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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyva rozvojem obchodnich aktivit spolec¢nosti
ZETOR TRACTORS, a. s. na australském trhu. Uvodni &ast prace se zabyva
teorii, zdkladnimi pojmy, metodami a nastroji vyuzivané k planovani rozvoje
obchodnich aktivit. Poté je analyzovana soucasna situace spolecnosti a trzniho
okoli. Vystupem a zavérem prace je navrhova ¢ast obsahujici doporucenou

variantu postupu pii rozvoji obchodnich aktivit na trhu v Australii.
KLiCOVA SLOVA

Rozvoj obchodnich aktivit, Australie, SLEPTE analyza, sekundarni analyza
trhu, primarni analyza trhu, Porterova analyza péti sil, analyza zdrojh vnitiniho
prosttedi, SWOT analyza, mezindrodni obchod, marketingovy vyzkum,

strategicky management.
ABSTRACT

Following thesis deals with development of business activities of company
ZETOR TRACTORS, a. s. on Australian market. First part of the thesis is
focused on theory, basic terms, methods and tools used for planning of
development of business activities. Current situation of the company and
market environment is analyzed after that. Major goal of the thesis is proposal
of recommended option for development of current business activities on

Australian market.
KEY WORDS

Development of business activities, Australia, SLEPTE analysis, secondary
market analysis, primary market analysis, Porter five forces analysis, internal
environment analysis, SWOT analysis, international trade, marketing research,

strategic management.
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UvVOD

Rok 2016 se podobné¢ jako predchozi rok nesl pro evropské vyrobce traktorti ve znameni
recese, kdy evropské trhy zaznamenaly dal$i pokles z hlediska celkovych prodeja traktori.
K poklesu tak doslo jiz tfeti rok v fadé¢, kdy celkové prodeje traktort v EU poklesly oproti
roku 2015 o takika 5 %. Prodeje traktort za rok 2016 jsou dokonce 0 9 % niz$i, nez hodnoty
z roku 2009, kdy propukala celosveétova hospodaiska krize, ktera se nevyhnula ani vyrobcim
zemédelskych stroji a zatfizeni. Klesajici trend prodeju se tak logicky promité i celkového

vysledku hospodaieni spolec¢nosti, coz v praxi znamena klesajici ziskovost.

Spolecnosti se sice dafi drzet trzni podily na svych klicovych trzich (Némecko, Francie,
Madarsko, Polsko, USA, CR a Slovensko), nicméné vzhledem k negativnimu vyhledu do
budoucna je pro zdravé fungovani firmy naprosto nezbytné nachdzet a vyhledavat nové
partnery na mimoevropskych trzich, at’ uz na takovych, kde spolecnost v minulosti piisobila,

nebo na téch, kde dosud traktory znacky ZETOR vyvezeny nebyly.

Nezanedbatelnou vyhodou spolecnosti je znacka ZETOR, kterd ma na mnoha trzich stale
dobry zvuk diky své historické pfitomnosti. Od zalozeni spole¢nosti bylo prodano vice nez

1,300,000 traktort znacky ZETOR ve vice nez 120 zemich svéta.

Rustova strategie spolecnosti tedy spoc¢iva ve stanoveni klicovych trhi, tzv. ,,focus markets*,
na kter¢ se bude v nasledujicich letech snazit proniknout a zabezpecit tak vice
diverzifikované portfolio prodejnich trhi, které nebude tolik zavislé na momentalni situaci

v EU a USA.

Jednim z kliCovych trhli spole¢nosti byla v minulosti zejména Australie, kam momentalné
ZETOR neexportuje a ktera byla urcena jako klicovy trh pro rozvoj obchodnich aktivit pro
roky 2018-2019. Hlavnim divodem byla velikost a vyspélost tamniho trhu zemédélské

techniky a rovnéz povédomi o znacce Zetor dané historickou ptitomnosti na taméjSim trhu.

11



1. VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Spole¢nost ZETOR TRACTORS a. s. je tradi¢ni znackou, ktera existuje jiz od roku 1946.
Po celé obdobi trvani firmy se vyrobni program vyrazné nemeénil, spole¢nost se specializuje
na vyrobu zeméd¢lskych traktorit pod znackou ZETOR, vyrobu motort a pfevodovek. Dle
auditované vyrocni zpravy spolecnosti bylo v roce 2016 prodano celkem 3144 traktori (coz
je pokles oproti roku 2015 o celych 761 ks, tedy vice nez 24 %), 80 komponentil (pfevazné
pfevodovek) a 44 zadkaznickych motort, pficemz export ¢inil 81 % produkce. Rok 2016 tak
obdobné jako ptfedchozi roky zaznamenal meziro¢ni pokles prodeji zplisobeny zejména
nizsi poptavkou a celkovym objemem trhu na kli€¢ovych trzich zemi EU, ktery klesal jiz tfeti
rok po sobé. Evropsky trh traktorti tak prochéazi hlubsi krizi, nez ktera panovala v dobé
hospodaiské recese na pielomu let 2009 a 2010. Trend trht se pak logicky promita i do
vysledkl spole¢nosti ZETOR TRACTORS, a.s. Je nicméné nutné dodat, Ze i pres klesajici
objemy prodejt se spolecnosti zatim dafi na vétSin€ trhii udrzovat své trzni podily. Jedna se
zejména o pro spole¢nost kli¢ové trhy CR, Slovenska a Polska. Vyhled do budoucna oviem
zustava nejisty a to hlavné z toho duvodu, ze zpfisnujici se legislativni pozadavky na
zemédé@lské traktory (napf. emisni normy) v Evropské unii vyznamné zvySuji pocet
nakupovanych dili (filtry pevnych ¢astic, EGR ventily aj.), kde Zetor diky relativné malému
objemu produkce neni schopen vyjednat ndkupni ceny totozné s vét§imi vyrobci a postupné
tak pfichazi o dalezitou komparativni vyhodu — nizsi cenu oproti prémiové konkurenci ze
zapadni Evropy a USA. Spolecnost si toto uvédomuje a snazi se proto hledat nové trhy, at’
uz na trzich, kde v minulosti pisobila anebo v ipln€¢ novych teritoriich. Vyznam téchto
novych trhii tak pribézné roste. Zatimco jesté¢ v roce 2015 dodavala spolecnost ZETOR
TRACTORS, a.s. na tato teritoria pouze necela 1,5 % své produkce, v roce 2017 tento podil
jiz prevysil 11 %.

Tabulka 1: Podil prodejl Zetor Tractors, a. s. - tradi¢ni a nové trhy

2015 podil 2016 podil 2017 podil
Evropa + USA 3724 | 98,57% 2931 | 93,23% 2461 | 88,94%
Nové trhy 54 1,43% 213 6,77% 306 | 11,06%
Celkem 3778 | 100,00% 3144 | 100,00% 2767 | 100,00%

Zdroj: Zetor Tractors, a. s.
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Jako jeden z dalSich cilii expanze znacky ZETOR byla tedy vybrana Australie, a jednak
z davodi jiz vySe zminovanych, jakoz i splnénim dalSich ,,kvalifikacnich* kritérii, coz byly:
- Historické povédomi o zna¢ce ZETOR
- Existujici flotila traktor znacky a zabezpecené dodavky nahradnich dila
- Velikost trhu minimalné 10,000 novych prodanych traktord ro¢né
- Pozadavky na platny emisni stupeit maximalné STAGE IIIA
- Mensi akceptace ¢inskych a indickych vyrobct
Cilem prace je tedy celkova analyza trhu v Australii a volba vodné formy rozvoje

obchodnich aktivit pfi pozadovaném dosaZeni 1% trzniho podilu v zemi.

1.1 Cile prace

1.1.1 Hlavni cile prace

Hlavnim cilem préace bude navrh strategie rozvoje obchodnich aktivit na australském
trhu, zejména tedy spravné nastaveni distribu¢niho prodejniho modelu pro nové
traktory, stanoveni prodejnich cili, marketingovych aktivit a cenotvorby na mistnim
trhu s ohledem na ceny hlavnich konkurentd, zmapovani trhu s ohledem na prodeje
traktorti dle HP v jednotlivych svazovych statech a stanoveni prodejnich cili ve

sttednédobém horizontu let 2019-2021.

1.1.2 Diléi cile prace

- Vyhodnoceni vhodnosti soucasné produktové fady traktord ZETOR pro vstup na
australsky trh

- Navrh price-positioningu jednotlivych modelt

- Zmapovani povédomi o znafce a oCekavaném nastaveni ceny u australskych

zakazniku

1.2 Pouzité metody a postup FeSeni

Pro ucely prace budou pouzity nasledujici metody a postupy:

- PESTLE analyza pro vyhodnoceni okolniho prostredi

13



- Analyza trhu a konkurence v Australii pomoci sekundarniho vyzkumu
- Primarni vyzkum pomoci kvalitativnich interview
- Analyza oborového okoli firmy pomoci Porterovy analyzy

- Analyza zdrojt vnitiniho prostfedi firmy

Vysledkem vysSe uvedenych analyz by méla SWOT analyza, ze které by méla byt
vyhodnocena nejlep$i varianta vstupu na australsky trh vcetné navrhovanych a
podporovanych marketingovych aktivit. Dosazené vysledky by rovnéz mély napoveédet, jaké
budou navrhované zmény ve stavajicim vyrobkovém portfoliu tak, aby se spole¢nost

ZETOR stala opét etablovanou znackou traktori na trhu v Australii.
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2. TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

2.1 Mezinarodni marketingovy vyzkum

Mezindrodni marketingovy vyzkum patfi mezi elementarni ndstroje mezinarodniho
managementu. Vyzkum trhu je systematicky organizovany sbér a vyhodnocovani informaci,
jehoz vystupem je uspofadany soubor informaci ziskanych na zaklad¢ urc¢ité metodiky
(Machkova, 2015). Cilem takového vyzkumu je ptfedev§im ziskdni podkladd ke
strategickému rozhodovani a informaci o konkuren¢nim prostiedi a doporuceni pro

vylepSeny positioning.

Mezindrodni marketingovy vyzkum je zpravidla cilen do c¢tyf oblasti: mezinarodni
podnikatelské prostfedi, strategie a pisobeni konkurence, potencial jednotlivych

zahrani¢nich trhti a u€innost marketingové strategie.
Vyzkum meziniarodniho prostiedi.

Mezinarodni prostiedi je ovlivnéno fadou faktort, mj socialnich, kulturnich, politickych, ale
1 demografickych ¢i technologickych. Je proto nezbytné detailn¢ znat veskera rizika spojena

s podnikdanim v daném mezinarodnim sektoru a zvazit tak vhodnou podnikatelskou strategii

Vyzkum konkurence.

vvvvvv

firem na mistnim 1 zahranicnim trhu. V idedlnim ptipad¢ pievzit pozitivni zkuSenosti
mistnich firem, odhalit jejich slabé stranky, a tak posilit konkurenceschopnost firmy, tzn.

benchmarketing.
Potencial cilovych trhi.

Potencial cilovych trhii patfi mezi nejCastéji zkoumané oblasti. Urcuje odhad velikosti

prodejii a tim umoznuje stanovit marketingové cile a odhadnout predpokladany podil na trhu.
Utinnost marketingové strategie.

Uginnost marketingové strategie provéfuje, zda je konkrétni piistup vhodny pro dané

spektrum spotiebitelt a vyhodnocuje efektivnost vynalozenych nékladt. Zpravidla zkouma
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zvyklosti a postoje spotiebiteldi, vhodnost image a reklamnich strategii a provadi cenové

analyzy.

Odvétvi vyzkumu trhu se diky siti mezinarodnich vyzkumnych agentur stalo nedilnou
soucasti svétové ekonomiky. Mezi nejvétsi vyzkumné agentury patii The Nielsem Company
(USA), Kantar group (Velkéd Britanie), GfK Group (Némecko) a Ipsos SA (Francie) se
svétovym podilem okolo 35%. Mezi jejich zdkazniky patfi zejména zemé s vyraznou

konkurenci, napt USA, zemé zapadni Evropy, Japonsko a Cina.

2.1.1 Metody mezinarodniho marketingového vyzkumu

Mezinarodni marketingovy vyzkum probih4 dle Machkové ) zpravidla ve dvou fazich:

Prvni faze se nazyva vyzkumem od stolu neboli desk research. Zaméiuje se na studium
zékladnich a snadno dostupnych, tzv sekunddrnich informaci. Témi jsou piedevsim interni
marketingové zdroje jako vyvoj prodeju, reklamace, obrat, dale externi zdroje, coZ znamena
statistickd data, informace nabizené specializovanymi agenturami, odborna literatura ¢i

zdroje pochazejici od obchodnich a priimyslovych komor.

Druhd faze se oznacuje jako terénni (primérni) vyzkum — field research. Uziva se
v ptipadech, kdy sekundarni informace z dostupnych zdrojti neposkytuji dostatek informaci
k relevantnimu rozhodovani. Obvykle probihé formou realizace v konkrétni sledované zemi
a byva velmi nakladny, zejména proto, Ze pracuje s informacemi, které nejsou bézné
dostupné. Vzhledem k nakladnosti a naro¢nosti byva tato ¢ast vyzkumu ¢asto outsourcovana
na piislusné mezinarodni ¢i tuzemské agentury. Ty se zaméiuji na kontinualni vyzkum,

stejné jako na jednorazové, Cili ad hoc vyzkumy.
Kontinudlni vyzkum a jednorazové (ad hoc) vyzkumy

- Kontinudlni vyzkum je provadén pribézné. Funguje bud’ formou syndikovaného
vyzkumu, ktery zpracovava obecnéjsi téma a o jehoz ndklady se tim padem rozd¢li
vice subjektl a snizi tak jeho cenu, nebo formou trackingové studie, kterd na zakazku
zkouma konkrétni téma dle pozadavkli zadavatele a jeho cena je vyssi. Kontinualni
vyzkum byva obvykle nabizen ve tfech zdkladnich druzich: panely prodejen,

spotiebitelské panely a omnibusové vyzkumy.
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e Panely prodejen vyjadiuji reprezentativni vzorek maloobchodni sit¢ dané
zem¢, umoziuji mefit ucinnost prodejnich akci, reklamnich kampani a
usnadiuji logistiku.

e Spotiebitelské panely nabizi informace stran profilu spotiebitelli, jejichz
vzorek musi byt dostatecné velky, aby byly vylouceny statistické chyby.
Mimo informace demografického a socioekonomického charakteru nabizi i
sledovani vyvoje poptavky, vérnosti znacce, ¢etnosti nakupti atd.

e Omnibusové vyzkumy probihaji formou osobniho, telefonniho nebo
internetového dotazovani. Vyhodou je nizSi cena, nevyhodou muze byt
potencialni  ovlivilovani  respondenta v prubéhu  rozhovoru a
pravdépodobnost chyby ve vybéru vzorku.

- Jednorazové (ad hoc) vyzkumy jsou pln¢€ uzplsobeny zadavateli. Jedna se napi. o
testovani vyrobkl pfed uvedenim na trh, testovani reklamy, vyzkumy spokojenosti

zékaznikl s vyrobky jiz na trhu uvedenymi a;.
2.1.1.1 Kbvantitativni metody vyzkumu

Kvantitativni metody vyzkumu se zpravidla uZzivaji na malé casti populace, kterd ma
reprezentovat danou cilovou skupinu. Pouzivanou metodou je anketni dotazovani, které
muze byt osobni, telefonické, ¢i pies internet. Cilem tohoto vyzkumu je zjisténi konkrétnich
znak - vlastnosti, zvykl ¢i majetkovych pomért - vybrané skupiny a nasledné extrapolace

na celou cilovou skupinu.

- Osobni rozhovory byvaji vedeny na vetejnych mistech, v domacnostech, ¢i na
sledovani reakci tazaného, cenou za informace byvaji vyssi naklady.

- Telefonické dotazovani je Castou praktikou soucasnosti, jejich ndklady jsou nizsi,
ovSem stejn¢ tak i jejich vytéznost, nebot spousta dotazovanych neni ochotna
spolupracovat.

- Dotazovani na internetu je v soucasnosti oblibenou metodou pro jeji rychlost, nizké
naklady a uzivatelskou snadnost. Mezi nevyhody patii omezeni cilové skupiny
vzhledem k zavislosti na uzivani vypocetni techniky, kterd stdle vSude neni

samoziejmosti, obzvlasté v nékterych zemich.
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- Anketarni Setieni je jedna z poslednich forem kvantitativnich metod vyzkumu. Jedna
se o pisemn¢ zasilané dotazniky, jejichz vyhodou pro respondenty je dostatek ¢asu

na jejich vyplnéni, nevyhodou nizka navratnost dotaznik.

2.1.1.2 Kbvalitativni metody vyzkumu

Kyvalitativni vyzkum je charakterizovan sbérem velkého mnoZzstvi informaci od vybranych
predstavitelti cilové skupiny (Machkova, 2015). Zpravidla neuziva statistiku, ale pta se na
divody a pri¢iny chovani spotiebiteli. V nejvétSim procentu uziva techniky hloubkového

rozhovoru, skupinové rozhovory a projektivni techniky.

2.1.1.3 Hloubkovy pohovor

Hloubkovy pohovor (in depth interview) je obvykle veden psychologem, ktery nepracuje
s predem danymi otazkami, ale pouze s osnovou od zadavatele. Béhem rozhovoru je dulezité
navodit uvolnénou a ptijemnou atmosféru, kterd respondenta motivuje k upiimné a podrobné
diskuzi o zkoumaném objektu. Dulezité jsou nejen odpovédi, ale 1 reakce respondenta na
jednotlivé otazky. Cilem pohovoru je odhalit Casto iracionalni pfi¢iny chovani spottebiteli,

urcité zakotrenéné chovani a nazory, které si dotycny Casto vibec neuvédomuje.

2.1.1.4 Skupinovy pohovor

Skupinovy pohovor (focus group discussion) patii k nejcastéji uzivanym metoddm
kvalitativniho vyzkumu. Jde o fizeny rozhovor malé skupiny lidi (obvykle 5-9) na dané téma.
Béhem téchto rozhovorti dochazi ke konfrontacim jednotlivych ndzort a jejich modifikaci,
cozZ poskytuje Sirsi spektrum informaci nez hloubkové rozhovory. Pohovory mohou probihat
ve specialnich studiich vybavenych technikou pro nahravani a piimy pienos, coz umoziuje
zadavateli sledovat pohovor v redlném case ¢i opakovang. Tato metoda je vhodna zejména

pro pretesty nebo repositioning vyrobku stavajicich.

K modifikacim skupinového pohovoru patii napiiklad testovani produktti metodou CLT
(central location test), pii které dotazovani odpovidaji na kvalitativni vlastnosti v pfimém

pfenosu testované¢ho vyrobku.
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Dalsi variantou jsou skupinové rozhovory online, které jsou rovnéz fizeny moderatorem.
Jistou formou kvalitativniho vyzkumu jsou i internetové diskuze, blogy, ¢i sledovani nazort

v ramci socialnich siti.
2.1.1.5 Projektivni techniky

Dle Machkové se projektivni techniky (experimental research) se uzivaji zpravidla tam, kde
respondent neni ochoten spolupracovat, ¢i validné vyjadfit nazor. Jednad se o klasické
psychodiagnostické metody, napft. testy dokonCovani vét, interpretace obrazki, dopliiovani
obrazkt, hrani roli aj. Tyto testy jsou ponc¢kud narocné na interpretaci, kterou by mél

provadét zkuseny psycholog.

Vyuziti kvalitativnich metod vyzkumu je limitovano zna¢nou nakladnosti spojenou s malym
mnozstvim respondentti, tudiz nizkou mirou objektivity. Zpravidla byvaji jejich zavéry

vyuzivany jako podklady pro vyzkumy kvantitativni.

Volba konkrétniho druhu vyzkumu zavisi na mnoha okolnostech, ve velké mife i na
sociokulturnich pomérech v dané zemi, nebot metoda s oblibou uzivana v jedné zemi
nemusi fungovat v zemi jiné, napf. telefonické rozhovory funguji v zemich s otevienou

vvvvvv

rozhovoru atd.

2.1.2 Pribéh a Fizeni mezinarodniho marketingového vyzkumu

Organizace a fizeni mezinarodniho marketingového vyzkumu je komplexni proces, ktery
obvykle zahrnuje marketingovy informacni systém, jehoz tkolem je veskera data rozttidit,
zpracovat a vyhodnotit zavéry dulezité pro marketingovou strategii firmy. VétSinou zavisi
na velikosti firmy a jejich zkuSenostech s podnikdnim v mezinarodnim sektoru. V malych
podnicich je otdzka vyzkumu mezinarodnich marketingovych vyzkumi vétSinou zavisla na
iniciativé manazeri odpovédnych za zahrani¢ni odbytisté, zpravidla v nich neexistuje
oddé€leni vyzkumu trhu. Zato velké podniky obvykle oddéleni vyzkumu trhu zfizuji a

s vypracovanim vyzkumu se obraci na specializované agentury.

