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UvoD

V stiasnom globalizovanom svete sa stdva internacionalizacia podnikov Coraz
frekventovanejSim pojmom. Toto prekracovanie narodnych a kulturnych hranic sa deje od
pociatkov rozSirovania a zdokonalovania informacnych technologii a od zaciatku snah
ludstva, alebo Statov o zoskupovanie a integraciu Statov do nadnarodnych organizicii,
v ktorych sa narodné hranice stavaju Coraz menSimi bariérami ¢i uz obchodného, ale aj
kultarneho, socialneho, ¢i etického stretu. Toto otvaranie ekonomik voci sebe im prinieslo
mnozstvo vyhod, ¢i uz nardzame na moznosti obchodného charakteru (nové pracovné miesta,
moznost’ vyuzivat zdroje inej krajiny, novi potencialni zakaznici) alebo iného ako
obchodného (socialny, politicky, kultirny). No okrem vyhod je velmi podstatné spomenut’ aj
rizika a ohrozenia, ktoré so sebou proces a neustdle rozSirovanie arozmahanie sa
internacionalizacie prinaSa. Tak ako prinasa internacionalizacia vyhody nam, pri prechode
aroz§ireni naSho podnikania do zahraniCia, tak zase moznost zahrani¢nych firiem prist
a podnikat’ v naSej domacej krajine zniZzuje i ubera moznosti nam ako podnikatel'skym
subjektom na naSom domacom trhu.

Podnik, skmany v ramci tejto bakalarskej prace, zvolil pre internacionalizaciu Ceska
republiku, Pol'sko a Madarsko, pretoze ide o zahrani¢né trhy najviac podobné tomu
doméacemu. Trzby nami skimaného podniku z podnikatel'skej ¢innosti v Ceskej republike
v poslednom roku vyznamne poklesli, a preto bude vystupom tejto bakalarskej prace subor
odporacani na podporu predaja za hranicami tohto Statu. Pre splnenie tohto ciela, bola
potrebnd ista naslednost’ krokov. Prvym krokom bolo nastudovanie prislusnej odbornej
literatiry v tlacCenej, ale aj elektronickej podobe a blizSie spoznanie podniku vd'aka interview
s konatel'om podniku panom JancuSom. Nasledovalo popisanie metodiky prace a postupnosti
pri ziskavani udajov na spracovanie praktickej Casti prace. Nasledna analyza situacie
v podniku, PEST analyza prostredia a priblizenie konkurencie sltizia na lepSie pochopenie
momentalnej situacie, v ktorej sa podnik nachadza. Vd’aka tomu budeme schopni urcit’ silné
a slabé stranky podniku a prilezitosti a ohrozenia, ktoré firmu stretdvaji v zahranicnom
prostredi, teda zostavit SWOT maticu a na zéklade nej ur€it vhodné kroky, ktoré by mal
podnik ucinit’, ak chce zlep§it momentalnu nie vel'mi pozitive sa vyvijajacu situaciu na trhu
Ceskej republiky.

Vyskumna oblast’, ktorej sa vtejto bakalarskej praci budeme venovat je: Jav
internacionalizacia podniku.

Vyskumna téma je: Internacionalizacia stredného podniku a rozbor pricin jej momentalne
nepriaznivého vyvoja na uzemi Ceskej republiky za podnik OBAL PARTNER s. r. 0.

Vyskumny ciel’ vyplyvajuci z oblasti a témy vyskumu je: Identifikovat’ priciny nepriaznivého
vyvoja internacionalizicie na uzemi Ceskej republiky v podniku OBAL PARTNER
a odporucit opatrenia pdsobiace proti tomuto vyvoju.
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VSeobecna vyskumna otazka teda znie:

1. Aké st pri¢iny momentalne nepriaznivého vyvoja internacionalizacie na tzemi Ceskej
republiky v podniku OBAL PARTNER a aké kroky ma firma podniknut’ aby sa tento vyvoj
zlepsil?

Specifické vyskumné otazky ktorych odpovede nas dovedi k odpovediam na vseobecnu
vyskumnu otazku su:

1. Aké podmienky ma podnik OBAL PARTNER na trhu Ceskej republiky ako slovenska
firma?

2. Kto je pre podnik OBAL PARTNER najvyraznejSim konkurentom na tomto trhu a v ¢om
su si tieto konkurencné podniky podobné a v ¢om odlisné?

3. Aké silné a slabé stranky ma podnik OBAL PARTNER a aké jeho konkurencia?

4. Aké su najcastejSie dovody odchodu zakaznikov podniku OBAL PARTNER ku
konkurencii?

5. Aké su silné a slabé stranky podniku OBAL PARTNER a aké prilezitostiam a ohrozeniam
je vystaveny?

10



TEORETICKA CAST

Tato Cast’ bude sluzit ako predstavenie informacii, s ktorymi budem neskor pracovat’, a so
znalost'ou ktorych budem vypracovavat prakticku ¢ast’ svojej bakalarskej prace.

Zikladné pojmy
V tejto Casti charakterizujem niektoré zakladné pojmy, dolezité pre pochopenie problematiky
internacionalizacie podniku a javov s flou suvisiacich.

1 INTERNACIONALIZACIA

Proces internacionalizacie nie je vo vSeobecnosti zretelne charakterizovany.
Internacionalizacia méze byt pomatd zo stanoviska podniku, ako usilie jednotlivého podniku,
alebo zoskupenia firiem o zapojenie sa do medzinarodnych operacii (Buckley 1999). Je to ale
zaroven aj prerod lokalneho podniku na medzinarodne pdsobiaci podnik, na nadnarodnu
spolocnost. Charakterizujeme ju aj ako prevadzkovanie podnikania vo vela krajinach sveta,

ale Casto je obmedzené na urcity region, napr. Eurépu (Hollensen 2014, s. 19).

Tento jav skumaju autori uz od 70. rokov 20. storoCia. K samotnej internacionalizacii
nedochaddza zvyCajne zni¢oho ni¢, naraz, aziadny podnik sa nestane nadnarodnou
spolocnostou pdsobiacou globalne, zo diia na deii. Takmer vzdy ide o postupny vyvoj s istou
naslednostou krokov, na ktorych usporiadani a premyslenosti zavisi, ¢i bude zahrani¢na
expanzia podniku uspesna, alebo naopak (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 83).

Podla Machkovej (2009, s. 28-32) maji na proces internacionalizacie vplyv vo vyraznej
miere socio-kultirne odliSnosti, podmienky v ramci obchodu a politiky a jestvovanie
globalnych marketingovych sieti.

Globalizacia

V suvislosti s pojmom internacionalizacia je velmi dolezité spomenut si aj termin
globalizacia, pretoze mdzeme tvrdit, ze globalizacia je predpokladom uspeSne prebiehajuce;
internacionalizacie, ¢i podl'a Dvoracka (2012, s. 116), ze globalizacia je vyvojovou fazou
internacionalizacie.

Globalizacia je v sticasnej dobe vel'mi frekventovany pojem. Podl'a Kislingerovej (2005, s. 9)

je to reakcia na presytenost domacich trhov a uplatnenie sa na novych odbytiskach, spolo¢ne

s vyuzivanim novych ¢i lacnejSich materialnych a l'udskych zdrojov, zatial' co podl'a Luthansa

(2015, s. 6) je globalizacia proces socidlneho, ekonomického, politického, technického
11



a kultirneho zjednotenia medzi krajinami sveta. AntoSova (2007, s. 8-9) tvrdi, Ze tento proces
je neodvratitelny, prirodzeny aj ocakavatelny a dodava, ze globalizacia redukuje, alebo
dokonca uplne eliminuje geografické a legislativne obmedzenia.

1.1 Internacionalizacné modely

Existuje viacero pohladov, ¢i pristupov k internacionalizacii podnikov, ktoré nazyvame
internacionalizacné modely. NajznamejSie je rozdelenie na tri: Stopfordov model, Uppsala
model internacionalizacie a pristup Danielsa a Radenbaugha.

1.1.1  Stopfordov model internacionalizacie

,,Prvy model internacionalizicie (Stopfordov) bol zostaveny v roku 1972 na zaklade vyskumu
187 americkych nadnarodnych spolognosti.“ (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 83) Z tohto
vyskumu vyplynulo, Ze podniky pri danom procese postupuju uréitym sposobom, urcitymi
krokmi. Od kapitalovo nenaro¢nych foriem exportovania, az po zakladanie pridruzenych
spolocnosti.

Podniky najprv potrebuju zistit' potencial trhu, a tak za¢ni sondovat’ vyhodnost' a zaujem
potencialneho zahrani¢ného trhu, zacnu exportovat. Ak je potencial dostatocny a export
vyhodny, nasleduje snaha ziskat partnera, ktory bude na danom trhu vyrabat pod znackou
daného podniku, pod jeho licenciou. Pretoze ale predajom licencie podnik straca cast
kontroly, d’alim stupiiom je zakladanie joint ventures s miestnym podnikom (Strach 2009, s.
39).

