy dfive,

nez bude akceptovat smeénky. Tato technika nezabezpecuje vyvozce proti nevili dovozce
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zaplatit. Zajmy vyvozce jsou zabezpecovany tim, ze dovozce neziskd moznost disponovat

zbozim dfive, nez zaplati nebo akceptuje sménku. (Machkova, 2007)

Dokumentarni inkaso ma dvé formy:

- Hotovostni forma — zaloZeno na dokumentech proti zaplaceni — zahrani¢ni inkasni banka
ma opravnéni vydat dokumenty pouze proti okamzitému zaplaceni. Pti této formé jsou

vyhodou relativné nizké ndklady financovani, omezeni rizika zpozd’'ovani plateb. (4)

- Uvérova forma — zaloZeno na dokumentech proti akceptaci sménky, které vyda

zahrani¢ni inkasni banka. (Machkova, 2007)

Dokumentarni akreditiv

Vyvozce ma u této platebni techniky jistotu, ze pokud ptedlozi ur¢ité dokumenty, bude
mu zaplaceno, i kdyby odbératel nemohl nebo nechtél zbozi odebrat. Jedna se o zavazek
banky kupujicitho poskytnout povéienému (prodavajicimu) urcité plnéni, pokud splni
akreditivni podminky (v€asné predlozeni vSech pozadovanych dokumentll). Vyvozce
doda zbozi az v momentu, kdy ma4 jistotu, Ze je akreditiv otevien a pfipraven k Cerpani.

(Machkova, 2007)

Aby vyvozce ziskal thradu v souladu s akreditivem, musi splnit akreditivni podminky.
Tyto podminky splni na zéklad¢ fadné predloZzenych dokumenti, které jsou bankou velmi
prisné kontrolovany. Pro dovozce miize byt akreditiv méné vyhodny. Banka, ktera je
pozadéana o vystaveni akreditivu (= banka kupujiciho), se méa zavazat k akreditivnimu
plnéni, a proto zkouma platebni schopnost Zadatele o akreditiv podobné, jako by mu
poskytoval uvér. U financné slabSiho kupujiciho mohou banky finan¢ni prostiedky ve
vysi akreditivni ¢astky na uctu klienta blokovat, mohou posuzovat vystaveni akreditivu
jako Cerpani uvérového limitu dovozce apod. Na druhé strané spolehlivym dovozctum
muze banka poskytnout odklad uhrady akreditivni ¢astky, kterou jiz vyplatila vyvozci, a
tak dovoz svého klienta financovat. (Machkova, 2007)

Akreditiv by mél vzdy odpovidat konkrétnim potiebdm dané obchodni transakce a
z4jmim smluvnich stran. Tomu mohou kupujici dosahnout pouze vybérem spravného
druhu akreditivu a volbou jeho podminek. V praxi se objevuji zejména tyto druhy

dokumentarniho akreditivu: (Machkova, 2007)
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- Akreditiv neodvolatelny — ptedstavuje pevny zavazek vystavujici banky. Neodvolatelny

akreditiv mize byt ménén jen se souhlasem vSech zucastnénych stran.

- Akreditiv odvolatelny — 1ze zménit nebo zrusit v dob¢ platnosti bez védomi povéteného.
Podle Obchodniho zakoniku CR je akreditiv vzdy povaZzovany za neodvolatelny, pouze

pokud vyslovné akreditivni listina nestanovi, Ze je odvolatelny. (Machkova, 2007)

- Akreditiv avizovany — je oznamovan beneficientovi prostfednictvim jiné banky, vétSinou
v zemi povéieného (vyvozce). Tato banka vSak neni z akreditivu zavazana. (Machkova,

2007)

- Akreditiv potvrzeny — je neodvolatelny akreditiv, ktery je na zakladé zadosti
vystavujiciho banky potvrzen dalsi bankou. Banka potvrzujici je potom zavazéna z
akreditivu ve stejném rozsahu jako banka vystavujici. Potvrzeni akreditivu snizuje rizika
vyvozce, zejména pokud potvrzujici banka je pro vyvozce bankou domaci (omezeni
rizika transferu) nebo pokud potvrzujici banka ma lepsi bonitu nez banka vystavujici.

(Machkova, 2007)

- Revolvingovy akreditiv — je vhodny pro dlouhodobé&jsi obchodni vztahy, které se
uskutecnuji pravidelné v priabéhu delsiho ¢asového obdobi. Podle sjednanych kritérii se

akreditivni ¢astka obnovuje. (Machkova, 2007)

- Prevoditelny akreditiv (Transferable L/C) — umoziuje vyvozci pozadat banku o
pfevedeni plnéni akreditivu na jiného beneficienta (napf. na svého dodavatele).

(Machkové, 2007)

- Back-to back akreditiv — jeho funkce je podobna jako u pievoditelného akreditivu, s tim

rozdilem, Ze u back-to-back se jedna o 2 samostatné akreditivy (Machkova, 2007)

- Rembousni akreditiv — muze byt pouzit ve vztahu k zahrani¢énim obchodnim partneriim
pouze tehdy, jestlize mezi bankami zem¢ dovozce a vyvozce byla uzaviena Gverova
dohoda. V pftipad¢ predlozeni dokumentl ziskd vyvozce thradu od tuzemské banky
ihned. Banka dovozce vyuziva sjednany Gvér a provadi uhradu ptislusné castky zvysené
o naklady uveérovani az po uplynuti sjednané doby. Jde o metodu financovani dovozu, pii

které dovozce vyuziva mezibankovni avér a nese jeho naklady. (Machkova, 2007)
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- Akreditivy s cervenou nebo zelenou dolozkou —umoziuji, aby beneficient ¢erpal urcitou
cast akreditivni castky jest¢ pred odeslanim zbozi, napf. na zdkladé prohlaSeni o

ptipravenosti zasilky k dodani (Machkova, 2007)
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Obrazek €. 3: Schéma postupu zpracovani teoretické a praktické ¢asti
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3 NALYZA SOUCASNEHO STAVU

Nasledujici kapitola popisuje vznik spolecnosti ES soucasny stav, mozna odvétvi odbytu,
analyzu konkurenéniho prostfedi. Pomoci analyz vyhodnotime postaveni firmy a
soucasny stav daného trhu. Cilem kapitoly je ptipravit podklady pro vytvofeni navrhu,

jak efektivné rozvinout obchodni aktivity na zahrani¢nim trhu a prosadit své vyrobky.

3.1 Historie spole¢nosti ES

Pivodni zavod byl vybudovan panem Jindfichem Wiktorinem uz v roce 1906 v blizkosti
zelezni¢ni trati v obci Svatobotfice-Mistiin, asi 50 km od mésta Brna v centru jizni
Moravy. V roce 1907 jiz zavod produkoval kovové zbozi, napt. rizné¢ druhy veésaka,
zaclonovych souprav, lihové varice, a predevsim lihové a petrolejové lampy, které firma
vyvazela témét do celého svéta. V roce 1910 byl ve Svatobofticich vyprojektovan pavilon
lihovych lamp, ktery reprezentoval firmu na vystavach v Jizni Americe. Po 1. svétové
valce z diivodu zvysujici se elektrifikace doslo ke sniZeni vyroby lihovych lamp, a naopak
nartstu vyroby drobného kovového zbozi. Nejvétsimi zahrani¢nimi odbérateli v té dobé

byla Jugoslavie, Italie a Polsko.

V roce 1929 majitel tovarny zemftel a tovarnu prevzali jeho nejblizsi piibuzni z Vidné. V
roce 1939 byla tovarna prodéna firmé¢ CEAG spolecnost ditllnich lamp v DraZzd’anech. Po
osvobozeni v kvétnu 1945 byl zdvod pfedan do ndrodni spravy a v roce 1946 zaclenén do

podniku MEVA — Chotéboiské kovodéIné zavody.

V roce 1949 byl zadvod piipojen k ndrodnimu podniku Elektrosvit se sidlem v Brn¢. Timto
okamzikem dochazi k zasadni orientaci vyrobniho programu na osvétlovaci techniku a
novému rozvoji zavodu. V roce 1950 byla dokoncena rekonstrukce dnesni mechanické
dilny. Déle byla postavena novd montdzni hala, dilna udrZby a nastrojarna, garaze pro
vozidla, sklady a rekonstrukce cest mezi objekty. V 70. letech dochézi k vystavbé novych

skladii @ nové haly pro odlévani hliniku.

V roce 1961 je zavod zafazen do narodniho podniku Elektrosvit Nové Zamky na
Slovensku. V roce 1992 vznikla akciova spole¢nost Elektrosvit Nové Zamky a v
okamziku rozdéleni Ceskoslovenska v témZe roce se stal poboény zavod Svatobotice
slovenskym majetkem. Proto k 1. zafi 1993 wvznikla dcefind akciova spolecnost

ELEKTROSVIT Svatobofice, a. S.
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Po pocatecnim utlumu zacatkem 90. let dochazi k rychlému nartstu prodeje a také k
mohutnym technickym inovacim v zavodé&. Byla zakoupena dvoukomorova tavici pec na
vyrobu odlitkli z Sedé litiny a ze slitiny AlSi z USA (prvni ve sttedni Evropé€). Dale byla
vybudovdna moderni praskova lakovna a velké investice byly vloZeny také do
ekologickych akci na ¢isténi odpadnich vod. V soucasné dobé postupné piechézi

spole¢nost na CNC strojni vybaveni.

Béhem 90. let doslo k rozpadu nékterych tradi¢nich dodavatelskych vazeb, coz spolu s
nevyfeSenymi vlastnickymi poméry vedlo ke zna¢nému sniZeni prodeje ve druhé

poloving 90. let.

V roce 2000 se situace zacala konsolidovat a od roku 2002 jsou akcie spole€nosti v drzeni
soukromych vlastnikd. V soucasné dobé¢ je situace na domacim trhu stabilni a firma se

uspesné prosazuje i na zahrani¢nich trzich.

V roce 2006 oslavila spole¢nost ES vyznamné vyroci sta let od zalozeni zavodu a zahéjeni

vyroby osvétlovaci techniky.

V soucasnosti se spolecnost ES déle orientuje na vyrobu elektrickych svitidel,
strojirenskou vyrobu na miru a je plné zprivatizovana a koncipovdna v rodinném

vlastnictvi.

Obrazek ¢. 4: Vyrobni zavod ES

Zdroj: vlastni tvorba — material spole¢nosti ES
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3.2 Cinnost spole¢nosti ES

Jiz diive a také v soucCasnosti je hlavnim vyrobnim programem elektrickd svitidla pro
ruzné druhy svételnych zdroji: Zarovky, vysokotlaké sodikové a rtutové vybojky,
halogenidové vybojky, linearni halogenové zarovky, LED zdroje, xenonové vybojky,
indukéni zéfivky, linedrni zéafivky, usporné zarivky s vestavénym elektronickym
predfadnikem, apod. Podle ucelu pouziti spolecnost ES vyrabi svitidla pro venkovni
osvétleni komunikaci, parka apod., dale svitidla priimyslova, specialni (strojni, vagénova,
nouzova) a svétlomety. Specialitou vyrobniho programu této spole¢nosti jsou nevybusna
svitidla urcend pro pouziti v prostorech s nebezpe¢im pozaru a vybuchu (Ex), jako jsou
doly s vyskytem plynu (metanu), kompresorové stanice, chemické provozy, t€zba a
zpracovani ropy a zemniho plynu, jaderné a tepelné elektrarny, lakovny apod. Nabizeny
sortiment svitidel, pfedfadnikti a pfisluSenstvi je na vysoké technické urovni dané

dlouholetou tradici a soustavnou modernizaci.

Pro zajisténi ucelené dodavky osvétlovaci techniky spole¢nost ES nabizi mimo vyrobni
program firmy, ktery je predstaven v jejim katalogu v€etné nahradnich dilu, také svételné
zdroje, elektrické osvétlovaci stozary, vylozniky a dalsi potiebné dopliiky, v€etné Uprav
na prani zdkaznika, barevného provedeni nebo vyroby svitidel na zakazku. Spole¢nost
nabizi téz sortiment slovenskych firem EleSvit Nové Zamky a Elektrosvit Vrakun. Ve
spolupréci s dal§imi firmami, napi. SEC Nitra, TESLUX, SIMOTRADE, spole¢nost

zajist'uje riizné varianty jejich vyrobku dle pozadavkl zakaznik?.

Spole¢nost ES se snazi vychdzet vstfic poZadavkim zakazniki neustdlou inovaci
sortimentu s cilem zlepSeni technickych parametrti, zvySeni spolehlivosti, Zivotnosti,
kryti a snizeni spotieby elektrické energie. Se soucasnym zlepsenim designu a s ohledem
na ekologické aspekty vyroby je chranéna ochrannou znamkou Utadu primyslového
vlastnictvi pod €. 251515. Soucasné obchodni aktivity jsou orientovany predev§im na
¢esky trh prostfednictvim smluvnich velkoobchodnich partnert. Exportni aktivity sméfuji
hlavné na slovensky trh, ptilezitostné do zemi stfedni, vychodni a jihovychodni Evropy,
predné pak do byvalych zemi SSSR, EU a Stfedniho vychodu, nové pak do Ciny, Indie a
Jihoafrické republiky.
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3.3 Struktura spole¢nosti ES

Struktura spole¢nosti je patrna z obrazku ¢islo 5 a je zfizena v souladu s pravnimi
predpisy. Ve své ¢innosti se fidi organiza¢nim fadem, stanovami spolecnosti, usnesenimi
valné hromady, rozhodnutim pfedstavenstva a dozor¢i rady spolecnosti. spolecnost fidi
predstavenstvo, feditel obchodu a feditel vyroby a technologie. Podepisovani pisemnosti
¢lent predstavenstva a managementu akciové spolecnosti je stanoveno v obchodnim
rejstiiku a dale upraveno stanovami a podpisovym pravem. Jednani a hlasovani
predstavenstva se fidi stanovami akciové spolecnosti a organizacnim fadem spolecnosti.
Jednani dozor¢i rady se fidi stanovami akciové spolecnosti a organiza¢nim fadem
spolecnosti. Obchodni zékonik, organiza¢ni fad a valna hromada deleguje pravomoci
pfedstavenstvu a dozor¢i rad€. Predstavenstvo dale deleguje vlastnim usnesenim feditele
obchodu a feditele vyroby a technologie. Reditelé téchto dvou usekt deleguji fidici
pravomoci formou pisemného zmocnéni ostatnim fidicim vedoucim pracovnikiim.
Predseda piedstavenstva, ¢lenové piedstavenstva odpovidaji za provoz a vysledky

spole¢nosti v rozsahu jejich ptisobnosti.
Zpisob jednani spolecnosti:
Podepisovat za spole¢nost ve vSech vécech jsou opravnéni:

a) predseda piedstavenstva

b) ptedstavenstvo, je potiebny podpis vzdy dvou ¢lent pfedstavenstva

c) fteditel obchodu a feditel vyroby a technologie v rozsahu svych pravomoci

d) zodpovédni pracovnici v rozsahu dispozici danych jim podle organiza¢niho
a podpisového fadu spole¢nosti pii vykonu plnéni svych pracovnich ukold.

Podepisovani se dé&je tak, Ze k vytiSt€énému nebo napsanému obchodnimu jménu

spolecnosti pripoji svij podpis podepisujici se vySe uvedeni.
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Obrazek €. 5: Organizacni struktury spole¢nosti ES
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Zdroj: vlastni zpracovani — interni materialy spole¢nosti ES
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3.4 Analyza vnéjSiho prostredi spole¢nosti ES

3.4.1 PEST analyza spole¢nosti
Pro analyzu makroprostiedi pouzijeme analyzu PEST. Jedna se o analyzu, ktera definuje

¢

Ctyfi jeji Casti, ze kterych se sklada. Jednou z téchto ¢asti je faktor ,,Politicko-prdavni “.

Politika:
Sbirka zékonti, konkrétnd zakon & 513/1991 Sb. ZAKON ze dne 5. listopadu

1991, Obchodniho zdkoniku upravuje pravni formu spole¢nosti. V naSem ptipadé akciové
spoleCnosti. Dale upravuje zavazky v obchodnich vztazich (napt. obchodni smlouvy).
Spolecnost ES se fidi timto zakonikem v piipadé navrhovani a uzavirani smluv s jejimi

obchodnimi partnery.

Dale zakon €. 586 / 1992 sbirky o danich z pfijmu, jenZ udava, jakym zplsobem a v jaké

vysi se ma podnik fidit pti zdanéni hospodatského vysledku.