Mezinarodni marketingovy vyzkum obvykle probihéd ve dvou fazich. Nejprve probiha prvni
faze — tzv. ptipravnd, kdy je nutné spravné zvolit cile vyzkumu, tzn. jaky problém ma byt

zkouman, jaka jsou ocekavani, identifikovat mozné informacni zdroje a stanovit danou
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metodu vyzkumu. Druhd faze jiz je samotna realizace a nasledna analyza, zpracovani

ziskanych dat a vytvofeni vyzkumné zpravy.

v

Efektivnost vyzkumu je z velké miry zavisla na p¥ipravné fazi vyzkumu. Cim piesngjsi je
definice cilt a veskeré podklady, tim je pravdépodobnost kvalitniho provedeni a validnich
vysledk vyssi. Zadani by mélo obsahovat: zékladni informace o vyvoji daného trhu, ditvody
realizace vyzkumu, cile vyzkumu, ocekavané vysledky, definici cilové skupiny, Casovy

harmonogram a rozpocet. (Machkova 2014.)

2.2 Riistové strategie v mezinarodnim prostredi

Zakladni snahou vSech podnikatelskych firem plsobicich na zahrani¢nich trzich je rozvoj
podnikatelskych aktivit, a tim i ekonomicky rist. Dle Machkové () se riistové strategie
vpraxi déli na tifi typy: strategie intenzivniho ridstu, externi (integraCni) strategiec a

diverzifikacni strategie.

2.2.1 Strategie intenzivniho ristu

Zakladem strategie intenzivniho ristu je koncentrace Usili na stavajici segmenty zejména a
aktivnim marketingovym usilim. Aktivity se zaméfuji na zisk novych zékazniki, Castéjsi
nakupy vétsiho mnozstvi zakazniki stavajicich, nebo zisk konkurenénich zékazniki. BEhem
této strategie se vyuzivaji klasické marketingové nastroje: rozSifovani nabidky, zlepSovani
kvality stavajicich vyrobklim, snizovani cen, prodejni akce ke zvyseni prodeje, repositioning
znacky apod. V mezindrodnim prostfedi ma tato strategie nejcastéji podobu rozsiteni prodeje
na dal$i mezinarodni trh. V ramci strategie intenzivniho ristu je mozno dale napf. rozsifit
cilovou skupinu zdkaznikii daného produktu, napt. détska kosmetika je nabizena i dospélym

s citlivou pleti, atd.

2.2.2 Externi ristové strategie

Externi ristové strategie maji zpravidla dvé formy. Jednak je to pohlceni konkurencni firmy
a prevzeti jejiho sortimentu, nejcastéji formou fuze ¢i akvizice. Jednak muze probihat
formou zvySeni rentability lepSi kontrolou vybranych meziclanki distribuéniho nebo

pramyslového fetézce.
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Mezinarodni flize a akvizice se oznacuji jako horizontélni riistova strategie, jejich cilem je
zvyseni podilu na zahranicnim trhu. Mezi nevyhody této strategie patii vyssi kapitalova
naroc¢nost, niz§i flexibilita, obtiznd mezinarodni koordinace v podniku. Naopak vyhodami
mohou byt potencidl vyssiho zisku diky rozsifeni sortimentu, zisk zndmych znacek, Sirsi
distribuce C¢i rozlozeni finan¢nich rizik mezi vice zahrani¢nich trh, a tim i omezeni

komplikaci s mezindrodni dopravou.

2.2.3 Diverzifikacni ristové strategie

Diverzifikace mize obvykle probihat nékolika formami; jednak mtize firma diverzifikovat
sveé aktivity koupi firmy z jiného oboru podnikani (napf. firma vyrabéjici mlé€né vyrobky
odkoupi firmu na sklenéné lahve), poptipad€ je mozno rozsitit skalu vyrobki o vyrobky jiné
firmy pod stavajici znackou. Cilem takové strategie byva rozsifeni stavajicich aktivit, ¢i

piekonani sezonnich vykyvl v prodeji a tim rozlozeni moznych rizik.

Rizikem pftilisné diverzifikace je jednak kapitdlovd narocnost, coz mize vést ke znacnym
finan¢nim problémtim, jednak obtizné operativni i strategické fizeni rozli¢nych vyrobnich
podnikl. Naopak mezi benefity patii rozlozitelnost podnikatelskych rizik, kdy je mozné
vyrovnat hospodaisky pokles vjedné zemi pfijmy ztrhu zemé jiné, nezastizené

hospodarskou recesi.

2.3 Formy vstupu firem na mezinarodni trhy

Rozhodnuti o vstupu firmy na zahrani¢ni trh byvad zcela zdsadnim rozhodnutim. Podle
podminek zahrani¢nich trhi a dostupnych finan¢nich zdrojii je mozno na zahrani¢ni trh
vstoupit nékolika zpisoby, ptipadné jejich kombinaci. Tyto zpiisoby lze délit do tii hlavnich
skupin: vyvozni operace, formy nenarocné na kapitalové investice a kapitalové vstupy

podniki na zahrani¢ni trhy (Machkova, 2015).

2.3.1 Vyvozni operace

Vyvozni operace jsou na prvni pohled nejjednodussi moznost, jak vstoupit na zahranic¢ni trh
bez vétsich kapitalovych investic. Pokud chce ovSem firma na trhu uspét, je nutné investovat
znacné finance do marketingového vyzkumu, adaptovat vyrobkovou politiku, vybudovat

distribucni cesty, promyslet cenovou politiku, a také investovat do komunikacni politiky.
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Z ptedeslého vyplyva, ze narocnost takového vstupu na trh je obrovska, a tim padem se ji
dokaze vénovat jen mizivé mnoZstvi firem na trhu. Bézné realizuje 80% exportu maximalné
10% firem v dané zemi, pii zapocteni dcefinych spolecnosti zahrani¢nich firem je tento podil
jesté vyssi.

Pfi vstupu na zahrani¢ni trh je moZzno vyuzit n€kolika riznych metod, vzdy zalezi na
obchodnépolitickych podminkach, druhu vyrobku a sluzeb, daném obchodnim partnerovi a
efektivnosti pii realizaci zahrani¢nich obchodnich operaci. Obchodni metody Ize realizovat
prostiednictvim smluv s ndsledujicimi obchodnimi partnery: prostiedniky, vyhradnimi

prodejci, obchodnimi zéstupci, komisionaii a dal§imi subjekty.
2.3.2 Prostiednické vztahy

V prostiedi mezinarodniho obchodu existuje cela fada prostiednikd, ti pracuji na vlastni
riziko a obchoduji vlastnim jménem. Témto prostiednikiim je odménou tzv. cenova marze,
coz je rozdil mezi cenou stanovenou dodavatelem a cenou pro koncového zdkaznika na
zahrani¢nim trhu. Prodej cestou prostfednika byva vyhodny zejména pro malé a stiedni
podniky, pro které neni zahrani¢ni trh doménou, nebo které nechtéji nést ptilisné financni
riziko. Vyuziti ma i pro podniky, které se specializuji na vyrobu a obchodni ¢innost
prenechavaji  prostiednikiim 1 vzemi ptvodu. Nejvetsi nevyhodou spoluprace
s prostfednikem byva ztrata bezprostfedniho kontaktu se zdkazniky, a tim kontroly nad

mezinarodni obchodni strategii.

2.3.3 Smlouvy o vyhradnim prodeji — vyhradni distribuce

Dal$i moznosti vstupu na zahrani¢ni trh je smlouva o vyhradnim prodeji. Jejim
prostiednictvim se se dodavatel zavazuje, ze v dané zemi bude zbozi dodavat pouze tomuto
prodejci. Smlouva ma obvykle charakter ramcové smlouvy, kterd upravuje vztahy mezi

smluvnimi partnery. Kazdé jednotlivé dodani zbozi je pak oSetfeno zvlastni kupni smlouvou.

Vzhledem k tomu, ze prodejce jiz obvykle na daném zahrani¢nim trhu své distribucni cesty
ma, byva tento druh vstupu na mezinarodni trh vcelku rychly, zarovenn je mozné timto
zpusobem vstoupit i na trhy relativné vzdalené, nebot’ tato realizace nevyzaduje velké
naklady. Neztidka byva tento zpiisob smlouvy realizovan v ptipadech, kdy chce dodavatel
dany trh otestovat z hlediska odbytu. Pokud se zjisti, Ze trh v dané zemi funguje, pak po

uplynuti smlouvy dodavatel obvykle zfizuje dcefinou spolecnost, ¢i rozsiti spolupraci mezi
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vice prodejcii. Zvlastni moznosti je po uplynuti smlouvy investovat v dané¢ zemi do

vyrobnich aktivit.

V piipadé, ze firma vyhodnoti vyhradni distribuci jako metodu vstupu na zahranicni trh, je
nutné, aby ditkladné prostudovala zdkony dané zem¢, nebot’ spousta zemi ma podobné formy
prodeje oSetieny v ramci antimonopolnich zdkonl a jejich poruseni by mohlo znamenat

vysoky finan¢ni postih.

Nevyhodou vyhradni distribuce je stejné jako u smlouvy s prostfednikem ztrata kontaktu
s cilovym zakaznikem a zavislost na marketingové strategii vyhradniho dovozce, proto se

¢asto v ramci smlouvy o vyhradnim prodeji podepisuje i dodatek o minimalnim nakupu.

Zvlastni formou smlouvy o vyhradnim prodeji je tzv. piggyback. Je to obvykle smlouva mezi
velkou firmou se zndmou znackou a mensimi firmami s potencidlem vstupu na zahrani¢ni
Pro mensi firmy je vyhodou jednoduchost a nizk4 nakladovost vstupu na trh, nevyhodou
naopak povinnost pravidelnych dodavek v dostatecném mnozstvi a tlak vétSich partnerti na
nizké ceny. Pro velkou firmu je vyhodou rozsifeni sortimentu, nevyhodou muze byt

poskozeni jména a smluvnich vztahti v pfipad€ poruseni dodavky ze strany mensi firmy.

Specialni variantou piggyback je spoluprace relativné stejné silnych partnerti, ktefi na
zahrani¢nim trhu vyuzivaji stejnou distribu¢ni cestu, ale zachovavaji si vlastni znacku a
cenovou politiku, nesmi si ovSem na trhu konkurovat (napt. dvé firmy dodavajici mineralni
vody, ovSem kazda jiné cenové kategorie, udrzuji si svou znacku a cenovou hladinu, pfitom

vzajemn¢ dopliuji svilij sortiment).
2.3.4 Obchodni zastoupeni

Dals$i moznosti prostiednickych vztahii je smluvni zastoupeni. Obvykle byva pomérné
obtizné vytvofit si v dané zemi zastupitelskou sit’, ale pokud je vytvotena kvalitné, je to pro
zastupovaného cestou k uspéchu. Smlouva o obchodnim zastoupeni je uzavirana
dlouhodobé mezi zastupovanym a zastupcem, ktery se timto zavazuje k uzavirdni obchoda

a smluv jménem zastupované firmy a na jeji ucet.

Neni-li stanoveno jinak, byva smlouva o obchodnim zastoupeni uzavirana jako nevyhradni,

coZ znamena jistou volnost pro ob¢ strany. Zastupovany miize uzaviit smlouvu s vice
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zastupci a nebyt tak vazan na schopnosti pouze jedné osoby a zaroven zastupce miiZze mit
smlouvu s vice zastupovanymi firmami, ¢imZ neni vazan pouze na jednoho dodavatele.
Provize pro zéstupce je vazana na realizaci konkrétniho obchodu, ¢imz je zastupce nucen
dosahovat urCitého obratu, zdroveit by mél mit neustaly aktualni piehled o predmétu

obchodu, a tim byt schopen plnit i funkci informacni.

Specidlnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeni je smlouva vyhradni. V té jsou ob¢
strany vazany ke spolupraci pouze s danym zastupcem/zastupovanym, nemizou tedy jiz
uzavirat zadné dalsi smlouvy v konkrétnim predmétu podnikani a dané zemi, ani na vlastni
ucet. Pokud zastoupeny uzavie obchod i s jinym zastupcem, je v tom piipadé vétSinou ze
zakona povinen platit vyhradnimu zastupci provizi, jako by byl soucasti uzavieni téchto
obchodii, hovofime zde o tzv. uznavaci provizi. Mezi zastupovanym a zastupcem vznika
smlouvou o vyhradnim zastoupeni velmi uzka vazba, kterd jiz z definice nese spoustu rizik,

je tedy obzvlasté nutné pro tento typ smlouvy vybrat dobré partnery.

2.3.5 Komisionarské vztahy

Komisionafskou smlouvou se rozumi, ze komisionar pod vlastnim jménem, ale za cenu
urc¢enou komitentem zaftidi ur¢itou obchodni zaleZitost. Vyhodou téchto sluzeb je stanoveni
ceny komitentem, vyuziti distribu¢nich cest komisionafe, ovSem komitent tim ztraci

moznost prosadit na trhu vyrobky pod svym jménem.
2.3.6 Primy vyvoz

Ptimé obchodni metody nevyuzivaji zadného zprostiedkovatele, nebot” se vétSinou jednd o
technicky vysoce odborné produkty, u jejichz prodeje je pfitomnost vyrobce
bezpodmineéna. Casto se jedna o strojirenska & vyrobni zafizeni uzivana v pramyslovém
marketingu. Vyhodou je kontrola nad cenovou hladinou i nad celou marketingovou strategii,
nevyhodou nutnost vybudovat veskeré obchodni cesty vlastnimi silami, znalost daného

mezinarodniho trhu, kulturné-obchodnich pomért atd.

2.3.7 SdruZeni malych vyvozci (exportni aliance)

Pokud nema maly ¢i stfedni podnik dostatecné financni a persondlni moznosti ke zfizeni
odd€leni exportu, existuje pro n& moznost toto oddéleni sdilet s dal§imi podniky
dopliiujicimi jeho resort podnikani. Takové sdileni se nazyva exportni aliance. Sdruzeni

vyvozcu se pak stara o export n€kolika sdruzenych firem, zajistuje veSkery servis okolo
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vyzkumu trhl, vyfizuje zakdzky a zastupuje své Cleny v zahrani¢i. Vyhodou je snizeni
nakladii a omezeni exportnich rizik. Nevyhodou pak urcitd nesamostatnost a zavislost na
alianci, zaroven riziko nerovnomérného rozdéleni sluzeb pro jednotlivé firmy. Pokud se
export dané firmy vydafi, je mozno se z aliance vyvazat a pokracovat v exportu samostatn¢,
coZ je dnes béZznou praxi. V nasi zemi jsou v ramci podpory exportu sdruzeni vyvozcl

podporovana vladou.

2.3.7.1 Formy vstupu na zahrani¢ni trhy nenaro¢né na kapitalové investice

Formy vstupu nenaro¢né na kapital obvykle voli firmy, které bud’ nemohou, nebo nechté;ji
investovat do vyvoznich operaci a piesto by chtéli byt ucastniky mezinarodniho trhu. Mezi
tyto formy patii licence, franchising, smlouvy o fizeni, outsourcing a mezinarodni vyrobni

kooperace.

- Licen¢ni obchody — pokud chce vyrobce prodavat své zbozi v zahrani¢i bez
vyrobnich nékladl, mize zahrani¢nimu vyrobci udélit licenci; ty jsou rozliSovany na
licence k vyuzivani patentli, primyslovych vzort, uzitnych vzorti a ochrannych
oznaceni, tzv ochrannych znamek, ptip. licence k vyuzivani know-how

- Franchising — franchising je specifickou formou smluvniho vztahu, kdy fransizér
(plivodni firma) poskytuje své jméno a know-how vcetné technické pomoci a
systému dodavateli nabyvateli, ktery se tim zavazuje zaplatit smluvni odménu a
dodrzovat pravidla urceni poskytovatelem; tento vztah je trvaly a v oblasti sluzeb
zpravidla velmi vyhodny pro obé strany, typickym piikladem jsou firmy typu
McDonalds, Starbucks ¢i provozovatelé benzinovych stanic.

- Smlouvy o fizeni — smlouvy o fizeni se podobaji franchisingu, ovSem poskytovana
je nehmotna cast know-how a management, odménou pro poskytovatele je bud
procento ze zisku piipadné ¢ast akcii, dle stanovenych podminek; Casto je tento typ
smlouvy uzivan v hotelnictvi a pfi fizeni podnikd v rozvojovych zemich

- Outsourcing v oblasti vyroby — outsourcing je ¢asto vyuzivan firmami, které se
koncentruji na vyvoj a vyzkum a vyrobu pienechaji — outsourcuji podnikiim obvykle
s levnéjsi pracovni silou; dé€li se na hi-tech odvétvi (elektronika, automobilové dily,
farmaceuticky primysl) a low-tech odvétvi (odévni primysl a hracky)

- Vyrobni kooperace — mezinarodni vyrobni kooperace zahrnuje spolupréci na vyrobé,

piipadné i kompletaci a vyzkumu produktu, aniz by doslo k propojeni kapitalu mezi
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jednotlivymi partnery; vyhodou byvaji nizS§i naklady na jednotlivé komponenty
vzhledem k niz§i cené hmotnych ¢i vyrobnich zdrojt, popt. vyssi hodnota finalniho

vyrobku v dané zemi

2.3.8 Kapitalové vstupy podniki na zahranicni trhy

NS4

vstupu na zahrani¢ni trh, diky ¢emuz se stavaji zalezitosti vyhradné velkych spolecnosti.

Mohou mit formu pfimych investic ¢i investic portfoliovych.

Zahrani¢ni investice jsou zemémi obzvlast€¢ méné vyspélymi velmi vitdny, nebot
obvykle pfinasi do zemé finance, know-how a vétSinou i pracovni pfileZitosti; jsou tedy
podporovany riznymi vyhodami (danové ulevy, dotace a granty, bezplatné poskytnuti

pozemki aj.) ¢i investi¢nimi pobidkami.

Kapitalovy vstup na zahrani¢ni trh mize mit rizné formy, jejichz vybér je ovlivnén
fadou faktord, mj. obchodnépolitickych, kulturnich, ndkladovych ¢i marketingovych.
Podle téchto faktort se vstupy d€li na investice na zelené louce, akvizice a fuze, spolecné

podnikani a strategické aliance.

- Investice na zelené louce — spociva v zalozeni a postaveni nového podniku, coz byva
pro hostitelskou zemi vyhodné; jde o ¢astou formu vstupu v méné vyspelych zemich,
pro podnik to byva piilezitost k rozsifeni vyrobnich a prodejnich kapacit v zahrani¢i.

- Akvizice — je odkoupeni fungujiciho podniku ¢i jeho €asti; miZe probihat ptatelsky,
kdy je vyuzita synergie podnikii, nebo nepiatelsky, kdy jde o likvidaci firmy
v hostitelské zemi.

- Faze — probiha jako slouceni dvou firem, pficemz obé béhem tohoto slouceni
zaniknou a vznikne novy pravni subjekt.

- Spolecné podnikani - je spolecné podnikani dvou a vice podnikt, které ovSem dale
vystupuji pod svymi jmény; muze probihat formou smluvnich spole¢nych podnikai,
kdy jde pouze o spolupraci v urcité oblasti napt. vyzkumu nebo vyroby, ale bez
slouceni kapitalu, nebo formou spolecnych podnikli zaloZzenych na kapitalovych
investicich.

- Strategické aliance — je obdobou spolecného podnikani, ale ke spolupraci dochézi

obvykle mezi stejné silnymi partnery; jejich cilem byva bud’ uspora nakladii na
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vyrobu napft. autodilti, nebo obejiti prekazek ze strany vliady hostitelské zemée, na trhu
si ovSem znacky udrzuji své jméno a zlistavaji konkurenty; tato spoluprace je typické

zejména pro automobilovy priimysl (napt. TPCA v Ceské republice).
2.4 Dodaci a platebni podminky v mezinarodnim obchodé

Nedilnou a dulezitou soucasti smluvnich vztah v mezindrodnim obchod¢ jsou dodaci a
platebni podminky mezi jednotlivymi smluvnimi subjekty. Obé dvé podminky mohou
zédsadnim zplisobem ovlivnit atraktivitu nabidky pro odbératele a celkové néklady
dodavatele. Znalost dodacich a platebnich podminek konkurence je rovnéz nezbytna pro
relevantni komparaci cen a obchodnich podminek. Proto je nutné jim pfi mezinarodni

expanzi vénovat zvySenou pozornost.

2.4.1 Dodaci parita, INCOTERMS
Dodaci parity uréuji zejména (Machkové, Cernohlavkova 2014):

- Zpusob, misto a okamzik pfedani zbozi kupujicimu
- Zpusob, misto a okamzik pfechodu vyloh a rizik z prodédvajiciho na kupujiciho

- Dalsi povinnosti stran procleni, pojisténi, nakladky a vykladky, celniho odbaveni atp.