Poslednym stupiiom v Stopfordovom vyvojovom modeli je zakladanie plne vlastnenych
samostatnych pridruzenych spolocnosti — pobociek. Dochadza teda k postupnym zmenam,
kde sa najprv meni vnutorna organizacna Struktira (vznik exportného oddelenia) a nasledne
sa meni vonkajSia organizacnad Struktura. Tento model vSak nie je univerzalne platny
a existuju aj podniky, ktoré zaCinaji svoj proces internacionalizacie na inom stupni tohto
modelu alebo dokonca su globalne uz od svojho zalozenia.

12



Obrazok 1: Stopfordov model internacionalizacie
g

//-J’-‘ \

-~ ~

” o joint-venture
P ey o \
J/

/ gre——
f, licence ; / \\\\\ sggg‘g:on; \
\\ \ .;
\ \\ / /

\. R P

Zdroj: Strach, 2009, s. 39

1.1.2 Uppsala model internacionalizacie

(model Johansona a Vahlneho)
Najklasickejsi model, ktory ma podobny pohlad na internacionalizaciu podnikov, ked sa
z domacich firiem stavaju postupne nadnarodné firmy (Strach 2009, s. 40). Tento model
taktiez dochadza k zaveru, prezentovanému uz v Stopfordovom modeli, ze podniky rozsiruju
svoje operacie v zahrani¢i postupne na zaklade dvoch dimenzii: znalosti trhu a Gsilia o trh.
(Blazek a Safrova Dragilova 2013, s. 85)

e Znalosti trhu (market knowledge)

Ako sa rozvijaju znalosti podniku o zahrani¢nom trhu, védcsinou s dobou podsobenia
podniku na tomto trhu, tak rastie §anca aplikovat na prenikanie na zahrani¢ny trh niektory
zo sposobov, ktoré viazu kapital.

e Usilie o trh (market commitment)
Cim viac sa firma o zahraniény trh zaujima, usiluje, tym viac pravdepodobne pouzije taky

sposob, ktory viaze kapital.

Tento model stanovuje, ze vplyvom rasticej skusenosti srozlicnymi zahrani¢nymi trhmi,
bude Coraz vicsia nadej, ze nasledujici vstup na zahrani¢ny trh, bude uskuto¢neny kapital-
viazacim  sposobom. A to najskor prostrednictvom zriadenim plne vlastnenej dcérinej
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spolocnosti. VolI'bu d’al§ej lokality na expandovanie bude ovplyviiovat to, v ktorych krajinach
je podnik v sti¢asnosti ¢inny, lebo nadnarodné firmy zvycajne najskor vstupuju do prostredia,
ktoré im je relativne blizsie a znamejsie. (Strach 2009, s. 40) Vztah medzi znalostou trhu
a usilim o trh je kI'i€ovym hnacim motorom internacionalizacie.

1.1.3 Pristup Danielsa a Radebaugha

Danielsov a Radebaughov model syntetizuje jednotlivé teoretické vychodiska do jediného
internacionalizaéného modelu. (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 85) Ti vo svojej teorii
prirad'ujii podnikom nizky, stredny alebo vysoky stupen internacionalizacie, podla miery
naplnenia  piatich premennych. Tymito premennymi kritériami si: motivacia
k medzinarodnému podnikaniu, pocet zemi, v ktorych spolo¢nost podnikd, zaistovanie
zahrani¢nych operacii, sposob prenikania na zahrani¢né trhy a stupenn podobnosti domacej
a hostitel'skej krajiny. Strach (2009, s. 40) tieto kritéria d’alej charakterizuje a rozdeluje:

o Aktivne Kontra pasivne vyuzivanie prilezitosti internacionalizacie

Pasivne vyuzivanie prilezitosti podnikmi je priznatné pre zaciatok procesu
internacionalizacie v spolocnosti, kedy firmy pasivne reaguju na externé podnety, ktoré
ich nutia presuvat’ svoje aktivity do zahranicCia. Naopak aktivne sa firmy za¢nt zaujimat
o nové lokality a sposoby ako vyuzit lokalne Specifickych vyhod az postupom c¢asu.

e Pocet zemi, v ktorych podnik posobi

Viacsinou ide najprv o jednu zahrani¢nu lokalitu a potom sa ich pocet zvysuje.

e [nterné kontra externé riadenie zahrani¢nych operacii

Na zaciatku procesu internacionalizacie sa firmy boja riskovat’ a nechcu urobit’ prvy krok
do neznama sami. Preto zo =zacCiatku nechavaji riadenie zahrani¢nych operacii
zahraniénym, externym, subjektom. Casom ale zistuju Ze prenechanim tejto pravomoci
cudzim subjektom stracaju kontrolu nad svojimi operaciami, a tak zacinaju riadit’ svoje
zahrani¢né operacie sami.

e Sposob prenikania na zahrani¢né trhy

Ide priamo o Stopfordov model, kde prvym krokom podnikov je export do zahranicia,
nasleduje externe riadena produkcia v zahrani¢i, zakoncena vlastnym zahrani¢nym
zavodom.
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o Stupen podobnosti zahrani¢ného a domaceho trhu

Zaciatkom internacionalizacie sa podniky zameriavaju na zahrani¢né trhy podobné tomu
domacemu, ¢i uz kultarne, velkostne alebo inak. No neskdr, s rozvinutejSim procesom
internacionalizacie sa podniky postupne Coraz viac odvazuju vstupovat’ aj do relativne menej

pribuznych a podobnych destinacii.

Obrazok 2: Model internacionalizacie

Motivace k mezi- Stupedi internacionalizace

narodnimu podnikani
A

Vysoky

B

aktvni eddnl

Interni vs. externi zajiStovani
zahraniénich operaci

priahiost fema sama spravige
zahrarstnl og erace
pasvnl reakce mlwu’.m
Na pacnésy operace externimi
omezene pOsodbend

v zehranidl, export

Stupen podobnosti E
domaci zemé se rozéiing pdna néktere funkce
2ahraniéni destinaci
néoli
notné
A J
D

Podet zemi, v nich2 firma podnika
Zdroj: Strach, 2009, s. 41

mash| vyroba v 2efvanid
plime zabranin invesice

Cc

Zpusob pronikani
na zahraniéni trhy

1.2 Planovanie a priprava na internacionalizaciu

Celiac globalizacii a ¢oraz viac prepojenému svetu sa mnohé firmy pokusaju rozsirit svoje
podnikanie do zahrani¢nych krajin. Medzinarodna expanzia zabezpecuje nové a potencialne

viac vynosné trhy, pomaha zvySovat konkurencieschopnost podni

ku aulahcuje pristup

k napadom na nové produkty, vyrobnym inovaciam a najnov§im technologiam. Kazdopadne

ale internacionalizacia pravdepodobne nebude uspe$na ak sa na fiu firma dopredu nepripravi

(Hollensen 2014, s. 19).
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Na rozdiel od stupiia globalizacie v ktorom sa nachadza dané prostredie, je podl'a Hollensena
(2014, s. 19) pripravenost’ podniku na internacionalizaciu faktor, ktory firma vie ovplyvnit'.
Stuperi pripravenosti je zavisly na schopnosti podniku vykonavat stratégie na medzinarodnom
trhu, teda skutocné zru¢nosti pri operaciach medzinarodného podnikania.

Medzi postupné kroky, ktoré podnik musi podniknut pred rozhodnutim kam bude
najvyhodnejSie premiestnit svoje c¢innosti, patri analyza zahranicného trhu, konkrétne
zanalyzovanie konkurencie a takisto je potrebné poznat’ vlastnu situdciu v podniku a jeho
moznosti.

1.21 Analyza zahraniéného trhu pred za€atim podnikania v zahrani¢i

Aj ked’ je zahrani¢ny trh obchodne atraktivny, nesmieme hned pristapit’ k realizacii. Ta by
totiz mohla bez predchadzajicej analyzy trhu znamenat velké riziko. (Bures, 1990, s. 7)
Popri analyzovani vonkajSich faktorov, majucich na trh isty vplyv, je nutné aj objektivne
hodnotit’ nase postavenie a moznosti v porovnani s ostatnymi nositel'mi ponuky na tomto trhu.