Zakon €. 235/2004 Sb., 0 dani z piidané hodnoty, jenz udava zakladni sazbu dané 21 %,
u prvni snizené sazby dané ve vysi 15 % a u druhé snizené sazby dan¢ 10 %. Spole¢nost
ES je platcem dang, jelikoZ ji to udava zakon, ktery pravi, Ze pokud jeji hruby obrat
pfesahne ve dvanacti po sobé jdoucich mésicich vice jako jeden mil. korun, potom se

povinng spole¢nost stava platcem dané.

Zéakon o ucetnictvi €. 563/1991 Sb., jehoz obecné ustanoveni v souladu s pravem EU
udava povinnost vedeni uetnictvi ve stanoveném rozsahu a jeho prikaznosti. To vSe pod
podminkou vedeni pro predavani Gcetnich zaznamu pro potieby statu. Déle zde patii
zakon o dani silni¢ni (16/1993 Sb.), zakon o dani z nemovitosti (338/1992 Sb.), zakon
zakoniku prace (262/2006 Sb.) a jiné.

Ekonomické faktory:

Druhy ze c¢tyf makroekonomickych faktort je ,,Ekonomicky faktor. Zde tadime a
vychazime zekonomické situace daného statu a z hospodaiské politiky statu.
Z ekonomickych faktorti dané zem¢ hodnotime né€kolik ukazatell tohoto faktoru, jednim

z nich je:
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Ekonomické tempo ristu (HDP)
Jehoz ukazatelem je potenciondlni zvySeni GNP (HDP) a zdrojem ekonomického ristu
mohou byt napf. tempo rastu vyrobnich faktort, jako jsou kapitdl a prace, dale

produktivita, vyrobni faktory a tempo rustu HDP.

Nezaméstnanost

Z personalniho hlediska je nutno fici, Ze oproti minulym letim je stale dosti zadatell o
préci, tedy i $ir$i moznost vybéru kvalifikovanych pracovnikd, ale tato mira se zna¢né
zmensuje, proto se spole¢nost ES rozhodla investovat do svych zaméstnanct, a to formou
bud’ Skoleni, jenz je dotovano z programti EU nebo vnitropodnikovym vzdélavanim.
Spolecnost ES se nachazi v Jihomoravském kraji, kde mira nezaméstnanosti ¢ini k roku
2017 wvysi necelych 5,66 %. Vratime-li se Kkproblému nezaméstnanosti a
makroekonomickému vyvoji v EU, tzv. fecend financni krize se stale tahne celou
ekonomii svéta a duSevné brani investicim, coZ siln€ dopada na ostatni staty EU, zjevné

pak na staty jako je Recko, Spané&lsko nebo Italie.

Mira inflace

Vyjadieni miry inflace ,,Mira inflace (kupni sila)“, neboli vS§eobecného riistu cenové
hladiny, ktera ¢inila v roce 2017 vysi 2,5 % vyjadiujeme jako nértst vSeobecné cenové
hladiny zboZi a sluzeb v ekonomice v uréitém ¢asovém obdobi. Rust inflace zpisobuje
predevsim rist cen surovin a energie. Trh s ernym zlatem, tedy s ¢ernym uhlim je silné
presycen diky dodavkam této suroviny z USA, stejné tak zemni plyn a ropa, jejiz cena
hybe na konci r. 2017 s celosvétovou ekonomikou. Do miry inflace musime také
zakomponovat a izce s ni souvisi irokové sazby, coz se promita do urokl za poskytnuté

uvery.
Socialni a kulturni faktory

Tyto faktory se zamétuji predev§im na demografické postaveni spolecnosti nebo dané
zemgé, pocet obyvatel, hustota osidleni, uroven vzdélanosti obyvatelstva, jejich Zivotni
uroven, zvyky a kulturni vyziti. Jelikoz je spole¢nost ES vyrobni spolecnost, kterd se
orientuje na projekéni zakdzky, zlstavaji jejim hlavnim zaméfenim dlouhodobé cilené
projekty. Ty jsou zavislé na vyrobnim portfoliu, jakosti vyrobkt a obchodnich vztazich.

Nemizeme tedy fici, Ze by byla spolecnost podstatné ohrozena v piipadé téchto faktord.
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Jedinou z moznosti vsak muize byt vzdélanost lidi, ktera je v Jihomoravském kraji celkové
podstatna. Spolecnost ES od r. 2016 ptibrala 2 zaméstnance s vysokoskolskym vzdélanim

na pozici obchodniho referenta a konstruktéra.
Technologické faktory

Za posledni roky dochazi k masivnimu rozvoji internetového pfipojeni a mobilnich
sluzeb s moznosti GPRS internetu. Spolecnost ES vyuziva internetového piipojeni
k vyhledavani novych obchodnich partnerii, dodavatelt a ke kazdodenni komunikaci se
svymi zdkazniky. Nutnost tohoto pfipojeni vychazi i ze smluv se svymi smluvnimi
partnery, se kterymi ma uzaviené¢ ramcové smlouvy a ve kterych je podminkou kazdé
objednéavky potvrzeni objednavky pomoci emailu nebo faxu. Internetové ptipojeni ji také
usnadnuje kazdodenni komunikaci se zahraniénimi partnery pomoci P2P (pear to pear)
komunikac¢nich klienti, jako je napiiklad Viber ¢i Skype, kde Setii podstatnym zptisobem
naklady na komunikaci v téchto zemich. V dne$ni dobé a s natizenim EU, kdy doslo
k regulaci cen za volani do zahranici, je dnes nase spole¢nost schopna Iépe sniZzovat svych

nakladi za komunikaci se svymi obchodnimi partnery v Rusku.

Vyhodnocenim PEST analyzy bylo zjiSténo, Ze snizil se pokles nezaméstnanych.
Zapornym jevem je neustaly rust inflace, to zptsobuje predevSim rdst cen surovin a

energii.

Velmi kladné¢ mizeme hodnotit zavedeni novych technologii, které nase spole¢nost
vyuziva pro komunikaci. Konkrétné se jedna o systémy Viber a Skype. Spole¢nost by
méla neustdle sledovat a vyhodnocovat tyto faktory, aby ptedesla nezddoucim

ekonomickym a politickym vliviim.

3.4.2 Analyza ruského trhu

Pted tim, nez rozhodneme vstoupit na rusky trh, je nutné provést podrobnou analyzu
ruského trhu a s jeji pomoci zjistit, zda je pro spole¢nost ES tento trh vhodna a vyplati se
na n&j expandovat. RUsko je na jedné stran¢ trhem velmi perspektivnim a v posledni dobé
i solventnim, ale také velmi specifickym trhem, s fadou problémt a slozitosti, které je pro
uspésné pusobeni na ruském trhu potieba zvladnout. Dikladna analyza trhu je prvnim

pfedpokladem pro spravné rozhodnuti v ptipad€ expanze na zahrani¢ni rusky trh.
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Silné stranky (S)

- zé4jem obou statll na rozvoji hospodarskych vztahi v podobé podpory vytvaieni
cest ke snaz$imu importu a exportu,

- znalost ruského jazyka a tradic vyplyvajici z dlouhodobého exportu a obchodnich
vztahu s Ruskou federaci,

- v&hlasna povést Ceskych vyrobcet, ptedevsim pak projekénich dodavateli vyssich
investi¢nich celkd,

- sila v produktivité tézkého pramyslu, ktery nabizi silnou kupni silu,

- kvalitni vyrobky maji stale prednost pied ¢inskymi vyrobky,

- dobra geograficka poloha, logisticky jednoducha.

Slabé stranky (W)

- vstup na rusky trh je finan¢né€ nakladny,

- nestabilni politicka situace,

- Vvysoky pokles rublu viici dolaru a euru,

- finan¢né€ nakladna certifikace,

- nepruzny piistup k dohodam,

- slaba platebni bilance a neschopnost hradit své zavazky vic¢i dodavatelim,

- zakladni informovanost pii vstupu, predné se jedna o byrokracii v legislativé
a jejim pravnim naplnéni,

- finan¢né nédkladna preprava,

- pojisténi dopravy pro ptipad ztraty ¢i kradeze,

- slozité ,,papirovani pifi vyvozu.
Prilezitosti (O)

- potencial v ekonomickém ristu a jeho vysoka mira ristu,

- moznosti ziskavani dalSich kontakti do ostatnich zemi,

- moznosti technologického rozvoje na zéklad¢ poptavky,

- moznost se orientovat na specificky sortiment (jind poptavka),
- zisk&vani podpor ze statni kasy,

- silna kupni sila.
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Hrozby (T)

- Spatnd platebni moralka,

- regulace cenové politiky a mé€nové politiky, vysokd mira byrokracie,

- hrozba monopolt,

- problémy s vymahatelnosti prava,

- meziregionalni odli$nosti,

- nizké kapitalové zazemi bankovniho sektoru,

- povinnost se pfizptisobovat nedostate¢nému exekutivnimu mechanizmu,
-~ blizké kontakty s Cinou a okolnimi staty,

- sankce a jiné postihy,

- silna mira korupce,

- neschopnost vytvofeni stabilni zdkladny, kterd by vytvértela hodnoty.

3.4.3 Analyza konkurence na ruském trhu
Jsem piesvédCen, ze v dneSni dob& neexistuje odvétvi, které je bez konkurence.

Spolecnost ES pro vyrobu osvétlovaci techniky také mé své konkurenty na ruském trhu.
VELAN

Je ruska spolecnost pro vyrobu osvétleni, kterd se pohybuje na trhu jiz ptes 60 let, da se
tedy fici, Ze si svoji klientelu zadkaznikli uZ vybudovala za tu spoustu let. Hlavnim cilem
této vyrobni spolecnosti v poslednich letech bylo vyrabét uspornd LED svitidla za nizké
ceny. PySni se nejen novymi prostory, jelikoZ ty plivodni jiz nestacily vyrobni kapacité.
Spolecnost se soustiedi na to, aby vyradbéla co nejlevnéji za pomoci dovéazenych
komponentii a korpusti z Ciny. Montaz svitidel probihd piimo na ruském zavodg.

V koncové fazi prodavaji jako rusky vyrobek.

Spole¢nost VELAN nabizi nevybusna LED svitidla, svétlomety, rozvodné krabice,

skiing, pfisazena miizkova svitidla, svitidla pro ndmotnicky pramysl.
STAHL

Je némecka vyrobni spolecnost zaloZend roku 1950. Spole€nost vyrabi prevazné
pramyslova i nevybusna svitidla. Hlavnim cilem spolecnosti je vyrabét kvalitni svitidla

na vysoké technické urovni. Svitidla urend pro primyslovy trh jsou prachotésna,
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vodéodolnd a narazuvzdorna. Pro vyrobu osvétleni pouzivaji nejmoderngjsi technologie

a pracovisté jsou robotizovana. Své vyrobky vyvazi vice nez do 70 zemich svéta.

Spole¢nost se neorientuje pouze na pramyslové odvétvi, ale také vyrabi osvétleni do
naro¢ného tézkého prostiedi-leteckého prumyslu, petrochemii, energetiku, chemii.
Nabizi $iroké portfolio svych vyrobka. Tato firma ma silny marketing a skoro v kazdé

zemi obchodni zastoupeni.
GORELTECH

Tato ruska spole¢nost se pohybuje na zahrani¢nim trhu jiz pies dvacet pét let. Za tu dobu
nasla své zadkazniky a snaZzi se vice a vice splilovat jejich naroky na vyrobu osvétleni.
Spole¢nost poskytuje kompletni sluzby, které zahrnuji navrh od samotného zakaznika,
montdz, instalaci a samoziejmé 1 pozarucni servis, ktery mnoho potencionalnich
zakazniki spolecnosti rado uvita. Spolecnost se snazi dbat na bezpe¢nostni a ekologické
pozadavky. Jeji hlavni vyrobni sortiment jSOU interiérova svitidla, nouzové osvétlent,

pramyslova svitidla, regulacni systémy, prachotésna svitidla do narocného prostredi.
GENERI

Ceska firma, ktera ptisobi uz 25 let na zahraniénim trhu, jedna se o malou dodavatelskou
spole¢nost, kterd se zabyva dodavkami nevybusného elektromateridlu véetné osvétlovaci
techniky. Spole¢nost disponuje velkymi skladovacimi prostory. Pracuje s minimalni
marzi, M4 agresivni obchodni politiku a snazi se za kaZdou cenu ziskat zakazku i
s minimalnim ziskem. JiZ mnoho let pusobi na ruském i béloruském trhu, kde uz maji

mnoho stalych zakaznikd.
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Tabulka €. 1: Srovnani s konkurenci

ELEKTROSVIT VELAN STAHL GENERI GORELTECH

112 let 60 let 140 let 26 let 24 let

*** *kkk*k ** *k*k*k *kkk*k

**k*k*k *kkk*k *** *** *k*k*k

**k*% *k*k*k ***% *kkk*k *k*k*k

*kkk*k *k*k *kk*k *kkk*k *kk*k

*kk*k*k *k*k*k ***% *kkk*k *kkk*k

**x **k* *kkkk *kkk
ok
*okk * *okk Fkkkk *kk
*kk *k Kkkk . *xk
28 26 25 36 32

Zdroj: vlastni zpracovani

* vyborné, ** chvalitebné, *** dobré, **** dostacujici, ***** nedostacujici

Informace o konkurentech spole¢nosti ES, které jsem zjistil pomoci webovych stranek
jednotlivych spole¢nosti, jsem pro piehlednost zaznamenal do tabulky. Spole¢nosti jsem
ohodnotil poctem jedna az pét hvézdi¢ek podle sepsanych kritérii, na které jsem se
zamétil. SpoleCnosti jsem hodnotil dle mych subjektivnich vjemi, jak na mé tyto

spolecnosti pusobily, dle informaci na webovych strankach a odbornych c¢lancich.
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Vsechny tyto spolecnosti ptisobi dlouho na ruském trhu, proto si za tu dobu nasly své
zakazniky. Proto, aby mély spokojené zdkazniky, kteti se budou radi vracet a vytvaret
nové objednavky, je dilezitda predev§im kvalita jejich vyrobku. Kvalita je dnes
standardem, a proto si zdkaznik vybira i dle designu a ceny vyrobku. Spole¢nosti, aby
mohly byt stale konkurenceschopné, nakupuji levné komponenty z Ciny, aby usetiily ¢as
vyroby a optimalizovaly procesy. Snazi se rozsifovat sortiment nabizené¢ho zbozi, které
propaguje v katalozich, webovych strankach ¢i na veletrzich, kterych se spole¢nost
ucastni. Dalsi dulezitou polozkou je poskytovani prodluzené zarucni doby na kompletni
svitidlo. Nejvice hvézd ziskala spolecnost GENERI a nejméné hvézd ziskala ruska

spole¢nost VELAN.

3.4.4 Porteriv model péti sil
V teoretické Casti, jsem uvedl vysvétleni Porterova modelu péti sil. Z praktického
hlediska si rozeberme puisobeni tohoto modelu ve spole¢nosti ES. Jednim z prvnich prvka

tohoto modelu je hrozba vstupu novych konkurentu.

Hrozba vstupu novych konkurenti

Stejné tak jako v letech minulych, tak i v souc¢asné dobé¢ je rizikem pro nasi spole¢nost
hrozba vstupu substitu¢nich vyrobkii. Zaméfenim spolecnosti ES je vyroba elektrickych
svitidel do riznych provozi. Tyto nase vyrobky se od jinych vyrobct svitidel lisi tim, Ze
jsou vyrabény a pouzitelné do prostori s nebezpecim vybuchu a pozaru. Na§ vyrobni
program je specificky oproti konkurenci a svitidla lze pouzit v nadstandardné naro¢nych
provozech. V diivéjsich dobach na zakladé dobrych vztahti mezi konkurenci existovaly
urc¢ité dohody, které byly z obou stran dodrzovany a jednalo se o tzv. rozdélni trhu na
bazi vyrobniho programu. Spole¢nost ES tehdy vyrabéla svitidla pro vybojkové zdroje,

jeji konkurence vSak svitidla pro zafivkové zdroje.