V soucasné dobé jsou dodaci parity definovany souborem vykladovych pravidel
INCOTERMS, které¢ pfipravuje International Chamber of Commerce (ICC). Tyto jsou
vydavany od roku 1936 a existuji v n¢kolika aktualizovanych verzich (1953, 1967, 1976,
1980, 1990, 2000 a 2010). Je vhodné u jednotlivych parit uvadét, kterou verzi se budou

dodaci podminky fidit, nebot’ vyddnim nové verze star$i nezanikaji.

INCOTERMS nejsou zavaznou pravni normou a zavaznymi se stavaji pouze v okamziku,
kdy se na n¢ strany odvolavaji ve smlouvé. Nezabyvaji se otdzkou prechodu vlastnictvi ke

zbozi, ale pouze pfechodem nakladi a rizik.

INCOTERMS 2010 (platné od 1. 1. 2011) obsahuji jedenact dolozek tazenych do dvou
vétsich skupin dle zptsobu piepravy. Pro vSechny druhy ptfepravy lze pouzit sedm dolozek,

pro lodni ptepravu pak ¢tyfi.
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Tabulka 2: Dodaci parity dle INCOTERMS 2010

Dolozky pro vSechny druhy prepravy

Dolozka Anglické oznaceni Ceské oznaceni
Ex Works (insert name and place of | Ze zavodu (uvedte misto dodani)
EXW delivery)
Free Carrier (insert name and place of | Vyplacené dopravci (uvedte misto
FCA delivery) dodani)
Carriage paid to (insert name and place | Pfeprava placena do (uvedte misto
CPT of delivery) dodani)
Cost and insurance paid to (insert name | Pfeprava a pojisténi placeny do (uvedte
cip and place of delivery) misto dodani)
Delivered at Terminal (insert name and | S dodanim do termindlu (uvedte
DAT place of delivery) terminal v pristavu nebo v misté urceni)
Delivered at Place (insert name and | S dodanim do urcitého mista (uvedte
DAP place of delivery) misto urceni)
DDP Delivered Duty Paid (insert name and | S dodanim clo placeno (uvedte misto

place of delivery) urceni)

Dolozky pro namofrni a vnitrozemskou prepravu

Dolozka Anglické oznaceni Ceské oznaceni

EAS Free Alongside Ship (insert named port | Vyplacené k boku lodi (uvedte pfistav
of shipment) nalodéni)

FOB Free on Board (insert named port of
shipment) Vyplacené lod (uvedte pfistav nalodéni)

CER Cost and Freight (insert named port of | Naklady a prepravné (uvedte pfistav
destination) urceni)

CIF Cost Insurance and Freight (insert | Naklady, pojisténi a prepravné ((uvedte
named port of destination) pfistav urceni)

Zdroj: Machkové, Cernohlavkova: Mezinarodni Obchodni Operace, 2014

- EXW — Ex Works
Nejkratsi dodaci parita, kde ma prodavajici minimalni povinnosti. Jeho jedinou
povinnosti je dat zbozi k dispozici kupujicimu ve sjednany cas ve svém zavodg.
Prodévajici zde neni zodpovédny ani za nakladku na dopravni prosttedek kupujiciho,
ktery si vSak mize sjednat nakladku pomoci dodatku EXW loaded on. Kupujici musi
dale obstarat veskeré formality spojené s vyvozem zbozi ze zem¢, veskeré naklady a
rizika pak nese od okamziku, kdy mu bylo zbozi vydano v zavodé¢ prodéavajiciho.

- FCA — Free carrier
V mezinarodnim obchod¢ se jedna o Castéjsi paritu, nebot’ povinnosti prodavajiciho

je zde zbozi alespon celné¢ odbavit. Prodavajici splni své povinnosti dodanim celné
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odbaveného zbozi na sjednané¢ misto, kterym je vSak v praxi nejcastéji zavod
prodévajiciho. Pokud je tomu tak, zodpovidé prodéavajici za nakladku, na jiném misté
je nakladka véci kupujiciho.

CPT — Carriage Paid To

Prodavajici je zde zodpovédny jednak za formality spojené s vyvozem zbozi a jeho
piepravou pies tranzitni zemé, ale 1 za vybér dopravce a vylohy spojené s piepravou
zbozi az do mista urceni. Prodavajici zde ptedava zbozi dopravci osobé nominované
kupujicim na sjednaném misté¢, coz v praxi byva nejcastéji vnitrozemsky celni sklad.
Rizika v tomto piipadé piechazeji na kupujiciho diive nez vylohy, a to v okamziku
piedani zbozi prvnimu dopravci, pficemz procleni a jiné administrativni formality
v misté urceni jsou plné€ v rezii kupujiciho.

CIP — Carriage Insurance Paid To

Jedna se o polozku velmi podobnou CPT s rozdilem, ze prodavajici ma povinnost na
vlastni ndklady sjednat a uhradit pojiSténi pfepravy kryjici mozna rizika az do mista
urceni. Rozumi se, Ze pojistka bude sjednana u pojistovny s ratingem a prodavajici
je povinen piedat kupujicimu doklad o pojistném kryti zasilky, jez ho bude
opraviiovat k uplatnéni ptipadné nahrady Skody piimo u pojistovny. Pokud neni
sjedndno jinak, pojistka musi byt v cené kontraktu minimalné na 110 % procent
hodnoty zbozi.

DAT - Delivered at Terminal

Dolozka je vhodna pro vSechny druhy ptfepravy véetné multimodalni, pod pojmem
terminal se muze rozumét jakékoliv volna plocha ¢i prostranstvi, nicméné v praxi jde
nejcastéji o kontejnerové i jiné piekladisté ¢i celni sklad. Prodavajici zde nese
vylohy a rizika vcetné vykladky zbozi az do ujednaného piistavu ¢i mista urceni.
Tato polozka je vhodna pro kontejnerovou pirepravu a pouziva se v momenté, kdy je
zbozi nutné piemistit z vychoziho dopravniho prostiedku (nejcastéji lod’) dale do
kontejnerového depa ¢i jiného prekladiste.

DAP — Delivered at Place

Tato poloZka je ur€ena prevazné (nikoliv vSak vylu¢n¢) pro multimodalni ptepravu.
Vylohy spolu s riziky pfechdzeji z prodavajiciho na kupujiciho na pfedem sjednaném

misté, ndklady spojené s vykladkou jdou vSak uz na vrub kupujiciho, paklize neni ve
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smlouvé sjednano jinak. Kupujici rovnéz zajistuje veSkeré formality souvisejici
s dovozem.

DDP — Delivered Duty Paid

Nejdelsi dodaci parita a v praxi velmi malo pouZzivana, pro jeji administrativni
naro¢nost pro doddvajiciho. Ten nese vSechny vylohy a rizika az do mista dovozu,
pricemz vytizuje a plati veSkeré celni a jiné formality vCetné napt. DPH (pokud
v cilové zemi existuje).

FAS — Free Alongside Ship

Neprili§ ¢asta dolozka, kdy prodavajici doda zbozi tzv. ,,na bok lodi“, coz mize
znamenat napi. na pristavni nabfezi. Pro kontejnerové dodavky je nicméné vhodnéjsi
parita FCA. I zde celni odbaveni zajistuje prodavajici, pfi¢emz kupujici piebira
rizika v okamziku dodani zbozi do ujednaného ptistavu.

FOB — Free On Board

Naopak velmi cCasto pouzivand parita, kdy prodéavajici splni své povinnosti
v okamziku dodani zbozi na palubu lodi nominované kupujicim v pfistavu nakladky.
Mén¢ Casto pak mulize i zajistit, ze takto dodané zbozi bude odeslano do mista uréeni
sjednaného v kupni smlouvé. Kromé samotného dodéni je prodavajici povinen
rovnéz zajistit formality nutné pro vyvoz. Piepravné do mista urceni pak plati jiz
kupujici.

CFR — Cost and Freight

Zde ptrechazi rizika na kupujiciho na jiném misté¢ nez vylohy, tj. zatimco rizika
piechazi na kupujiciho v ptistavu nakladky doddnim na palubu lodi, vylohy ptechazi
az v mist¢ ur€eni.

CIF — Cost, Insurance and Freight

Stejné jako u dolozky CFR ptechazi vylohy az v pfistavu urceni, zatimco rizika jiz
v pfistavu nalodéni. Zde je ovSem prodavajici povinen zajistit a uhradit naklady na
prepravni pojisténi, obvykle vinkulované na kupujiciho nebo jinou zainteresovanou
osobu. Pokud neni sjednano jinak je pravidlem, ze pojistka by méla kryt 110 %

hodnoty zbozi a pojistka je sjedndna v mén¢ kontraktu.
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2.4.2 Problematika vybéru dodaci parity

Jakkoliv je vybér dodaci parity determinovan dohodou smluvnich stran, je nepochybné, ze
zejména na stran¢ odbératele hraje vyznamnou roli pfi posuzovani vyhodnosti té které
nabidky a to zejména u vzdalenéjsich teritorii. Zatimco mensi dodavatelé s niz§im podilem
exportu obycejné uptednostnuji ,,kratké* parity (EXW, FCA), u vétSich podnikti by méla byt
samoziejmosti dodani az do mista (pfistavu) urceni dle preferenci kupujiciho, které mu

zajisti lepsi porovnatelnost konkurenénich nabidek .

Zakaznici v Australii pak témét bezvyhradné pozaduji ceny na parité¢ CIF do nékterého ze

¢ty hlavnich australskych pfistavi, tj. Sydney, Melbourne, Brisbane nebo Perth.

2.4.3 Platebni podminky a metody financovani v mezinarodnim obchodé

Platebni podminky jsou jednim z faktorti zasadn¢ ovliviiujicim nejen vybér dodavatele, ale
1 celkovou rizikovost mezinarodnich obchodnich aktivit. Platebni podminka urcuje zejména

misto, dobu a zpiisob thrady kupni ceny kupujicim (Machkova, 2015).
Z hlediska doby tihrady kupni ceny rozeznavame nasledujici tfi zptisoby platby:

- Pfed dodanim zbozi
- Pfi dodani zbozi

- Po dodani zbozi

Zdaleka nejvyhodnéjsim zptusobem pro dodavatele je platba predem, kterou ovSem ne vzdy
je kupujici ochoten akceptovat, nebot’ tim obchod nejen financuje, ale nese i riziko nesplnéni
zévazku tadné a vcas ze strany dodavatele. V praxi se vice pouziva ¢astecna platba predem
(akontace), popf. placeni pfi dodani zbozi, at uz formou bankovnich pievodli nebo
dokumentérnich platebnich podminek. Dle Machkové (2015) je vybér platebni podminky je
ovlivnén zejména nasledujicimi faktory: druhem zbozi, obchodnim teritoriem, konjukturni
situaci, reputaci obchodniho partnera (postaveni na trhu, finan¢ni sila, obchodni
spolehlivost, dlouhodobost obchodnich vztahil) a finan¢ni situaci a strategii obchodnich

partnerd.
Mezi nejcastéji pouzivané platebni podminky v mezinarodnim obchod¢ pak patii:

a) Hladké platby — jejich hlavni vyhodou jsou relativné nizké ndklady, banka realizuje
platbu bez jakychkoliv dalSich pozadavki jen na zakladé pokyna ptikazce.
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b)

Ptekazkou hladkych plateb mohou byt napt. legislativni omezeni v zemi piikazce,
napf. z divodu omezené smeénitelnosti mistni mény a pozadavek na specifické
zpusoby platby pfi zahrani¢nich transakcich (napt. Alzirsko, ndkup zahrani¢niho
zbozi podléha schvéleni Gfadli a je mozny jen prostiednictvim dokumentarniho
akreditivu.

Dokumentdarni akreditiv — je zdvazkem banky poskytnout beneficientovi (pfijemci)
sjednané (penézni) plnéni, pokud ten splni ptfedepsané akreditivni podminky.
Akreditiv banka otevird na pokyn kupujiciho (ptikazce), ktery stanovi akreditivni
podminky, jako je napt. druh akreditivu (odvolatelny, neodvolatelny, stand-by),
platnost akreditivu, akreditivni ¢astku a pozadované dokumenty vcetné lhit k jejich
ptedlozeni. Ve vztahu k prodavajicimu je tedy zavazek plynouci z akreditivu je tedy
zavazkem banky. Pro kupujiciho je naopak vyhodou mozZnost zajistit vhodnou
formulaci podminek akreditivu eliminaci rizika, nebot’ prodavajici nedostane
zaplaceno, pokud fadné a v€as nesplni podminky akreditivu. Je tfeba mit na paméti,
ze banka nekontroluje fyzické plnéni smluvnich podminek, ale pouze fadné dodéani
specifikovanych dokumentii prodavajicim (napt. faktury, dodaci listy, certifikaty o
ptvodu, dispozicni dokumenty, inspekéni certifikdty atd.). Nevyhodou
dokumentéarniho akreditivu jsou vyssi naklady spojené s vydanim. Jednim z hlavnich
charakteristickych znaki akreditivl je jejich ,,dokumentarnost (Andrle, 2011) — t;.
kazda akreditivni podminka musi mit dokumentarni charakter a musi byt pozadovan
dokument, ktery ma byt ptfedlozen v souvislosti s touto podminkou.

Dokumentdrni inkaso — jde o pomérné Casto vyuzivany instrument, kdy prodavajici
zajistuje, ze dokumenty predloZené v ramci inkasa (vetné dispozi¢nich dokumenti
jako napt. CMR nebo konosament) nebudou kupujicimu vydany, dokud nesplni
inkasni podminky. Jde o jednodus$si a levngj$i instrument nez dokumentarni
akreditiv, nicméné pro kupujiciho uz ptedstavuje zvysené riziko napi. v podobé¢
nekompletni nebo vadné dodéavky. Riziko pro prodavajiciho pak spociva v moznosti
nepievzeti dokumentt (a tudiz i zboZzi) kupujicim, a to i ptipad¢, Ze je dodavka jinak
bez zavad.

Dokumentarni inkaso miva dvé podoby, a to dokumenty proti placeni (D/P —
documents against payment) a dokumenty proti akceptaci sménky (D/A — dosuments

against acceptancy). U podminky D/P jsou dokumenty vydany piijemci oproti

32



okamzitému zaplaceni kupni ceny. Naopak u podminky D/A vydava banka doklady
oproti akceptaci cizi sménky prodavajiciho, poptipadé oproti vystaveni sménky
vlastni.

d) Otevieny ucet (open account) — jednd se v podstate¢ o netroceny kratkodoby
obchodni uvér. Placeni probihd nejcastéji pomoci hladkych plateb podle data
splatnosti faktury. Zejména pro kupujiciho se jedna o velmi vyhodnou podminku,
ktera ¢asto mlze rozhodnout o vybéru doavatele. V praxi se nejcastéji setkdvame
s dvéma druhy dodavek na otevieny ucet:

- Dodavatelsky uver, kdy otevieny ucet poskytuje pifimo vyvozce zahrani¢nimu
dodavateli. Byva Casty mezi podniky ve skuping, pro tieti subjekty ptedstavuje pro
dodavatele znacna rizika, kterd se v praxi nejcastéji eliminuji pomoci pojisténi
pohledavek, popt. odkupem pohleddvek (factoring). Naklady na poskytnuti
dodavatelského uvéru jsou pak prodavajicim obycejné jiz zakalkulovéna v cené
zbozi ¢i sluzeb.

- Bankovni uver ma vzdy podobu Ccisté penézni (nikoliv tedy zbozovou jako u
dodavatelského uvéru) a vzdy je urocen. Vyhodou mize byt oddéleni komeréniho od
Givérového vztahu. Castou formou financovani exportu miZe byt tzv. exportni
podnikatelsky uvér, ktery muze poskytnout banka vyvozce piimo vybranému
zahrani¢nimu odbérateli na ndkup zbozi jejiho klienta (Machkova, 2015), nicméné
v komeréni banky v CR az na vyjimky tento druh Gvéri neposkytuji. Finanénim
Gistavem, ktery je schopen tento uvér poskytnou je v podminkach CR statni Ceska

Exportni Banka.

2.5 Analyzy strategického planovani

2.5.1 SWOT analyza

SWOT analyza je technika pro analyzu vnitiniho a vnéjSiho okoli podniku pomoci
identifikace a hodnoceni silnych (STRENGHTS) a slabych (WEAKNESSES) stranek,
prilezitosti (OPPORTUNITIES) a hrozeb (THREATS). SWOT analyza tak ptedstavuje
souhrn zjisténi interniho a externiho strategického auditu, ktery upozoriuje na kritické
organizacni silné a slabé stranky a pfilezitosti a hrozby, kterym organizace celi (Kotler,

Armstrong 2011).
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- Analyza vnéjsiho prostiedi (analyza prileZitosti a hrozeb)
Je takova analyza, kde firma sleduje rozhodujici sily makroprostiedi. Téch je podle
Kotlera Sest: demografické, ekonomické, ptirodni, politické a kulturni. Tyto sily pak
vyznamné ovliviwji zisky z podnikéni firmy. Obchodni jednotka by méla mit
vytvofeny marketingovy zpravodajsky systém pro sledovani a vyhodnocovani
dalezitych vyvojovych trendi.

- Analyza vnitiniho prostiedi (silnych a slabych stranek)
Slouzi k vyhodnoceni silnych a slabych stranek obchodni jednotky a to i takovych,

kter¢ ji brani, nebo naopak poméahaji v rozvoji obchodnich aktivit.

Obrazek 1: SWOT analyza - grafické zpracovani

E Silné stranky Slabeé stranky
E STRENGHTS WEAKNESSES
E Prilezitosti

E OPPORTUNITIES

pozitivni negativni

Zdroj: vlastni zpracovani podle Kotler, Keller: Marketing Management

2.6 Analyza vlivu makrookoli

Dle Sedlackové (2006) predstavuje vnéjsi (makro) okoli celkovy politicky, ekonomicky,
socialni a technologicky ramec, v némz se podnik pohybuje, pficemz vlivy, jako je napt.
politicka stabilita, mira inflace, dovozni a celni omezeni, popt. demografické faktory mohou
vyznamné ovlivnit tspéSnost podniku na daném teritoriu. Schopnost podniku na tyto vnéjsi

vlivy reagovat pak mtize byt zdsadnim faktorem ovliviiujicim Gspésnost podniku.
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2.6.1 PESTLE analyza

Klicové soucasti vnéjsiho okoli podniku dle Mallyi (2007) jsou faktory:

- Politické: zde uvazujeme piedevsim stabilitu zahrani¢ni a narodni politické situace,
Clenstvi v zonach volného obchodu (NAFTA, ASEAN, EU...), které mohou pro
podniky znamenat piilezitost, ale i hrozbu. Dulezitd jsou pfipadnad ochrandiska
opatieni, celkova ekonomické politika vlady a vladni vydaje.

- Ekonomické: zde uvazujeme zejména ekonomickou vyspélost dané¢ zemé a ostatni
faktory, jako jsou mira ristu, inflace, irokové miry, sménitelnost doméci mény nebo
napiiklad fazi ekonomického cyklu, v jakém se v souc¢asné dobé dana zemé nachazi.
Uvazovat je nutné rovnéz statni rozhodnuti tykajici se zdroji ve vlastnictvi statu
(typicky pida nebo piirodni bohatstvi), kdy prfedvidani zaméru statu mize vyznamneé
ovlivitovat budouci trzni pfilezitosti. Rovnéz podstatny je vliv mezinarodni
ekonomickeé situace.

- Socidlni a demografickeé: tyto faktory odrazeji vlivy spojené s postoji a Zivotem
obyvatelstva a jeho strukturou. Zmény v demografickych strukturdch mohou
vyznamné ovliviiovat poptavku po ur€itém druhu zbozi (napt. détské plinky,
pomucky pro seniory atd.). Pro podniky se tato oblast stava jednim z klicovych
faktorti ovliviiujicich jejich ekonomicka rozhodnuti.

- Technologické: pokud podnik nechce technologicky ustrnout a zaostavat za
konkurenci, musi byt aktivn¢ informovan o technickych a technologickych zménach,
které¢ v daném oboru plsobi. Technologické faktory navic mohou byt izce spjaty
s faktory legislativnimi, kdy je napf. uziti urcité technologie podminéno pfistupem
na trh (napf. emisni normy v EU). Pfredvidani technologického sméru vyvoje pak
muze byt klicovym faktorem uspéSnosti podniku. Souhrnna analyza vlivi
technickych a technologickych zmén predstavuje studie o¢ekavanych vlivii novych
technologii jak na stav okoli, tak na konkurenéni pozice .