Pred vstupom na zahrani¢ny trh musi podnik podniknut’ isté opatrenia, kedze podmienkou
Gspesného fungovania podniku je stlad stratégie podniku s externym prostredim. (Cunderlik
1998, s. 140) Medzi potrebné opatrenia nepopieratelne patri analyza interného prostredia
podniku vo forme identifikacie silnych a slabych stranok vnutorného prostredia firmy, ako aj
rozbor daného zahranicného trhu vo forme skumania prilezitosti a hrozieb. Skumanie
externého prostredia trhu sa sklada z analyzy 2 Casti:

e Makroprostredia
e Odvetvového prostredia

Makroprostredie je vonkajSie prostredie, do ktorého spada alebo planuje Cinnosti, ktoré
povedu k jeho ucasti v lom, nas podnik. Do tohto prostredia zahfiiame vSetky podnikatel'ské
subjekty nezavisle od odvetvia. Na podniky v makroprostredi vplyvaju makroekonomické
sily, ktoré podniky nedokazu ovplyvnit. Mozu ich len analyzovat a snazit’ sa im prispdsobit’.
(Cunderlik 1998, s. 140)

Medzi zlozky, ktoré podnik hodnoti v ramci analyzy vonkajSieho prostredia spadaju:
(Simkova, 2005, s. 9)
e FEkonomické prostredie (poznanie ekonomického prostredia dava manazérom véacsie
predpoklady na lepsi odhad prilezitosti a hrozieb na danom trhu)
e Politicko-legislativne prostredie (pravne vladne prostriedky mozu podnik ovplyvnit po
vSetkych strankach)
e Kultiurne-socialne prostredie (ovplyviiuje chovanie nie len firiem na danom trhu, ale aj
chovanie ¢i zaujmy a poziadavky zakaznikov)
e InStitucionalne prostredie
16



Ide v podstate o pozmenent PEST analyzu prostredia (Machkova 2009, s. 28-37), ktora sluzi
na analyzu vonkajsSieho prostredia podniku so zameranim na 4 faktory:

Politicko-pravne — ak je politické a pravne prostredie stabilné, motivuje zahrani¢nych
investorov prist’ so svojimi aktivitami do krajiny a prinasa tak nové moznosti. Zahrnut
do vyskumu v ramci tohto prostredia moézeme politicky systém, ako vyznamné su
zaujmové skupiny, ¢i spolocCenské postavenie odborov

Ekonomické — ide o analyzu hospodarskej situacie a pristupu vlady k rieSeniu
hospodarskych problémov, politiky v ramci zahrani¢nych obchodov, kurzovej politiky
Statu  aanalyzu zakladnych makroekonomickych ukazovatelov aich vyvoja
(minimalne a priemerné mzdy, HDP, inflacia, miera nezamestnanosti)

Socio-kultirne — do analyzy tohto typu prostredia spadaju tazsie kvantifikovatelné
atributy, ktoré si ale nemene] podstatné pri rozhodovani o presune aktivit
podnikatel'skych subjektov do daného sStatu. Su nimi napriklad jazyk, spOsob
komunikacie ¢i uz verbalneho alebo neverbalneho charakteru , sposob obliekania,
hierarchia potrieb, hodnotovd orientacia, vzdelanost obyvatel'stva, ¢i miera
otvorenosti danej spolocnosti (otvorena-explicitna kultura, stredne otvorena kultara ¢i
pre azijské staty typicka uzavreta spoloc¢nost’)

Technologické — skutocne vyznamne prispelo ku globalizacii medzinarodného
podnikania. Pri tomto prostredi ide o analyzu vybavenosti vypoctovou technikou,
poCet patentov v medzindrodnom meradle, vydaje na vyskum avyvo} v
podnikatel'skom sektore, pocet pracovnikov vo vede a technike, poCet pouzivatel'ov
internetu ¢i momentalny stav a rozvoj technologii a informacnych systémov v danom
State.

Tieto faktory mozu byt pozmenené ¢i doplnené d’alSimi:

legislativne
ekologické

Odvetvové prostredie obsahuje subjekty, ktoré sa, alebo pri preniknuti podniku na novy
zahrani¢ny trh by boli schopné priamo ovplyvnit postavenie podniku na danom trhu. Su to:
(Cunderlik 1998, s. 141)

konkuren¢né firmy (ich pocet, potencialni konkurenti, odchod vel'kych konkurentov)
zakaznici

Struktira dopytu

inovacie vyrobkové, procesné, marketingové

ai.
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1.2.2 Vyskum konkurencie

Aj ked sa to moze zdat', konkurencia nie je podl'a Cassona (1996, s. 11) nepriaznivym javom.
Ide o velmi G€inni motivaciu pre myslenie aj aktivitu, ktora odmenuje schopnych a brani
stagnacii. Podl'a Bartesa (1997, s. 7) je to ale jav negativny, ktory Casto spdsobuje, ze
v minulosti prosperujica firma casom svoje vydobyté miesto nechcene prepusti momentalne
uspesnejSiemu konkurentovi. Bartes (1997, s. 9) takisto tvrdi, ze uspech kazdého podniku je
zavisli na schopnosti rychlo jednat’ vo veci rieSenia problémov vznikajucich v jeho okoli a to:
e Identifikdciou asledovanim skutocnych potrieb spotrebitelov  a naslednym
uskutoCnenim potrebnych opatreni na uspokojenie tychto meniacich sa poziadaviek
zéakaznikov
e Znalostou postavenia a pdsobenia konkurencie na trhu
e Poznanim prislu§nych makroekonomickych faktorov a predpoved’ou ich vyvoja

Rozbor ablizsie spoznanie konkurencie je dolezitym krokom v analyze zahrani¢ného trhu.
Cielom tohto vyskumu je ziskanie informacii o konkurencii rozhodujucej pre podnik, ktory sa
chystd na internacionalizaciu. Napriklad informacii o jej marketingovej stratégii, cenovej
politike ¢i vyrobkovej politike. Ziskané tdaje slizia na porovnanie s vlastnymi vykonmi
a pomocou komparacie na pokus prevziat od konkurencie silné stranky a naopak vyhnut' sa
negativnym strankam. (Machkova 2009, s. 44)

Podl'a Mlakaya (2009, s. 17) je analyza konkurencie predpovedanie spravania sa konkurencie,
na zaklade priebezne uskutociiovaného zaobstaravania, spracovavania a vyhodnotenia
informacii o nej. Jednotlivé postupné kroky veduce k poznaniu konkurencie su:

e Ohranicenie prislu§ného trhu

e Identifikacia existujucich a moznych konkurentov

e UrcCenie hlavného/hlavnych konkurentov, ktory budu skimani

e Pozbieranie potrebnych informaécii a ich rozbor
V konkurencnej analyze su vyuzivané hlavne kvalitativne metody ako analyza silnych
a slabych stranok, analyza hodnotového retazca, ¢i analyza ponukanych produktov.

Vel'mi dolezitym spOsobom analyzovania konkurencie je aj Kotlerov (2007) postup. Ten
vytvoril po sebe nasledujuci zoznam krokov, ktorych dodrzanie je podl'a neho kli¢ové pri
snahe spoznat aspravne zanalyzovat svoju konkurenciu ana zaklade toho vhodne
predpokladat’ jej budtce kroky a vCas a adekvatne zareagovat'.

Ide o nasledovné kroky:
o Identifikacia konkurenc¢nej firmy — vicSinou nie je pre podnik naroCna, ide
o rozpoznanie podniku alebo podnikov ponukajucich tym istym zakaznikom na tom
istom trhu rovnaké, alebo substitucné produkty za podobné ceny.
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¢ Rozpoznanie ciel’'ov a stratégie konkurenta — rozpoznanie cielov alebo ocakavani
konkurenta/konkurentov od vstupu na dany trh a stratégie, ktort pri dosahovani tychto
cielov vyuzivaju

¢ Odhadnutie buducich krokov konkurenta — ¢im viac poznadme konkurenta, jeho
podnikovt kultaru, ciele, stratégie, tym pravdepodobnejsie odhadneme reakciu na
jednotlivé situacie, o je klicové.

e Identifikacia silnych a slabych stranok konkurencie — informécie, ¢i uz ziskané od
zékaznikov, vyskumov ¢i osobnych skusenosti pomozu zostavit tabulku silnych
a slabych stranok, teda poznatkov o tom, Comu by sme sa mali vyhnut' a v ¢om naopak
zlepsit' aby sme predbehli konkurenciu

e Vol’ba vyhnutia sa alebo ohrozenia konkurencie — na slabSich konkurentov
zvyCajne podniky zautoc€ia, naopak silnej§im sa vyhnua. V niektorych pripadoch mézu
manazéri zautoCit’ aj na silnejSieho konkurenta, lebo v pripade tspechu znacne zlepsia
postavenie svojho podniku.

1.3 Doévody internacionalizacie

Rozhodujuci dovod alebo motiv ktory presved¢i dany podnik k medzinarodnému
expandovaniu je pre kazdy podnik iny. My ich ale vieme klasifikovat. Podstatné pri ich
deleni je to, ¢i podnet na zacatie internacionalizacie prichadza zvnutra podniku, dobrovolne,
alebo ide o vonkajsi faktor, nutiaci podniky expandovat.

Dovody k medzinarodnému podnikaniu mozeme rozdelit' na (Berndt et al. 2007, s. 13)
e Ekonomické/neekonomické
e Defenzivne/ofenzivne
e Dovody orientované na rezort, vyrobu a odbyt

Ekonomické dovody su podla Berndta (2007) tie, ktoré spocivaju v usili dosiahnut’ zisk,
a neekonomickymi su ciele spoloCenskej predstavy ¢i sledovanie potrieb moci a vplyvu.
Strach rozdeluje dévody k internacionalizacii taktiez na ofenzivne a defenzivne a d’alej ich
charakterizuje (Strach 2009, s. 34).

1.3.1 Defenzivne dovody

Defenzivny pristup je charakterizovany snahou reagovat na situaciu vyvolani vonkajSimi
Cinitelmi. Su to hrozby konkurencie, obchodné bariéry, regulacie, restrikcie, dopyt
zakaznikov, ¢i sekundarne investicie, (dovodom firmy investovat v zahranici je, ze jej velky
odberatel’ expandoval do zahranicia). Takéto dovody moézu podnik dohnat’ k rozhodnutiam
a krokom, majucim vyrazne negativny dopad na firmu, pretoZze podnik nemusi byt
v momentalnej situdcii na takéto kroky dostatocne pripraveny.