Stalymi hrozbami vstupu substitu¢nich vyrobku jsou tedy pro nasi spole¢nost jmenovité
spole¢nosti: VELAN, GORELTECH, STAHL, GENERI. Jednou z hrozeb u téchto
spolecnosti je skute¢nost, ze dovazeji z rozvojovych statit komponenty, které vyrabéji s
niz§imi vyrobnimi naklady. DalS§im takovym piikladem je kopirovani technologii.
Nasledné umi z téchto kopii sestrojit vykresy a také konecné vyrobky, naptiklad formu
pro liti kovii a nésledné tyto vyrobky prodavat. Proti této skutecnosti spole¢nost ES

mohou ochranit patentové trfady, vydanim patentu na dany vyrobek, ale z pohledu
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nakladli na tyto certifikaty je pro mnohé spolecnosti neredlné nebo nevyhodné tyto

patenty prosazovat.

Hrozba vstupu substitu¢niho vyrobku pro spolecnost ES existuje neustale, cerpa vsak ze
svych dlouhodobych obchodnich vztahtl, patriotismu a legislativy Ceské republiky, popt.
EU, ktera nés ,,chrani* proti konkurencnim vyrobkiim, co se tyce svitidel, natfizenim
certifikace ve zkuSebnich ustavech, které na zéklad¢ narocnych zkousSek vydaji certifikat
ATEX, povoleni k prodeji nevybusnych svitidel na tizemi EU, v nasem ptipadé se jedna
0 FTZU v Radvanicich. Spole¢nost ES se vSak nemiize spoléhat na podporu této

legislativy a se substitu¢nimi vyrobky musi taktéz bojovat.

Z pohledu konkurenéniho vyrobce jsme nemohli fici, Ze je v CR spol. ES ohrozovéna
jinym tuzemskym vyrobcem nevybusnych svitidel. Dnes jiz tomu neni pravda, a pravé
porusSovani pravidel, chceme-li porusovani dohod o rozdé€leni trhu, popohnalo ostatni
dodavatele svitidel k diverzifikaci a ke znaénym investicim do vyvoje. Dalsi z hrozeb,
zde byla jiz n¢kolikrat zminéna, jedna se 0 dovozce importované technologie s nizSimi
vyrobnimi a pofizovacimi ndklady, pfevazné z Ciny a Turecka. Hrozba vstupu
substitu¢niho vyrobka na trh se muze projevit narusenim cenové politiky tedy nutnosti

snizit cenu svych vyrobkd.

Potencionalni riziko vstupu konkurentii na trhy se svitidly

Ke konkurenci musime pfistupovat z riizného thlu pohledu, mize se jednat o konkurenci,
ktera svou strategii zaméfuje na distribu¢ni kandly, a tedy hled4a obchodni zastoupeni a
tyto moznosti musime proaktivné analyzovat. Hrozbou se tedy mliZe stat i spolec¢nost,
kterd o svém vstupu na zahranicni trh uvazuje. JelikoZ se nejednd o problematiku
V obecné znamé roving, riziko lze analyzovat pouze na Urovni vlastnich schopnosti a
dovednosti firmy, a to tedy dovednostmi, intuicemi a zkuSenostmi svych zaméstnanct.
Lze zminit 1 n€kolik externich zdroji jako jsou masmédia, rtizné obchodni komory ¢i

osobni styky.

Budeme-li vSak hovofit o potencialu vstupu zahrani¢nich spole¢nosti, stejné tak jako
z nasi strany v pfipadé uvahy o tomto kroku musi vyrobce z dané zemé pocitat s jistou
nakladovosti v podobé danych podminek, bez kterych neni mozno vyrabét. Budeme se

bavit o vyrobnich, skladovych a kancelatskych prostorech, které tvoii nemalé zfizovaci
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naklady. Dale je zapotfebi vyrobniho programu, ,know-Zow*“, potieba zmapovani
poptavky daného trhu, odvétvi nebo destinace. K tomu vSemu vSak musime pfipocist
zhodnoceni socialni a politické situace dané zemé. Jde piedevsim o politickou situaci
v dané zemi nebo socialni slozku, kde jsou pro konkuren¢ni firmu nevyhodné naklady na

socialni a zdravotni odvody za zaméstnance.

SoutéZivost mezi konkurenénimi spole¢nostmi

Spolecnost ES neni ohrozena jenom z pohledu vyrobcu svitidel, ale také z pohledu
obchodnich spolecnosti, které se snazi svym po¢indnim rozvijet své aktivity stylem ,,Kup
a prodej“, (Buy and Sell). Déje se tak napiiklad ze strany spole¢nosti SIMOTRADE
sidlici na Slovensku. Tato spole¢nost ma matefskou spole¢nost v Mad’arsku a jeji
obchodni ¢innost neni postavena jenom na vyrobni ¢innosti, ale také na prodejni ¢innosti,
kterou spolec¢nost ES také zavedla poc¢atkem r. 2014. Jak jiz bylo zminéno u konkurence,
tato spol. nakupuje svitidla v Ciné a dale distribuuje po svych obchodnich fetézcich. Da
se tedy fici, ze 1 timto zpisobem vznikd konkurencni boj mezi témito prodejci tohoto
zbozi. Jednim z dalSich takovych prikladd muze byt spoluprace se spole¢nosti TESLUX,
ktera je koncipovana podobné jako spolec¢nost SIMOTRADE.

Jedna z dalsich konkurenénich soutézivosti miize byt kopirovani vyrobniho programu.
Tento fakt se déje u mnohych vyrobct riznych zatizeni. M4 to vsak jednu nevyhodu, a
to jsou znalosti vyrobku, a které 1ze zarocit pti jeho prodeji, a které Ize také do jisté miry

pojistit tzv. primyslovym vzorem.

Jednim z dalSich projevii konkuren¢niho boje muze byt také boj o marketingové
postaveni na trhu. Jde o0 to, Ze si tyto spole¢nosti konkuruji na riznych veletrzich,
vystavach nebo skolenich. Dal§im ptikladem muze byt ovlivnéni tendru, a to bud’ na
vyhodnéjSich osobnich vztazich se zdkaznikem nebo vyhodnéjsi cenou. Dalsi z moZnosti

jsou jiz zminéné osobni vztahy, na jejichZ zéklad¢ dokaZou ovlivnit vybérova fizeni.

V neposledni fadé€ jsou to informacéni kanaly nebo politickd podpora ze strany rtiznych
politickych ¢initelt. Spole¢nost ES se nezabyva jenom prodejem a vyrobou nevybusnych
svitidel, ale také prodejem ostatnich svitidel. Existuji v§ak 1 spole¢nosti, které se orientuji
pouze na jeden druh svitidel, napf. pro kancelaiské prostory nebo primyslové prostory.

Prikladem takové spole¢nosti je Elektro Lumen, ktera se zabyva jiz zminénou vyrobou
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téchto svitidel. Jejich obchodni politika je zalozena na dodavatelskych vztazich
s velkoobchodnimi partnery, které je zasobuji na tzv. konsigna¢ni sklady. Tim oslovuji
SirSi skupinu zakaznikti a dokazou tak udélat ze svych vyrobku vysokoobratkové zbozi
s minimalni marzi. Nevyhodou tohoto prodeje jsou vyrobky, které jim do jisté miry a po
urCitou dobu lezi na skladech. Vytvofit konkurenci takto zavedenym spole¢nostem
vyzaduje zna¢né finan¢ni naklady a jiny zptisob marketingu, na ktery se spole¢nost ES

zacina také siln€ orientovat.

V nasledujici tabulce je vidét nejvétsi konkurenty dle orientace na konkrétni trhy.

Tabulka ¢. 2: Prehled konkurence

Druh EX —nevybusnd | Nevybusna Nevybusna Primyslova
svitidel svitidla svitidla svitidla svitidla
VYROBCE VELAN STAHL GENERI GORELTECH

Zdroj: vlastni zpracovani

Smluvni sila dodavateli

Dodavatelské vztahy spole¢nost ES musime rozliSovat na dva druhy dodavateld, a to na
dodavatele materialu a dodavatele zbozi. V roce 2016 tato spole¢nost nabizela pouze svou
ELEKTROSVIT Vraktn. Obé tyto pobocky se nachéazeji ve Slovenské republice.
Spole¢nost ES Nové Zamky pusobila jako dodavatel svitidel prachotésnych,
produkci celého ELEKTROSVITU. Spolecnost ELEKTROSVIT Vrakin pak dodava
svitidla vefejného osvétleni, primyslovd a pienosnd. Cela obchodni spoluprace byla
zalozena na dobrych vztazich a vzajemném dopliiovani nabizeného sortimentu. Cenova
politika byla nastavena na smluvenych cenéch, pod které zadny z partnerti, pfi nabidce

neklesl. To zajiStovalo a doposud zajist'uje stabilni cenu vybranych vyrobki.

Marketingové se spolecnosti dopliuji vzdjemnym piidavanim konkrétnich svitidel do
katalogti, vystaveni sortimentu s moznosti koupé na webovych strankach nebo vzajemna
prezentace sortimentu na vystavach elektro. Mezi tradi¢ni dodavatele se také tadi spol.
ELSTAV Lighting, kterd je vyhradnim dodavatelem osvétlovacich sloupkii pro

spolecnost ES.
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Smluvni sila odbérateli

Smluvni sila odbératelti ndm udéava, jak je silna jejich pozice, jestli mohou spolupracovat
a zajistovat vyssi objemy. Z pohledu obchodni strategie spole¢nosti ES miizeme fici, ze
mezi prednimi zdkazniky zlstaly velkoobchody elektro. Takova smluvni partnerstvi
pfinasi mnoho vyhod, ale také nevyhod. Mezi vyhody mizeme zafadit masivni reklamu,
Sir$i pokryti poptavky, snizovani hodnoty debitora nebo moznosti rozvijeni spoluprace ve
smyslu jiz zminénych konsignacnich skladua. JelikoZ spol. ES nabizi Siroky sortiment
produktii, musime ke kazdému z odvétvi tohoto sortimentu, pfistupovat jinou obchodni
strategii. Pro ptiklad uvaddime nevybusnd svitidla, kterd jsou v drtivém mnozstvi
prodavana stylem dosazovanim do projektt, kdy zdkaznik oslovi projekéni kancelar,
V naSem piipadé¢ se miize jednat o EPC kontraktora, tedy dodavatele vysSich investi¢nich
celki, kterd pak vybird z vhodnych vyrobkl dle technickych specifikaci daného mista
instalace. Prodej téchto svitidel je tedy komplikovany a technicky naro¢ny. Mezi predni
odbératele téchto svitidel patii projekéni kancelafe investi¢nich celkli na kli¢, jako je

CASALE nebo UNIS Brno.

Dale mizeme uvést svitidla vefejného osvétleni, kterd se v menSim mnozstvi prodavaji
jako bud’ kusové zbozi, v pfevazné mite pak, ale podobné jako svitidla do prostoru
s nebezpe¢im vybuchu, prochazeji vypoctem a pozdéji navrhem osvétleni, ktery se
provadi za pomoci specialnich vypocetnich programi jako je napt. DIALUX a naslednou

projekei.

Budeme-li se bavit o tietim odvétvim nabizené produkce, jedna se o svitidla interiérova
a prachotésna, na které se nevyviji az tak veliky tlak z pohledu byrokracie a legislativy,
aviak jsou zde dany normy (v souladu s CSN EN 12464-1:2004), které udavaji intenzitu
osvétleni riznych prostor, pro predstavu ve vyrobnich prostorech udava normativni

smérnice intenzitu osvétleni okolo 300 Ix (luxti) ve vysce jednoho metru nad zemi.

Nakonec je nutno zminit svitidla primyslova, ktera tvofi pfevaznou ¢ast odbytisté pro rok
2017 s velkym procentualnim podilem odbytu, avSak s nizkym procentem profitability.
Tyto svitidla jsou prodavany prostiednictvim velkoobchodd, ale i kone¢nych zékazniki,
ptevazné pak EPC kontraktord, jak jsme si jiz zminili vySe, kone¢nym zékaznikem muize

byt napt. projekt hlinikarny v Dubaji v kooperaci se spole¢nosti UNIS Brno.
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Mezi nevyhody prodeje prostifednictvim velkoobchodt 1ze zahrnout obchodni zlozvyk
jejich dodavateld, tzv. metoda levného nakupu a drahého prodeje. Podstatou toho je, ze
velkoobchodni partner je poptan ze strany kone¢ného zakaznika, ktery ma tendenci
cenové nabidky vybere, ktery z velkoobchodl material doda. Jedna se tedy o klasicky
tender, nastroj vSech strategickych nakupcich. Svitidel je mnoho druhi a mnoha z nich se
sob¢& podobaji svou svételnou charakteristikou, neni potom problém pro velkoobchod,
vybrat toho nejlevnéjsiho. Mezi dalsi nevyhody je takika nulovd odezva technického
zhodnoceni zékaznika, dokud nevznikne problém s kvalitou a neni zasldna reklamace
nebo dokud neni vznesen pozadavek na technickou upravu daného vyrobku. Kdyz se vSak
tak stane a velkoobchod udrzuje se svymi dodavateli kontakt ohledné zékaznika, je tato
situace velice Casoveé narocna a zvySuje tak ¢asové vytizeni obchodnich zastupci jejich

dodavatelq.

3.5 Analyza vnitiniho prostiedi spolecnosti ES

3.5.1 Analyza interniho prostiedi 7S
Analyza interniho prostiedi 7S slouzi k hodnoceni kritickych faktori uspéchu ve firme.

V praxi se analyza pouziva ve strategickém fizeni a fizeni zmén.
Strategie

Strategii spole¢nosti ES je v prvni fadé udrzZet si soucasné postaveni na trzich, kde jiz
pusobi a rozsifit navazané vztahy se stavajicimi zakazniky. V druhé fadé je to pak
roz$ifeni pisobnosti na nové trhy prostiednictvim referenci od stavajicich zékaznikt
zkvalitovanim svych sluzeb za pomoci technologickych inovaci a potiebnych certifikaci

na vyrobni sortiment. Cilem spolec¢nosti je vzdélavat mladé a kvalifikované zaméstnance.
Systémy

Spole¢nost ES pouziva Informaéni systém A++. Tento systém je vytvoien v oblasti
ekonomickych informaci, obchodu a pro vyrobu. Systém je plné modularni s jedinou
komplexni databazi pracujici v prostfedi ADS serveru. Vyhodou tohoto systému je

rychlost odezvy, mnozstvi zpracovévanych dat, je ddno vyraznou mérou pouzitym
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databazovym serverem. Spojovacim prvkem mezi oblastmi jsou vytvofené soubory a
informace, které jsou mezi moduly pfedavany ptimo po siti (dotaz — odpovéd’). Protoze
vSechny moduly, které pouzivame ve firmé, jsou provdzané a navzajem slucitelné.
Systém je schopen se dynamicky pfizpisobovat zménam okoli a potiebam firmy za
provozu. Velkou vyhodou je ze vSechny vytvotfené soubory a informace Ize ptfenaset i do

jiného systému piimo po siti nebo pomoci vzdaleného ptistupu.
Styl Fizeni a struktura spolec¢nosti

V soucasné dobé¢ je vedeni spoleCnosti tvofeno predstavenstvem a dozorci radou, ktera
Cita Sest osob, a to dva Clenové predstavenstva, jeden piedseda dozorc¢i rady, predseda

predstavenstva a dva ¢lenové dozorci rady.

Tabulka ¢ 3: Piehled zaméstnancu za obdobi 2013-2017

Pocet Pocet Pocet
Primérny
zameéstnancu zaméstnancu zaméstnancu Externi
ROK vék
S vysokoskolskym administrativniho | délnického | pracovnici
zameéstnancu
vzdélanim oddéleni charakteru

2013 8 39 15 48 0
2014 9 39 14 54 0
2015 9 39 16 55 1
2016 12 41 17 58 2
2017 10 41 17 58 5

Zdroj: vlastni zpracovani

Vrcholovy fidici management tvoti feditel obchodu a fteditel vyroby a technologie.
V ptipadé nepiitomnosti obchodniho feditele je jeho zastupcem dle stromové struktury a

z vykladu stanov, feditel vyroby a technologie.

Z tabulky je vidét, ze oproti pfedeslym obdobim k vyvoji a rozvoji spolecnosti piispélo
pét externich zaméstnancii, jejichz znalosti a zkuSenosti byly ziroCeny v prospéch
spolecnosti. Jedna se 0 obchodni zastupce, ktefi maji na starosti zajistovani obchodu na

tuzemském trhu a zahrani¢nim trhu.
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Schopnosti

Slabou strankou zaméstnancli je Spatnd jazykova vybavenost. Mnoho mladych
zamé&stnanct hovoii anglicky, ale aby firma mohla naplno zacit rozsifovat svou pisobnost
smérem na vychod, je tieba zlepSit jazykové dovednosti ruského jazyka, zejména u
odbornych profesi, jako jsou konstruktéfi, technologové a alespon vedouci pracovnici ve

vyrobé. Tohle by pomohlo Iépe se orientovat ve vykresech a technické dokumentaci.