- Legislativni: Uvazujeme legislativni omezeni v pfisluSném oboru, celkovou
vymahatelnost prava, miru korupce, importni a exportni omezeni (tarifni i netarifni),
danové zakony, antimonopolni opatieni a piipadné statni regulace.

- Ekologické: stav ochrany Zivotniho prostfedi, klimatick¢é podminky, dostupnost

vodnich zdroj a ekologické regulace.

35



V zésad¢ lIze tici, ze PESTLE analyza se snazi nalézt odpovéd’ na nésledujici otazky:

1) Které z téchto faktorti maji vliv na podnik?
2) Jaké bude konkrétni ptsobeni téchto faktort?

3) Které z nich budou pro podnik nejdilezité;si?

Obrdazek 2: PESTLE analyza

Politické faktory Ekonomické faktory
Ekonomicka politika Hospodafske cykly
Politicka stabilita Trendy HDP

Q Viddnivydaje E Devizové trhy
e Regulace zahranicniho obchodu| B Kupni sila
Obchodni dohody  Urokové miry
Inflace
Mezaméstnanost

Promérna mzda

Sociokulturni faktory Technologické faktory
Demograficky vyvoj populace Viadni subvence a dotace
g Zmény Zivoiniho stylu T Technologicky stav v oboru
Mobilita Mové objevy
N UOroved vzdélani ; Zmény technologii
"~ Pfistup k préci a volnému ¢asu Rychlost zastaravani
Legislativni faktory Ekologické faktory
COchrana spotiebitele COchrana Zivotniho prostiedi
I Dafiove zakony E Klimatické podminky
Obchodni zakonik Dostupnost vodnich zdroja
Antimonopolni zdkony | Recykiace

Fracovni pravo

Zdroj: vlastni zpracovani podle Mallya, T.: Zaklady strategického fizeni a rozhodovani. 2011.

36



2.7 Porterova analyza péti sil

Analyzu péti sil SF (five forces model) poprvé predstavil profesor Michael Porter z Harvard

vvvvvv

konkurenc¢niho prostiedi firmy, respektive odvétvi a jeho rizik. Tento model se primarné

zaobira silou konkurence v daném odvétvi a snazi se odvodit ziskovost daného odvétvi.

V podstaté jde o prognézovani vyvoje konkurenéni situace v daném odvétvi s ohledem na

odhad pravdépodobného chovani subjekti na daném trhu ptisobicich a ptipadnych moznych

rizik hrozicich s jejich protiopatieni. Dle Portera !V se jedna o téchto pét sil:

1.

Stavajici konkurence — firmy se snazi ziskat konkuren¢ni vyhodu, kterd mize mit
mnoho podob, nicméné Porter hovoii primarné¢ o dvou: cenové (cenova vyhoda) a
diferenciacni (odlisné vlastnost vyrobku nebo sluzby od konkurence)

Nova konkurence — moznost, Zze odvétvi privabi nové konkurenty, kteti budou
schopni ovlivnit cenu a nabizené mnozstvi vyrobku. V odvétvi mohou existovat
bariéry vstupu, jako napt. vladni regulace, patenty, loajalita zdkaznikl k zavedenym
znackam, vysoké naklady na vybudovani distribucni sité apod.

Zakaznici (odbératelé) — zde jde o schopnost zakaznikli pfipadné odbératelt,
ovlivnit celkovou cenu zboZi nebo sluzby, pticemz plati, Ze ¢im je zakaznik véEtsi,
tim lepsi je jeho vyjednavaci pozice, a tudiz i schopnost cenu ovlivnit.

Dodavatelé — v kazdém odvétvi jsou potieba k produkei zdroje: materidlové, lidske,
hotové komponenty atd. Silu dodavatelli pak ovliviiuje mnoho faktorii: konkurence
na trhu dodavateli, popf. integrace do vétSich a silnéjSich celkii, o jak klicovy
komponent ve findlnim vyrobku se jedna, sezonnost a jiné.

Substituty — tedy cena a nabizené mnozstvi vyrobku, které alesponl z ¢asti dokazi

nahradit dany vyrobek ¢i sluzbu.
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Obrazek 3: Porterova analyza konkurenénich sil

p: s p B Hrozba vstupli novych
.-’x I Y| konkurentd na trh
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regulace '\ konkurenti |
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~— ~—__ _/ S
Vyjednavaci o
sila dodavateld = == —~
. ' Komplement |
| Substituty | -. & W
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wyrobki nebo sluieb \\_ 4 N 4
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Zdroj: vlastni zpracovani podle Porter, M.: Konkurenc¢ni strategie, 1994.

2.8 Formulovani cilu a strategie

Na zéklad¢ vyse uvedenych analyz mtize firma pfistoupit k formulovani specifickych cilit
pro dané teritorium. Kvalifikované cile pak umozni zodpovédné osobé nejen planovani, ale

1 naslednou realizaci a kontrolu. Stanoveni cilti pak umozni firmé& uplatnit cilové fizeni. Dle

Kotlera (2004) museji cile spliiovat ¢tyfi pozadavky:
- Musi byt hierarchicky uspotfadané od nejdulezitéjsiho k nejméné dillezitému

- Musi byt pokud mozno kvantifikovatelné, tj. napt. zvySeni trzeb v daném teritoriu

050%
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- Musi byt realné a vychazet z predchozich analyz, nikoliv ze zbozného ptéani
- Cile by mély byt konzistentni. Neni napi. mozné soucasn¢ maximalizovat marzi a

trzby.

Zatimco cile urcuji, kam se chce spolecnost na daném teritoriu dostat, strategie urcuje, jak
se tam dostat (Kotler, 2013). Kazda obchodni jednotka si utvati specifické cile dle vlastnich

potieb. Porter pak shrnuje strategie do tfi zakladnich typt, a to strategie dle:

v

a distribuci a mohla tak nabidnout vyrobky za niz$i cenu nez konkurence

- Diferenciace: firma chce dosdhnout bezvadného vykonu v oblasti diilezité pro co
vyrobkového portfolia, jakosti, doprovodnych sluzeb, technologie atd.

- Ohniska soustfedéni: firma se soustfed’uje spiSe na jeden ¢i vice tzkych segmentt

trhu misto toho, aby usilovala o cely trh. Zde chce dosdhnout vedouciho postaveni.

2.9 Navrhovany postup pro analyzu moZnosti rozvoje obchodnich aktivit

Zakladem kazdého rozhodnuti o rozvoji podnikatelskych a obchodnich aktivit je dikladny
prizkum trhu a to pomoci primérniho ¢i sekundarniho vyzkum (popf. jejich kombinaci).
Analyza vn¢j$iho prostiedi bude nasledné provedena pomoci PEST analyzy, kterd bude
zaroven vychodiskem pro kone¢nou SWOT analyzu a doporuceni konkrétniho postupu

rozvoje obchodnich aktivit, viz nésledujici schéma:
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Obrdazek 4: Postup nadvrhu rozvoje obchodnich aktivit

PESTLE analyza

Politicko - Technologické

legislativii faktory Ekonomické faktory  Sociokulturni faktory faktory Ekologické faktory

Analyza trhu pomoci sekundarniho vyzkumu

volné dostupné zdroje statistiky internet placené zdroje

Analyza trhu pomoci primarniho vyzkumu

|¢

dotaznikové Setreni kvalitativni interview

Porteriv model 5F

potencidlni

stavajici konkurence
konkurence

dodavatelé kupujici substituty

Analya zdroja vnitfniho prostredi

A 4
I

Fyzické zdroje Lidské zdroje Financni zdroje Nehmotné zdroje Marketingovy mix

SWOT analyza

silné stranky slabé stranky prilezitosti hrozby

A 4

Navrhovany postup pfi rozvoji obchodnich aktivit v Australii

Zdroj: vlastni zpracovani
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3. SOUCASNY STAV SPOLECNOSTI ZETOR TRACTORS

3.1 Historie spole¢nosti

Traktory znacky Zetor zacaly psat svou historii v povalecné dob¢, konkrétné v roce 1946,
kdy sjel z linky prvni traktor Zetor Z 25. V témze roce vydala Obchodni zivnostenska

komora Republiky ¢eskoslovenské ochrannou zndmku pro znacku Zetor.

Tato znacka vznikla velice prosté a jednoduse: ptepis vyslovnosti pismene ,,Z%, které ve
svém znaku pouzivala brnénska Zbrojovka, v niz vznikly prvni traktory, se spojil se dvéma
poslednimi pismeny slova traktor. V roce 1954 byla zaloZena vyzkumné-vyvojova zakladna
Zetoru. V tomto obdobi na pole vyjel po veletspésnych Zetorech 25 a 15 i silngjsi Zetor 30
a vroce 1956 uzfel svétlo svéta i novy robustnéj$i model Zetor 50 Super s vykonem motoru

50 koni (37 kW).

Po deseti letech existence znacky se vedle jiz populdrnich traktort ispésné€ prosadil i pasovy
traktor Zetor Super P, ktery se poprvé predstavil na druhé vystavé ceskoslovenského

strojirenstvi na vystavisti v Brn¢€ v roce 1956.

O n¢kolik let pozdéji priSel Zetor jako prvni na svété s progresivni koncepci vyuziti
unifikovanych prvki pii vyrobé traktort, tzn. s moznosti vyuzit shodné dily na rtizné modely
a znacné tak zjednodusSit vyrobu a servis. V roce 1960 byl na trh uveden Zetor 3011 -
zakladni model revoluéni unifikované fady - UR 1. Nasledovaly dalsi modely této fady -
Zetor 2011 a 4011, u nichz bylo s ohledem na rizné modifikace zavedeno také nové ¢iselné

oznaceni jednotlivych modelt.

1. listopadu 1976 se uz svétozndma znacka Zetor stala zaroveil i ndzvem firmy. V Zetoru
pokracoval vyvoj traktorit UR II. V roce 1975 byl na trh uveden prvni $estivalcovy model
12011.

Koncem sedmdesatych let zacalo postupné prevadéni vyroby do slovenského podniku
Zavody tazkého strojarstva (ZTS) Martin, kde byly inovované typy téchto traktorii vyrabény
pod oznaGenim ZTS a dockaly se je§té tii modernizaci. I série UR I se modernizovaly a

vylep$ovaly. Po pievedeni vyroby fady UR II Crystal na Slovensko se stala UR I znovu

vvvvvv
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V 80. letech zahajil Zetor vyrobu traktora UR III, které svou koncepci a technickymi
parametry odpovidaly zvySenym ndrokiim zejména na vykon. V roce 1992, kratce po
zahéjeni vyroby traktorii této unifikované fady, se na trhu objevily také inovované traktory

UR I pod obchodnim nazvem Major.

V roce 1997 piineslo pét aktualizovanych modelll dalsi vyraznou konstrukéni zménu fady
UR 1. Traktory s obchodnim nazvem Super jsou pohanény tfivalcovymi a &tyFvalcovymi
motory s vykonem od 45 do 82 koni (33—60 kW). Samotny Zetor prosel v 90. letech mnoha
zménami. 1. Cervence 1993 doslo k privatizaci a zaroven ke zmén€ nazvu spolecnosti na
Zetor, a.s. V roce 2000 byl piijat revitalizacni program a 22. dubna 2002 schvalila vlada
Ceské republiky prodej majetkové ucasti statu spolecnosti HTC holding, ktera ihned zahajila
finan¢ni stabilizaci spolecnosti spolu s masivni restrukturalizaci. Soubézné pokracoval vyvoj
a inovaéni proces UR I hlavné z hlediska pInéni zpfisiiujicich se predpisti na ochranu
zivotniho prostfedi na vyspélych trzich. Piedeslé modely této fady jsou od roku 2004
nahrazeny modernimi traktory UR I znamymi jako fada Proxima, které plni zp¥isnéné emisni
limity. Vyvoj se nezastavil ani u traktort UR III, které byly vyrazné modernizovany a v roce

1998 uvedeny na trh pod obchodnim nazvem Forterra.

V roce 2007 se sortiment Zetoru rozsifuje o sérii Proxima Plus, kterd ma ve vybavé predni a
zadni napravu urcenou pro tézké zatizeni. Koncem roku 2008 se za¢ina s vyrobou fady
Proxima Power, kterda je vybavend =zajimavou novinkou - pfevodovkou s
elektrohydraulickym reverznim fazenim, ktera umoziluje fadit zpétné rychlosti pod

zatizenim.

Ptirtstkem fady Forterra je v roce 2010 model 135 s novym motorem Z 1605 o vykonu 136
koni (100 kW) s Sestnacti-ventilovou hlavou vélcti. Pro rok 2011 pfichézi Zetor s dalSimi
upravami traktorti fady Proxima, Proxima Plus a Proxima Power. Traktory maji na prvni
pohled nové typové oznaceni. Hlavni modernizaci je zavedeni mechanické hydrauliky s
regulaci od téhla tfetiho bodu. V roce 2012 se nejnovéjsSim piedstavitelem produktového
portfolia stavd Forterra HSX — nejsilnéj$i a nejlépe vybaveny traktor. Modelova tada
Forterra a pozdéji i Forterra HSX je od roku 2011 vybavena systémem HitchTronic —

automatickou regulaci zadniho tfibodového zavésu.

V roce 2016 spolecnost oslavila 70 let od svého vzniku.
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3.2 Produktové portfolio
Produktova fada spole¢nosti ZETOR se v soucasnosti sklada ze 4 produktovych tad:

- Rada Major: mensi zemédélské traktory pro mensi farmy o vykonu 60 — 80 HP
- Rada Proxima: univerzalni traktory o vykonu 80 — 120 HP

- Rada Forterra: vyssi vykonova fada o vykonu 100 — 150 HP

- Rada Crystal: nejsilngjsi vykonova fada o vykonu 150 — 160 HP

Ve vyvoji jsou dalsi dvé fady, mensi fada o vykonu 50 HP a nejvyssi s planovanym vykonem

180 — 200 HP.

3.3 Australie — charakteristika

Australsky svaz (Commonwealth of Australia) je federativni stat na jizni polokkouli
rozkladajici se na stejnojmenném kontinentu. Pocet obyvatel ¢inil v roce 2017 23,2 miliont

(10), coz ji fadi na 56. misto na svété dle poctu obyvatel.

Vznikla 1. ledna 1901 nezavislosti na spojeném kralovstvi, nicmén¢ kralovna Velké Britanie

zustava 1 nadale formalni hlavou statu. Statnim zfizenim je tedy konstitu¢ni monarchie.

Me¢énou je australsky dolar (AUD), ve vySi HDP per capita (dle tidajit Svétové banky 45 501

USD za rok 2017) se fadi na 19. misto na svété, coz ji fadi mezi vyspélé ekonomiky.

Australie se sklada ze Sesti statti: Queensland, Novy Jizni Wales (New South Wales),
Viktorie (Victoria), Jizni Australie (South Australia), Tasméanie a Zapadni Australie
(Western Australia) a dvou teritorii: Severniho Teritoria (Northern Territory) a teritoria

hlavniho mésta.

3.3.1 Ekonomika Australie

Austrélie je vyspély primyslovy a zemédélsky stat bohaty na nerostné suroviny. Kromé
c¢erného a hnédého uhli se déle tézi bauxit, ropa, mangan, zinek, méd’, zelezo, sttibro,

diamanty, nikl, platina, palladium a lithium (10).

Austrélie je rovnéz vyznamnym svétovym exportérem zemédelskych plodin, v zemédélstvi

je zaméstnano vice nez 325,000 lidi a podili se na australském HDP vice nez 12 %.
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3.3.2 Zemédélsky sektor Australie

Austrélie je jeden z nejvyznamnéjSich svétovych producentl a exportért, jehoz zemédélsky
sektor (v€etné lesnictvi a rybolovu) vytvaii 12 % australského HDP a zaméstnava vice nez
325,000 pracovniki. V celé zemi je skoro 136,000 farem, které zabiraji 61 % celkové
rozlohy Australie 1%

Obrazek 5: Procento dospélych Australant zaméstnanych v zemédélském sektoru

>38.24%

0.92%

Zdroj: en.wikipedia.org

Mezi hlavni zemédélské produkty patii hovézi maso, pSenice, je¢men, mléko, ovoce,
zelenina, vlna a skopové maso. Australie takika dvé tfetiny produkce vyvazi a patii mezi 11

gistych exportéru zemédélské produkce na svété 22,
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Tabulka 3: Hlavni exportni zemédélské produkty Austrélie

Hlavni exportni produkty v roce 2015 mil. AUD | podil v %
Hovézi maso 9,30 20,82%
PSenice 5,81 13,01%
Maso (mimo hovéziho) 3,74 8,37%
VIna a ostatni zvifeci srsti 2,91 6,52%
Alkohol 2,39 5,34%
Zelenina 1,93 4,32%
Ziva zvifata (kromé ryb) 1,90 4,25%
Ovoce a ofechy 1,81 4,04%
Cukr, melasa a med 1,78 3,99%
JeCmen 1,74 3,90%
Ostatni 11,36 25,44%
Zemédélsky export celkem 44,66 100,00%

Zdroj: www.thecoversation.com 2

vewr

se podili na celkovém exportu Australie 14 % (dle dat za rok 2016).

Tabulka 4: Nejdllezitéjsi exportni trhy Australie v roce 2015

Nejdulezitéjsi exportni trhy v roce 2015 podil v %

Cina 23,32%
USA 12,52%
Japonsko 10,40%
Indonésie 7,74%
Jizni Korea 7,06%
Novy Zéland 3,63%
Vietham 3,34%
Indie 3,33%
Malajsie 3,01%
Hong Kong 2,80%
Ostatni 22,86%
Celkem 100,00%

Zdroj: www.thecoversation.com 2

45




4. PESTLE analyza

Vnéjsi prostiedi podniku na australském trhu bude analyzovano pomoci PESTLE analyzy:

4.1 Politické faktory

Austrélie je stabilni zemi s vysokou trovni fungovani statnich instituci, vyspelym finanénim
a politickym systémem, jez se pravidelné umistuje na celnych pozicich v Zebficcich
ekonomické vyspélosti. V zebticku Doing Business hodnotici piivétivost podnikatelského
prostiedi kazdorocné zvetejiiovanym svétovou bankou zaujimala v roce 2017 14. misto

z vice nez 200 zemi. %9

Politickd stabilita je dilezitd pfi planovani dlouhodobych aktivit a zvazovani piipadnych
investic v zemi. Vzhledem k tomu, Ze podnikatelské prostfedi je dlouhodobé povazovéano a
hodnoceno jako ptiznivé, politicka rizika plynouci z radikalnich legislativnich, celnich nebo
jinych mimotarifnich pfekdzek neni nutné vnimat jako potencialni hrozbu obchodnim

aktivitam.
4.2 Ekonomické faktory

Jednim z klicovych faktori ovliviiujici marze a ceny je fluktuace kurzu mezi zemi vyrobce
a zdkaznika. Jak je patrné z nasledujiciho grafu, kurz CZK béhem jediného roku aprecioval
z 19,738 CZK/AUD az k soucasnym hodnotam kolem tfiletého minima na trovni 15,979.
Béhem jediného roku tak koruna vuci australskému dolaru posilila o takika 24 %. Pro
sarovnani, japonsky jen za tuto dobu fluktuoval viici AUD pouze do urovné 7 % a americky
dolar 13 %. Posileni domaci mény se sice mize jevit jako vyhoda pro vyrobce, neicméné
tento fakt prodrazuje zbozi v zemi kupujiciho a ¢ini ho méné konkurenceschopnym vuci

importérim ze zemi, jejichz ména posiluje relativné méné ¢i dokonce oslabuje.
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Graf 1: Vyvoj kurzu AUD/CZK v letech 2016-2018

Staticky graf kurzu australsky dolar / ceska koruna (AUD / CZK), vybrana histerie

AUD / CZK 15.07 19.73 16.03.2018
20

19:5
9

Zdroj: www.kurzy.cz

Vyhodou Australie coby stabilni a bezpecné ekonomiky je naopak ochota pojistoven
poskytovat exportni financovani v podob¢ pojisténi pohledavek, které nasledné¢ umozni
Zetoru poskytnout obchodni uvér. V Ceské republice je to napiiklad statni EGAP, ale i
mnoho komerc¢nich subjektti (Credendo, Oberbank aj.).

Celkova vyspélost ekonomiky rovnéz piispiva k mensi akceptaci levnych vyrobcti ze zemi
jako je Indie, Cina a Turecko. Hlavnim konkurentem Zetoru na tomto trhu tak budou

predevsim prémiovéjsi vyrobei z EU, USA a Japonska.