19



1.3.2 Ofenzivne dévody

St naopak charakterizované proaktivnym rozhodovanim, teda dobrovolne iniciovanou
snahou podniku. V tomto pripade si je podnik vedomy vyhod, ktoré mu moze priniest
prenesenie podnikatel'skych aktivit za hranice. Preto jednd cielene a hlavne dobrovolne
v snahe ziskat spominane vyhody, ktorymi su napriklad uspory zrozsahu, pristup
k obmedzenym zdrojom ¢i pristup na medzinarodné trhy, aktivne vyhl'adavanie nakladovych
Gspor & vytazovanie investiénych stimulov (Strach 2009, s. 34).

1.4 Hrozby plynuce z internacionalizacie

Ak podnik stoji pred rozhodnutim ¢i sa zapojit’ do podnikania medzinarodného charakteru, uz
si je vedomy spominanych vyhod, ktoré mu toto rozhodnutie méze priniest. A vSak z tohto
procesu plynu nie len vyhody, ale aj isté rizika, ktoré by mal podnik zanalyzovat a vziat do
uvahy pred konecnym rozhodnutim. To vSak neznamend, Ze existencia rizik by mala podnik
odradit’ od snahy internacionalizovat’ svoje aktivity, ked'ze ak by podnik nepodstupil tieto
rizikd, prakticky by sa wvzdal prilezitosti avyhod spojenych s prechodom za hranice
(Machkova 2009, s. 37).

Tak ako pri konkurencii, ani pri riziku nejde o pojem vnimany cCisto negativne. Samozrejme
v §irSfom zmysle riziko vyjadruje nebezpecenstvo ohrozujuce sledovany ciel, ale zaroven
predstavuje aj volu niest za dané nebezpeCenstvo zodpovednost a moznost vytazit
z rizikovej situacie &o najviac pozitivneho. (Sebek 1996, s. 7)

Spominané rizika sa daja podl'a Machkovej (2009, s. 38-42) delit’ do niekol’kych skupin:

e Rizika zodpovednosti — patri tu niekol'ko rizik suvisiacich so zodpovednostou,
ktort ma podnik za hranicami S§tatu kam smeruje svoje Cinnosti, napriklad
zodpovednost’ za vyrobok, ktora suvisi s pravom spotrebitel'a pozadovat’ ndhradu
Skody na zdravi ¢i majetku, ktori potencialne vyrobok spotrebitelovi spdsobi.
Tejto skupine rizik sa d4 predchadzat kontrolou kvality vyrobkov, €i poistenim.

e Prepravné rizika — vznikaji z dévodu prepravy tovaru cez hranice do inych Statov.
Vznika tu riziko poskodenia alebo dokonca straty tovaru. Takisto sa im da predist’
alebo ich asponi zmiernit, ak si je ich subjekt dopredu vedomy, ato formou
poistenia tovaru a vol'bou spol'ahlivého prepravcu alebo sposobu dopravy

e Komer¢né rizikd — ide o hrozbu nesplnenia urcitého zaviazku obchodnym
partnerom v zahrani¢i, kde je zvacsa tazsie overit’ si jeho doveryhodnost’. Predist’
problémom plynicim ztohto typu rizika sa da vyberom obchodného partnera
podla overenych referencii, zmluvné zaistenie podnikatel'skych vztahov, ¢i
vyuzitie dostupnych poisteni.

e Trzné rizikd — vychadzaju z neoCakévanej zmeny situacie na trhu Statu, kam
podnik smeruje svoje Cinnosti. Ide napriklad o hospodarsky pokles v danej
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krajine, znizenie dopytu [ludi po produktoch ponukanych podnikom,
novovzniknutd konkurencia na zahranicnom trhu. Snaha prechadzat’ negativnym
dopadom takychto zmien trznej situacie spociva v priebeznom vyskume
zahrani¢ného trhu, optimalizacii zasob ¢i v posilneni vztahu s kli€ovymi
zakaznikmi.

Teritorialne rizikd — vyplyvaju z nestability ¢i uz ekonomického alebo politického
charakteru. Patria tu administrativne zasahy krajiny, prirodné katastrofy, politické
udalosti veduce k problémom s platenim. V tomto pripade medzi opatrenia pred
dopadmi tychto rizik patria branie do tuvahy rizikovost daného teritoria,
teritorialna diverzifikacia teda rozdelenie obchodnych, investi¢énych a uverovych
¢innosti firmy do viacerych teritoridlnych uzemi.

Kurzové rizikd — spo€ivaju v nestalosti kurzov mien jednotlivych Statov.
Predvidat’ vyvoj kurzov je naroCné, kedze na jeho vyvo] maju vplyv mnohé
ekonomické aj neekonomické faktory. A vSak aj pred touto hrozbou sa da chranit,
ato adekvatnou menovou Strukturou zaviazkov a pohladavok, predajom
pohl'adévok a vyuzitim primeranych zaist'ovacich nastrojov.
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2 NADNARODNA FIRMA

Korporacia, ktorda ma nadnarodny charakter, lebo subjekty, ktoré pod fiu patria, maju sidla
v roznych krajindch je oznaCovana pojmom nadnarodna firma.  Subjekty v tychto
zoskupeniach su prepojené tak, ze jeden alebo viac subjektov ma vplyv na ostatné subjekty.
(Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 24) Tato definicia je podobna definicii Stracha (2009,
34) ktory definuje nadnarodné spolocnosti ako spolocnosti zalozené v rdoznych krajinach
a vzajomne prepojené tak, ze jedna alebo viac z nich mdze vyznamne ovplyviiovat ¢innost
druhych, hlavne kvoli spolo¢nému vyuzivaniu znalosti a zdrojov. Podobné su si prave
prikladanim ddlezitosti existencii viacerych subjektov figurujicich na trhoch réznych krajin
a vzajomne sa seba vplyvajucich.

Ja sa ale priklanam k definicii Luthansa (2012, s. 4), ktory hovori o nadnarodnej firme ako
o firme operujicej aspoii na 1 trhu mimo svojho domaceho, s trzbami plynucimi
z obchodovania vo viacerych krajinach a s rasovou ¢i narodnostnou rdéznorodostou svojich
zamestnancov alebo majitelov, kvoli tomu, ze podla neho je podstata nadnarodnych firiem
v trzbach prichadzajucich z réznych krajin mimo tej domace;.

Kvoli svojej kapitalovej sile a objemu vytvaranych hodnét maju nadnarodné firmy podstatny
vplyv na vytvaranie hospodarskej klimy.
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3 VSTUP NA ZAHRANICNY TRH

Vstup podniku na cudzokrajny trh je proces v najmenSom rozsahu vytvarany exportovanim,
teda vyvazanim svojho tovaru za hranice, az po najviac kapitalovo naro¢ny stav, kedy sa z 1
podniku stane, za hranicami réznych Statov pdsobiaca, skupina podnikov. VicSina z
internacionalizujucich firiem najprv vznikne ako firma lokalna a potom, samozrejme iba ak je
prosperujuca sa moze rozhodnut' vyjst za hranice svojho rodného Statu. Zacne zakladat
pobocky najprv doma a potom za hranicami svojho Statu, ktoré bud’ maja uz pri vzniku, alebo
nemaju, ale potom mozu ziskat' pravnu subjektivitu. (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 79)

Lokalny podnik sa stane podnikom majicim medzistatny vplyv vo chvili ked vstipi na
cudzokrajny trh. Podstatny pre budicu organizacnu Strukturu podniku je spdsob, akym tak
tento podnik ucini. Pokial uvazujeme len o exporte, alebo iba pobocky bez pravnej
subjektivity ide iba o zmeny vnutornej organizacnej Struktury firmy. Pokial' vSak uz ide
o vznik novych firiem v savislosti so vstupom na cudzokrajny trh, tak dochadza ku zmene
Struktury celej skupiny podnikov.

Podnik ma na vyber z 2 zakladnych moznosti — stratégii, ako vstupit' na zahrani¢ny trh. Bud’
to vstup bez kapitalovej, alebo s kapitalovou ucast'ou podniku, ktoré sa d’alej Clenia.