Tabulka €. 4: Zhodnoceni 7S analyzy

7S - ZHODNOCENI

OBLAST SILNE STRANKY SLABE STRANKY

o 5 . .| Jednostranné zaméfeni na trhy
Tradi¢ni spolec¢nost se 100letymi

Strategie ) . vychodni Evropy a Ruska.
zkuSenostmi . -
Nutnost diverzifikace.
. Velké mnozstvi dat, které je tieba
, Propracovany informacni systém, | do AS zad4vat, maze zdrzovat
Systémy e, .. , , D N
ucinna sledovatelnost ¢innosti. pracovniky od jejich primarnich
¢innosti.
Styl Fizeni
Organizacni struktura-rychlé VEtsi moznost potencialné
Organiza¢ni rozhodovani chybnych rozhodnuti.
struktura
Fluktuace mladych pracovnikd.
“ . Pomérné velké mnoZstvi .
Zaméstnanci . . Hrozi, ze generace v
odborniki ve véku 48-59 let. “ 11 .
pteddichodovém véku
nestihne pfedat své know-how.
. Vysoce kvalifikovani zkuSeni , o
Schopnosti Y Odborna vybavenost pracovniki.

pracovnici.

Zdroj: vlastni zpracovani
Sdilené hodnoty

Cilem obchodni politiky spolecnosti ES je navazani kvalitniho a trvalého vztahu se

zakaznikem prostiednictvim plnéni jeho pozadavki a profesiondlniho pfistupu k
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nastalym problémiim, které v prubchu realizace zakazek zpravidla vyvstavaji. Je snaha
tento pristup vstipit vSem zaméstnanciim spolecnosti, aby svou praci provadéli disledné,

zodpovédné, samostatné a odborng.
Z tabulky je vidét, na cem by méla firma ES zapracovat, aby mohla i nadale své obchodni
aktivity rozvijet a predejit problémum, které by se mohly objevit v budoucnu.

3.5.2 Zhodnoceni finanéniho stavu

V této kapitole bude provedeno finan¢ni zhodnoceni stavu spolecnosti za ucelem ovérenti
finanéni stability. Zhodnoceni bude provedeno pomoci absolutnich ukazateli z Rozvahy
a Vykazu zisku a ztrat a vybérovych pomérovych ukazateld likvidity a ukazatelti vyuziti

aktiv.

Tabulka €. 5: Vybrané polozky Rozvahy za obdobi 2013-2017

Vybrané polozky Rozvahy 2013 2014 2015 2016 2017
AKTIVA=PASIVA 210759 | 226843| 237665| 242321| 246128
Dlouhodoby majetek 15028| 34159| 39458| 68526 64029
Dlouh. hmotny majetek 14895| 34026 39349| 68429| 63826
< Dlouh. nehm. majetek 133 133 121 127 121
£ |Obé&Zna aktiva 195731 192684| 198207| 173795| 182099
<t Zasoby 12320 12876| 14325| 14820 15124
Kratkodobé pohledavky 69534| 107453| 105089| 99024| 94058
Kratkodoby finan¢ni majetek 113877 72355 78793| 59951| 72917
Vlastni kapital 198358| 205127| 212711 216768| 220134
,g Vysledek hospodareni min. let 195006| 198 158| 207742 202123| 216768
& | Vysl. hosp. za b&Zné 1i&. obdobi 3152 7584 4157 14645 3 366
Cizi zdroje (= Krat. zavazky) 12401 21716| 24954 25553| 25994

Zdroj: vlastni zpracovani — material spole¢nosti ES, ¢astky v tabulce jsou uvedeny v tis. K¢&.

Z Rozvahy spolecnosti ES je vidét neustalé zvySovani kapitalu firmy. Firma ma finan¢ni
prostiedky uloZené v dlouhodobém hmotném majetku a na bankovnich uctech. Cizi

zdroje ma pouze V podobé kratkodobych zavazki.
Vykaz zisku a ztrat

Nize v tabulce jsou uvedend data z Vykazu zisku a ztrat spole¢nosti ES za ro¢ni obdobi

2013-2017. Trzby za prodej vlastnich vyrobkll maji rostouci tendenci. K mirnému
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poklesu doslo v letech 2015 — tento vykyv byl zpisoben nestabilni ekonomickou situaci

Vv t¢zebnim a zpracovatelském primyslu.

vvvvvv

zahrani¢ni zakdzka do Svédska — jednalo se o osvétleni chemického zavodu. Spolecnost

ES dodala ptes 1620 ks svitidel.

Tabulka €. 6: Vykaz zisku a ztrat za obdobi 2013-2017

2013 2014 2015 2016 2017
Trzby za prodej vyrobku a sluzeb 122198 130124| 126812| 149862 155085
Spotieba materialu a energie 49100 79975| 76824 89021| 92380
Spotiebované sluzby 29 921 16 052 18489| 20756 17 448
Pfidand hodnota 43177 34097| 31499| 40085| 45257
Osobni néklady (mzdy, ZP, SP) 16841| 14148| 15032 16850 17450
Dan¢ a poplatky 15 15 12 18 21
Odpisy DNM a DHM 17037 12134| 17328| 18164| 19245
Zmena stavu rezerv a opravnych
polozek -29 18 -14 -27 -43
Ostatni provozni néklady 187 148 181 225 165
Provozni vysledek hospodareni 3234 17790 -987 4589 6 867
Vynosové tiroky 67 71 39 67 12
Ostatni financni vynosy 3 864 2134 8411 6134 314
Ostatni finan¢ni naklady 3124 3 658 1675 509 829
Financni vysledek hospodareni 807 -1453 6775 5692 -587
Daii z pfijmi za béznou ¢innost 328 1245 1096 2034 3186
Vysledek hospodateni za béznou
¢innost 3713 4124 4 660 4230 4 268
Vysledek hospodareni za ti¢etni
obdobi 3713 4124 4 660 4 230 4 268
Vysledek hospodareni pred
zdanénim 4041 5369 5756| 10281 7 454

Zdroj: vlastni zpracovani — material spole¢nosti ES, ¢astky v tabulce jsou uvedeny v tis. K¢&.

Z tabulky je vidét vyrazny pokles vstupnich materidl, ktery byl zaznamenéan v roce 2013,

Vv té dobé spolecnost ES vlastnila vlastni slévarnu hliniku na odlitky AlSi.

V tabulce jsou vidét neustale se zvysujici odpisy DNM a DHM. Spole¢nost ES neustale
investuje do novych strojii a oprav budov. V priibéhu roku 2017 bylo pofizeno nové

topeni do vyrobniho objektu.
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Vyvoj v pritbéhu let 2013-2017

Nize v tabulce je vidét ekonomicky vyvoj spolenosti ES. Nejvice vyrobenych svitidel
bylo v roce 2017. Podafily Sse zrealizovat zahrani¢ni zakazky. V tomto roce se dosahlo
nejvétsich trzeb. V soucasné dobé se pripravuji dvé zahrani¢ni zakazky, které prispé&ji ke

zvySeni prodeje.

Tabulka ¢. 7: Trzby, vysledek hospodareni, pocet vyrobenych kusii za obdobi 2013-2017

Vysledek

Rok Trzby hospodareni po Pocet vyrobenych svitidel (ks)
zdanéni

2013 122 198 3713 29 339

2014 130 124 4124 31737

2015 126 812 4 660 30 820

2016 149 862 4 230 36 550

2017 155 085 4 268 38 771

Zdroj: vlastni zpracovani — material spole¢nosti ES, ¢astky v tabulce jsou uvedeny v tis. K¢&.

Graf ¢. 1: Pocet vyrobenych ks svitidel za obdobi 2013-2017
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Zdroj: vlastni zpracovani

V grafu je vidét, ze pocet vyrdbénych elektrickych svitidel neustale roste. K tomu
prispiva zahrani¢ni export a poptavka po ekonomicky uspornych led svitidlech. Analyza

zdroji
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Finan¢ni zdroje

Spolecnosti ES se ekonomicky dafi, jak vidét z predchozi tabulky ¢. 7. Zde je vidét i
narust trzeb z prodeje svitidel. Spole¢nost ES vSechny své zavazky plati v¢as bez odkladu
splatnosti. Spole¢nost pravidelné sleduje vyvoj trhu a trendy a snazi se kazdy rok
navySovat financni plan a cile. Podrobnéjsi piehled je uveden ve finanénim zhodnoceni

stavu spolecnosti viz tabulka €. 6.
Lidské zdroje

Ve spolecnosti ES panuji dobré vztahy mezi zaméstnanci, ktefi kladn€¢ vnimaji také
vedeni spolecnosti. Spolecnost pravideln¢ organizuje spolecenské akce, kde dba na
spokojenost svych zaméstnancti. Mimo jiné byvaji zaméstnanci pravideln¢ vysilani na
odborna Skoleni, za Ucelem ziskani aktudlnich informaci z trhu osvétlovaci techniky.
Spolecnost pomahd k seberozvoji a motivuje zaméstnance. Spolecnost se potykd
S problémem pfii hledani pracovnikii do technickych obort, jelikoz je jich v soucasné

dobé nedostatek na trhu.
Hmotné zdroje

Spolecnost ma svoji vlastni vyrobni halu, kde probihd montaz svitidel. Spole¢nost
disponuje CNC strojem, ktery potidila pted 2 lety. Vlastni 2 soustruhy, hydraulicky
ohranovaci lis HACO. Nesmim opomenout vlastni praskovou lakovnu, kterd slouzi

K riznym Gpravam a odstiniim barev.
Nehmotné zdroje

Mezi nehmotné zdroje patii dalsi schopnosti zaméstnanct a jejich odborné zkusenosti. Ti
poskytuji svym zékazniklim svételné technické vypocty osvétleni a vypoctem navratnosti
uspor elektrické energie a doporucuji feSeni. Lze také nabidnout Siroky vybér kvalitni
osvétlovaci techniky a dalSiho elektromaterialu. Spolecnost plisobi na trhu ptes 110 let a
ma vybudované velmi dobré vztahy s odbérateli. Spole¢nost ES méa chranénu ochrannou

znamkou Utadu primyslového vlastnictvi. Analyza stavajicich obchodnich aktivit

Spolec¢nost ES je vyrobni spolecnosti, jenz se orientuje na vyrobu elektrickych svitidel,

prodej sloupt vefejného osvétleni a svételnych zdroju. Jeji obchodni aktivity vychazeji
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z myslenky, ze zakladem tuspéchu je konkuren¢ni vyhoda. Soucasné obchodni aktivity
jsou orientovany pfedevsim na Cesky trh prostiednictvim smluvnich velkoobchodnich
partnerti, projekénich kancelati zabyvajicich se investicnimi celky na kli¢, projek¢énich
kancelari apod. Exportni aktivity sméiuji hlavné na trh Slovenska a do zemi stiedni,
vychodni a jihovychodni Evropy, EU a Stfedniho vychodu. Z tabulky €. 7 je vidét, ze
trzby Spolecnosti ES neustéalé rostou. V roce 2017 dosahly 38 771 tis K¢. Tento rok byl
uspésny diky zahrani¢éni zakazce, jez piedstavovala v celkovém objemu pies 1700 ks

svitidel do naro¢ného prostiedi pro chemicky zavod.

3.6 SWOT analyza

vvvvvv

SWOT analyze. Uzitim SWOT jsou identifikovany silné a slabé stranky organizace a

klicové prilezitosti a hrozby vnéjsiho prostiedi.

Tabulka €. 8: Shrnuti SWOT analyzy

- tradicni spolecnost s kofeny - nizka orientace pifi vstupovéni na
- kvalita vyroby, nizké % reklamace zahranicni trhy
- vyrobky certifikované dle EAC - chybgjici vétsi finance na obchod
- Siroky sortiment nabizenych vyrobki - vysoké vyrobni naklady
- rusky mluvici personal - kumulovani funkci
- skvélé reference - nizké hodnota napliiovani CRM
- evropské komponenty - pomérn¢ obtiZné ziskavani
- certifikaty systému fizeni ISO informaci
9001:2009
- akvizice a obsazovani novych trhi - konkurence
- §ir8i sortiment vyrobkd a sluzeb - nizké mira ziskavani informaci
- informace o chystanych soukromych a - hrozby zvySovani dani a neustale

se meénici zakony
- nestabilni kurz EURA
- nedokonaly nakupni systém
- korup¢ni prostredi

statnich zakazkach
- moznosti ziskavani dotaci z fondii EU
- relativni pojem Stésti
- rozsifeni vyrobniho sortimentu
- najit strategického partnera

Zdroj: vlastni zpracovani
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3.6.1 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Analyzou bylo zjisténo, ze se jednd o firmu s bohatymi zkuSenostmi z oblasti osvétlovaci
techniky. K silnym strankam popisované spole¢nosti se fadi dlouhodoba ¢innost firmy.
Dale mohu jmenovat, ze si spole¢nost vydobyla silné jméno u zakaznikd, které vychazi z
dlouhodobé tradice dodavatele a vyrobce. Postar§i generace koleglh a lidi, ktefi se
pohybovali nebo stale pohybuji v oboru elektrotechniky nebo v osvétleni, zna spole¢nost
ES pomérné dlouhou dobu. Spolecnost disponuje certifikaty EAC (Rusko, Kazachstan,
Bélorusko, Arménie). Tento certifikat oznacuje, ze vyrobky jsou certifikovany do zemi
Celni unie, které jsou nezbytné pro dodavky zbozi na rusky trh. Spole¢nost ES pouziva
komponenty do svitidel evropskych vyrobcl. Ziskani téchto certifikati bylo jisté

ptilezitosti i vyhodou, ktera vSak jesté neznamena jisty uspéch.

Na nabizeny sortiment, tedy na vyrobky spolecnosti, je potieba nahliZet jako na kvalitni
vyrobek s pfirovnanim ke svétovym vyrobciim vozidel. Vyroba svitidel prochazi mnoha
kontrolami, a to jak vnitinimi kontrolami pti vyrobé nebo externimi kontrolami, tedy témi
kone¢nymi pii certifikaci v nezavislych zkuSebnach. V piipadé reklamaci je Castym
problémem chyba pfepravce a neSetrné zachdzeni pti dopravé. Tento problém je vSak
pomérné silné potladen zplsobem vypliiovani krabic, baleni, do kterého se vyrobky
ukladaji k expedici k zdkaznikovi. Mluvime tedy o takika nulovém procentu reklamaci.
Vyrobky jsou vyrabény z kvalitniho materialu, ktery byl typovan pfi jejich vyvoji a je
situovan tak, aby odolaval i t€ém nejvySSim néaraziim, k tomu se také fadi 1 sklenény kryt
svitidla, ktery je vyroben z borosilikatového skla, které se pii jeho poskozeni rozmélni do
malych krystali, jenZ by nemély ubliZit pfi jejich manipulaci nebo kontaktu, ale o tom jiz
v kapitolach dale. Na zakladé této kvality a technologickych postupti se docililo k opravdu
vynikajici povésti Zivotnosti svitidel, 1 co se tyce poruchovosti elektronickych soucastek.
Dtkazem jsou pak statistiky reklamaci a jiné analyzy, napt. marketingové dotazniky k

naSim zakazniklim, které vychézeji s vybornymi vysledky.

Slabou stranku spolecnosti dale vidim ve $patnych informacich a v nerozhodnosti, v
nizky rozpocet na technologicky vyvoj novych vyrobki a technologii ve vyrobé. Kazda
spolecnost ma své zakladové kameny postaveny na produktu, ktery nabizi, at’ se jedna o
vyrobek nebo sluzbu. Nebudeme-li se vénovat vyvoji, nebude produktu, ktery bychom

mohli nabizet a uspokojovat tak potfeby trhu. Jedinou formou feSeni je spoluprace s
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ostatnimi vyrobci svitidel a dodrzovani pravidel danych mezi sebou. Dodavatelé tedy ve
velké mife dodavaji soucastky, jako jsou télesa svitidel, do kterych se pak montuje
elektronika a dalsi jejich soucasti, napf. drzaky anebo vylozniky, které vSak vyrabi ve své
rezii. Chceme-li tedy vstupovat na zahrani¢ni trhy, musime investovat do zahrani¢nich
veletrh®, misi a obchodnich jednani, v nasem ptipad¢ ziskavani certifikati a dodrzovani

norem.