Rizikovym se miize rovnéz jevit trvaly pokles cen zemédélskych komodit v poslednich
letech, coz ilustruje nasledujici graf indexu Standard and Poor GSCI Agriculture, ktery
zahrnuje ceny nejobchodovangj$ich komodit na burze. Jak je patrné, za poslednich 10 let
spadly ceny zemédélskych komodit na polovi¢ni troven oproti roku 2008, coz zvysuje tlak
na marze zemédélskych producentii. Pfestoze dle dat ze sekundarniho vyzkumu prodeje
traktorl v Australii v poslednich tiech letech setrvale rostou, existuje zvysené riziko obratu

trendu v nésledujicich letech.
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Graf 2: Vyvoj indexu S&P GSCI Agriculture v letech 2008-2018

cena v USD

rok

Zdroj: Standard and Poor’s Dow Jones Indices ?®

4.3 Socialni faktory

Snizujici se celkovy pocet obyvatel pracujicich v zeméd¢€lstvi ma v podstaté jeden klicovy
efekt: tlak na vétsi miru mechanizace a automatizace. Tento socialni faktor tedy zasadné

ovlivni faktor technologicky — autonomni traktory.

Graf 3: Celkovy pocet obyvatel Australie zaméstnaného v zemédélstvi (%)
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Zdroj: Trading Economics )
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Dilezitym socialnim faktorem je rovnéz celkova mensi mira mladych lidi ziistavajicih na
zemede€lském venkove a pritazlivost prace v zemédélstvi obecné. Jak jiz bylo feceno, jen za
poslednich dvacet let se pocet dealert traktort snizil ze 3000 na 600, tudiz tento socialni
aspekt prispiva k vetsi koncentraci trhu ve prospéch zavedenych velkych a finanéné silnych

vyrobcu. Lze proto i nadale o¢ekavat posilovani tohoto trendu.

4.4 Technologické faktory

Technologické faktory budou na vyspélych trzich s extenzivnim zpisobem zemeédélstvi
(Australie, Francie, Némecko, USA, Kanada) hrat ¢im dal dulezitéjsi tlohu. Vlivem tbytku
pracovnich sil v zemédélskych oblastech a stim souvisejicim tlaku na rist mezd lze
ocekavat postupny prechod k samotiditelné (autonomni) zeméd¢€lské technice. Tento trend
lze jiz vypozorovat u vyrobcl traktorti. Funkcni prototypy autonomnich traktorti jiz
predstavil CASE a dokonce indickd Mahindra, pracuji na nich vSak i ostatni dileziti hraci
na trhu (New Holland, John Deere, Kubota). Pro zajiSténi prodejii v budoucnu a to nejen na

australském trhu bude nezbytné mit samoftiditelné traktory ve vyrobnim programu.

Vyhodou australského trhu zemédé€lské techniky je absence emisnich norem pro vozidla
urcend pievazn€ pro mimosilniéni provoz. Zetor zde tak muze prodavat traktory v nizsi
emisni tfid¢ STAGE IIIA nevybavené drahymi nakupovanymi soucastkami (DPF Filtry,
EGR ventily, motory DEUTZ), kde je stale schopen oproti vétSin¢ prémiovych vyrobct

uplatiiovat cenovou vyhodu.

4.5 Legislativni faktory

Prodeje a import traktor nepodléhaji legislativnim ani jinym omezenim. Minimalni zaruka
dle Australian Consumer Law @V je 1 rok ¢i 15000 km (motohodin v pfipadé traktort), coz
je mén¢, nez standardni zaruka poskytovand spolecnosti ZETOR. Sektor zemédélske

mechanizace tak neni legislativné omezen.

Za urcitou hrozbu Ize ov§em vnimat mozné zptisnéni stavajicich benevolentnéjSich (oproti
EU) piedpist tykajicich se emisnich norem pro zeméd¢lské traktory. Stavajici legislativni
Uprava umoziiuje vSiem mimo silni¢nim vozidlim provoz bez jakéhokoliv pozadavku na
emisni stupenl, coz je ve vyspélém svéte pristup ojedinély a v budoucnu se da predpokladat

piijeti legislativy vyzadujici splnéni alespon nékteré znizSich emisnich norem. Pro
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spolecnost ZETOR by pak bylo klicové nezptisniovani normy na uroven vyssi nez STAGE

IITA, kde postupné ztraci svoji konkurenceschopnost.

Tabulka 5: Celni sazby na import traktor( do Australie

Vykonv | Celni

HS Kéd Popis Odpovidajici model KW sazba

Traktory a tahace nové s vykonem
87019025 | motoru prevysujicim 37 kW, avsak MAJOR 80 55,6 0,00%
nepresahujicim 59 kW

Traktory a tahace nové s vykonem

87019031 | motoru prevysujicim 59 kW, avsak PROXIMA 90 64,3 0,00%
Ny ) PROXIMA 100 70,3
nepresahujicim 75 kW
Traktory a tahace nové s vykonem PROXIMA PLUS 110 784
87019035 | motoru prevysujicim 75 kW, avsak PROXIMA POWER 86’2 0,00%
nepresahujicim 90 kW 120 !
FORTERRA 135 100,2

Traktory a tahace nové s vykonem

87019039 motoru prevysujicim 90 kW

FORTERRA HSX 140 | 100,2 0,00%
FORTERRAHD 150 | 108,2

Zdroj: Australian Government, Department of Home Affairs ¥

4.6 Ekologické faktory

Hrozbou do budoucna mohou byt klimatické zmény zpiisobujici vysychéani nékterych oblasti
pouzivanych v soucasnosti pro zemédélskou produkci, ptipadné ochrana zivotniho prostiedi,

ktera by zabranila projektliim na zirodiovani pidy, které momentalné probihaji.

Nejveétsi hrozbou pak ziistava moznost zavedeni ptisnéjSich ekologickych norem po vzoru
USA a EU, kterd by znemoznila prodavat traktory v emisni tftidé STAGE IIIA, kde je

spole¢nost ZETOR schopna konkurovat zavedenym vyrobclim nizsi cenou.
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4.7 Vyhodnoceni PESTLE analyzy

Shrnuti PESTLE analyzy nabizi nasledujici tabulka:

Tabulka 6: Pest analyza - vyhodnoceni

PEST ANALYZA - VYHODNOCEN{
FAKTORY PRILEZITOSTI HROZBY
POLITICKE - Finan¢ni podpora - Zavedeni ochranatskych
zemedelstvi opatteni
EKONOMICKE - Rist cen zemédélskych - Fluktuace sménného kurzu
komodit AUD
- Trvaly pokles cen
zemédelskych komodit
SOCIALNI - rist poctu obyvatel - ubytek pracovnich sil
(celosvetove) a tlak na v zem¢edélstvi a tlak na
zvySovani zem&délské autonomni traktory
produkce - koncentrace trhu vlivem
ubytku dealerti zemédélskeé
techniky
TECHNOLOGICKE | - neexistence emisnich -V budoucnu absence
pozadavku autonomniho traktoru
LEGISLATIVNI - niz§i emisni stupen nez - Sjednoceni emisnich norem
v EU a USA s EU a USA
EKOLOGICKE - zurodnovaci projekty - Ubytek zemédélské pady
vlivem klimatickych zmén

Zdroj: vlastni zpracovani
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5. ANALYZA TRHU

5.1 Analyza trzni situace — sekundarni vyzkum

Soucasna situace na australském trhu je dramaticky odli§nd od doby historického plisobeni
Zetoru. Trhu dominuji tradicni vyrobci v Cele s konglomeratem CASE/NEW HOLLAND,
trojlistek nejvétSich hraci uzavira americky gigant John Deere. Relevantni prodeje
z hlediska planovaného proniknuti na trh spolec¢nosti ZETOR jsou tedy ve 2 segmentech, na

ktery se dale ve vyzkumu zaméefim:

- segment utility: stroje o vykonu 60 — 100 HP
- segment row-crop: stroje o vykonu 100 — 200 HP

Hodnota prodeje novych traktorti v roce 2016 dosahla historického rekordu 1,193 milardy
AUD oproti 1,096 miliardy z pfedchoziho roku. Riist oproti roku 2015 tak ¢ini vice nez 9 %.

Graf 4: Celkové prodeje traktor( v Australii 2014-2016 v AUD

Celkova hodnota prodeji v Australii 2014-2016 (tis. AUD)
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Rok 2016 tak byl Sestym rokem po sob¢, kdy pocet prodanych traktorti ptesahl 10 000 ks,
coz se naposledy stalo v prvni piili 80. let, pficemz se prodalo nejvice ks od roku 1986. Cely
trh tak pokracuje v ristovém trendu a rekordni rok je ocekavan i v roce 2017, za ktery budou

celkova data k dispozici v ¢ervenci téhoz roku.
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Graf 5: Celkové prodeje traktor( v Australii v letech 2007-2016 v ks
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

5.1.1 Prodeje traktoru dle vykonovych rad

Samotnd ¢isla prodeje traktorti vSak nejsou vsSe vypovidajici, nebot’ je potieba je dale
analyzovat z hlediska model mixu, v naSem pfipadé¢ tedy podle nejjednodussiho

identifikatoru — HP (koniska sila neboli HorsePower).

Prodeje traktorti jsou piirozené spjaty s vyvojem investic do zemédélského sektoru, v
posledni dobé ovSem vyrazné roste tzv. hobby segment, za coz jsou v na Australském trhu
povazovany trraktory a malotraktory s motorem do 60 HP. V roce 2015 se tento trh podilel
na celkovych prodejich 39 %, pficemz o rok pozdéji v roce 2016 tento podil €inil 37 %.

Celkova hodnota prodeja ¢inila vice nez 100 miliont AUD.

Trh traktorti s HP vét$im neZz 60, tedy segment, na ktery cili spole¢nost Zetor, zaznamenal v
roce 2016 prodej celkem 7 385 ks, tzn. celkem 63 % celkovych prodejii traktor. Tento

segment setrvale roste od svého minima v roce 2010, které ¢inilo 6 019 ks.

V priibéhu ¢asu nicméné primérna velikost HP potizovanych traktora setrvale mirné roste.
Dle tdaji Tractor and Machinery Association of Australia byla v roce 2002 primérna

hodnota HP vSech prodanych traktort 33 HP, zatimco v roce 2016 uz to bylo 36. Naopak se
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snizuje pramérna cena na 1 HP, kterou zaplati australsti zdkaznici. Jesté v roce 2002 zaplatili
za jednotku HP u nakoupeného traktoru primérné 763 AUD, ovSem v roce 2016 ¢inila tato
hodnota uz pouze 633 AUD. Tento ukazatel nejlépe demonstruje setrvaly tlak na snizovani

cen na tomto trhu.

V samotném segmentu traktori s vykonem vyssim nez 60 HP ¢inila priimérma hodnota HP
prodané¢ho traktoru 161 HP, pficemz naptiklad jesté v roce 2007 to bylo pouze 131. Cena
HP pouze v tomto segmentu se naopak zvysuje a nyni ¢ini 889 AUD/HP oproti 772 AUD/HP
v roce 2007. Tato hodnota je ovSem vyrazné ovlivnéna cenou traktorti s vykonem nad 200
konskych sil, kde zdaleka nepanuje takova konkurence jako u mensich traktort. Trh si zde
rozdeluje nekolik mélo vyrobct (CASE, John Deere, New Holland), kteti si mohou dovolit

nasadit prémiovou cenu, ktera pak ovlivituje primérné hodnoty u mensich traktord.

Celkova hodnota prodeji v tomto segmentu ¢inila v roce 2016 1,095 milioni AUD, coz byl

oproti roku 2015 nartst o 10 %.

Graf 6: Celkové prodeje dle vykonovych tfid v Australii v roce 2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Prodeje traktorti v segmentu 60—100 HP (tzv. utility segment) Cinily v roce 2016 celkem
2404 ks, celkova hodnota prodeji pak byla 135,1 milionu AUD. Oproti roku 2015 se jednalo

0 1,5% narust.
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Naproti tomu vykonovy segment 100-200 HP, rovnéz kliCovy pro Zetor, zaznamenal v roce
2016 nejlepsi vysledek za poslednich 28 let. Celkem se prodalo 3308 ks traktort v celkové
hodnot€ 393 milionit AUD, pticemz nejsilngjsi poptavka byla po strojich o vykonu 100 az
140 HP, které ma spolec¢nost Zetor pokrytou modelovymi fadami Proxima (90-120 HP) a
Forterra (135-150 HP). V poslednich letech se pak zac¢ina projevovat trend piiklonu ke
strojim se silngjSim vykonem, kdy segment 140 az 160 HP rostl v poslednich Sesti letech o

celkem 25 %.

Nejsilngjsi vykonova tiida, tzn. stroje nad 200 HP se na celkovych prodejich podili 1673 ks
v roce 2016, resp. 1536 ks o rok diive. Hodnota tohoto trhu ¢inila v roce 2016 celkem 567
mil. AUD. Tento vykonovy segment trhu bohuzel spole¢nost Zetor zatim nema pokryty
zaddnou produktovou fadou, ackoliv ve stfednédobém planu spolecnosti je piedstaveni

traktoru o vykonu 200 HP.

Graf 7: Celkovy trend prodej( traktord dle vykonové tfidy v Australii v letech 2007-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017
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5.1.2 Prodeje dle jednotlivych stata

Da se ocekavat, ze ptipadny distributor bude pozadovat exkluzivni zastoupeni. Tento
pozadavek bude potieba vyhodnotit dle jeho ptfitomnosti v jednotlivych svazovych statech a
také dle oblasti, kterou se schopen redlné obslouzit. Proto je nutné znat prodeje i dle oblasti
v jednotlivych statech. Nejvyznamnéj$i zemédé€lské oblasti nalezneme na vychodé
Austrélie, jedna se o svazové staty Victoria, New South Wales a Queensland. Zde je
vyrobeno témét 90 % veskeré zeméde€lské produkce v zemi. Mén€ vyznamnymi trhy jsou
West Australia, South Australia. Margindlni vyznam pak maji vtomto ohledu staty

Tasmanie a Severni Teritorium (Northern Territory).

Queensland — prodej dle regioni

Ttilety primér prodejii ve svazovém staté Queensland Cini celkem 2427 ks traktort.
Nejvyznamngjsi regiony z hlediska prodeji lezi v oblasti Brisbane (Burnett, South East,
South West, Brisbane). Ttilety primér prodejti zde ¢ini 1608 ks, tzn. celych 66 % celkovych

prodeju ve staté. Severni teritoria se na prodejich podili 19 % s celkovymi prodeji 466 ks.
Klicovou oblasti pokryti prodeji je tak okoli Brisbane, tzn. jizni oblast statu Queensland.

Obrazek 6: Mapa svazového statu Quuensland dle regiond
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Tabulka 7: Queensland - tfilety pridmér prodejl traktord dle region(

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Primér
(ks) (ks) (ks) (ks)

Northern + Far north 465 485 448 466
Mackay 148 152 146 149
Fitzroy + Central West 173 194 245 204
Burnett + South East 305 357 422 361
South West 390 445 538 458
Brisbane + South East 680 897 791 789
Celkem 2161 2531 2590 2427

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Pro efektivni pokryti obchodnimi misty je vzhledem k rozlehlosti statu tfeba pocitat
minimalné se Ctyfmi point of sales, jeden pro obsluhu regionti Brisbane, South East a
Burnett, jeden pro region South West, jeden pro regiony Mackay a Fitzroy a jeden pro

regiony Northern a Far North.

Queensland - prodej dle HP

Prodeje hobby traktort osciluji kolem hodnoty 1000 ks za rok a prodeje nejsilnéjsi vykonové
titidy nevyrabéné Zetorem lehce piesahuji 200 ks, tudiz trh, na ktery muize Zetor

v Queenslandu zacilit, predstavuje cca 1230 traktort ro¢né.

Graf 8: Prodeje traktor( dle vykonové tfidy ve svazovém statu Queensland
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017
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Novy Jizni Wales — prodej dle regioni

Novy jizni Wales (New South Wales) je jakozto nejvyznamnéjSi zemeédélska oblast
v Australii rovnéz nejvét§im vnitrostditnim trhem z hlediska prodeje traktord. Pomérné
nevyznamna je pouze oblast Rangelands na vychod¢ statu, jinak jsou prodeje rozprostieny
vicemén¢é rovnomérné do vSech regiont. Klicové je tedy idedlné rovhomeérné pokryti statu
podél pobiezi, tzn. idealn¢ nejméne tii POS (Point of Sales). Alespon jeden POS pro oblast
North Coast, Northern Tablelands, jeden pro Hunter Central Coast a Greater Sydney a jeden

pro jizni regiony statu.

Obrazek 7: Mapa Nového jizniho Walesu dle region(
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Tabulka 8: Novy jizni Wales - tfilety pramér prodejl traktord dle region(

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Priimér
(ks) (ks) (ks) (ks)

North Coast 448 602 648 566
North + North West 400 424 560 461
Hunter Central Coast 275 309 363 316
Greater Sydney 405 478 486 456
Central West 336 368 394 366
i‘a’glt;acn‘(’ft + Southern 407 541 570 506
Riverina + Murray 522 556 717 598
Celkem 2793 3278 3738 3270

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Novy jizni Wales — prodej dle HP

Prodeje hobby segmentu nepokrytého produkci Zetoru osciluji kolem hodnoty 1400 ks
(konkrétné 1440 ks v roce 2016) a prodeje vysoce vykonnych strojii nad 200 HP 528 ks. Trh,

na ktery mize svou produkci Zetor v Novém jiznim Walesu zacilit tak ptedstavuje ro¢ni

prodeje o celkové hodnoté az 1800 ks (1770 v roce 2016).

Graf 9: Prodej traktort dle vykonovych tfid v Novém jiznim Walesu v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017
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Victoria — prodej dle regioni

Druhym nejvyznamnéjS$im vnitrostatnim trhem z hlediska celkovych prodejt traktort je stat
Victoria. Tento trh je vyznamny pro Zetor i tim, Ze zde bylo historicky prodano zdaleka
nejvetsi mnozstvi traktorth Zetor. Stat Victoria byl rovnéz sidlem byvalého distributora
Motokov Australia a bylo zde nejvice dealert traktorti znacky Zetor. Stejné jako v ptipadé
Nového Jizniho Walesu zde nelze oznacit jeden nebo dva regiony klicové pro pokryti statu,
jelikoz jsou prodeje rovnomérné rozlozené do vSech regiont. Vzhledem k rozloze statu
Victoria se jevi nezbytné mit stdt pokryty minimalné jednim POS na zépadé (region
Gippsland), jednim na severu (Hume), jednim na severovychod¢ (Loddon Mallee) a jednim

az dvéma pro oblast Greater Melbourne a South Western region.

Obrazek 8: Mapa svazového statu Victoria dle regiond

LODDON MALLEE
REGION

HUME REGION
GRAMPIANS REGIOM
e e GIPPSLAND REGION
BARWOMN-SOUTH jy T
WESTERM REGION e

Zdroj: Victoria State Government Planning (www.planning.vic.gov.au)
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Tabulka 9: Victoria - tfilety prlimér prodejd traktor( dle regiond

Reglion Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Primér
(ks) (ks) (ks) (ks)

Hume
(Goulburn/NorthEast) >45 >91 >12 >49
Loddon Mallee 487 535 516 513
Crampians (Wimmera) 144 103 114 120
Gippsland 464 479 411 451
Greater Melbourne 643 695 601 646
g?srt";’i‘z:) (Western 614 639 592 615
Celkem 2897 3042 2746 2895

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Victoria — prodej dle HP

Hobby segment pod 60 HP se blizi cca 1100 kusim ro¢né (1059 ks vroce 2016),
nejvykonnéjsi traktory nad 200 HP ptispivaji do celkovych prodejti cca 250 ks. Trh, na ktery
muze Zetor svoji produktovou fadou zacilit ma velikost cca 1450 ks ro¢né pii doporuc¢eném

pokryti zemé prodejnimi misty.

Graf 10: Prodeje traktor( dle vykonové tfidy ve Victorii v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017
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Tasmanie

Vzhledem k malé velikosti svazového statu Tasmanie se statistiky nedéli podle jednotlivych

regiond. V celém state se tfilety primér pohybuje na urovni 318 prodanych ks traktorti ro¢né.

vvvvvv

Northwest, kde je dle idajiit TMA realizovano pies 70 % celkovych prodeji ve state.