3.1 Vstup bez kapitalovej ucasti

Zakladom tohto spdsobu je, ze podnik sa nepodiel'a majetkovo na obchodovani v zahranicnej
destinacii. Tie su prenechané inym subjektom na zaklade pravnych vztahov, majitelom
licencii, obchodnym partnerom a pod. (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 80)

Ide o:

3141 Export

Alebo vyvoz produkcie. Ten moze prebiehat bud priamo alebo nepriamo, teda
prostrednictvom sprostredkovatela na danom cudzokrajnom trhu. Tato forma modze byt
vhodna napriklad ked” firma nema dostatoCny kapital, alebo znalosti trhu, alebo ak ide
o jednorazovy obchod. (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 80)

31.2 Licencie

Podnik nevyvaza produkty, ktoré sam vyrobi, ale predd zahrani¢nym cinitelom pravo na
vyrobu alebo predaj, alebo obe pod jeho znackou v zahrani¢i. Tymto krokom vSak straca
kontrolu nad svojou znackou a kvalitou produktov v zahrani¢i vymenou za licencny poplatok.
(Deresky 2014)

23



3.1.3 Kooperativne zmluvy

Ide o zmluvy so zahrani¢nym partnerom zaloZzenym na zdielani distribuc¢nych sieti, znalosti
a skusenosti. Podstatnym aspektom ale je, Ze podnik, ktory na cielovom trhu poskytne svoje
distribucné siete, musi mat’ z tejto zmluvy tiez osoh a zaujem na vstupe inych firiem na jeho
trh. Preto mu podnik vstupujuci na jeho domaci trh zaplati, alebo mu poskytne rovnaku sluzbu
na svojom domacom trhu. (Blazek a Safrova Drasilova 2013, s. 81)

314 Franchising

Zmluvna spolupraca podobna licenciam, ale podnik predava zahranicnému subjektu nie len
pravo na vyrobu a predaj pod jeho znackou, ale predava mu aj osvedCeny podnikatel'sky plan
svojho podniku, jeho znacku, know-how, obchodnt politiku, a pod. Objavuje sa tu ale
ohrozenie reputacie znacky, z dovodu straty kontroly nad vyrobou. (Deresky 2014)

3.2 Vstup s kapitalovou ucast’ou

Podnik sa podiela majetkovo. Ide o zahrani¢nu investiciu, pri ktorej je predpokladana
navratnost. K takymto formam patri:

3.21 Joint venture

Ide o spojenie dvoch firiem, zmluvny vznik spolo¢ného podniku. Na medzinarodnej Grovni
ide o spojenie nadnarodnej spolocnosti s miestnym podnikom, ktory jej ma ul'ah¢it vstup na
dany trh. Takéto spojenie nielen ulah¢i preniknutie na trh, ale aj znizi riziko neuspechu tym
7e ho rozdeli medzi spolupracujuce podniky. (Blazek a Safrova Dragilova 2013, s. 82)

3.2.2 Akvizicie a fazie

Akvizicia je vstup do zahrani¢ia prostrednictvom nakupu podielov alebo akcii zahrani¢ne;j
spolocnosti. Tato firma vSak nezanika. Fuzia oproti tomu je spdsob, kedy podnik prechadza
do zahranicia skupenim celého, za hranicami pdsobiaceho, podniku. Preberajiica spolo¢nost’
na seba vezme vSetky aktiva aj pasiva preberanej spolocnosti. (Brealey et al. 2014, s. 46)

3.2.3 Novy podnik

Najrizikovejsi sposob, naro¢nejsi na kapital (Luthans et al. 2012, s. 12). Zvycajne pred tym
podnik prevedie podrobny prieskum ciel'ového trhu a otestuje ho niektorym bezkapitalovym
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spOsobom, napr. exportom. Az potom zalozi v zahrani¢i novy podnik, ked’ si je spoloCnost
takmer ista, ze bude Uspesna aj ked” sa bude musiet spol'ahnut’ len sama na seba.

Tabul’ka €. 1: Vyhody a nevyhody jednotlivych typov vstupov na zahranicny trh

VYHODY NEVYHODY
- nizke naklady - poplatky spojené s vyvozom
Export - nizke riziko - len kratkodobé riesenie
- mala nutnost’ znalosti trhu
- nizke naklady - mozna strata nad kvalitou produktov
) ) - roz§irenie znacky so ziskom - podiel zo zisku plynie partnerskému
Licencie L, .
licen¢ného poplatku podniku
- nizke finanéné riziko
i - nizke naklady - partner ma ale tieZ pristup
Kooperativne . , , . . L L .
- zisk znalosti od partnerského podniku | k znalostiam nasho podniku, je mozné
zmluvy . .o
ich zneuzitie
- nizke naklady - strata kontroly nad vyrobou
.. - roz§irenie znacky v zahrani¢i takmer | a kvalitou, mozné poskodenie mena
Franchising

bez pricinenia
- nizke finanéné riziko

znacky
- podiel zo zisku plynie partnerovi

Joint venture

- ul'ahcenie kapitalového vstupu na
zahranicny trh

- Cast’ rizika nesie partner

- zisk znalosti od partnera

- mozné zneuzitie zdiel'anych znalosti
partnerom

- zdiel’anie zisku s partnerskym
podnikom

Akvizicie a fuzie

- menSie riziko vd’aka prebratiu uz
zabehnuté¢ho systému
- zisk znalosti prebrané¢ho podniku

- finan¢ne narocny spdsob

- najrizikovejsi sposob

- mozny nepriaznivy vztah zakaznikov
a zamestnancov kvoli ovladnutiu
podniku

Novy podnik

- dlhodobo perspektivne

- rozSirenie znacky s plnou kontrolou
nad kvalitou produktov

- nie je nutné s nikym sa delit’ o zisk a
znalosti

- veI'mi vysoko nakladné

- vysoko rizikové

- ¢asovo narocné

- kultare diferenciacie mo6zu viest’ k
zlyhaniu

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade: (BlaZzek a Safrova Drasilova 2013), (Deresky 2014),
(Brealey et al. 2014), (Luthans et al. 2012)
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4 CIEL PRACE

Internacionalizaciu, ako nevyhnutny jav globalizacie sveta, povazujeme za efektivny spdsob
roz§irovania podnikania so zdmerom ziskavania novych zakaznikov, zvySovania objemov
svojich predajov apristupu k zdrojom, nachadzajicim sa vyhradne mimo doméceho
prostredia podnikov. Prvotnym trhom kde podniky rozhodnuté wvydat sa cestou
internacionalizacie smeruju svoje obchodné Cinnosti su krajiny im v o najviac ohl'adoch
podobné a zaroveii geograficky najblizsie. Co sa tyka slovenskych firiem &asto je to prave
Ceska republika. Aj v pripade podniku skimanom v tejto bakalarskej praci bola prvou
vol'bou Ceska republika. No kedze objem predajov a trzby plyntuce z obchodovania v tejto
krajine v poslednom roku podla konatela podniku neCakane klesli, je nutné tato situaciu
zanalyzovat a podniknut isté opatrenia, aby sa spolo¢nost OBAL PARTNER vyhla dalSiemu
zhorSeniu v tejto oblasti.

Cielom tejto prace preto je subor odporucanych opatreni a krokov, ktoré by mala spolo¢nost’
podniknut, aby zlepsila svoje postavenie a obchodni situaciu na trhu Ceskej republiky.

Jednotlivé kroky, ktoré ma dovedu k dosiahnutiu ciela st:
e Stadium prisluinej literatiry v oblasti
e Popis ciel'a prace a metodiky ziskavania informacii

e Rozbor spolocnosti OBAL PARTNER s.r.o., nim ponukanych produktov a jeho
dodavatel'ov a odberatel'ov, analyza jeho prijmov, nakladov a ziskov

e PEST analyza prostredia Ceskej republiky
e Analyza konkurencie podniku OBAL PARTNER s.r.o.

e Popis doévodov, zaciatku a priebehu internacionalizacie podniku OBAL PARTNER na
zaklade polostrukturovaného rozhovoru s konatel'om podniku.

e SWOT analyza silnych a slabych stranok podniku a jeho prilezitosti a hrozieb

Na zéklade tychto krokov je hlavnym cielom vytvorenie opatreni, ktoré odporu¢im podniku
uskutoénit, za utelom zvratit negativne smerovanie obchodnej &innosti v Ceskej republike
z posledného roka.
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Nasledujuca ¢ast’ prace nie je verejne dostupna z dovodu obavy konatela podniku o mozné
zneuzitie udajov obsiahnutych v praci.
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5 METODIKA PRACE A METODY VYSKUMU

Objektom skumania tejto prace je podnik OBAL PARTNER s.r.o., ktory sa zaobera
obchodnou ¢innost'ou v odvetvi obalovych materialov ako su folie, vrecia, tasky, vytyCovacie
pasky, papier, karton, penové profily, ¢i nastroje pouzivané v tejto oblasti.

Informacie a udaje pouzité v tejto bakalarskej praci som ziskala bud z odbornej literatury,
internetovych zdrojov, zfinanénych vykazov spolo¢nosti alebo z osobnych rozhovorov
s konatel'om podniku, ako 1 s ostatnymi zamestnancami podniku.

Na vypracovanie teoretickej Casti mojej prace som si urobila reser§, ktora mi pomohla najst
avybrat si vhodnu literatiru na jej spracovanie. Nasledovalo podrobné Stidium tychto
literarnych zdrojov aich spracovanie formou analyzy a syntézy jednotlivych utrzkovitych
informaécii do celku.

V ramci praktickej Casti sme na rozbor spolocnosti OBAL PARTNER a priblizenie
zéakladnych informéacii o niom, o jeho produktoch, dodavatel'och, odberatel'och a jeho ziskoch
pouzili opis, na zaklade informécii od konatela podniku, z internetovej stranky podniku
a komunikéaciou s zakaznikmi podniku.