Nejpodstatnéj$im problémem je vysokd mira ndkladii na vstupech. Je zasadni nutnosti,
aby spolecnost disponovala kvalitnimi pracovniky a obchodniky s ostrymi lokty, ktefi
nejsou specializovani jen na prodej. Ten obchodnik, ktery poznal obé strany mince, tj.
vyrobu i obchod, je 1€pe vybaven pfi jednani. V zavislosti na jednotlivé trhy a projekty,
je potieba stanovit takovou obchodni strategii pro spole¢nost a pozdé&ji i pro prodejce, aby
byla konkurenéné schopna. Je samoziejmosti, Ze v naSem piipadé nerozhoduje vzdy cena,
ale 1 technické feSeni, a tedy uspéch v uskute¢néném obchod¢. Ve zkratce chceme dat

najevo, ze je potieba levné a kvalitné nakoupit, ale obratem draho prodat.

Zakladnim tajemstvim k Gspéchu je tvorba silné obchodni sité, proto je priorita rozvijeni
se, vkladana do zahrani¢nich obchodnich partnerti a budovani ptatelskych vztahti. Tuto
zasadu je nutno rozvijet, podporovat a hlavné¢ respektovat. Proto tedy potiebujeme
zkuSené a ambicidzni zaméstnance, ale také relativni pojem $tésti, které celému kolobéhu
uspésného chodu firmy dava hnaci médium. Informovanost, jak jsem se jiz zminil v
piedeslé kapitole, je podstatou vSeho. Uvedu piiklad. Spole¢nost ES se nékolikrat
podilela na statnich zakazkach typu dodavek na uhelné, jaderné elektrarny, uhelné doly
apod. Je zapotiebi tedy byt informovany, kdo se stane generalnim dodavatelem a s témito

spolecnostmi mit uzky vztah.

Ziskat finan¢ni podporu z fondi EU dnes neni jednoduchou zalezitosti, a nejedna firma
si na tom postavila sviij zaklad podnikani. Dotace je kompenzaci firmam za otevieni
celnich zabran a za zruSeni konkuren¢nich hranic, které¢ zabranovaly devastaci
tuzemskych vyrobctl. V nasem piipadé¢ mizeme uvést piiklad Cerpani dotaci z evropskych
fondd za pomoci podnikatelské spolecnosti CzechTrade na podporu pfi zahrani¢nich
vystavach a navstévach pii obchodnich jednanich. Cerpani dotaci je dnes vysadou
kazdého dobfe fungujiciho podniku. Bohuzel neni vsSak jistotou, ze dotaci dostanete.

Jednou z neposlednich pfilezitosti vSak miize byt zastupovani ostatnich vyrobcti pod
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znaCkou spolecnosti. Tedy outsourcovand vyroba ve prospéch prodavajiciho ke
kone¢nému odbérateli. Jak jiz vSichni vime, tento zpisob ma své vyhody, ty finan¢ni, ale

1 své nevyhody, marketingové, duchovni a psychologické.

Nejvétsi hrozby, kterym spolecnost ¢eli, je Konkurence, pomérné¢ mnohokrat zmifiované
slovo, které je viak zasadni. Je§té pred deseti lety nebylo v Ciné jediného milionafe, dnes
je jich v této zemi nejvice na svété. Tato zemé se miize chlubit nejvyssi rostouci mirou
HDP. Toto zlepSeni vSak pocituje pomérné malé procento obyvatel. VétSina je nucena
podiidit situaci a tvofit, tedy pracovat za nizkou miru odmény. Tim se dostavame k jadru
vyhody téchto zemi, tj. nizka mira nakladl ve spravnich reziich a vyrobnich nakladech.
Je tedy nepochybné na tom, Ze konkurence je silnd a mifi k nam z téchto zemi. Toho
vyuziva nékolik okolnich vyrobct svitidel a konkurentt, jako napt. spole¢nosti VELAN,
STAHL, VELAN a GENERI také spole¢nost ES dnes vyuziva vyhod této situace a
pomérnd mnozina jejich vyrobkd je soucasti svitidel ES. Dal§im pfilivem budou
nizkonakladové vyrobky z Indie a Afriky, je vSak otdzkou mira Cerpani nerostnych

surovin a vyvoj technologii v pfistich letech.

Pro danovou jednotku je pomérné zatézujici zalezitosti dodrzovani a stalé uceni danovych
predpisii a norem. Jednd se o byrokracii, ktera dava nestabilitu v dafiovych zakonech, a
tak dochazi k obchazeni danovych ptedpist pro ostatni uéetni jednotky. Na zakladé toho
pak dochazi ke slabé schopnosti statu pii podpoie podnikani. Nutnosti pro soustiedéni se

na podnikani je tedy politicka a danova stabilita!

V piipad¢ spolecnosti, které nakupuji ze zahranici nebo exportuji do zahranici, je dtlezity
vyvoj mezindrodnich vztahil, obchodovani s mezinarodnimi komoditami a hrozby s tim
spjaté. Rad bych se timto dostal k jadru problému, a tim je nestabilni kurz EURA a
oslabovéani ¢eské koruny Ceskou narodni bankou. Tento zptisob jednani a tato fakta
napomahaji v pfipad€ prodeje do zahranici, ale naopak postihuji nakupujici ze zahranici

formou zvySovanim nakladd, tedy vstup.

Doposud zminované hrozby vychdzeji z ekonomickych vysledkli riznych oblasti a
regiont, jak tuzemskych, tak celosvétovych, které mohou urcitym zptisobem puisobit na
spolecnost ES. To je i pro spole¢nost ES silnou hrozbou a kazda zprava o ekonomickém

rozvoji EU a celosvétové ekonomiky je dobrou vizi pro piisti obdobi.
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4 NAVRHY ROZVOJE OBCHODNICH AKTIVIT

Spolecnost, kterd se rozhodne vstoupit na zahrani¢ni trh, at’ se jednd o vyrobce ¢i
poskytovatele sluzeb, si své rozhodnuti musi velice dobie zvazit. Tento dulezity krok
muze ¢innost a prosperitu firmy posunout velmi dopfedu, nebo muize byt vstup na
zahrani¢ni trh netispésny, a to sebou nese vysoké naklady, které ptisly tzv. vniveC. Aby
byl vstup na zahrani¢ni trh Gispé$ny, vyzaduje to velkou davku casu, informaci a financi.
Pted tim, nez se spolecnost rozhodne vstoupit na zahraniéni trhy, méla by se vyhnout
potencionalnim problémtim, s kterymi se diiv nebo pozdéji setka. Jedna se hlavné o
informace tykajici se nabidky a poptavky na daném trhu, které se mohou zasadnim
zpusobem lisit. Tyto informace mohou byt poskytnuty na zakladé marketingovych
prazkumu, ale ve vétsSin€ ptipadi ziskava spolecnost informace o zahrani¢nim prostredi
od svych zaméstnanct formou jejich letitych zkuSenosti. DalSim dilezitym krokem je
finan¢ni naro¢nost vstupu na zahraniéni trhy. Finanéni néklady se mohou lisit. Od
zalozeni firmy, investovani do zahrani¢nich vystav, veletrhli, zahrani¢nich cest za
odbérateli 1 dodavateli, vytvofeni zastoupeni az po investice do marketingu jako je
reklama v televizi, rozhlase, pieklady a vytisk katalogl, prospektu atp. dle zaméfeni
vyrobniho programu ¢i poskytované sluzby. Zahrani¢ni obchod hlavné vyzaduje cas,
ktery by mél slouzit jako ndstroj stanoveni si miry uspésnosti ve stanovenych cilech za

urcité obdobi.

Od roku 1906 spolecnost ES vstupovala na zahrani¢ni trhy pomérné v rozsahlém méfitku.
V dobé¢ tzv. planované ekonomiky, tedy do konce 90. let, byly exportnimi oblastmi
prevazné zemé byvalého SSSR a zemé stfedni Evropy. Casem viak dochézi k otevieni
hranic, ke vstupu Ceské republiky do EU a ke zruSeni mezistatnich celnich poplatki v
ramci EU, coZ usnadnilo zahrani¢nim investorim a konkurenénim firmam vstup na
tuzemsky trh. Nékolik téchto zasadnich zloml a okolnosti dostalo spole¢nost ES do
situace, kdy dochazi ke snizovani zajmu, tedy poptavky po jejich vyrobcich a sluzbach a
ke sniZzovani své produktivity. Zaméfeni se na zahrani¢ni zdkazniky a trhy nepfimou
formou, tedy zastoupenim pomoci zahrani¢nich firem, které piisobi na jejich domacim
trhu. Takovymi spole¢nostmi mohou byt napt. tzv. EPC kontraktofi, tedy spolec¢nosti,
které se zabyvaji investi¢nimi celky na kli¢. V soucasnosti se firmy orientuji na zahrani¢ni

obchod zplisobem piimého obchodu spole¢né s jejimi tuzemskymi obchodnimi partnery.
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Ptimy obchod muze byt provadén rizné. V nasledujicich kapitolach popiSu, jakym

zptisobem spolecnost ES vstupuje na zahrani¢ni trhy, ptedevsim na trh Ruské federace.

4.1 Podpora rozhodnuti vstupu na zahraniéni trhy

Spolecnosti mohou vstupovat na zahrani¢ni trhy riznymi zpiisoby. Jednim z téchto
zpusobl je nepiima forma vstupu, tzv. ,,ad hoc®, se kterou se setkdme ve vétSing
spole¢nosti, a jedna se o neaktivni export. Spolecnost nevyviji zddné zahrani¢ni aktivity,
sem tam vyfidi pripadné poptavky ze zahranic¢i. Dalsi formou je pak aktivni zahrani¢ni
obchod jinak feCeno licen¢ni vztahy, kdy se podnik snazi vstupovat na zahrani¢ni trhy
formou obchodnich zéstupcti nebo zalozenim dcefiné spolecnosti na daném zahrani¢nim
trhu. Ze soucasného ptisobeni spolec¢nosti ES tedy mizeme fici, Ze ptistoupila k varianté

vytvafeni aktivniho zahrani¢niho obchodu s cilem oslovovat pfimého zdkaznika.

4.1.1 Vybér cilového trhu
Kdyz vstupovala spolecnost ES na zahranicni trhy, vybirala z n€kolika stat. Protoze se
v ptedchozich letech jiz firma zabyvala aktivnim exportem, zaméfila se na zeme byvalého

SSSR, zem¢ arabského poloostrova a ¢aste¢né i na Vietnam.

Hlavni pozornost vSak firma vénovala Ruské federaci a zemim byvalého SSSR, déle jen
RF. Spolecnost diikkladné zvazila nékolik faktorti, které povazovala za rozhodujici pro

vstup na zvoleny trh.

Jednalo se o ekonomickou vyspélost Ruské federace a zemi byvalého vychodniho bloku,
zde je jiz zfejmé, zZe rist hrubého domaciho produktu je o 2,6 procenta niZsi oproti roku
federaci na uzemi Ukrajiny. Dale se ptedpoklada jeho klesani na zakladé oslabeni ruského
rublu a vznesenych dodavatelskych embarg ze strany zemi EU. Tento fakt bychom pak
mohli pfitadit do SWOT analyzy mezi hrozby. V nasledujici tabulce pfedstavuji
ekonomicky vyvoj RF za poslednich pét let.
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Tabulka ¢. 9: Piehled ekonomického vyvoje RF za obdobi 2013-2017

Rok 2013 | 2014|2015 2016 | 2017

Pocet obyvatel (mil.) 143,4 (143,6(146,3| 146,3 | 146,8

HDP (%) 3,6 1,3 [ 0,6 [ -3,7 |-0,2*%)
Inflace (%) 6,6 6,8 11,4 129 | 54
Piimé zahr. investice 390 |26,1)185| 120 (19,07
(mld. USD)
Realné prijmy (%) 4,2 52 | -4,7 |-4,07| -5,9
Nezaméstnanost 41 41 | 54 4.3 4.2
(mil. osob)

Obrat zahr. obchodu | 884,1 |867,6|782,9/655,7 | 4732
(mid. USD)

Export (mld. USD) 530,7 |523,3(496,9( 447,7 | 281,8

Import (mld. USD) | 353,4 |344,3|286,0| 208,0 | 191,4

Zdroj: ptevzato (businessinfo, 2018)

Z tabulky je vidét neustaly nartst obyvatelstva, ktery piispiva ke zvyseni HDP. V roce
2016 se ruska ekonomika i nadale nachazela ve stadiu hospodarské recese. Meziro¢ni
pokles HDP Ruska v roce 2017 dosahl 0,2 %. Tempo poklesu HDP ale v druhé
poloviné¢ roku 2017 vyrazn€ zpomalilo. VyraznéjSimu ekonomickému ristu ve
sledovaném obdobi branily piedev§im dlouhodoby pokles tuzemské poptavky, resp.
snizeni maloobchodnich prodejl, pretrvavajici pokles realnych piijma a neuspokojivy
vyvoj v oblasti exportu a investic. K relativni makroeckonomické stabilit¢ nadale

pfispivala politika Centralni banky Ruska, uplatiovani piisné fiskalni a avérové politiky
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vcetné udrzovani plovouciho ménového kurzu rublu a zakladni irokové sazby, ktera se

dostala na uroven 10 %.

Negativni tendence ve vyvoji ruské ekonomiky se odrazily v socidlni oblasti, kde doslo
ke zvySeni chudoby. Pocet obyvatel s piijmem niz§im, nez je tzv. zivotni minimum,

dosahoval cca 15 % celkového pocétu obyvatel zemé.

Tabulka €. 10: Celkovy objem exportii do RF za obdobi 2013-2017

Rok Export do Ruska Meziro¢ni zména
(mil. K<)
2013 116 186 -1,6 %
2014 113019 -28%
2015 78 810 -43,4 %
2016 75 210 -4,7%
2017 60 275 +12,1%

Zdroj: pievzato (businessinfo, 2018)

Z grafu ¢. 2 je vidét, Zze bylo zaznamenano snizeni exportu do Ruska. Snizeni dovozu bylo
zpusobeno kurzovou volatilitou, stagnaci spotiebitelské a investiéni poptavky a
Vv neposledni fad€ i sankcemi uvalenymi na Rusko v disledku anexe Krymu a vyvoje

udalosti na jihovychod¢ Ukrajiny.
Graf €. 2: Celkovy objem exporti do RF za obdobi 2013-2017
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Zdroj: pievzato (businessinfo, 2018)
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Jednou z dalSich roli z pohledu logistiky je pro nds dand geografickd poloha. Ruska
federace je cilenym zahrani¢nim trhem mnoha ceskych firem, na coz zareagovali i
spedicni spolec¢nosti a v soucasnosti si dokonce mizeme vybirat mezi piepravci, ktefi
nabizi vyhodnou dopravu zbozi do Ruské federace. Oproti vyvozu zbozi do zemi EU bez
nutnosti certifikace, RF podléha certifikaci zbozi v podobé ruského certifikatu EAC, ktery
vydava rusky certifikacni ufad ,,ROSTECHNADZOR®. Této problematice se budu

vénovat v dalSich kapitolach.

Vzhledem k tomu, ze vyrobni program nasi spole¢nosti se zamétfuje na svitidla do
prostoru s nebezpecim vybuchu (Ex), je poptavka po tomto prumyslovém osvétleni velice
vysoka. Poptavka po tomto zbozi je umocnéna podporou ze statniho rozpoctu, protoze
stat investuje znacné ¢astky do rekonstrukci, vystavby a revitalizaci chemickych a dilnich
zavodi. Investuje se prevazné do vystaveb elektraren, chemickych a petrochemickych
zavodi, zdvodu pro vyrobu soucasti automobilového primyslu, energetiky atd., tzv. na

zelené louce.