Tabulka 10: Tasmanie - tfilety pramér prodejl traktord

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Primér
E (ks) (ks) (ks) (ks)
Tasmanie 305 320 328 318
Celkem 305 320 328 318

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Obrdazek 9: Mapa svazového statu Tasmanie dle region(

Zdroj: Rainbow Tasmania (www.rainbowtas.org)

Z hlediska vykonovych tfid je nejvyznamnéjsi tiida 100-200 HP, kde se proda vice nez
tretina traktorti (141 ks v roce 2016). Po ocisténi prodeji o hobby segment 0-60 HP (110 ks
vroce 2016) a nejvyssi vykonovou ttidu 200+ HP (18 ks v roce 2016) nam vychazi, ze

celkovy trh v Tasmanii, na ktery mize Zetor zacilit, se pohybuje kolem hodnoty 200 ks.
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Graf 11: Prodeje traktord dle vykonovych tfid v Tasmanii v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Jizni Australie — prodej dle regioni

Stat Jizni Australie je z hlediska prodeji cca tfetinovy oproti klicovym zemédélskym
oblastem, ze 70 % je pokryt polopoustémi, které jsou ovSem Castecn€ vyuzivany coby
pastviny. Zivo¢i§na vyroba oviem neni zdaleka natolik zavisla na zemé&délské mechanizaci
Adelaide a okolni regiony South East, Yorke a Murray-Darling basin. Vzhledem k blizkosti
téchto regionti Ize pokryt prodeje v téchto Ctyfech klicovych regionech (3 lety primér 944
ks) jednim POS.
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Obrdazek 10: Mapa svazového statu Jizni Australie dle regiont
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Zdroj: State of the environment South Australia (www.epa.sa.gov.au)

Tabulka 11: Jizni Austrdlie - tfilety primér prodejl traktord dle regiont
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Eqst

Mount Gambier «

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Primér
(ks) (ks) (ks) (ks)

Murray-Darling Basin
(Mallee/Riverland) 161 205 197 188
South East 187 196 208 197
Greater Adelaide 343 391 402 379
Northern/Yorke 176 188 177 180
Eyre 65 82 82 76
Celkem 932 1062 1066 1020

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017
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South Australia — prodej dle HP

Celkové prodeje traktorti ocisténé o hobby a nejvyssi vykonovy segment byly na urovni 450
ks (traktory o vykonu od 60 do 200 HP). Na tento trh tedy mtize spole¢nost Zetor zacilit,
v pripad¢ ocisténi prodeji o vzdaleny region Eyre se jedna o celkem cca 430 ks prodanych

traktoru ro¢né.

Graf 12: Prodeje traktord dle vykonovych tfid v Jizni Australii v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Severni teritorium

Severni teritorium je z hlediska prodeje traktorG v Australii nevyznamny trh, jelikoz
naprosta vétSina izemi je nevhodna pro zeméde€lskou Cinnost. Ttilety priimér prodejii vSech
vykonovych tfid ¢ini pouhych 110 ks traktora, které se prodaji v oblasti Katherine severné

od spravniho stfediska Darwinu.
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Obrdazek 11: Mapa Severniho teritoria
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Zdroj: Wikipedie (https://en.wikipedia.org/wiki/Northern_Territory)

Tabulka 12: Severni teritorium - tfilety prdmér prodejd traktor( dle region(

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 3-lety Primér
& (ks) (ks) (ks) (ks)
Severni teritorium 117 110 102 110
Celkem 117 110 102 110

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural

Tractors and Equipment, July 2017

Po ocisténi o nejnizsi a nejvyssi vykonovy segment lze konstatovat, ze celkovy trh pro

produktovou fadu pokrytou spolecnosti Zetor ¢ini cca 50 ks rocné. V soucasné dobé tedy

neni nezbytné nutné mit Severni teritorium pokryté prodejnim mistem.
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Graf 13: Prodeje traktor( dle vykonovych tfid v Severnim teritoriu v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Zapadni Australie

Zapadni Australie je z hlediska velikosti prodejt traktorti spiSe méné vyznamny trh, kde se
tiilety pramér prodeju traktorti pohybuje na trovni 1174 ks. D4 se tedy svym vyznamem
ptirovnat k Jizni Australii. Svoji rozlohou je navic nejvétsi ze vSech Australskych statl a je
extrémné obtizné mit ho plné pokryty prodejni siti. Nejvyznamnéjsi regiony z hlediska
prodejii jsou Greater Perth, pfilehlé Southwest a Wheatbelt a Great Southern na jihu. Pro
klicové teritoridlni pokryti by byly nutné alespon 2 point of sales, jeden pro oblast Perth a
ptilehlych regiond (773 ks ro¢né dle ttiletého primeéru) a jeden v oblasti Great Southern (281
ks rocn¢). Oblast Kimberley ovSem nabizi obrovskou perspektivu do budoucna diky
vladnimu projektu zarodiiovani ptidy v oblasti Kunnunura, kde ve spolupraci s ¢inskymi
investory planuji proménit v ornou pudu pies 100,000 hektarti pidy. Tento projekt se jiz

projevil ve zvySenych prodejich traktorti, kde tato oblast zaznamenala vice nez 25% riist.
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Obrézek 12: Mapa svazového statu Zapadni Austrélie dle regiond
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Zdroj: Beef Central Australia (www.beefcentral.com)

Tabulka 13: Zapadni Australie - tfilety prdmér prodejd traktor( dle regiont

Region Prodej 2014 | Prodej 2015 | Prodej 2016 | 3-lety Priimér
(ks) (ks) (ks) (ks)

Kimbereley / Pilbara 117 118 123 119
Wheatbelt / Midwest 255 200 229 228
South West 262 300 296 286
Greater Perth 302 250 225 259
Great Souhern 282 277 285 281
Celkem 1218 1145 1158 1174

Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural

Tractors and Equipment, July 2017
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Zapadni Australie — prodej dle HP

Z celkovych prodeji v roce 2016 ve vysi 1174 ks Cinily prodeje hobby segmentu 0-60 HP
377 ks, nejvyssi vykonova tfida pak zaznamenala celych 373 prodanych traktort. Celkova

velikost trhu, na kterou miize Zetor svoji souc¢asnou produkeci zacilit tak ¢inila v roce 2014
celkem 424 ks.

Graf 14: Prodeje traktor( dle vykonovych tfid v Zapadni Australii v letech 2015-2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

5.2 Soucasna konkurence na australském trhu

Dle dat TMA mél v roce 2016 nejvyssi prodeje (a tim i trzni podil) americky vyrobce Massey
Ferguson, nasledovan svym rovnéz americkym konkurentem spolecnosti John Deere.
Vyznamnych trznich podilti (nad 10 %) dosahly 1 spolecnosti CASE IH, New Holland a
Kubota. Vice nez 7 % trhu (celkem 783 traktorti) pak maji vyrobce niZze nejmenovani,

zejména korejsti Kioti a TYM, japonsky Yanmar a italské Landini.
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Graf 15: Trzni podily prodejcd traktord v Austrélii v roce 2016
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Zdroj: Tractor and Machinery Association of Australia: The State of the Industry, Agricultural
Tractors and Equipment, July 2017

Dulezitym aspektem je ovsem pocet potencidlnich obchodnich partnerii. Zatimco jest¢ na
konci 20. stoleti bylo v celé Australii vice nez 3200 dealerstvi traktorti (véetné zemédélské
techniky), v roce 2016 to bylo jiz pouze 660 (zdroj: Tractor and Machinery Association of
Australia), z toho:

- Samostatné dealerstvi (single business outlets) 295

- Dealer v ramci sité (group business outlets) 365

Celkovy pocet dealerskych siti v Australii je pouze 98, s primérem 3,7 POS (point of sale).

5.3 Zavéry sekundarniho vyzkumu

Jak je patrné z tabulky €. 15, pro optimalni pokryti australského trhu by bylo potieba
minimalné 16 prodejnich mist v 5 statech, pficemz pokryti Tasmanie a Severniho teritoria
neni z divodu malych prodejli nezbytné. Témito 16 prodejnimi misty lze teoreticky

obsdhnout regiony s celkovym prodejem na urovni zhruba 5000 (konkrétné 5015,

70



vychéazime-li z tfiletého praiméru prodeje) ks traktorti ve vykonovych tiidach, které jsou

pokryty produktovym portfoliem traktora znaCky Zetor. Celkové prodeje v Australii ve
vykonovych tfidach 60-100 HP a 100-200 HP pak Ccinily v roce 2016 celkem 5712 ks

traktorti, da se tedy fici, ze t€mito 16 misty lze pokryt zhruba 88 % prodejii v zemi. Pii

optimalnim pokryti a dosazenim 1% trzniho podilu Ize tedy ocekavat prodeje na trovni 50

traktorovych jednotek ro¢né. Kazdé dalsi procento trzniho podilu pak znamena zvysSeni

prodejt o 50 ks, nicmén¢ vzhledem k omezenosti dealerské sité¢ a momentalnim finan¢nim

moznostem se jevi dosazeni vice nez 1 % trzniho podilu jako pfili§ optimisticky cil.

Tabulka 14: Odhadované prodeje prodeje pri 80% pokryti klicovych regionl dle trznich podill

Region Prodeje |Relevantni| Market | Market | Market
celkem | prodej |share 1% [share 2 %|share 3%
Queensland POS 1 Brisbane + South East 789 400 4 8 12
Prodej celkem 2427 Burnett + South East 361 183 2 4 5
Prodej 60 - 200 HP 1230| POS 2 |South West 458 232 2 5 7
POS 3 Mackay 149 76 1 2 2
Relevantni podil [50,68% Fitzroy + Central West 204 103 1 2 3
POS 4 [Northern + Far north 466 236 2 5 7
Novy Jizni Wales POS 5 North Coast 566 312 3 6 9
Prodej celkem 3270 North + North West 461 254 3 5 8
Prodej 60- 200 HP| 1800 POS 6 Hunter Central Coast 316 174 2 3 5
Greater Sydney 456 251 3 5 8
Relevantnipodil |55,05%|pos 7|>0Uth Coast + Southern) o\ 279 3 6 8
Tablelands
POS 8 [Riverina + Murray 598 329 3 7 10,
Victoria POS 9|Gippsland 451 226 2 5 7
Prodej celkem 2895|POS 10Hume 549 275 3 5 8
Prodej 60- 200 HP|  1450[POS 11|Greater Melbourne 646 324 3 6 10
o pos 1222rwon (Western 615 308 3 6 9
Relevantni podil |50,09% District)
POS 13 Loddon Mallee 513 257 3 5 8
Jizni Austrélie Murray-Darling  Basin 188 83 1 2 2
(Mallee / Riverland)
Prodej celkem 1020|POS 14{South East 197 87 1 3
Prodej 60 - 200 HP 450 Greater Adelaide 379 167 2 5
Relevantni podil |44,12% Northern/Yorke 180 79
Zapadni Austrélie Wheatbelt / Midwest 228 82 1 2 2
POS 15
Prodej celkem 1174 Greater Perth 259 94 2 3
Prodej 60 - 200 HP 424 POS 16 South West 286 103 2 3
Relevantni podil |36,12% Great Southern 281 101
Celkem 10102 5015 50 100 150

Zdroj: vlastni zpracovani
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5.4 Vysledky primarniho vyzkumu

Priméarni vyzkum probihal pfimo v Australii v pribéhu cervence 2017. Dotazovani byli
profesiondlové z oboru prodeje traktorti a souvisejici zemédelské techniky a prisluSenstvi.
Jejich jmenny seznam je uveden v piiloze €. 1 této prace. Vyzkum probihal kombinovanou
formou, a to pomoci dotaznikového Setfeni (viz. Ptiloha €. 2) a nasledného kvalitativniho

interview. Vysledky primarniho vyzkumu budou rozebrany v nasledujicich kapitolach.

5.4.1 Povédomi o znacce

Vsichni z dotazovanych znali znacku Zetor a rovnéz vSichni si ji byli schopni spojit
s vyrobou traktorti, coz je dusledek takika Ctyficetiletého plisobeni spole¢nosti na mistnim
trhu. Stoprocentni vysledek je dan faktem, ze byli dotazovani vyhradné profesionalové

z oboru zeméd¢€lské mechanizace a prisluSenstvi.

5.4.2 Vnimani znacky z hlediska ceny a vybavy

Dle vysledki by mé¢la byt cenova pozice Zetoru nastavena mirn¢ pod trovni korejského
vyrobce KIOTT a naopak muize byt mirn¢ vyssi nez dalsi korejsky konkurent TYM. Vzorek
dotazovanych by pak ZETOR vnimal jako kvalitnéjsi nez indické traktory Solis (Sonalika)
a Mahindra a akceptoval by proto vys$i cenu oproti témto znackam. Naopak nikdo
z dotazovanych by nezaplatil za traktor znacky ZETOR vys$i nebo stejnou cenu nez za

traktory Kubota nebo nékteré z prémiovych zapadoevropskych ¢i americkych znacek.
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Obrdazek 13: Vnimani poméru ceny a kvality znacky Zetor v Australii
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Zdroj: vlastni vyzkum

10 z celkovych 27 respondentt uvedlo jako hlavniho konkurenta Kubotu, 7 Kioti a tym a 6
uvedlo Mahindru a Solis. Ani jeden neuvedl, ze by zetor mohl nasadit stejnou cenu jako
zavedené znaCky NH, Case atd. Primérné by o¢ekavali cenu na irovni 15 — 20 % pod CASE,

NH a John Deerem.

Jako wvyrobcei nejkvalitnéjSich traktorli, za které by byli ochotni dotazovani zaplatit

prémiovou cenu pak byli oznac¢eni némecti vyrobci Deutz Fahr, Claas a Fendt.

Dle provedeného vyzkumu bude pro Gspésny vstup na trh nezbytné udrzet cenovou hladinu

mirné pod urovni KIOTT a cca 10 — 15 % pod trovni japonského vyrobce Kubota.
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6. Porterova analyza konkurencnich sil

6.1 Riziko vstupu novych konkurentii na trh

Austrélie je jeden z velkych svétovych trhl traktort a riziko vstupu nové konkurence je
velké. Zejména neustale expandujici vyrobei z Ciny. Indie a Turecka vyviji velké usili, aby
se na trhu traktorti v Australii etablovaly, a to nejen z diivodu rozsifeni odbytist, ale 1
z divodu prestize. Na trhu jiz ptsobi indicka Sonalika se znackou Solis (distributor Mirco
Bros), Mahindra i ¢insky vyrobce Foton Lovol pod znackou Euroleopard. O vstup, pfipadné
navrat na trh kromé spolecnosti Zetor usiluje mj. indicka TAFE, turecky Hattat, japonsky
Yanmar, bélorusky MTZ s traktory Belarus a mnoho daSich. Jiz nyni velmi ostry
konkuren¢ni boj se tak bude jesté nadale vyostfovat, coZ v kombinaci se snizujicim se

poctem dealerstvi v zemi povede k dal$imu tlaku na pokles ndkupnich cen.

6.2 Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Na trhu ptisobi s nékolika malo vyjimkami vSichni vyznamni sv€tovi vyrobci. V soucasné
dobé se v Australii dle sborniku Power Farming Annual 2017 prodavaji traktory od 33

vyrobct (viz nésledujici tabulka):

Tabulka 15: Konkuence pusobici na australském trhu (stav roku 2017)

AGRI BOSS AGRISON ANTONIO CARRARO
APOLLO BRANSON CLAAS

CASE [H DEUTZ FAHR CHALLENGER
DONG FENG EAST WING FENDT

ISEKI JCB JOHN DEERE
KIOTI KUBOTA LANDINI
MAHINDRA MASSEY FERGUSON McCORMICK
NEW HOLLAND TYM VERSATILE
VALTRA YTO EUROLEOPARD
SOLIS BCS FERRARI

WHM ZOOMLION SAME

Zdroj: Power Farming Annual 2017
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Vzhledem k velmi silné konkurenci je trh znan¢ fragmentovany a ani jeden ze soucasnych

vyrobct plsobicich na trhu se nedé oznacit jako dominantni.

6.3 Smluvni sila odbératelu

Jak jiz bylo fe€eno, na trhu plisobi 33 znacek a trh se koncentruje do nékolika malo skupin
disponujici dealerskou siti a cca 300 samostatnymi nezavislymi dealery. Smluvni sila
odbératelll je tedy pomérn€ znacna, nebot’ firem schopnych prodavat traktory je malo a diky
sociologickym faktortim neustale ubyvaji. Stavajici dealeti jsou tedy schopni vyjednat na
mensich vyrobcich snazicich se proniknout na trh pomérné velice vyhodné ceny. Mensi
smluvni silu maji pak spolecnosti, které teprve zamysleji vstoupit na trh prodeje traktort a
zeméede€lské mechanizace (napf. firmy obchodujici se stavebni technikou které chtéji rozsirit
portfolio nabizenych vyrobkil). U téchto spoleCnosti je kvili jejich relativné mensi
zkuSenosti se zemédélskou technikou riziko, ze nebudou schopny uspét na tomto vysoce
konkuren¢nim trhu. Nicméné zde se pro Zetor nabizi pfilezitost pro navazani obchodniho
vztahu, nebot’ velci a zavedeni vyrobci maji pomérné striktni podminky spoluprace (slozeni
vysoké jistiny, povinné odbéry modelovych fad, pozadavek na vzhled a vybaveni prodejen),
které mnoho potencidlnich z4jemcti o vstup do oboru mohou odrazovat. Pii flexibilngj$im

piistupu zde miizeme vidét pfilezitost pro Zetor.
6.4 Smluvni sila dodavateli

Se zvySujicimi se legislativnimi pozadavky na vybaveni traktorti ve vyspélych zemich se
zaCina zna¢né projevovat smluvni sila dodavatelli vzhledem k menSim vyrobcim. Nekteré
nakupované komponenty se zdsadnim vlivem na kone¢nou cenu vyrabi pomérné maly okruh
firem (napravy, common rail, kabiny, do jisté miry 1 filtry pevnych ¢éstic), u kterych jsou
velci vyrobci s objednavkami ve vysi neékolika desitek tisic kust schopni vyjednat zdsadné
vyhodné;jsi ceny nez spolecnost Zetor, jejiz produkce v poslednich letech osciluje kolem tii
tisic kusi ro¢n€. Toto se nastésti jeste tolik neprojevuje u jednodussich traktorti emisni tfidy
STAGE 1IIIA, které spole¢nost planuje nabidnout na trhu v Australii, nicméné pomérné
zasadné ovliviluje traktory ve vyssi emisni tftidé STAGE IV final. Smluvni sila dodavatelti

je ovSem i zde nezanedbatelnym faktorem ovliviiujici konkurenceschopnost Zetoru.
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6.5 Hrozba substitu¢nich vyrobki

V oboru vyroby traktorii nastésti zatim neexistuje relevantni substitut (nepocitame-li
hospodaiska zvitata), kterym by se dal traktor nahradit a vzhledem k aktualnim trendiim ve

vyrob¢ zemédelské mechanizace to nelze ani v blizké budoucnosti predpokladat.
Zhodnoceni analyzy oborového prostiedi

Tabulka 16: Vyhodnoceni analyzy oborového prostredi

Oblast Ptilezitosti a hrozby

Riziko vstupu konkurence Hrozba — dalsi fragmentace trhu a tlak na
ceny

Rivalita mezi stavajici konkurenci Hrozba — tlak na ceny

Piilezitost — neexistence dominantniho

vyrobce

Smluvni sila odbérateli Ptilezitost — z4jemci o vstup do oboru
zemédelské techniky

Hrozba — ubyvajici pocet dealerii

Smluvni sila dodavatelu Piilezitost — niz$i smluvni sila dodavatelu

u traktort emisni tfidy STAGE IIIA

Hrozba substitu¢nich vyrobkt Ptilezitost — zatim neexistujici substitut

traktoru

Zdroj: vlastni zpracovani
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7. ANALYZA VNITRNIiHO PROSTREDI

Analyza vnitiniho prostfedi podniku relevantniho pro rozvoj aktivit v Australii se zaméti na

nasledujicich pét oblasti podniku:

1. Fyzické zdroje
Personalni zdroje
Finanéni zdroje

Nehmotné zdroje

M

Soucasny stav marketingového a komunika¢niho mixu

7.1 Fyzické zdroje

Z hlediska produkce nepatii spole¢nost ZETOR mezi technologické leadery v oboru. Je
vyrobcem klicovych komponentii traktoru, tzn. motori a pfevodovek, Castecné vyrabi
ozubené kola. Jako nezpochybnitelnou vyhodu Ize brat nizkou spotiebu motort a v emisni
ttidé¢ STAGE IIIA absenci technologie common-rail, coz usnadiiuje prodeje na trzich

s problematickou kvalitou nafty, mezi které se Australie ov§em nepocita.

Traktory s vykonem 80 HP (model Major) a 160 HP (Model Crystal) v emisni tfidé¢ STAGE
IV pouzivaji nakupované motory od némeckého vyrobce Deutz. Pfedni napravy jsou pak
bez vyjimky nakupovany od italského vyrobce CARRARO. V¢étSina ostatnich komponent

(kabina, sedadla, plasty atd.) jsou nakupovany od ttetich stran.

Vyrobni prostory firmy byly v nultych letech 21. stoleti renovovany a nyni splituji standardy
moderniho automotive primyslu. Vyroba probiha dle konceptu $tihlé vyroby KANBAN,
spolecnost je drzitelem certifikatu ISO 9001.