PEST analyza prostredia Ceskej republiky, ktort sme vykonali zahffiala analyzu
ekonomického, socio-kulturneho a technologického prostredia. Zber dodatocnych informacii
o podniku GRANITOL na jeho komparaciu s podnikom OBAL PARTNER s.r.o0. prebehol na
internetovej stranke podniku GRANITOL. Uz vysSie spominany rozhovor s konatelom
podniku prebehol formou polostrukturovaného rozhovoru teda Ciastocne Standardizovaného
rozhovoru so zapisovanim zistovanych informacii a nasledoval opis takto ziskanych udajov.

Na zaver sme vyuzili syntézu uz spracovanych informacii a pomocou dedukcie sme
odporucili podniku d’alSie kroky smerujtce k posilneniu pozicie podniku OBAL PARTNER
na trhu Ceskej republiky.

Reliabilita dat je zaistena tym, ze som komunikovala priamo s vedenim podniku a pracovala
s udajmi poskytnutymi, ¢i minimalne overenymi konatel'om podniku.
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PRAKTICKA CAST

6 INTERNACIONALIZACIA VYBRANEHO PODNIKU

V dalSej casti si okrem prinesenia zékladnych informacii spracujeme 2 analyzy, a to PEST
analyzu prostredia a SWOT analyzu slabych a silnych stranok a prilezitosti a ohrozeni
podniku. Je dolezité si uvedomit’, ze kazdy podnik je iny, ma ina velkost, vySku obratov,
pocet zamestnancov, a preto nie je vhodné porovnavat’ akékol'vek dva podniky bez rozmyslu
a bez ohl'adu na odlisnosti.

6.1 VSeobecné predstavenie podniku

Tabul’ka €. 2: Zakladné udaje o podniku

Obchodné meno OBAL PARTNER s.r.o.
Sidlo Jesenna 1, PreSov 080 05, Slovensko
Deri zapisu 07.02.2013
Pravna forma Spolocnost’ s ru€enim obmedzenym
ICO/ 47011 815/
IC DPH SK 2023692341

Kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému
spotrebitelovi (maloobchod) alebo inym
prevadzkovatel'om zivnosti (velkoobchod)

Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti sluzieb

Predmet ¢innosti _
Sprostredkovatel'ské ¢innost’ v oblasti obchodu

Sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti vyroby

Baliace ¢innosti a manipulacia s tovarom

Zdroj: vlastné vyhotovenie na zaklade: obalpartner.sk

29


http://obalpartner.sk

Firma, ktora suhlasila s poskytnutim udajov o financnej situacii a vyvoji finanénych
ukazovatelov na domacom, ale aj na zahrani¢nych trhoch, je v obchodnom registri zapisana
pod menom OBAL PARTNER s.r.0.. Podnik bol zalozeny a zapisany do obchodného registra
vo §tvrtok siedmeho februara 2013.

OBAL PARTNER s.r.o. je dynamicky sa rozvijajuca firma, ktorda pdsobi v oblasti
velkoobchodu s obalovym materidlom (folie, vrecia, tasky, papier, karton, etikety,
vytyCovacie pasky, penové pasy, trubice a profily). Posobi na celom tzemi Slovenska,
Madarska a Ceskej republiky, najnovsie aj v Pol'sku. Rozvoz tovaru realizuje denne vlastnou
a externou dopravou.

Ako som sa dozvedela od konatela firmy, filozofiu podniku predstavuje motto
., Profesionalita, odbornost’ a partnerstvo za kazdych okolnosti.... " Hlavnym kratkodobym
zamerom podniku je samozrejme zisk a ziskavanie novych zakaznikov a dlhodobejSim
cielom je udrzanie si lojality stavajucich zakaznikov a skvalitnenie sluzieb im poskytovanych,
spolu so snahou o vytvorenie audrzanie stabilnej pozicie na trhu domacom, ale
i zahrani¢nych.

Ako mozete vidiet vyssie, medzi predmety Cinnosti podniku OBAL PARTNER s.r.0. patria
kapa tovaru na ucely jeho predaja koneCnému spotrebitelovi (maloobchod) alebo inym
prevadzkovatelom zivnosti (velkoobchod), sprostredkovatel'skd Cinnost v oblasti obchodu,
sprostredkovatel'ska Cinnost’ v oblasti sluzieb, sprostredkovatel’ska ¢innost' v oblasti vyroby,
baliace ¢innosti a manipulacia s tovarom.

Centralny sklad podniku sa nachadza v Presove na Jesennej ulici €.1, kde si moze zakaznik
nakupit’ tovar v hotovosti v ramci maloobchodnej prevadzky a pomocny sklad sa nachadza
v Plesivci, okres Rozmava, aten zabezpeCuje pruzné dodavky na Juzné Slovensko a
Mad’arsko.

Pravna forma, ktorou bola spolocnost’ zalozena je spolocnost’ s ruenim obmedzenym. Ide
o kapitalova spolocnost’, ktora moze byt zalozend minimalne 1 a maximalne 50 spolo¢nikmi,
ktori ruCia za zavizky tejto spoloCnosti len do vySky svojich nesplatenych vkladov.
(Podnikajte.sk, 2010) Spolo¢nik zakladajuci podnik OBAL PARTNER s.r.o. bol len jeden.
A bolo to s vkladom 5000 eur, ktoré uz boli splatené. Tento spolo¢nik je taktiez jednym
z dvoch konatel'ov podniku. Vo firme OBAL PARTNER s.r.o. je okrem vyS§Sie spominanych
konatel'ov v su€asnosti sedem zamestnancov.

6.2 Ponuka produktov

Spolocnost OBAL PARTNER s.r.o. ako obchodny firma, ponuka svojim zakaznikom
produkty nie vlastnej vyroby, ale kiipené od inych subjektov na trhu. Do ich portfdlia patri
tychto 5 skupin produktov:
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Tabul’ka €. 3: Produkty spolo¢nosti OBAL PARTNER s.r.0.

) ) Vyty¢ i ) Nastroj
Folie vrecia, éslz yc;zvzr(zz . Papier karton Penové pasy, . doashzgoe ,
tasky a bublinka pasky, fepe etikety trubice a profily priovy
viazanie sortiment

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade https://www.obalpartner.sk/

Tieto produkty su dodavané vlastnou dopravou, ako aj externymi prepravcami, pri
nedostatocnych kapacitach vlastnych prostriedkov ¢i I'udi.

Podnik ponuka okrem produktov aj sluzby, ktorymi su poradenstvo v oblasti obalovych
materialov, zber odpadovej folie, dutiniek a vyradenych paliet, do¢asna moznost’ uskladnenia
tovarov, Ci realizacia dopravy predmetov nespadajucich pod obchodnu cinnost podniku
OBAL PARTNER.

6.3 Dodavatelia a odberatelia

Cinnosti firmy OBAL PARTNER s.r.0. st naozaj viestranné, &o sa zamerania na odvetvia
tyka. Obalové materialy st vel'mi rozSirenym a takmer vSade potrebnym artiklom. Prave
preto sa tento podnik moze pysit odberatel'mi z najroznejsich odvetvi. Napriklad spolupracou
so zahradnictvami, ovocinarmi, stavbarmi, podlaharmi, maliarmi, sklenarmi, stolarmi,
nabytkarmi, dodavkami tovaru do pneuservisov, autoservisov, strojarom, zamocnikom,
reStauraciam, pekarnam, papiernictvam, drogéridam a mnohym d’al§im. Ked'ze firma obchodne
spolupracuje s podnikmi za hranicami svojho domovského Statu, vyznamny odberatelia
pochadzaju aj zo zahranic¢ia. Medzi najhlavnejSich odberatelov na Slovensku partia: ABRISO
SK s.r.0., SURE-A s.r.o. a ROAD SK s.r.o.. Cesky odberatelia s najva¢sim vyznamom st
Manuli Hydraulics Europe s.r.o., Mirel Vratimov a.s., Granimex CZ s.r.o. a EMSEKO CZ

s.r.o.. Najvyznamnej$i odberatelia v Mad’arsku su: Eurofoam Hungary Kft..

Dodavatelia podniku OBAL PARTNER s.r.o. su bud vyrobné firmy na obalovy material,
alebo su to takisto obchodné firmy, ktoré tento tovar takisto len nakupia od vyrobcu a d’alej
predaju. Vela z nich je dodavatelom a sucasne odberatelom podniku OBAL PARTNER, ako
som sa dozvedela od obchodného zastupcu podniku. Medzi najddlezitejSich slovenskych
dodavatel'ov patri: ABRISO SK s.r.o., SURE-A s.r.o. a Slovpack Bratislava spol. s r.o.. Za
Cesku republiku to st: Manuli Hydraulics Europe s.r.o., Mirel Vratimov a.s., Granimex CZ
s.r.0. a EMSEKO CZ s.r.o.. V Pol'sku je to podnik IMP Polowat Sp. 0.0. V Mad’arsku je to
Manitox Kft..
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6.4 Priebeh internacionalizacie podniku OBAL PARTNER a jej
cinnosti

Internacionalizacia je proces, ktorym podnikanie prekracuje narodné a kultirne hranice
(Luthans a Doh 2015, s. 8). Inak tomu nie je ani v pripade firmy OBAL PARTNER s.r.o.
Podl'a teodrie k tomuto procesu nedochadza naraz, ale ide o naslednost’ urcitych krokov a o
postupné prenikanie za hranice sprvu jedného neskor viacerych krajin. V teoretickej Casti sme
si takisto spominali, ze neodmyslitelnou sucast'ou internacionalizacie podnikov je v sucasne]
dobe Coraz rozsirenejSia globalizacia, ktora spaja krajiny sveta alebo aspon urcitého regionu
tym, ze bura hranice a obchodné alebo legislativne bariéry. To vidime aj na priklade nasho
podniku, ktory obchoduje prave s krajinami vo svojom regione, kde su tieto bariéry uz takmer
nebadatelné, a je uplne bezné, ze podniky zo Slovenska, Ceska, Pol'ska & Madarska spolu
obchoduju na dennej baze.