Tabulka ¢. 11 Prehled potencialnich moZnosti obchodnich piileZitosti v RF

Oblast pusobeni Teritorium a investor

Shakhta Ugol’naya Berézovskaya

Podzemni a povrchové Shakhta Ugol’naya Nomer Sem’desyat Shest
Shakhta Ugol’naya Podmoskovnaya
Azeyskiy Ugol’nyy Razrez

Shakhta Ugol’naya Bel’kovskaya

Shakhta Ugol’naya Nomer Desyat’
Chemické a Zavod na zpracovani plynu, Sosnogorsk
Rafinérie Lukoil, Rusko

Teplarna Krasavino, Rusko

ostatni priamysl Kompresorova stanice Portovaya - plynovod Nord
Stream, Rusko

2

uhelné doly

petrochemické zavody,

Zdroj: vlastni zpracovani

Dal$im dtlezitym bodem je politicka situace v Ruské federaci. Soucasnym prezidentem
RF je Vladimir Putin, jehoz vlada si stanovila revitalizaci ruského priimyslu jako jednu z
hlavnich priorit. Je obecné znamo, Ze Rusko je zemi bohatou na zasoby ropy, hnédého
uhli, plynu, soli atp. Nerostné bohatstvi 1dka velké mnoZstvi zahrani¢nich firem. I ptes
pomérné stabilni politickou situaci je zde stale hodné prostoru pro obchodni korupci. Stat

se ji snazi potlacit vefejnymi tendry.
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Konkurenceschopnost: diky stale trvajicimu dobrému jménu ceskych vyrobki a
technologii, které v Rusku funguji i n€kolik desetileti je ¢eské zbozi povazovano za
vysoce kvalitni s pfijatelnou cenou. A to i presto, ze Ruska federace sousedi s Cinou,
ktera je zndma svymi levnymi, nekvalitnimi vyrobky. Spolec¢nosti ES se podafilo ziskat
v RF né¢kolik zakazek. Tyto reference se nasledné staly vybornym nastrojem propagace.
Firma se také ucastnila mezinarodnich veletrhi a velmi dobtfe vesla do povédomi u
tézebnich spolecnosti ¢i projekénich kanceléfi atd. Diky kvalité nabizenych vyrobki a
sluzeb je poptavka po Ceském zbozi stale tak vysoka a nase firma je na ruském trhu
konkurenceschopna. Cena je jednim z nejsilnéjSich marketingovych nastroji. Bohuzel
vysokou cenou nakladii na vstupni materialy. Tento rozdil je nékdy vyssii o vice jak 60%.
Branit se levnému dovozu z Ciny miizeme bud’ snizovanim nakladi na vstupni material,
propagaci kvality pfed kvantitou, udrzenim si svého know-how, nebo pfenesenim vyroby

do Ciny, coZ byva ¢asto velmi nakladné.

4.1.2 Zakladni informace o teritoriu Ruska

Ruska federace (federativni prezidentska republika) se rozprostird na vice jako 17 075
400 km?. Pocet obyvatel dosahuje 143 mil. a svou rozlohou je Rusko nejvétsi zemi svéta
a nejlidnatéj$Sim statem v Evropé. Ruské federace vznikla 25. prosince 1991 rozpadem
SSSR. Mira rustu HDP RF dle statistického ufadu RF Rosstatu, vzrostla v roce 2014 o
1,1 %, dale se neocekava jeho nartst k vili soucasné situaci na Ukrajin¢ a sankcim, které

byly na Ruskou federaci vrzeny ze strany EU a USA.

Hlavni mésto: Moskva

Jazyk: Rustina
Ména: Rubl (RUB)

4.1.3 ZvyKklosti pri obchodovani v Rusku
Ruské spolecensko-obchodni zvyklosti maji sva pravidla a tradice, kterd vychazeji z
narodni kultury a ze zvyklosti, které se vSak u danych teritorii a stath lisi, nékdy az

zasadnimi rozdily.
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Spolec¢nost ES predpoklada tato ocekavani od obchodnich partneru z RF:

Seridzni jednani, trpelivost a spolehlivost,

kvalita produktl, vysoka uroven engineeringu a vyrobnich moznosti,

rozumna cena,

nutnost osobni ucasti top managementu na obchodnich jednanich, veletrzich,
vystavach, konferencich, projeveni aktivniho zajmu s davkou hrdosti,

navazani osobnich vztahu, dilezitost kontaktu,

slovo ma velkou vdhu (v Ruku je bézné, ze dochazi k obchodnim stykiim bez
jakékoliv pisemné smlouvy, dohody probihaji Gstn€ a je zvykem je dodrzovat tak,
jak si obchodni partnefi stanovi),

pozvani obchodniho partnera na veceti ¢i obéd (pokud pozvete Rusy do své firmy,

povazuji vaSe pozvani jako prvni krok k osobnim vztahiim).

Nutnosti pri obchodnim jednani je pak:

4.1.4

dochvilnost, ale m&jme na paméti, ze na Rusy mizeme cekat

slusné jednani, vyvolani neformalni konverzace na téma obdivu jejich kulturnich
pamatek, vyznamnych udalosti atd. Je vhodné se vyhnout politické diskuzi. Na
neformalni jednani si pockejte, az ho vyvold Vas obchodni partner.

kvalitni obleCeni a celkové vystupovani — ,,8aty délaji clovéka®, Rusové si potrpi
na luxusni vozy,

po jednani je vhodné ptedat obchodnimu partnerovi pozornost formou dérku,
napft. kvalitni konak, pero, tradi¢ni ¢esky likér, pro manzelky brouSené sklo apod.,
osobni vztahy a kontakty s vyznamnymi osobnostmi, hlavné z politiky, ale 1 z top
managementu vyrobnich zavodu.

(Machkova, 2010)

Doprava a logistika

Jako vétSina spoleCnosti, tak 1 spole¢nost ES se fidi podle platnych mezindrodnich

pravidel INCOTERMS 2010 s posledni aktualizaci v lednu 2011 a nabizi svym

obchodnim partnertim pfepravu jak v tuzemsku, tak 1 v zahranici. Do svych nabidek uvadi

jako standard EXW (Ex Works) — ze zavodu (ujednané misto), nebo pokud pozaduje

zakaznik DDP (Delivered Duty Paid) — s dodédnim clo placeno (ujednané misto urcent).
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U ruskych odbératelt je vétSinou zdjem o paritu DDP, kdy do nabidky uvadime cenu
zbozi v¢etné dopravy a celnich poplatkd. Zalezi na mnozstvi kust svétel, ale vétSinou se
zbozi dovazi pozemni prepravou. Vyuzivame spedicnich sluzeb takovych dopravci, kteii
se zamétuji ptimo na RF. Spolecnost ES velmi Casto spolupracuje s dopravni firmou

EUROSOTRA. Cena pfepravy zavisi na rozmérech zbozi, vaze a mista doruceni.

Abychom vSak mohli vyvést zbozi do Ruské federace, potiebujeme certifikat EAC, ktery
vydava rusky certifika¢ni ufad ,,ROSTECHNADZOR®. Pokud se jedna o zatfizeni do
prostoru s nebezpecim vybuchu, neni certifikace upln€ jednoduchou zélezitosti. Prvné je
potieba podat zadost o certifikaci, pot¢é Vam ji ROSTECHNADZOR bud’ povoli, nebo
zamitne. Nésleduje obdrzeni smlouvy o provedeni certifikace, kde je uvedena cena a
nalezitosti certifikace. Cena certifikace pro osvétleni mize byt az 250 tis. K¢, zélezi na
pozadavku klienta, jestli pozaduje pouze certifikaci dodavky, nebo celé vyroby. V ptipadé
certifikace vyroby pak cena vychazi na zminovanych 250 tis. K¢ a cena certifikace
dodavky na cca. 150 tis. K¢. Cena zahrnuje poplatek za vytizeni certifikatu, ale je potfeba
pocitat i s ndklady na audit fedniki ROSTECHNADZORU, které zahrnuji ubytovani,
letenky, pohosténi atd.

Abychom ale obdrzeli rusky certifikdit EAC, musime mit nejprve zbozi certifikované v
Ceské republice ve FTZU v Radvanicich. Teprve po obdrzeni tohoto certifikatu provede
ROSTECHNADZOR audit a udéli certifikat EAC platny v zemich celni unie (Ruska

federace, Kazachstan, Bélorusko).

JelikoZ neni Ruské federace ¢lenem EU, je potfeba vyrobky proclit. Procleni zajiStuji
prepravni spolecnosti, které k jejimu vyfizeni potiebuji certifikdit EAC, prohlaseni o

shodé vyrobki a certifikat vydany ve zkusebnim tistavu v Radvanicich (FTZU).

4.2 Cenova politika

Cenova politika spolecnosti ES zlstala stejnd jako v roce minulém. Své zikazniky
spole¢nost rozdélila do potencialnich skupin, tedy skupin vyjadreni loajality, podle které
pak svym zékazniklim rozesila ceniky a zatazuje do cenovych skupin. V letosnim roce
ponechala sedm cenovych skupin, z ¢ehoz velkoobchodni ceny jsou udélovany tzv.
Engaged zakazniklim a vysvétleni 1ze shlédnout v kapitolach nize. Mezi velkoobchodni

a maloobchodni cenou jsou pak cenové skupiny od skupiny jedna az po skupinu pét, mezi

71



kterymi jsou 5 % rozdily, az se dostdvame k maloobchodnim cenam, které poskytujeme
spole¢nostem, které nemaji s ES uzavienou ramcovou smlouvu. Vezmeme-li skupinu pét,
patii zde tzv. ,, Key“, kliCovi zdkaznici, dale do skupin sk4 a sk3 aktivni zdkaznici a do
skupin sk2 a skl tzv. frekventovani zakaznici. Praktické vyuzité této cenové politiky,

resp. tabulky lze zhlédnout nize.

Tabulka €. 12 Systém poskytovani slev

Velkoobeh. | gs ke) | SK4 (K | SK3 (K& | SK2(K® | SKI (K& | MO (K§
cena / K¢
100 tis K& a do 10 tis
vice do 100 tis K& | do 85 tis K& | do 65 tis K& | do 45 tis K& | do 20 tis K& K¢
31 ks a vice 26 ks-30ks |21 ks-25ks |16 ks-20ks |11 ks-15ks| 6 ks-10ks | 1ks-5Kks
do 3300 do 2 400 do 1750 do 1000 do 600
4100 EUR a 0 0 0 0
31 ks a vice 26 ks-30ks |21 ks-25ks|16ks-20ks|11ks-15ks| 6 ks-10ks | 1ks-5ks

Zdroj: vlastni zpracovani

V prvnim fadku vidime rozdéleni cenovych skupin. Na druhém tadku vidime rozdéleni
kategorii, do kterych pfifazujeme nase zakazniky v ptipadé nakupu. Dale pak rozpéti
obchodnich pfilezitosti a podle objemu pak ptifazovani obchodniho potencidlu v ptipadé
neregistrovaného zakaznika. Lze vidét, Ze se jedna o eské koruny oproti druhému radku,
kde zminujeme eura. Nelze vSak ptistupovat ke vS§em potencialnim zakaznikiim stejné,
proto je vzdy cena diskutovéna s vedoucim obchodniho oddéleni. Casové rozdéleni

fakturace je pak na zakladé dohody v ramcové smlouvé.

4.2.1 Smluvni vztahy

Jiz v ptedchozich kapitolach jsem se zminil, Ze slovo ma v Rusku vétsi vahu, nez v Ceské
republice a pii obchodovani byva velmi Casto povazovéana ustni dohoda jako b&zny
smluvni vztah dvou stran. Bohuzel bez pisemné smlouvy by spole¢nost ES neméla v
pfipad¢ sporu Sanci uspét u jakéhokoliv soudu, rozhodla se proto neptizplsobit t€émto
zvyklim a pfi realizaci jakékoliv dodavky do RF mé vzdy obéma stranami podepsanou

obchodni smlouvu. Spole¢nost ES vyuziva dva druhy smluv. Ramcovou kupni smlouvu
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pro dodéavku svitidel a smlouvu o konsigna¢nim skladu pro uskladnéni svitidel. Smlouva
o konsigna¢nim skladu obsahuje certifikaci, procleni, dopravu do mista urceni, pojisténi
a uskladnéni daného zbozi do doby, nez bude prodano tieti strané. Ramcova kupni
smlouva zase popisuje obchodni podminky, které jsou podepsany zastupci obou

smluvnich stran.
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5 STANOVENI CILU A POSTUP NA ZAHRANICNI
OBCHOD

Spolecnost ES, které se vénuji v této diplomové préci, je vyrobnim podnikem s tradici
Citajici déle jako sto let. Jednou z hlavnich chyb, které tato spole¢nost udélala, bylo to, ze
dopustila opusténi od vedeni zahrani¢niho obchodu. Vysledkem tedy bylo to, ze byla
odkazana pouze na ,,nafouknutou bublinu® mistniho trhu, tedy trhu CR, ktery byl nasycen
po pielomu roku 2000 zahrani¢nimi spole¢nostmi. Dalsi separaci pro ni byl trh Slovenska,
ktery vSak obecné nefadime do zahrani¢niho obchodu, skrze historii. Za G¢elem zvyseni
podilu obratu na zahrani¢nich trzich je potteba se dislednéji zaméfit a vytycit si obchodni
zaméry tak, aby nachazely nova teritoria, ktera jsou pro jeji piisobeni a nabizeny sortiment
adekvatni a schopna ziskavat. Od roku 2014 je proto jeji obchodni politika zaméfena silné
pro exportni teorii a cili, a to pfedevsim na trhy RF. Spole¢nost ES voli formu proniknuti

na rusky trh pomoci mistni ruské firmy a uchazi se o obchodni zastoupeni v této zemi.

5.1 Spoluprace s obchodnimi partnery v pristich letech

Marketingové aktivity zahrani¢niho obchodu spolec¢nosti se nadéle budou orientovat na
spolupraci s dosavadnimi obchodnimi partnery v zahranici. Zasadové se bude jednat o
spolupréci se spole¢nosti SIMOTRADE, s matetskou spole¢nosti v Mad’arsku, jenz se
zabyva exportni obchodni c¢innosti svitidel primyslovych, vefejného osvétleni a
interiérového osvétleni. Obchodnim partnerem pro nas v ptipadé této spole¢nosti bude
spolecnost SIMOTRADE Slovakia, jenz sidli v Novych Zamcich a se kterou sdili
spolec¢nost ES obchodni a logistickou politiku. Spolupraci s touto spolecnosti se rozumi
vzdjemnd vymeéna nabizeného sortimentu a marketingovd podpora ve svéfenych

regionech. V neposledni fadé pak sdileni informaci.

Dale si nase spolecnost bude zakladat na spolupraci se spole¢nostmi GIT Russia. Dale
spolecnost FINKOM Bulgaria, aj. Pro zajisténi siln&jSiho pokryti zahrani¢nich aktivit
nadale pocitame se spolupraci se spole¢nostmi PSG Zlin, UNIS Brno, ETu Projekt,
INELSEV, CHEMOPROJEKT, aj. Mezi své obchodni partnery déle fadime spolecnosti
typu velkoobchodu a to VEREX, HAGARD Hall, V. M. Elektro, Smart Trade. Velky
diraz budeme klast na statni organizace typu Czech Invest, CzechTrade, Komora SNS,

Hospodaiska komora, Ministerstvo pramyslu a obchodu, aj.
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5.2 Cile spolecnosti ES v pripadé zajiSténi zvySeni odbytu exportu

- orientace na ziskavani koncovych zakaznik,
- dalniho tézebniho pramyslu,

- plynarenského a chemického prumyslu,

- petrochemického pramyslu,

- orientace na energeticky sektor,

- EPC a projekéni kancelare.

S mistnim trhem je velice naro¢né obchodovat na dalku, proto je vhodné vyhledat
mistniho obchodniho agenta, ktery by mohl firmu zastupovat. V bodech popisu, co je

nutno spliovat, aby spole¢nost uspéli a predesla neuspéchu na zahrani¢nim trhu.

5.2.1 Utast na veletrhu

Uspé&sny vstup na rusky trh sebou nese znaéné investice do marketingu a propagace.
V pribéhu roku 2016 a 2017 investovala spole¢nost ES do zahrani¢niho obchodu v fadu
milion K¢. Investice byly poskytnuty na veletrhy a vystavy. V letosnim roce se bude
Vv Moskvé konat nejvétsi rusky veletrh svételné technicky Interlight 2018. Akce se
uskute¢ni ve dnech 7. -10. 11. 2018. U¢ast na tomto veletrhu je ze strategického hlediska
nezbytna, protoze veletrh je zaméten na osvétlovaci techniku a uspory elektrické energie.

Cast vyrobniho programu spolec¢nosti ES je zaméfena praveé na tento sortiment.