Traktory pro zdmoftské trhy jsou distribuovany ve Ctyticetistopych HC kontejnerech.
7.2 Personalni zdroje

Mimoevropské trhy jsou v souc¢asnosti obhospodarovany celkem tiemi obchodniky, pficemz
za rozvoj australského trhu je zodpovédné oddéleni Rozvoje novych trha piimo v tstiedi

firmy v Brng¢, které bohuzel momentalné disponuje pouze jednim obchodnim zastupcem. Pro
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efektivni rozvoj obchodnich aktivit v Australii bude potieba z hlediska lidskych zdroji

zabezpecit nasledujici pozice:

- Obchodni zastupce, ktery se bude vénovat rozvoji trhu minimaln¢ 80 pracovnich
hodin mésiéné

- Servisni technik se stejnou dotaci pracovnich hodin pro rozvoj trhu, skoleni a servisni
podporu novych zakazniki

- Pracovnik obchodni podpory (fakturace, expedice) s dotaci minimalné 40 hodin

mesicné

Idedlni z hlediska rozvoje trhu by pak bylo zabezpefeni obchodniho zastupce piimo
v Australii, coz se ovSem vzhledem ke komplikované situaci spolecnosti v soucasné¢ dobé

nejevi jako pravdépodobné.

7.3 Finan¢ni zdroje

Po definitivnim krachu spolec¢nosti Motokov byly realizovany jiz pouze dil¢i dodavky
nékterym ze zbylych dealert v roce 2003 a 2004. Vzhledem k tomu, ze spolec¢nost tehdy
prochézela narocnou restrukturalizaci po vstupu investora HTC holding, soustied’ovala se
piedeviim na udrZeni pozic na trzich kliovych pro spole¢nost Zetor, tj. CR, Polska,
Mad’arska a Slovenska a na rozvoj obchodnich aktivit na nékterych logisticky a finan¢né

naroc¢nych teritoriich (véetné¢ Australie) doc¢asné rezignovala.

Jediné pfijmy spolecnosti tak v obdobi mezi lety 2005-2016 z australského trhu tak plynuly
pouze z prodeje ndhradnich dili. Tyto jsou realizovany pomoci distributora spolecnosti
Zetor Direct sidliciho v Echuce ve stat¢ Victoria, ktery vznikl odkoupenim aktivit a skladu
nahradnich dili od Motokovu Australia soukromym subjektem. Spole¢nost objednava
nahradni dily v hodnoté nizsich stovek tisic K¢ ro¢né, v letech 2013-2016 pak celkové

prodeje lehce presahly 1 milion K¢.
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Tabulka 17: Prodeje nahradnich dil( v Australii v letech 2013-2016

ROK | pocet dodavek ND | Celkem ve méné Celkem CZK
2013 2 10 789,37 USD 218 916,30 K&
2014 2 20 537,97 USD 213 815,40 K&
2015 3 15 391,03 USD 312 284,00 K&
2016 5 10 912,02 EUR 275 746,70 K&
Celkem 12 1020 762,40 K¢

Zdroj: ZETOR TRACTORS, a. s.

Vzhledem k tomu, Ze flotila traktorti Zetor neni jiz vice nez 15 let rozSifovéana, nelze za
momentalni situace redln¢ ocekdavat zvyseni prodejti ndhradnich dili na tomto trhu. Ve
skutecnosti 1ze oc¢ekdvat spolu s vyfazovanim starSich stroji z provozu postupné odumirani
prodeji. Jedingm moznym feSenim rozvoje obchodnich aktivit tak ziistdva obnoveni

dodavek novych traktoril, coz by nésledné opét zvysilo i prodeje nahradnich dilt.

7.4 Nehmotné zdroje

Zetor prodaval na zahrani¢nich trzich pfed rokem 1989 pies Podnik zahrani¢niho obchodu
Motokov (ve zkratce PZO), ktery vznikl z jiného PZO KOVO vyc¢lenénim obori pro dovoz
a vyvoz vozidel a lehkého kovoprimyslu roku 1951. O dva roky pozdé¢ji se zcela

osamostatnil.

Motokov postupné vyrostl v kolos: na 1500 lidi pracovalo v centrale v Praze na Pankraci v
nové postaveném mrakodrapu. Tam presidlil, kdyZ jim plvodné obsazeny holeSovicky
Veletrzni palac pfi velkém pozaru v srpnu 1974 totaln¢ vyhotel. Na tisic lidi mél i po svéte,
pocinaje jizni a severni Amerikou a konc¢e Australii. Napt. v Britanii mélo importni centrum

na 230 lidi.

Zahrani¢ni obchod Motokovu probihal v systému deseti obchodnich skupin prostfednictvim
autorizovanych dovozct v jednotlivych zemich, a i pfes nasmlouvané regionalni prodejce.
Pro prodej vétsich komodit, jako automobily SKODA, nakladni TATRA a LIAZ, traktory
ZETOR, motocykly JAWA a CZ zapalovaci svicky PAL, pneumatiky BARUM ziizoval

MOTOKOV v zemich s velikym objemem dcefiné prodejni organizace.

Export traktorit ZETOR do Australie zacal zkuSebni dodavkou v roce 1961, naplno se pak
rozbéhl v roce 1964, kdy bylo dodédno do zemé témét 2000 traktord, tuto hodnotu se pak uz

nikdy nepodatilo prekonat. Motokov v Australii zprvu prodéaval pies spolecnost Zetor
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Australia Pty Ltd, v 70. letech pak piimo pies svoji afilaci Motokov Australia Pty Ltd. Ob¢
spolecnosti mely sidlo v Melbourne ve staté Victoria a v tomto svazovém staté se traktort

Zetor prodalo historicky nejvice.

Tabulka 18: Prodeje traktor( ZETOR v Australii v letech 1961-2010

PRODE)J PRODE)J PRODE)J PRODE)J PRODE)J
ROK ) ROK ) ROK ) ROK ) ROK T)
1961 1 1971 0 1981 292 1991 0 2001 0
1962 0 1972 59 1982 99 1992 94 2002 0
1963 0 1973 216 1983 95 1993 151 2003 9
1964 | 1995 | 1974 635 1984 299 1994 273 2004 3
1965 112 1975 548 1985 82 1995 112 2005 0
1966 0 1976 131 1986 281 1996 118 2006 0
1967 39 1977 164 1987 135 1997 86 2007 0
1968 483 1978 346 1988 328 1998 117 2008 0
1969 105 1979 553 1989 395 1999 0 2009 0
1970 209 1980 609 1990 206 2000 3 2010 0

2944 3261 2212 954 12

Celkem 9383

Zdroj: archiv spolecnosti ZETOR TRACTORS, a.s.

Motokov ovSem nedodaval (bohuzel) vyhradné zbozi Ceské provenience ale i1 traktory
licencované Zetorem a vyrabéné v zahrani¢i. Do zemé se tak dostaly desitky traktort Agtor
vyrabéné indickym statnim podnikem HMT, které zvelké Casti mohou za nckdy

problematickou povést Zetoru.

Motokov Australia definitivné ukoncil ¢innost vroce 2001 a to je az na nckolik ks
dovezenych v letech 2003 a 2004 prozatimni konec prodeji novych traktorti na tomto

tradi¢nim trhu.

7.5 Soucasny stav marketingového a komunika¢niho mixu v Australii

Cena nabizena koncovym zakazniklim pfimo zavisi na pouzitém distribu¢nim modelu, ktery
je podrobné probran v kapitole 9 této prace. Komplexni srovnani s kli¢ovou konkurenci je

k dispozici v ptilohach 2 — 4.
Vnimani znacky je feSeno v rdmci primarniho vyzkumu v kapitole 5.4.

Spole¢nost ZETOR momentalné nevyviji v Australii zddné marketingové aktivity.
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8. SWOT analyza

Vysledky ptedchozich vyzkumt a analyz budou shrnuty v nasledujici SWOT analyze, kde
budou identifikovany silné a slabé stranky spolecnosti ve vztahu k rozvoji obchodnich

aktivit v Australii a rovnéz piilezitosti a hrozby spojené s rozvojem aktivit tamtéz:

Tabulka 19: SWOT analyza - vyhodnoceni

SILNE STRANKY vaha | SLABE STRANKY vaha

- znama znacka 30%  problematicka minulost 15%
nékterych modeld

— dlouha historie v zemi 10% |- omezena produktova fada 30%

— niz8i cena u traktord vyssich 35% - méné konkurenceschopna 25%

vykonovych tfid cena traktort do 100 HP

— relativné nizsi celkové provozni 15% |- omezeny rozpocCet na 15%

naklady marketing

— jiz fungujici distribuce 10% | nemoznost poskytnout 15%

nahradnich dilG v zemi financovani

Celkem 100% | Celkem 100%

PRILEZITOSTI vaha | HROZBY vaha

- vstup novych firem do oboru 15% | sladéni emisnich norem s 25%
EU a USA

- rozSifeni modelové fady 45% - fluktuace sménného kursu 30%
CZK/AUD

- neexistence tarifnich a 25% - vyvoj trendu k autonomnim 25%

netarifnich bariér vstupu na trh traktordm

- projekty na rozSifovani orné 15% - dalSi ztenCovani prodejni 20%

pady sité ve prospéch velkych
hracu

Celkem 100% | Celkem 100%

Zdroj: vlastni zpracovani

Mezi silné stranky spolec¢nosti ve vztahu k Australii se da bezpochyby zaradit fakt, Ze znacka
je na trhu velmi dobfe zndma a ma za sebou vice nez Ctyficetileté pltisobeni v zemi. Toto je
oproti ostatni nove vstupujici konkurenci obrovska deviza. Pozitivem je rovnéz fakt, ze ani
po odchodu Motokovu ze zemé neptestala fungovat distribuce nahradnich dilti, tudiz mnoho
traktorti znacky Zetor je stale pouzivano ptivodnimi zdkazniky. Rovnéz cena nadhradnich dilt
je oproti prémiové konkurenci nizsi, coz snizuje celkové provozni naklady (Total Cost of

Ownership) traktori Zetor.
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Slabymi strankami spoleCnosti je naopak omezena produktova fada, problémem jsou
zejména chybéjici modely v hobby segmentu do 60 HP, kde celkové prodeje na Australském
trhu délaji takika 40 %. V soucasnosti predstavené modely HORTUS a UTILIX, které jsou
pro ZETOR vyrabény pod znackou ve spole¢nosti TYM nelze dle smlouvy s touto firmou
nabizet kdekoliv v Asii ¢i Oceanii, Australii nevyjimaje. Dalsi slabinou je cena modelu
MAJOR 80, kde by pfi standardnim distribu¢nim modelu distributor dealer nebylo dosazeno
pozadovaného price positioningu vuci korejskym vyrobcim KIOTI a TYM a japonské
Kuboté. Slabou strankou jsou rovnéz omezené finanéni moznosti spolecnosti, kdy nelze pii
vstupu na trh s novymi traktory pocitat s financemi na masivni marketingovou kampan, které
by posileni obchodnich aktivit podpofila a rovnéz fakt, ze Zetor momentalné nema moznost
nabidnout jakoukoliv formu financovani koncovym uzivatelim, jako to délaji vétsi

spole¢nosti v oboru (CASE, John Deere, New Holland, Kubota aj.).

Jako prilezitost se tedy jevi zavedeni novych modelti v hobby segmentu, kde by spolecnost
pfi vstupu na trh zasahla vétsi pocet zakaznikl. Prilezitosti miZze byt rovnéZ vstup nového
hréace do oblasti prodeje zemédeélské techniky (ptipadné rozsifeni portfolia znacek jednim ze
stavajicich prodejcii zeméd€lské mechanizace). V neposledni fad¢é jsou pfilezitosti do
budoucna projekty zarodiiovani ptdy, kterych je v Australii v planu nékolik. Tyto investice

pravdépodobné ptildkaji nové zajemce o vstup do oboru prodeje zeméd¢€lské techniky.

Za nejvetsi hrozbu lze povazovat pripadné sladéni emisnich norem s EU a USA na uroven
STAGE IV, kde by Zetor ztratil definitivné svoji cenovou konkurenceschopnost. Problémem
pro piipadné zékazniky je rovnéz fluktuace kurzu CZK/AUD, kde se ve stiednédobém
horizontu ocekava spiSe posilovani CZK a tudiz postupné umenSovani cenové
konkurenceschopnosti traktort ZETOR. Hrozbou je bezpochyby i trend ubyvani prodejnich
mist zpiisobeny pievazné sociologickymi faktory. Cim méné fragmentovana sit’ prodejen,
tim vice trzniho podilu ziskdvaji dominantni hrac¢i na trhu. Mal4 prodejni sit’ piisobi jako
bariéra vstupu pro nové znacky. V dlouhodobém horizontu pak aktivity spole¢nosti ZETOR
(nejen) v Australii bude ohrozovat pravdépodobny trend piiklonu k autonomnim traktortim,
ktery se da o¢ekavat zejména na vyspélych trzich s vysokou cenou prace, mezi néz Australie
bezpochyby patii. Vzhledem k faktu, ze ZETOR zatim nema v planu vyvoje tyto traktory,
zatimco konkurence uz disponuje funkénimi prototypy je pro spolecnost do budoucna velkou

hrozbou nejen na australském trhu.
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9. DOPORUCENY POSTUP PRI ROZVOJI OBCHODNICH
AKTIVIT VCETNE EKONOMICKEHO ZHODNOCENI

9.1 MozZnosti vstupu na australsky trh

Pro vstup na trh v Australii 1ze momentalné zvaZzovat tii modely: zaloZeni vlastni dcefiné
spolecnosti, nalezeni importéra — vyhradniho zastupce a spoluprace s jednou nebo vice
spolecnostmi s vlastni distribu¢ni siti na neexkluzivni bazi. Model direct to customer,
kterému je predvidana budoucnost i v zeméd¢€lské technice a ktery napt. v prodeji osobnich
vozii praktikuje v USA Tesla a testuje Hyundai ¢, zatim nebude predmétem této prace,
nebot’ na trhu zeméd¢€lské techniky se zatim zadny z vyrobct neodhodlal jej vyzkouset a to

ani jako pilotni projekt.
9.1.1 ZaloZeni dceriné spolecnosti

V tomto ptipad¢ funguje dcetind spolecnost jako vyhradni dovozce produkti firmy Zetor
(tedy podobné, jako napft. na trzich USA, Némecku, Polsku aj.) Vyhodou je kontrola nad
cenovou politikou, prodejni siti a specializace pouze a vyhradné na vlastni produkeci.
Zjevnou nevyhodou jsou pak vysoké naklady na provoz pobocky, pficemz lze ocekavat, ze
minimalné prvni dva az tfi roky by tato pobocka byla ve ztraté. Pro ucely kalkulace je nutné

pocitat s nasledujicimi minimalnimi personalnimi a jinymi néklady:

- 4 pracovnici, z toho 1 vedouci pobocky, 1 prodejce, 1 servisni technik zodpovédny
za sklad, 1 ucetni/administrativni pracovnik

- Sklad o minimalni rozloze 1200 m?, z toho miniméalné 600 m? kryté plochy, véetng
kancelafskych prostor. Je nutné uvazovat dojezdovou vzdélenost max. 150 km do
jednoho z pfistavii ve statech pro prodej traktort klicovych, tzn. Victoria —
Melbourne, New South Wales — Sydney, Queensland — Brisbane. Odhad je stanoven
na zakladé¢ porovnani cen obdobnych nemovitosti z nejvétSiho australského
realitniho serveru www.realestate.com.au ¢

- Piepocet kurzu AUD na CZK je stanoven priimérnou hodnotou roku 201717

- Mzdové a ostatni ndklady jsou pak stanoveny kvalifikovanym odhadem autora, ktery

v letech 2014-2016 ptisobil jako feditel Mitas Tyres Australia Pty Ltd., dcefiné
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spolecnosti firmy Mitas, a. s., zabyvajici se vyrobou zemédélskych a stavebnich

pneumatik

Tabulka 20: Odahované naklady na vlastni pobocku

Naklad 1.rok 2. rok 3.rok
AUD AUD AUD
Spotieba kancelarského materialu 4200AUD 4200 AUD 4400 AUD
Pofizeni PC, tiskaren, nastaveni sité 13 600 AUD 4000 AUD 4000 AUD
Spotfeba pohonnych hmot 2500 AUD 9000 AUD 12 000 AUD
Spotfeba elektfiny a jinych energii 1800AUD 3800AUD 3800AUD
Spotieba vody 1000AUD 2000 AUD 2000AUD
Celnideklarace 1800AUD 3400 AUD 5200AUD
Opravy a udrzba 850 AUD 1500 AUD 1500 AUD
Operativnileasing 3 vozy 30000 AUD 30000 AUD 30000 AUD
Cestovni naklady 32000 AUD 45 000 AUD 52 000 AUD
Transport a doprava 53000 AUD 75000 AUD 102 000 AUD
Pronajem skladovych a kancelérskych
70000 AUD 90 000 AUD 90000AUD

prostor
Postovni a kuryrni sluzby 1500AUD 3000 AUD 4500AUD
Telefon, internet 6 000 AUD 8 000 AUD 8 000 AUD
Pravrlmisluzby vCetné zfizovacich 4000 AUD 1000 AUD 1000 AUD
vydajl
Danové poradenstvi, audit 2000 AUD 2500 AUD 2500 AUD
Naklady na ¢lenstvi v oborovych

L, 500 AUD 500 AUD 500 AUD
organizacich
Marketingové ndklady 8000 AUD 10 000 AUD 12 000 AUD
Ndklady na vystavy a veletrhy 20000 AUD 30000 AUD 45 000 AUD
Ostatni naklady 9000AUD 9000 AUD 9000AUD
Hrubé mzdy 260000 AUD 275000 AUD 280000 AUD
Pojisténi 2125AUD 3500 AUD 3500AUD
Ndklady na odpady, revize 900 AUD 900 AUD 900 AUD
Bankovni poplatky 1500AUD 2200 AUD 2200AUD
Celkem za rok 526 275 AUD 613 500 AUD 676 000 AUD
Celkem za rok v CZK 9428217 CZK| 10990 853 CZK 12 110 540 CZK

Zdroj: vlastni zpracovani

V ptipad€ zaloZeni pobocky a ziskani 1% trzniho podilu (o¢isténé o okrajové regiony) by

pak vypadal pomér nakladt a vynosii nasledovné:
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Tabulka 21: Ocekdvané vynosy a naklady pfi zaloZeni vlastni pobocky v Austrdlii pfi oCekdvaném

dosazeném trznim podilu 1 %

Ocekavané priimérné NPBTz 1 TJ 163 957 CZK

Priimérné naklady na reklamaci 1 TJ 17 417 CZK

Rok 2019 2020 2021
Odhadované prodeje v ks 20 35 50
Provozni naklady 9428217 CZK | 10990 853 CZK 12 110 540 CzZK
Reklamacni naklady 348 340 CZK 609 595 CZK 870 850 CZK
Vynosy z prodeje 3279140 CZK 5738 495 CZK 8 197 850 CZK
Zisk/ztrata -6 497 417 CZK -5 861 953 CZK -4 783 540 CZK
Celkem za 2019-2021 -17 142 910 CZK

Zdroj: vlastni vypocet

Jak je patrné, pfi dosazeni trzniho podilu 1 % by naklady na provoz australské pobocky 1
ve tietim roce prevysSovaly vynosy z prodeje. Celkova kumulovana ztrata (pii nezapocitani

Cisté souCasné hodnoty) by pak za tii roky presahla 1 mil. CZK

9.1.1.1 Bod zvratu

Dle Hotejsi a kol.!> je za bod zvratu povazovan bod vyrovnani ekonomickych vynosti
s ekonomickymi néklady, v tomto ptipadé tedy neuvazujeme ticetni vynosy. Pti dané Grovni
NPBT a referencnich nakladech uvazovanych pro druhy rok ptisobeni pobocky (10 990 853
K¢) lezi bod zvratu kolem trovné 75 ks TJ, coZ znamend ambici dosahnout 1,5% trzni podil

v relevantnich regionech.

Tabulka 22: Vypocet bodu zvratu

Ocekavané pradmérné NPBT z 1 TJ 163 957 CZK
Primérné naklady na reklamaci 1 TJ 17417 CZK
Odhadované prodeje v ks 75

10990 853 CZK
1306 275 CZK
12 296 775 CZK
-353 CZK

Provozni naklady

Reklamacni naklady

Vynosy z prodeje
Zisk/ztrata
Zdroj: vlastni vypocet
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9.1.2 Vstup na trh povérenim exkluzivniho importéra

Jednim z moznych modelti rozvoje obchodnich aktivit je nalezeni vyhradniho importéra,
ktery slouzi jako prostfednik mezi vyrobcem a dealerem. Jednd se o tzv. nepfimou
distribucni cestu, kdy jsou mezi vyrobcem a spotiebitelem de facto dva mezi¢lanky: importér

a dealer, ktefi si ptidavaji marzi na ceny stanovené vyrobcem.