Pokial' sa bavime o ddvodoch, ktoré viedli naS podnik expandovat ainiciovat snahu
obchodne vystupit’ za hranice svojej krajiny, v tomto pripade ide o ofenzivne dovody. Teda
podnik neexpandoval preto ze musel, napriklad kvoli nevyhovujucim novym regulaciam
vlady, ¢i obchodnym bariéram. Podnik expandoval preto ze chcel, iniciativa vysla zvnuatra
firmy, konkrétne z potreby a snahy ziskat nové prilezitosti a zakaznikov. No pri rozhodnuti
internacionalizovat’ sa takisto aspon v istej miere vyskytli aj defenzivne dovody, a to vo forme
konkurencie, ktorej dopad sa podnik rozhodol pokusit eliminovat roz§irenim svojho
obchodného portfolia na trhy viacerych krajin zaroven.

Firma OBAL PARTNER s.r.o. spustila svoje fungovanie na trhu Slovenskej republiky 7.
februara 2013. Neskor v tom istom roku zacala aj svoju zahrani¢nu €innost’ a to exportom do
aimportom z Ceskej republiky. Po Gspe$nom §tarte, zalala svoje produkty v ramci
internacionalizacie d’alej poskytovat do Madarska, a to v roku 2015. O rok neskoér, v roku
2016 rozsirila svoje obchodné siete do Pol'skej republiky. V stcasnej dobe podnik zvazuje
roz§irit svoje obchodné &innosti do vzdialenej§ich krajin ako napriklad Spanielsko &
Taliansko. Avsak v ramci tychto krajin planuje asponl v najblizSom ¢asovom horizonte iba
import alebo export. KedZze je to maly podnik ajeho finanéné moznosti su znacne
obmedzené, iné formy internacionalizacie zatial vedenie nezvazuje.

6.5 Prijmy, naklady a vynosy podniku OBAL PARTNER s.r.o.

V tabulke €. 4 zobrazenom niz§ie si mozete v§imnut vyvoj celkovych prijmov, nakladov

a vynosov podniku OBAL PARTNER s.r.o. od jeho vzniku v roku 2013. Pod pojmom prijmy

alebo celkové vynosy rozumieme sumu vSetkych trzieb, ¢i uz za tovar, vlastné vyrobky,

predany material, alebo trzby za predaj dlhodobého majetku. Zahriiame sem taktiez vSetky
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ostatné vynosy, prevadzkové, financné, ¢i mimoriadne vynosy. Hodnota celkovych nakladov
zaznamenanad v grafe zahrfiia celkové prevadzkové naklady, kam patria nakup tovaru,
nagjomné, mzdové naklady, dopravné naklady, energie, atd’., d’alej pozostava z finan¢nych
nakladov, ktorych prikladom su platené uroky a mimoriadnych nékladov, napr. manka
a Skody.

Tabul’ka ¢. 4: Prijmy, naklady a zisky podniku OBAL PARTNER s.r.o.

2013 2014 2015 2016 2017

Prijmy 411 659 € 1450 557 € 1177304 € 1342 631 € 1575461 €

Naklady 411988 € 1443196 € 1177010€ 1342159 € 1575407 €

Zisky -329€ 7361 € 294 € 472 € 54 €

Zdroj: vlastné vyhotovenie na zéklade finstat.sk

Ako je mozné si vSimnut' z nizsie prilozeného grafu, Zisky podniku OBAL PARTNER s.r.o.
nie su relativne vysoké. V prvom roku — roku zalozenia podniku boli zisky zaporné, vo vyske
— 329 €. Je to pochopitelné z dovodu nakladovosti zalozenia podniku, stvisiacej s prvotnym
zabezpecCovanim priestorov, vybavenia, dopravnych prostriedkov, problémov so splatnostami
materialov potrebnych na rozbehnutie obchodu. Zaroven na zaliatku podnikania, pri
prvotnom hladani a oslovovani zdkaznikov a vytvarani vztahov s nimi ani prijmy ¢i vynosy
nie su prili§ vysoké. Dalsi rok uz boli zisky kladné, v hodnote 7 361 €. Obchody boli ako tak
rozbehnuté plynuli z nich zvacSujuce sa prijmy, ziadne vicSie naklady potrebné neboli.
V roku 2015 boli zisky v hodnote 294 € a rok nato 472 €, €o suvisi s nakladmi na rozbehnutie
obchodovania so zahrani¢im. V d’al§om roku, 2017 si spolo¢nost’ udrzala kladny zisk, a vSak
iba na hodnote 54 €.

Celkovy trend vyvoja ziskov, ale aj vysSie spominanych prijmov a nakladov, sa da odovodnit’
¢i vysvetlit tym, ze podnik je relativne mlady. Ma len 5 rokov a pri uz zalozZeni bol
podnikatel'sky plan jasny. Marketingovy plan podnikania v rozmedzi prvych par (4-5) rokov
spocival v snahe nadviazat’ Co najviac a o najpozitivnejSich vztahov so zakaznikmi a udrzat’
si ich naklonnost a vernost’ v dlh§om ¢asovom horizonte. Z tohto dévodu boli zakaznikom
poskytované lepsie obchodné (cenové, platobné ¢i dodacie) podmienky, v nadeji, ze zakaznici
s pozitivnym vztahom k podniku budu §irit dobré meno spolocnosti a privedu tak d’al§ich
zakaznikov k produktom firmy OBAL PARTNER s.r.0.. To viedlo k mens§im (v prvom roku
fungovania podniku dokonca zapornym) ziskom.
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Zdroj: vlastné vyhotovenie podl'a https://finstat.sk/47011815

6.6 Analyza Ceskej republiky

Spolo¢nost OBAL PARTNER s.r.o. spolupracuje s Ceskymi odberatelmi formou exportu
tovarov uz od roku svojho zalozenia, teda od roku 2013. Skusenosti konatel'a podniku, ktory
uz pred existenciou daného podniku viedol jeden podnik v tomto odvetvi mu hovorili, ze
internacionalizacia moze byt tym spravnym krokom. Rozhodnutie smerovat’ svoje aktivity do
Ceskej republiky bolo uginené na zaklade potencialneho prospechu z podobnosti vela
faktorov, ktoré si porovnatel'né, v urCitych pripadoch dokonca zhodné, pre oba krajiny. Su
nimi napriklad mala vzdialenost’ pri preprave a takmer nebadatel'na jazykova bariéra.

Tabul’ka & 5: Zakladné informacie o CR a SR

Oficidlny nazov Ceska republika Slovenska republika

Hlavné mesto Praha Bratislava

Rozloha 78 865 km? 49 035 km?

Vznik 01.01. 1993 01.01. 1993

Pocet obyvatel’ov | 10 578 820 5427917

Stitne zriadenie (parlaITlentné demokraticka) (parlaITlentné demokraticka)
republika republika

Hlava Statu Prezident (Milo§ Zeman) Prezident (Andrej Kiska)

Mena ¢eska koruna (CZK) euro (€)

Uradny jazyk cesky slovensky

Zdroj: vlastné vyhotovenie na zéklade europa.eu a vlada.gov.sk
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V tabul'ke vidime prehl'adne zobrazené jednotlivé faktory, ukazujuce sa podobnost tychto
dvoch krajin. Vzhl'adom na to, ze v minulosti existovali tieto dve krajiny ako jedna spojena
republika majui nie len spolo¢nu minulost’ a vyvoj, ale aj ako osobitné republiky rovnaky
datum vzniku. Rozloha ani pocCet obyvatelov nie su sice totozné, ale v pomere ako hustota
zaludnenia (134 obyv. na km?-Cesko a 111 obyv. na km2-Slovensko) st uz tieto hodnoty
podobné. Statne zriadenie je totozné srovnakym typom predstavitela hlavy S$tatu-
prezidentom. Jednym z vyznamnejSich rozdielov je vSak mena. Zatial' ¢o Slovensko preslo zo
slovenskej koruny na euro, Ceska republika tak efte neudinila, o moze v kontexte
internacionalizacie prinasat’ isté neprijemnosti internacionalizujucemu podniku. Ako uz bolo
spominané vyssie, jazyk medzi tymito dvoma Statmi nepredstavuje vyznamnu bariéru, ked’ze
su si tieto dva jazyky mimoriadne podobné.