Jak jsme si jiz popisoval v minulych kapitolach, povazuji G¢ast na zahrani¢nich vystavach
jako nastroj pro ziskani novych obchodnich pfileZitosti a kontakt. V neposledni fad¢ je
tato GiCast nastrojem, jak ziskat informace o tom, jak si vede konkurence ve srovnani se
spole¢nosti ES. Na vystavu budou vyslani dva zaméstnanci, a to feditel obchodu a
obchodni manazer pro rusky mluvici staty. Na tuto vystavu nebyly vypsany dotaéni
programy od Ministerstva prumyslu a obchodu. Proto nemtize spolecnost cerpat finance
Z dotacnich fondt EU. Z dosavadnich vystav mame zkuSenosti s témito fondy v jinych
zemich a za pomoci narodni obchodni skupiny CzechTrade. Naklady budou tedy hrazeny
z rozpoctu spoleénosti ES. V piipad€, ze bychom chtéli Cerpat dotaci pro podporu pfi

zahrani¢nich vystavach, je nutno si vybrat z registrovaného seznamu vystav. Ten Ize najit
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na strankach reklamnich agentur, které se zamétuji na pomoc ¢eskym firmam tcastnit se

t&chto veletrha.

Vysledkem vystavy bude vyhodnoceni, jestli je o dané vyrobky na ruském trhu zajem.
Cilem bude najit nové obchodni pfilezitosti a mistniho strategického partnera
s obchodnim zastoupenim. Nezbytnou soucasti veletrhu bude setkat se spole¢nostmi, se

kterymi uz spolecnost historicky spolupracovala.

Tabulka ¢. 13: Naklady na vystavu Interlight 2018 v Moskvé

Sluzba Cena v K¢ v roce 2018
Pronajem vystavni plocha 30 m? 200 000
Prongjem konstrukce stanku 90 000
Vybaveni — stanek a ptislusenstvi 64 000
Katalogy RU, 1000ks 38 000
Doprava — vystavni vzorky 21 500
Ubytovani — 2 osoby (5 dni) 16 000
Zpatecni letenky — 2 osoby 12 700
Cestovni nahrady 45 EUR / den 11 500
Celkem 453 700

Zdroj: vlastni zpracovani

Pro tuto vystavu Interlight pro obchodni partnery z byvalého vychodniho bloku bude pro
rok 2018 vytisknuto pies 1000 kust katalogl v ruskojazyéné mutaci. Tyto katalogy budou
vytisknuty na Gzemi na$i republiky a dopraveny, viz ndklady v tabulce. Pro dalsi
prilezitosti ¢i vystavy, napf. ve Frankfurtu, které se pravidelné spolecnost ES zl€astiiuje,
bylo vytisténo pres 1000 kusti novych katalogli. Naklady na tisk katalogt ¢ini okolo 38
tis. K¢.

Jako dalsi nastroje k propagaci byly zpracovany a vytistény letaky formatu A4 ¢itajici 6
stranek a 3 listy. V této zkracené verzi katalogu byl vytvofen prostor, kde lze umistit
firemni CD s potiskem spolec¢nosti. Néklad na jeden takovy katalog ¢ini v tisténé forme
okolo 10 K¢ a za vypaleni a potisk CD nosice, firemniho kompaktu, ¢inil 12 K¢. Je tedy

patrné, Ze jsme uSetfili velkou ¢ast ndkladi za propagaci firmy formou letdki neboli
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zkracenych verzi katalogu. Obsahem téchto letdkl jsou hrubé informace o nabizeném
portfoliu vyrobki a sluzeb. Obsahem CD je pak elektronicky katalog, tak i vypocetni
program spolu s eulum daty. Ta jsou vyuzitelna pro projek¢ni kancelai a kompaktni
ukladani a vkladani dat do softwaru typu CAD.

Jako dalsi nastroj, ktery spole¢nost ES pfipravila, je video-prezentace. Prezentace byla
zpracovana ve dvou variantach, pficemz jedna ma ukazovat na strategii a vizi, tedy
predstaveni spolecnosti a ta druhd ukazuje na jeho vyrobni portfolio. Jak jiz bylo zminéno,
je potieba se ,,slouzit* zakaznikovi a informace mu piedkladat tak, aby je co nejsnadnéji
pochopil. Proto byla prezentaci ptelozena do anglického a ruského jazyka a namluvena
komentatorem. Obsahem videa je predstaveni spolecnosti, ukazuje na jeji zalozeni,
produkci a vyrobu, tradice a vyrobni prostory. Ve druhé ¢asti je prezentovan vyrobni
program a reference. Jako nezbytny néstroj pro propagaci spolecnost ES povazuje davat
najevo, ze spolecnost je ve svém oboru znalé a profesiondlni. Proto se vybrani pracovnici
zGcCastiuji odbornych konferenci a na téchto konferencich ptednaseji a prezentuji

spole¢nost ES.

5.2.2 Dotaznik analyzy dat firmy ES na ruském trhu

Dotaznik bude vyplnén na mezinarodnim veletrhu INTERLIGHTING 2018, ktery se
bude konat v Moskvé. Kazdy navstévnik na stanku spole¢nosti ES bude pozadan o
vyplnéni kratkého dotazniku. Otdzky budou pfipraveny piedem, kde respondent
zaznamena svoji odpoveéd’. délka trvani vyplnéni dotazniku trva asi 3 minuty. VSechny
otazky, které budou respondentiim polozeny, jsou pomérné¢ snadné a jednoduché. Tato
metoda analyzy pomuze vice zjistit o trhu daného vyrobku. Vyhodou bude, ze na jednom
misté se objevi hodné navstévniku z riznych odvétvi. Pomoci této analyzy se zjisti, jakou
pozici ma spole¢nost ES na trhu, a také kde napft. nejvice nakupuji zbozi rusti zakaznici.
Dalsi otazky se tykaji toho, kde zakaznici ziskavaji nové informace o vyrobcich a jak

preferuji nakup svitidel.

Vyhodou osobniho dotazovani je ziskani velkého objemu informaci s dostatecné
kvalitnimi a podrobnymi vystupy, ndméty a inspiracemi. V pftiloze je pfilozen dotaznik

S peti otazkami.
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5.2.3 Zastoupeni v Rusku

Rozhodujicim faktorem pii navazovani spoluprace a dodavek zbozi na rusky trh je nutno
mit obchodni zastoupeni piimo v Rusku. Timto davate najevo obchodnimu partnerovi, ze
jste seridzni firma a mate zajem na trhu i nadale rozvijet a prodavat své vyrobky. Po i¢asti
na veletrhu bude vétsi Sance najit strategického partnera, ktery by mohl spole¢nost ES
zastupovat v Rusku.

Ve vyhledu je ruska vyrobni firma VESKO ELEKTRO, ktera je na trhu pies 20. let.
Firma ma sidlo v Moskvé€, zabyva se kompletaci a prodejem elektromaterialu. V soucasné
dobé se domlouva obchodni schiizka v terminu veletrhu, kde bude pfedstaven vyrobni

sortiment nase produkce a moznost zastoupeni na ruském trhu.

5.2.4 Opatieni, kterych se vyvarovat pri vstupu na rusky trh

V bodech zminim, jaké chyby se nejéastéji vyskytuji ve fazi ptipravy vstupu na rusky trh.
Za nejvetsi problém Ceskych exportéru povazuji nedostateénou jazykovou a interkulturni
pfipravenost a podcenéni marketingové piipravy a propagace na zahrani¢nim trhu. Co se
ty¢e pozitivniho trendu, je jim hlavné odvaha Ceskych exportéru, kteti nemaji strach z

novych vyzev, dokazou byt dirazni a flexibilni.
Pokud se zamérime na rusky trh, méli by se exportéri vyvarovat nasledujicich chyb:

- nejasna predstava o prekazkach vstupu na rusky trh a neznalost pravniho a
podnikatelského prostiedi

- neznalost zvyku a mistni kultury

- nedostatek strategického rozhodnuti

- standartni cenik

- neschopnost nabidnout adekvatni obchodni podminky

- neznalost konkurence a neschopnost identifikovat vlastni vyhodu

- neschopnost identifikovat cilovy segment

- nekvalitng¢ pfipravené materidly v ruském jazyce

- chybny zpiisob a cetnost komunikace

- neochota cestovat

- neschopnost kvalitn¢ se prezentovat na obchodnim jednani

- Vystavovani na veletrhu bez naslednych krokt a vyuziti ziskanych kontaktii
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Pro spolecnosti, které uvazuji o expanzi na rusky trh, jsou velmi demotivujici obchodni
piekazky, které jsou pro rusky trh charakteristické: vysoké tarifni i netarifni bariéry,
nutnost deklarace zbozi, minimalni importni ceny, certifikace zbozi (Ceské certifikaty v
Rusku nelze uplatnit, importované zbozi musi byt opatfeno potifebnym certifikdtem

EAC). Dodavané vyrobky a musi byt vybaveny popisy a navody v ruském jazyce.

5.25 Kurzovni rizika

U zahrani¢niho obchodu nesmime opomenout riziko neustdlého pohybu kurzu mény
daného statu. Pro zahrani¢ni obchod s Ruskem se vétSinou pouziva EURO nebo DOLAR.
V poslednich dnech jsme ale svédky oslabovani rublu. Divodem je dopad zapadnich
sankci proti Rusku kvili postoji viici Ukrajin€. Sankce vedou samoziejme k pozastaveni
prilivu zahrani¢nich investic do zemé. Dalsi pfi¢inou oslabovani rublu je pokles
svétovych cen ropy a obava z jeho vlivu na finan¢ni situaci zemé. Pokles rublu bude mit

za nasledek zdrazeni nakupovaného zbozi, pokud se obchoduje v eurech nebo dolarech.

5.2.6 TrZnirizika

Trznimi riziky mohou byt zejména podpory konkurence, které jsou na zakladé¢ velikosti
trhu v CR pomérné dosti vysoka. K trznim rizikiim tedy pfifazujeme jmenovité nejvétsi
konkurenty a jedna se piedev§im o spolecnosti VELAN, SCHUCH, COOPER nebo
STAHL. Nejvétsi trzni riziko vnimame v expanzi ¢inskych vyrobcl na evropské trhy, a
to 1 z hlediska ttoku na ruské trhy. Jednim z faktorti, které vSak brani v tom, aby ¢inské
vyrobky zaplavily nakupni pulty Ruska, je patriotismus a dobré vztahy s RF, tedy nevole
a nezdjem o Cinské nekvalitni zbozi. Trzni riziko musi byt eliminovano nadstandardné
odvedenou praci marketingového oddéleni a propagace. Nase spole¢nost vystupuje na
trhu Ruska jako kvalitativné hodnoceny vyrobce s vice jako stoletou tradici, a pravé
tradice a kvalita je skvélym reklamnim materidlem pro uspéSnou expanzi na tyto trhy.
Vysokou mirou rizika je trzni riziko z pohledu poklesu poptavky, se kterou je zapotiebi

pocitat do budoucna.
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6 EKONOMICKE HODNOCENI

Pfed tim, nez za¢neme dodévat své vyrobky na rusky trh, je nutno zhodnotit, jestli je
spole¢nost ES schopna pokryt naklady a jaky dopad to bude mit pro spole¢nost. V tabulce

¢. 14 uvadim podrobny piehled o nakladech, které jsou spojené se vstupem na rusky trh.

6.1 Naklady spojené s optimalni formou vstupu

Naklady

Osloveni potencialniho zakaznika — vétSina zékaznika sidli v Moskvé, a proto je nutné
absolvovat zahrani¢ni sluzebni cestu. S tim jsou spojené naklady na vizum, dopravu,

ubytovani a cestovni ndhrady. Dale je nutno piicist polozku pohosténi.
Piedstaveni sortimentu a proskoleni potencialnich partneri

Abychom mohli Gspés$né nabizet i prodavat nase vyrobky, je nutno mit kvalifikovany tym

obchodnik, kteti jsou technicky vybaveni a maji pfehled o nabizeném produktu.
Propagace

Nezbytnou soucasti propagace jsou reklamni ptedméty — USB flash, pera, tuzky,
kalendare, diatfe, deniky. Ddle zatazeni reklamniho loga a textu do elektrotechnického

katalogu svitidel.

Tabulka ¢. 14: Naklady pro vstup na zahrani¢ni trh

Naklady Cena v K¢
Ubytovani - 2 osoby (8 dni) 25 600
Cestovné 2 osoby/ 8 noci(45eur/1den) 9 000
2x zpatecni letenky Moskva 11 600
Pohosténi 8 000
Reklamni pfedméty (USB flash, kalendafe, deniky) 10 000
Propagace Vv katalogu na 1 rok 4 800
Doprava propagac¢nich vzorki svitidel 32 000
Celkem 101 000

Zdroj: vlastni zpracovani

V tabulce jsou uvedeny naklady, které jsou spojené se vstupem na zahrani¢ni trhy. Tento
postup vstupu na rusky trh se mi jevi nejméné finan¢né narocny a tyto néklady nezatizi

spolecnost ES.
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6.1.1 Navratnost vstupnich nakladi pro vstup na zahranicni trh
Podle spocitanych nakladl pro vstup na zahrani¢ni trh jsem zpracoval vypocet, kde je
uvedeno kolik ks svitidel se musi prodat, aby spolecnost byla ziskovad a pokryla

vynalozené néklady.

Celkové naklady pro vstup na zahrani¢ni trh byly 101 000,-K¢. Vybral jsme svitidlo
BILUX, které¢ bylo nejvice doddvano v minulosti a mé nejlepsi technické vlastnosti.

Tento vyrobek je hodn¢ prodavany, jelikoz je robustni a ma kompaktni rozméry.

Provedenim vypoctu bylo zjisténo ze abychom mohli uhradit ndklady souvisejici se

vstupem na zahranicni trh, musime prodat 232 ks svitidel BILUX.

Tabulka €. 15: Navratnost vstupnich nakladua

Cena v K¢
Naklady 101 000
Z4kladni cena svitidla BILUX 4 500
VO cena na svitidlo BILUX 2900
Obchodni piirazka 15 % 435
Vypocet: VO cena / Obchodni ptirdzka za svitidlo 101 000 / 435
Celkem ks: 232

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky je vidét vypocet a obchodni pfirazka na 1ks svitidla. Obchodni piirazka ¢ini 15

% na svitidlo.
Vynosy

Vynosy je pfedem velmi slozité¢ Spocitat a pfesn€ stanovit. Lze vychazet predevSim z
odhadi a o¢ekavani. Se snahou 0 co nejobjektivnéjsi zhodnoceni budu v praci pocitat
s realnou, optimistickou a pesimistickou variantou. Prodejni cena je stanovena se ziskem
15%, ktera je takto ur¢ena pro zahrani¢ni trh. Zvolil jsem ¢asovy horizont Sesti mésict.

Byly vybrany nejprodavanéjsi polozky svitidel, které jsou nejvice cenoveé piijatelné.

6.1.2 Realna varianta navratnosti

Realna varianta
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Tabulka ¢. 16: Realny vynos prodeje pro rok 2019

Nazev svitidla Vyrobni cena | Prodejni cena | Pocet prodeji Zisk
K¢ K¢

MINEX 8530 9383 760 649
ORION 6 050 6 655 642 389
BILUX 2700 2970 957 258
LINEX 3960 4 356 880 348
TURTLE 3250 3575 1092 354
Celkem 4331 1998

Zdroj: vlastni zpracovani (¢astky zisku jsou v tis. K¢)

Z tabulky je vidét, pokud by se prodala vsechna svitidla dle po¢tu objednavek za predem

stanovenou cenu tak redlny zisk by €inil 1 998 tis. K¢&.

6.1.3 Optimisticka varianta navratnosti

Tabulka ¢. 17: Optimisticky vynos prodeje pro rok 2019

Nazev svitidla Vyrobni cena | Prodejni cena | Pocet prodeji Zisk
K¢ K¢

MINEX 8530 9383 823 702
ORION 6 050 6 655 854 517
BILUX 2700 2970 970 262
LINEX 3960 4 356 962 380
TURTLE 3250 3575 1130 367
Celkem 4739 2228

Zdroj: vlastni zpracovani (¢astky zisku jsou v tis. K<)

Z tabulky je vidét, ze v optimistické varianté¢ pocitdme s navySenim poctu prodejii

svitidel. U optimistické varianty vychazi celkovy zisk 2 228 tis. K¢ U optimistické

varianty byl navysen celkovy prodej o 15 %.