Obrdazek 14: Standardni distribu¢ni model pfi exkluzivnim zastoupeni

Distributor Dealer Zakaznik

Zdroj: vlastni zpracovani

Mezi hlavni vyhody této formy distribuce patii zkuSenosti, specializace a vyuziti kontakt
meziclankt ve styku se zakaznikem. Hlavnimi nevyhodami je zavislost vyrobce na
marketingové strategii distributora, sniZzend moznost ovliviilovani cenové politiky na trhu, a
ztrata cenové konkurenceschopnosti dana dvéma mezi¢lanky mezi vyrobcem a koncovym

zakaznikem.

Vyse marze je nadale ovliviiovana i faktem, jak je ktera znacka etablovana na australském
trhu. Takze zatimco primérna marze distributora japonské Kuboty (Kubota Australia Pty
Ltd) jesté v obdobi 2010-2014 dle slov jejiho byvalého feditele p. Marka Taylora oscilovala
kolem hodnoty 9 %, pficemz piidruzend dealerskd marze byla az 12 %, marZe
neetablovanych znacek (Solis, Euroleopard, Foton) se pohybuje dle kvalifikovanych odhadii
zainteresovanych osob nad 12 % u distributora a kolem trovné 15 % u dealera. PoZadavek
na vys§i marze u méné zavedenych vyrobct je dan predevsim ocekavanym niz§im obratem
oproti prémiové konkurenci rovnéz predpokladanymi vysSimi naklady na zaruéni i

pozaruéni opravy, jakoz i na vyssi potiebu marketingovych a slevovych akci.

86



9.1.2.1 Porovnani konkurenceschopnosti vybranych modelid pii distribuci pres

importéra

Tabulka 23: Porovnani konkurenceschopnosti vybranych modell Zetor pfi distribuci pres

exkluzivniho importéra

PROXIMA FORTERRA

MAJOR 80 PLUS 110 135
EX WORKS minimalni cena 19 580 EUR 28 040 EUR 34 160 EUR
FCA néklady 47 EUR 47 EUR 47 EUR
Doprava na paritu CIF (MEL, SYD, BNE) 1300 EUR 1300 EUR 1950 EUR
Obratovy bonus 2 % 419 EUR 588 EUR 723 EUR
Marketingovy prispévek 1 % 209 EUR 294 EUR 362 EUR
Prodejni cena EUR 21555 EUR 30269 EUR 37 242 EUR
Prepocet AUD 31686 AUD 44 495 AUD 54 745 AUD
Celni deklarace 400 AUD 400 AUD 400 AUD
Vnitrostatni preprava (max 150 km od
pristavu) 1 500 AUD 1500 AUD 1500 AUD
Manipulace, skladné (prtim. 30 dni) 650 AUD 650 AUD 650 AUD
Neprefakturovatelné garancni naklady
(prdm.) 270 AUD 270 AUD 270 AUD
Vnitrostatni preprava dealer (priim. 230
km) 2 300 AUD 2 300 AUD 2760 AUD
Cena na dealera 12 % (bez GST) 41222 AUD 55569 AUD 67 564 AUD
Cena na koncového zakaznika 12,5 % (bez
GST) 46 375 AUD 62 515 AUD 76 010 AUD

Zdroj: vlastni vypocet

Z ptedchazejiciho vypoctu je patrné, ze v pripad¢ varianty distribucni cesty ptes importéra
nebude cenové konkurenceschopny oproti korejskému KIOTI model MAJOR 80, ktery bude
mit celkovou prodejni cenu o cca 4,500 AUD vétsi, ptficemz KIOTI model RX8030
disponuje technologicky vyspélejsi ptfevodovkou 24+24 sreverzorem (Power Shuttle),
oproti mechanické ptrevodovce 12+12 v ptipadé¢ modelu Zetor Major je v zdkladu dodavan
s draz§imi radidlnimi pneu oproti diagondlnim v ptipad¢ Zetor Major, kde jsou radidlni pneu
dodavany za piiplatek cca 800 AUD oproti zakladnimu modelu. Naopak pomérné¢ dobie
cenoveé konkurenceschopny je model PROXIMA plus 110 ve vykonové tiidé 110 HP. Zde
zatim nepusobi korejska a indickd konkurence a model by tedy soutézil na trhu se
zavedenymi vyrobci (John Deere, Kubota, New Holland aj.). Pfi stavajici cenové arovni by
Zetor byl schopen nabidnout vykonové odpovidajici traktor s prémii vice nez 10,000 AUD,

nicméné s nékterymi technologickymi omezenimi, jako je jednoduchd mechanicka
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prevodovka oproti elektrohydraulickym 12+12 v ptipadé¢ New Holland a Case a ptfevodovky
24+24 s reverzorem v piipad¢ japonské Kuboty. I zde ma konkurence navic jiz v zakladnim

provedeni radialni pneumatiky.

Nejvétsi cenové vyhody by byl Zetor schopen dosdhnout ve vykonové tiidé 130 — 140 HP,
kde by byl schopen nabidnout model Forterra 135 se slevou az na trovni 24,000 AUD, verze
HSX s vylepsenou pievodovkou by pak stile byla o cca 16000 AUD levnéjsi nez
konkurence. Vyhodou Zetoru je pak zvedaci sila agregaci, kde Zetor dokaze nabidnout
zvedaci silu vyssi o 1500 kg nez nejblizsi konkurence (New Holland T6050 LS) v piipadé
modelu Forterra 135 a az o 2500 kg v pfipadé modelu Forterra HXS. Detailni srovnéani

jednotlivych modelt je k prostudovani v ptiloze €. 3.

Jak je patrné, pti vyuziti standardniho modelu vyrobce — importér — dealer — zakaznik nebude
ZETOR konkurenceschopny s modelem ve ttidé 60-100 HP, kterd pfitom tvoii 42 %
souhrnnych prodeja traktord ve vykonovych tfidach od 60 do 200 HP. Jako varianta se tedy
nabizi nabidnout ZETOR importérovi, ktery ma segment do 100 HP pokryty jinou
konkurenceschopné€j$i znackou a soustiedit se pouze na prodeje traktoria vyssich

vykonovych tfid.

Vyhody této varianty v ptipad¢ nalezeni takového importéra jsou mensi néklady v prvni fazi
(cestovné, zaSkoleni prodejcti a servisnich technikll) a moznost rychle zacit vyuzivat
existujici prodejni sité. Pti dosazeni 1% trzniho podilu ve vykonové tiidé¢ 100-200 HP a
pozadovaném pokryti kliCovych regiont prodejni siti importéra mohl ZETOR ocekavat
prodeje na trovni cca 29 ks traktord, pfi znaéné optimistické varianté dosazeni 2% trzniho

podilu pak prodeje na Grovni 58 ks.

Nevyhoda tohoto modelu je jiz zminénd zavislost na prodejni a marketingové strategii
importéra, pravdépodobné preferovani levnéjsi znacky v segmentu do 100 HP a tedy snizena
pravdépodobnost prosazeni modelu MAJOR na trhu. Vzhledem ke koncentraci trhu rovnéz
neni pfili§ pravdépodobné nalezeni partnera, ktery by spliioval kli¢ové podminky, tzn. m¢l
prodejni sit’ v klicovych regionech zminénych v kapitole 4 a zaroven nemél pokryt segment

100-200 HP nékterou konkuren¢ni znac¢kou traktoru.

Pti ambici dosahnout 1% trzni podil v klicovych regionech do tfi let by potom srovnéani

naklada a vynosti vypadalo nasledovné:
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Tabulka 24: Naklady a vynosy pfi povéreni exkluzivniho distributora

Ocekavané pradmérné NPBT z 1 TJ 179 432 CZK

Primérné naklady na reklamaci 1 TJ 17 417 CZK

Rok 2019 2020 2021
Odhadované prodeje v ks 10 20 29
Cestovné 300 000 CZK 300 000 CZK 300 000 CZK
Marketing 360 000 CZK 400 000 CZK 450 000 CZK
Reklamacni naklady 174 170 CZK 348 340 CZK 505 093 CZK
Vynosy z prodeje 1794320 CZK | 3588640 CZK | 5203528 CZK
Zisk/ztrata 960 150 CZK | 2540300 CzZK | 3948 435 CZK
Celkem za 2019-2021 7 448 885 CZK

Zdroj: vlastni vypocet

v

Z hlediska poméru nékladl a vynost a ziskovosti v prubéhu tii let je tato varianta pfiznivéjsi

nez provozovani vlastni pobocky, nebot’ odhadovany zisk ¢ini takika 7,5 mil. K¢.

9.1.3 Spoluprace na neexkluzivni bazi s regionalnimi obchodnimi sitémi

I pfes zmenSujici se obchodni sit’ v Australii lze stale nalézt n€kolik firem s regionalni
pusobnosti, které maji typicky nékolik prodejnich mist (multi - outlet stores). Tyto typicky
operuji vramci nékolika statli, ale nikoliv celostatné (typickym piikladem je naptiklad
spolecnost Mirco Bros pusobici jako dealer firmy Solis, ale viceméné pouze na uzemi
Zapadni Australie). Tyto firmy jiz obycejné maji kapacitu na zajiSténi pfimého spojeni
s dodavatelem a jsou schopny zvladnout administrativu spojenou s importem, proclenim a
naslednym skladovanim zbozi, coz by u jednotlivych (single outlet store) dealeri nebylo
mozné. Vzhledem k omezené plisobnosti obycejné¢ nemaji tendenci trvat na exkluzivnim
celostatnim zastoupeni, nicméné da se ocekavat, Zze budou trvat minimalné na regiondlni
exkluzivité, typicky budou pozadovat 100-150 km ,,ochranného pasma“ od jejich vlastnich
prodejnich mist, coz miize byt problematické pti vyjednavani s vice subjekty najednou. Tato
forma rozvoje obchodnich aktivit bude pravdépodobné ve stfednédobém horizontu
efektivnéjsi z hlediska prodejli, nicméné nese sebou zvySené pocate¢ni naklady, zejména

na:

- Castgjsi cesty obchodnich manazer Zetor Tractors do Australie
- Skoleni servisniho personalu vice spolecnosti

- Administrativné ndro¢néjsi jedndni s vice subjekty na jednom trhu
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Nespornou vyhodou je naopak moznost nabidnout vlastni produkci za vyssi ceny nez pii
mezi¢lanku v podob¢ importéra a rovnéz vétsi konkurenceschopnost modelu MAJOR 80 na

trhu, kdy se cenové piiblizi tirovni indické Mahindry i pfi dealerem oc¢ekavané 15% marzi.

V tomto piipadé lze tedy oc¢ekavat, ze ZETOR bude schopen pii intenzivni praci na teritoriu
pokryt alespont 80 % navrhovanych klicovych regionil, ovSem za cenu vyssich pocatecnich

nakladl zejména na cesty obchodnich manaZzert a Skolicich technik.

Tabulka 25: Orientaéni vypocet cen vybranych modell Zetor na koncového zdkaznika u modelu

neexkluzivni spoluprdce s regiondinimi prodejci

PROXIMA

MAIJOR 80 PLUS 110 FORTERRA 135
EX WORKS minimalni cena 19 580 EUR 28 040 EUR 34 160 EUR
FCA néklady 47 EUR 47 EUR 47 EUR
Doprava na paritu CIF (MEL, SYD, BNE) 1 300 EUR 1300 EUR 1950 EUR
Obratovy bonus 2 % 419 EUR 588 EUR 723 EUR
Marketingovy prispévek 1 % 209 EUR 294 EUR 362 EUR
Prodejni cena EUR 21 555 EUR 30 269 EUR 37 242 EUR
Prepocet AUD 31686 AUD 44 495 AUD 54 745 AUD
Celni deklarace 400 AUD 400 AUD 400 AUD
Vnitrostatni preprava (max 150 km od pfistavu) 1500 AUD 1500 AUD 1500 AUD
Manipulace, skladné (prtim. 30 dni) 650 AUD 650 AUD 650 AUD
Neprefakturovatelné garancni naklady (prim.) 270 AUD 270 AUD 270 AUD
Vnitrostatni preprava dealer (priim. 230 km) 2 300 AUD 2 300 AUD 2760 AUD
Cena na koncového zakaznika (bez GST) 42326 AUD| 57057 AUD 69 374 AUD

Zdroj: vlastni vypocet

Vypocet ukazuje, ze i pti aplikovani minimalnich exportnich cen stanovenych controllingem
spole¢nosti pro rok 2018 a predpokladanou marzi dealera ve vysi 15 % je ZETOR se svym
modelem MAJOR 80 konkurenceschopny i snejniz§im cenovym segmentem, tj.
s korejskym KIOTI s jeho modelem RX8030 a indickou MAHINDROU (model 3560).
KIOTI je ovsem standardné dodavan s radidlnimi pneu a disponuje vyspélejsi prevodovkou
s nasobiCem 24+24 oproti mechanické 12+12 u modelu MAJOR. Stejnou pievodovkou
disponuje i indickd Mahindra, zatimco japonska Kubota osazuje svlij model hydraulickou
pievodovkou 18+18 disponujici navic tzv. plazivou rychlosti. Japonska Kubota ma rovnéz

nejvetsi zvedaci silu (3200 kg), KIOTI, ZETOR a Mahindra mé viceméné podobné hodnoty
oscilujici kolem 2400 kg.
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Tabulka 26: Porovnani nakladd a vynosu pfi spolupraci s regionalnimi distributory

Ocekavané priimérné NPBTz 1 TJ 191 950 CZK

Priimérné naklady na reklamaci 1 TJ 17 417 CZK

Rok 2019 2020 2021
Odhadované prodeje v ks 15 30 40
Cestovné 400 000 CZK 400 000 CzZK 420 000 CZK
Marketing 400 000 CZK 450 000 CZK 500 000 CzK
Reklamacni naklady 261 255 CZK 522 510 CZK 696 680 CZK
Vynosy z prodeje 2 879 250 CZK 5758 500 CZK 7 678 000 CzZK
Zisk/ztrata 1817 995 CZK 4 385 990 CZK 6 061 320 CZK
Celkem za 2019-2021 12 265 305 CZK

Zdroj: vlastni vypocet

Z vyse uvedené¢ho vypoctu je patrné, ze posileni obchodnich aktivit Zetoru je ze
sttednédobého hlediska nejvyhodnéjsi provést pomoci varianty spoluprace s regionalnimi
prodejci na ptimé bazi, tj. s vynechanim meziclanku v podobé importéra. Pfi dlouhodobé
praci je vetsi pravdépodobnost spravného pokryti trhu z geografického hlediska a rovnéz tito

partnefi budou schopni nabidnout konkurenceschopnou cenu i u modelu MAJOR

v klicovém segmentu traktorti s vykonem 80 HP.

Zetor Tractors rovnéz nebude omezen pravdépodobnou exkluzivitou, kterou by vyzadoval

importér pro celé teritorium Australie.

Pro posileni obchodnich aktivit se proto doporucuje model navazani spoluprace s vice

regiondlnimi dealery.
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ZAVER

Cilem této prace bylo pomoci stanovenych analyz a analyzy trzniho prostfedni vyhodnotit
nejlepsi strategii pro rozvoj aktivit spoleCnosti ZETOR TRACTORS, a. s. na australském
trhu, zejména s ohledem na stavajici rozpoCtova omezeni a celkov€é uzSim vyrobnim

programem pokryvajici zemédélské traktory o vykonu od 80 do 140 HP.

Austrélie je obecné vysoce konkurencni trh, na kterém momentalné plisobi 33 vyrobcl
riznych znacek, pticemz trhu dominuji zejména zavedeni vyrobci ze zdpadni Evropy, USA
a Japonska, ovSem konkurence zejména ze strany indickych a ¢inskych vyrobcti snazicich
se na tento vyspé€ly trh proniknout boj o zakaznika jest¢ vyostiuje. Na druhé strané je
Austrélie otevienou ekonomikou bez celnich ¢i jinych netarifnich bariér, a kromé& vyse
zminéné¢ konkurence momentdlné neexistuji jiné¢ bariéry vstupu do odvétvi, nez je

dominance zavedenych znacek.

Austrélie byla ur€ena jako jeden z trhii pro rozvoj obchodnich aktivit zejména z ditvodu
nékolik desetileti trvajici pfitomnosti traktorti ZETOR na tomto trhu, kterd byla pferuSena
az v 90. letech minulého stoleti a z toho plynouci dobré povédomi o znacce ZETOR. Na
rozdil od trhti v EU a USA zde zatim nejsou uplatiiovany ptisné emisni normy STAGE IV
pro vSechna primdrné mimo silni¢ni vozidla véetné traktord, tudiz zde ZETOR je schopen
stale uplatiiovat komparativni vyhodu v podobé niz§ich cen oproti prémiové konkurenci,
ktera u modelt spliiujicich emisni normu STAGE IV postupné mizi kvili velkému mnozstvi
drahych nakupovanych dilt, jako je napiiklad filtr pevnych ¢éstic, kde jsou vétsi vyrobei
schopni uplatitovat tspory z rozsahu plynouci z nizSich cen za vétsi objednavky stejnych

nakupovanych komponent.

Vzhledem k vysoké konkurenci a omezenéjSimu sortimentu je v této praci pocitano
s variantou dosazeni maximalné 1% trzniho podilu v horizontu tfi let v segmentech
pokrytych vyrobnim programem spolecnosti ZETOR pro mimoemisni trhy, tj. traktory
v segmentu 60-100 HP a traktory v segmentu 100-200 HP, které jsou ovSem z valné Casti
reprezentovany stroji o vykonu kolem 140 HP. Klicové pro efektivni pokryti australského
trhu prodejnimi misty a maximalizaci prodejl jsou v podstaté tfi hlavni zeméd¢lské staty:

Queensland, Novy Jizni Wales a Victoria. Krom¢ dobrého povédomi o znacce ma Zetor
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vyhodu jesté ve fungujici distribuci nahradnich dild, diky které je ¢ast traktorového parku

stale udrzovana ve funk¢énim stavu.

Urcitou nevyhodou je pak uzsi tzky vyrobni program, kde Zetor nemé pokryty velmi

dalezity segment hobby traktorti o vykonu do 60 HP.

Jako nejperspektivngjsi ze stfednédobého hlediska byl vyhodnocen model spoluprace na
neexkluzivni bazi s vice regionalnimi dealery disponujicimi nékolika prodejnimi misty (tzv.
multi outlet stores), ktery spolecnosti Zetor Tractors umozni nejen konkurenceschopnost
modelu MAJOR 80 v klicovém segmentu 80 HP, ale i lepsi moZnost rozvoje prodejni sité
z geografického hlediska, zejména ve tfech vySe zminénych svazovych statech. Vétsi
potieba investic do sluzebnich cest obchodnich zastupct a servisnich technikli by méla byt
kompenzovéna vétsi ziskovosti pii dosazeni uvazovaného 1% trzniho podilu v horizontu tii

let.

K Gspésnému prosazeni na trhu pak bude nutné vénovat zvySenou pozornost zlepseni svoji
propagace na australském trhu prostfednictvim oborového tisku a regiondlnich vystav, aby
doslo ke zlepSeni vnimadni znacky coby zavedeného zapadoevropského vyrobce
s dlouholetou tradici (nejen) na australském trhu a tim docileni lepSiho price positioningu,
ktery zajisti realizaci vys$Sich marzi v budoucnu a pfipravi spolecnost Zetor na rizikovou
variantu, Ze by doSlo 1 na tomto trhu k prosazeni ptisnéjSich emisnich limiti na stupen

STAGE 1V platny v soucasné dobé€ v Evropské unii a USA.

Pres vSechna rizika se trh traktort v Austrdlii jevi jako jeden z nejperspektivnéjSich

z hlediska rozvoje obchodnich aktivit spolecnosti Zetor Tractors, a.s.
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PRILOHY

Priloha €. 1 — dotaznik pouzity béhem vyzkumu

Market research questionnaire

Zelor

Country

Awstralia

Date

Mame

Coampany

Raole

Date of foundation

Turnover (mil. EURD)

No. of establishments

No. of employees

Scope of business

Contact person (name)

Email

Telephone

Information about market

Laeder in category

less than 50 HP

Annual tractor sales

50 to 100 HP

100 to 200 HP

200 + HP

Owerall market share 50 - 200 HP

WD

4WD

Demand

Emission standards

MN/A

Main brands on the market

Best selling model(s)

Average margin on the market {manufacturer to distributor)

- import price

- selling price

Customs

Non tariff barriers
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Main agricultural areas

Typical custemer {typical area of farm)

ZETOR

History in country

Brand awareness

Brand perception

{3 selections, points 3 to 1)

Price expectation/positioning

Target prices

Which brands should ZETOR

compete with

Other conditions/comments
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