6.1.4 Pesimisticka varianta navratnosti

Tabulka ¢. 18: Pesimisticky vynos prodeje pro rok 2019
Nazev svitidla Vyrobni cena | Prodejni cena | Pocet prodeju Zisk
K¢ K¢

MINEX 8530 9383 589 502
ORION 6 050 6 655 578 350
BILUX 2700 2970 805 217
LINEX 3960 4 356 770 305
TURTLE 3250 3575 910 296
Celkem 3652 1670

Zdroj: vlastni zpracovani (¢astky zisku jsou Vv tis. K<)
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mohl byt nezdjem o néktery druh svitidel. Také by k tomu mohla pfispét i nestabilni
politicka situace v Rusku, kterd by ovlivnila velké investicni zakazky, a to by pak m¢lo

dopad na import zbozi. Snizil by tim prodej svitidel.

6.1.5 Porovnani variant navratnosti

V tabulce ¢. 18 uvadim pro lepsi ptehled zhodnoceni jednotlivych variant.

Tabulka €. 19: Zhodnoceni variant vynosu prodeje pro rok 2019

Varianta Naklady Trzby Zisk

Redlns 19 984 21983 1998
Optimisticka 22 281 24516 2228
Pesimisticka 16 701 18371 1670

Zdroj: vlastni zpracovani (¢astky jsou v tis. K<)
Zhodnoceni prijatych opatieni

Vstup spolec¢nosti ES na rusky trh pomize dalSimu rozvoji spole¢nosti. Hlavnim
pfinosem bude upevnéni postaveni na ruském trhu. Navratnost vynalozenych nékladu by
mohla byt v rozmezi 6 az 8 mésicu dle aktualnich poptavek a dostupnosti svitidel na
sklad¢. Dilezitou c¢asti zhodnoceni téchto variant je uvédomit Si, co muze ovlivnit
spolecnost ES. V pesimistické varianté¢ vychazi nizky zisk, ktery by mohl ohrozit
obchodni aktivity na ruském trhu. Dulezitou ¢innosti je sledovani trhu a aktualni politické

situace. a vyuziti své konkuren¢ni vyhody.

Vétim, ze se tyto svitidla budou dobie prodavat, jelikoz uz jsou specifickd svou
technickou vlastnosti a jsou urcena pro naroc¢na prostiedi. Trendem v soucasné dobé je

nakup uspornych svitidel, kde spolecnost ES mé Sirokou §kalu produkce.
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7 ZAVER

Cilem mé prace bylo navrhnout rozvoj obchodnich aktivit na zahrani¢nim trhu. Ve své
praci jsem provedl prizkum ruského trhu, kde jsem zjistil, na co si dat pozor pfi expanzi
Ceské firmy na dany trh. Na zakladé zhodnoceni finan¢niho stavu spole¢nosti ES bylo
zjisténo, ze se jedna o stabilni spolecnost. Nezbytnou soucasti byla i SWOT analyza
spolecnosti ES, kde bylo zjisténo soucasné postaveni spolecnosti na daném trhu a ¢eho
se vyvarovat. Z analyzy bylo zjisténo, Ze spolecnost ES vyrabi jednoznacné vysoce
kvalitni vyrobky s dlouholetou tradici vyroby. Dtlezitou roli hraje rusky jazykové
vybaveny personal, ktery se vyzna v technické dokumentaci. Spole¢nost ES je drzitelem

certifikatu EAC. Tyto certifikaty jsou nezbytné pro dodévky na rusky trh.

Nutnou podminkou pro zvySeni obchodni aktivity na ruském trhu je ucastnit se na
tamnich vystavach a veletrzich. Nejvice nav§tévovanym mezinarodnim veletrhem
svételné techniky je veletrh INTERLIGHT v Moskvé 2018. Na tomto veletrhu bude
spole¢nost ES vystavovat. Tento veletrh pomtize najit strategického partnera. Tento krok

by mél spole¢nosti ES upevnit své postaveni na ruském trhu.

Na zakladé zhodnoceni analyz a prizkumu mistniho trhu navrhuji nejoptimalngjsi formu
vstupu na rusky trh takto. Zvolit obchodni zastoupeni jako je firma VESKO ELEKTRO.
Jedna se o mistni ruskou firmu, ktera se zabyva osvétlovaci technikou a ma uz
vybudovanou sit’ odbératelti na ruském trhu. Timto by se spole¢nosti ES snizily naklady
na mistni veletrhy, propagaci a pravidelné zahrani¢ni cesty spojené s prezentaci. Velkou
vyhodou firmy VESKO ELEKTRO je, Ze to je mistni firma, ktera se 1épe orientuje na
ruském trhu a je jiz stabilni a zna mistni zvyky. VE&fim, Ze tato forma vstupu by pomohla

k rozvoji obchodnich aktivit.
M3 préace by méla poslouzit spolecnosti ES ke zvySeni prodeje a posileni ¢eské znacky
na ruském trhu. Pfi studiu a psani této prace mné¢ pomohlo podrobné&ji prohloubit své

znalosti v oblasti zahrani¢niho obchodu, a hlavné jsem ziskal poznatky, které mohu

aplikovat v praxi a dal$im rozvoji spole¢nosti ES.

84



8

SEZNAM POUZITE LITERATURY

Knizni zdroje

[1] KOLENAK, J.; SYCHROVA, L. Uvod do teorie mezindrodniho obchodu: studijni

[2]

[3]

[4]

[5]

[6]

[7]

[8]

[9]

texty. Brno: CERM 2015.

KALINSKA, E a kol. Mezindrodni obchod v 21. stoleti. 1. vyd. Praha: Grada. 2010.
228s. ISBN 9788024733068.

MACHKOVA, Hana. Mezindrodni marketing: nové trendy a reflexe zmén ve svété.

3., aktualiz. a pfeprac. vyd. Praha: Grada, c2009. Expert. ISBN 978-80-247-2986-2.

PRAZSKA, L., J. Jindra, a kol., 2002 Obchodni podnikani, retail management. 2.
pfeprac. Vydani., Praha: Management Press. ISBN 80-7261-059-7.

VEBER, Jaromir, 1953-. Podnikdni malé a stiedni firmy. Jaromir Veber, Jitka
Srpova a kolektiv. 3., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada Publishing, 2012. Expert.
332s.

KORAB, Voijtéch a kol. Podnikatelsky plan. Brno: Computer Press a.s, 2007, 216 s.
ISBN 978-80-251-1605-0

MACHACKOVA, Hana. Mezindrodni marketing: nové trendy a reflexe zmén ve
svete. Hana Machkova. 3., aktualiz. a pteprac. vyd. Praha: Grada Publishing, 2011
dotisk. Expert. 196 s.

SMEJKAL, Vladimir a Karel RAIS. Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich.
4., aktualiz. a roz8. vyd. Praha: Grada, 2013. ISBN 978-80-247-4644-9

PORTER, Michael. Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and
Competitors. 2. New York: The Free Press. ISBN 978-1-4165-9035-4.

[10] MACHKOVA, Hana. Mezindrodni obchodni operace. Hana Machkovd, Eva

Cernohlavkovad, Alexej Sato a kolektiv. 4., aktualiz. vyd. Praha: Grada Publishing,
2007. 242 s.

[11] CIENCIALA, J. a kol., 2011. Procesné rizena organizace. Tvorba, rozvoj a

méFitelnost procesu. Piibram: Professional Publishing. ISBN 978-80-7431-044-7.

85


https://cs.wikipedia.org/wiki/Speci%C3%A1ln%C3%AD:Zdroje_knih/9788024746449

[12] MACHKOVA, Hana, Petr KRAL a Markéta LHOTAKOVA. International
marketing: theory, practices and new trends. Ed. 1st. VV Praze: Oeconomica, 2010.
ISBN 978-80-245-1643-1.

[13] KOTLER, Philip, 1931-. Marketing podle Kotlera: jak vytvdret a oviadnout nové
trhy. Philip Kotler; [z anglického origindlu... prelozil Pavel Medek]. Vyd. 1.
Praha: Management Press, 2000. 258 s.

[14] KERKOVSKY, Miloslav a Oldiich VYKYPEL. Strategické Fizeni: teorie pro praxi.
2. vyd. Praha: C.H. Beck, 2006. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-453-8.

[15] DOBRICKY, Josef. Mezindrodni obchod: studijni text pro distancni vzdélavani.
Brno: Sting, 2003. ISBN 808634231X.

[16] VYSEKALOVA, Jitka. Marketing: pro stiedni skoly a vyssi odborné skoly. Praha:
Fortuna, 2006. ISBN 80-7168-979-3.

[17] ZINECKER, Marek. Financovani vyvoznich operaci podniku: 1. vyd. Brno:
Akademické nakladatelstvi CERM, 2006. ISBN 80-7204-432-X.

[18] ZAPLETALOVA, Sarka. Podnikdni malych a stiednich podnikii na mezindrodnich
trzich. Praha: Ekopress, 2015. ISBN 978-80-87865-16-3.

[19] KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. Praha: Grada,
2007. ISBN 978-80-247-1359-5.

[20] JOHNSON, Gerry a Kevan SCHOLES. Cesty k uispésnému podniku: stanoveni cile
- techniky rozhodovani. Praha: Computer Press, 2000. Business books (Computer
Press). ISBN 80-7226-220-3.

[21] MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a Alexej SATO. Mezindrodni
obchodni operace. 4., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2007. ISBN 978-80-247-1590-
2.

[22] MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha:
Grada, 2013. Finan¢ni fizeni. ISBN 978-80-247-4780-4.

86



[23] ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009.
Manazer. ISBN 978-80-247-2049-4.

[24] PELSMACKER, Patrick de. Marketingova komunikace. Praha: Grada, c2003, 581
s. ISBN 80-247-0254-1.

Internetové zdroje

[24] Rusky trh, http://www.ruskytrh.cz/ [online] 2017, [cit. 2017-12-18]

[25] ELEKTROSVIT Svatoborice, a.s., ELEKTROSVIT Svatobofice, a.s. [online]2017.
[cit. 2017-12-18] Dostupné z: http://www.elektrosvit.cz

[26] Zakladni podminky pro uplatnéni ¢eského zbozi na trhu: http://www.businessinfo.cz/
[online].2017, [cit. 2017-12-18]. http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rusko-

zakladni-podminky-pro-uplatneni-ceskeho-19088.html

87


http://www.ruskytrh.cz/
http://www.elektrosvit.cz/
http://www.businessinfo.cz/
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rusko-zakladni-podminky-pro-uplatneni-ceskeho-19088.html
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rusko-zakladni-podminky-pro-uplatneni-ceskeho-19088.html

9 SEZNAM ZKRATEK

ES — ELEKTROSVIT Svatobofice, a. s.

RF — Ruské federace

EGAP — Exportni garan¢ni a pojistovaci spolecnost, a. S.
EAC — Euroasijska shoda vyrobku

EU — Evropska unie

OSN - Organizace spojenych narodu

CR — Ceska republika

INTRASTAT — Statisticky systém sbéru a zpracovani dat
SSSR — Svaz sovétskych socialistickych republik

GNP — Hruby narodni produkt

HDP— Hruby domaci produkt

DPH — Dan z ptidané hodnoty

PEST — Analyza politickych, ekonomickych, socialnich a technologickych faktora

FTZU — Fyzikaln¢ technicky zkusebni Gstav

10 SEZNAM GRAFU
Graf ¢. 1: Pocet vyrobenych ks svitidel za obdobi 2013-2017.............coceviiininn.. 61

Graf €. 2: Celkovy objem exportii do RF za obdobi 2013-2017...........cceoiiiiinnin. 69

11 SEZNAM OBRAZKU

Obrazek €. 1: Struktura analyzy prostredi............coovviiiiiiiiiiiiiiieeens 25
Obrazek €. 2: Analyza 7S. . ... 30
Obrazek €. 3: Schéma postupu zpracovani teoretické a praktické ¢asti..................... 38
Obrazek €. 4: Vyrobni z&vod ES...... ... 41
Obrazek €. 5: Organizacéni struktury spolecnosti ES..................oi. 43

88



12 SEZNAM TABULEK

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

Tabulka ¢

. 1: Srovnani s KOnKurenci............ooooiiiiii i 49
. 2: Piehled Konkurence. ..........ocooiiiiii i 56
. 3: Pfehled zaméstnancl za obdobi 2013-2017..........ccoiiiiiiiiiiiiiiann, 57
.4 Zhodnoceni 7S analyzy.........ooviiiiiiiii i 58
. 5: Vybrané polozky Rozvahy za obdobi 2013-2017............cccoeviiinni.n. 59
. 6: Vykaz zisku a ztrat za obdobi 2013-2017.........ccoviiiiiiiiiiiiiii e 60
. 1: Trzby, vysledek hospodateni, za obdobi 2013-2017..................cc...t. 61
.8 Shrnuti SWOT analyzy........coviuiiiiiii i 62
. 9: Pfehled ekonomického vyvoje RF za obdobi 2013-2017................... 68
. 10: Celkovy objem exporti do RF za obdobi 2013-2017........................ 69
. 11: Ptehled potencialnich moznosti obchodnich pfilezitosti v RF............ 70
. 12: Systém poskytovani SleV..........coiiiiiiiii i 74
. 13: Naklady na vystavu Interlight 2018 v Moskveé .............cooiiiiiiinnnn. 78
. 14: Néklady pro vstup na zahraniéni trh.................c.o 82
. 15: Navratnost vstupnich ndkladl...................ooo 83
. 16: Redlny vynos prodeje prorok 2019.........oooiiiiiiiii i, 83
. 17: Optimisticky vynos prodeje pro rok 2019.............oooiiiiiiiiiiinin... 83
. 18: Pesimisticky vynos prodeje pro rok 2019.............c.coiiiiiiiininnn... 84
. 19: Zhodnoceni variant vynosu prodeje prorok 2019........................... 84

89



13 SEZNAM PRILOH

Ptiloha €. 1: Sortiment svitidel spole¢nosti ES.................ociiiii

Ptiloha ¢. 2: Dotaznik Analyzy dat spole¢nosti ES na ruském trhu..........................

Ptiloha €. 3: Certifikat EAC

90



Piiloha €. 1: Sortiment svitidel spolecnosti ES

ORION LED SIRIUS HERKULES ZONEX

Nevybusna svitidla zona 1,2 /z6na 21, 22

ERIS BILUX LED TRILUX LED MULTISAFE LED

-
—
o PEGAS LED JUNIOR LED FARMER | LED FARMER Il LED TUB LED
]
=
@ - -
‘M
>
g ) ||| |||
w
-
E 5 L
=
a. | (
« l WY o

FARMER | FARMER II FARMER 11l JUNIOR PEGAS

91



Priloha €. 2: Dotaznik Analyzy dat spole¢nosti ES na ruském trhu

1. SlySel/a jste o spolecnosti ES, ktera se zabyva vyrobou elektrickych svitidel?

Odpoveéd’ Lokalné % Globalné % Akce

1. Ano

2. Ne

2. Jakym zpiisobem jste se o spolecnosti ES, dozvédél/a?

Odpovéd’ Lokalné % Globalné % | Akce

od pratel, znamych

z novin, ¢asopist

z webovych stranek spolecnosti

z internetové reklamy

z kamennych prodejen

nepamatuju si, jen to mam v hlaveé

ze socialnich siti

z letaku

3. O jaké z nasledujicich firem vyrabéjicich/prodavajicich elektricka svitidla jste uz nékdy slySel/a?

Odpovéd Lokalné % Globalné % | Akce

VELAN

GORELTECH

ELETROSVIT

GENERI

STAHL

TREVOS
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4. Odkud byste ziskaval/a informace v piipadé zajmu o koupi nového elektrického svitidla?

Odpovéd Lokalné % Globalné % | Akce

internetové vyhledavace

webové stranky vyrobct

osobni kontakt (navstéva kamenné prodejny)

informace od pratel, znamych

letaky

socialni sité

noviny, ¢asopisy

radio

osobni kontakt

weby obchodil

pokud mi padne néco do oka

odnikud

billboardy, plakaty

5. Jaké jsou pro Vas kli¢ové faktory pii koupi nového svitidla?

Odpovéd Lokalné % Globalné % | Akce

pofizovaci cena

design

provozni naklady

doba zivotnosti

uéinnost

znacCka

povédomi o vyrobci

dopliikové sluzby (instalace, servis, reklamace atd.)

rychlost dodani
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Priloha ¢é. 3: Certifikat EAC
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