Pri predbeznej analyze, ktoru sa rozhodol vykonat nas§ podnik, bolo potrebné najprv blizsie
preskimat dané moznosti, teda podmienky ktoré poskytuje krajina, za hranice ktorej
planovali zamerat svoje obchodné &innosti. Ceska republika bola vybrana ako prva krajina na
internacionalizovanie preto, ze je najviac podobna Slovensku v mnohych ohladoch, ¢i uz
ekonomickom, kultirnom alebo pravnom. Tieto aspekty sa najlepSie zohladnia v uz
spominanej PEST analyze, teda analyze politicko-pravneho, ekonomického, socialno-
kultarneho a technologického prostredia, ktoré si popiSeme v d’alSej Casti.

6.6.1 Socialno-kultirne prostredie

Co sa tyka porovnania jednotlivych typov prostredia z PEST analyzy, v ramci socialno-
kulturneho prostredia Ceskej a Slovenskej republiky zaznamenavame minimum rozdielov, no
nie uplnu totoznost. Ako uz bolo spomenuté, krajiny niekedy existovali ako jeden narod,
a teda pociatky ich kultur, socidlneho usporiadania a spdsobu zivota su spolocné.

Jazyk predstavuje takmer vzdy pri vstupe na cudzi trh vyznamnu prekazku. Avsak ako uz
bolo spomenuté, vtomto pripade su jazyky tychto dvoch krajin, aj napriek istym
odlisnostiam, takmer identické. Mozeme tak prehlasit, ze jazyk predstavuje minimalnu,
takmer zanedbatelnt bariéru. Co sa tyka obyvatel'stva su tieto dve krajiny opitf podobné,
nachadzaju sa na priemernej urovni v ramci Eurdpskej unie. V porovnani s predchadzajucimi
rokmi moézeme konstatovat, e vzdelanost Ceskej republiky sa vyvija dobrym smerom,
kedze oproti minulym rokom sa dviha miera dosiahnutia vy$§ieho vzdelania. .(Cesky
statisticky ufad, 2018)

6.6.2 Ekonomické prostredie

Ekonomické prostredie Ceskej republiky a celkova hospodarska situacia Ceska je pozitivna.
Cesko je jednou z prosperujucejsich rozvinutejsich ekonomik na svete, o Com sved& aj
prieskum Institatu Legatum zroku 2018, kde sa vdaka hodnoteniu viacerych kritérii
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(otvorenost’ ekonomiky, makroekonomické indikatory, kvality podnikatel'ského prostredia,
vzdelanie s jeho kvalitami a pristupnost'ou, uroven zdravotnictva, vzdelania, osobna sloboda,
prirodné prostredie a iné) Ceska republika umiestnila na 27. mieste a Slovensko na 32. mieste.
(The Legatum Institute Foundation, 2018). Najviac kladne hodnotené boli pri Ceskej
republike prave uroven vzdelania, osobnej slobody a prirodného prostredia.

O dobrej hospodarskej situacii Ceska hovori aj fakt, ze za rok 2018 dosiahlo Ministerstvo
financii najlepsi vysledok od roku 1996 ato prebytok Statneho rozpoctu v hodnote 2,9
miliardy korun. A to napriek presiahnutiu vydajov schvaleného rozpoétu. (VINTRLIK, Jakub,
2019)

Makroekonomické ukazovatele

Ceska ekonomika je na tom pomerne dobre, &o dokazuji aj vybrané makroekonomické
ukazovatele. Uroveit HDP je v poslednych rokoch na vzostupe. Nezamestnanost naopak ma
v poslednych rokoch klesajucu tendenciu. Nepravidelny vyvoj ma v Ceskej republike inflacia.
Zatial' ¢o posledné roky pred rokom 2016 mala klesajuci smer, a klesla az na hodnotu 0,7%,
o rok nato vystupila az na hodnotu 2,5%. (Cesky statisticky Gfad, 2018)

Kedze je Ceska republika jednou z krajin bez zavedeného Eura ako svojej meny, zohrava
konverzny kurz dost vyznamna ulohu pri rozhodovani podniku ¢i tu smerovat svoje
podnikatel'ské aktivity. Voci euru dosahoval vymenny kurz ¢eskej koruny najvyssiu hodnotu
24.05.1999 ato 38,58 K& = 1 € anaopak najnizsSiu 21.07.2008 ato 2297 K& =1 €
(EUROPEAN CENTRAL BANK, 2019) V sucasnosti je konverzny kurz Ceskej koruny na
hodnote 25,752 K¢ =1 €.

6.6.3 Technologické prostredie

Technologické prostredie vieme ohodnotit’ podl'a ukazovatel'a hrubych domacich vydajov na
vedu atechniku, ktory analyzuje a spracovava Organizacia pre ekonomicku kooperaciu
a vyvoj (OECD). Hrubé domace vydaje na vedu a techniku su definované ako celkové vydaje
na vedu a techniku uskuto€fiované domacimi podnikmi, organizaciami, univerzitami a vladou
v domovskej krajine. (OECD, 2019) Tieto vydaje OECD udava asi pomerované
v percentach hrubého domaceho produktu danej krajiny. Technické vydaje v Ceskej republike
st kazdoro¢ne vyssie ako na Slovensku. Obe krajiny su v§ak pod eurdpskym priemerom ktory
je v poslednych rokoch nad hodnotou 1,9% HDP.

Moznost dostat sa k telekomunikaénym prostriedkom a internetu aich cena je tiez
vyznamnou zlozkou technologického prostredia, ktora mdze ovplyvnit' rozhodnutie vyniest
&innosti podniku do danej krajiny. Ci uz sa bavime o dostupnosti k tymto vymoZenostiam pre
zamestnancov podniku, alebo pre l'udi zijucich v danej krajine, kedZe v dneSnej dobe sa
reklama zdiel'a a povedomie o znacke $iri hlavne internetom, ide o nezanedbatelny faktor.
V Ceskej republike, ako aj v celej Eurdpskej unii sa za telefonovanie, SMS ani datové sluzby
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neplatia ziadne dodato&né poplatky. (VASA EUROPA) To je prinosné pre firmy podnikajuce
v inych Eurépskych krajinach, teda aj v Ceskej republike

6.7 Konkurencia

Konkurencia podniku OBAL PARTNER s.r.0. je na domacom trhu pomerne velka, ¢o bolo
jednym z dovodov rozhodnutia internacionalizovat. To vSak neimplikuje, Zze v zahranici sa
konkurencia v tomto odvetvi nenachadza. Podnik ma samozrejme niekol’kych konkurentov aj
v Ceskej republike a v ostatnych $tatoch kde prevadzkuje svoju obchodnti &innost.

Prvym krokom v Kotlerovej analyze konkurencie je identifikovanie konkurenta. Pre podnik
OBAL PARTNER je podla konatela podniku najva¢sim konkurentom v Ceskej republike
spolo¢nost GRANITOL a.s.. Samozrejme sa tu nachadzaju aj ini konkurenti. SG nimi
napriklad spolo¢nostt EMSEKO, Granimex, Sapril Morava ¢i Tart. Pre na§ podnik st ale nie
az tak vyznamnymi konkurentmi.

Spolo¢nost GRANITOL ma viac ako 120 ro¢nu tradiciu abola zalozena v roku 1895
Moritzom Hanselom ako mechanicka tkacoviia. V roku 1910 sa z rodinného podniku stala
akciova spolocnost (a.s.) GRANITOL, kde dalej rozvijali vyrobu umelych textilii. Do
polovice 20. storoCia sa spoloCnost venovala vyrobe umelej semiSovej koze, roliet,
podlahovych krytin ¢i vyrobe hadic atrubic do vysavacov. Od roku 1976 sa podnik uz
zaobera aj vyrobou polyetylénovych folii a HDPE folii pod znackou Mikroten®.
(GRANITOL, c2019) Firma GRANITOL as. je najva¢§im vyrobcom PE folii a viazacich
pasok v Ceskej republike.
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Tabul’ka €. 6: Porovnanie podnikov OBAL PARTNER s.r.o. a GRANITOL a.s.

OBAL PARTNER s.r.o0. GRANITOL as.
Krajina povodu: Slovenska republika Ceska republika
Podiel na trhu (2017): 0,29% 22,16%
Pravna forma: s.I.0. a.s.
Pocet poniikanych produktovych 5 4
skupin:
Vlastna vyroba: Nie Ano
Reklama: Billboardy (SR) Essfzﬁiﬁ’::i )reklamy Ha
Dodacia lehota: 14 dni 3 mesiace
Dizka splatnosti (od dodania): 1 mesiac 21 dni

8 (Slovensko, Velka Britania,
Nemecko, Pol'sko, Mad’arsko,

3 (Cesk4 republika, Pol'sk :
(Ceska republika, Polsko, Dansko, Bielorusko a Litva je

Krajiny s ktorymi spolupracuje:

Madarsko) . .
v procese nadvizovania
spoluprace)
Zahrani¢né pobocky/franchise: Nie Nie
Internetova stranka: Sixnet s.r.0. Winternet s.r.0.
Ano (minimalna objednavka Ano (bez minimalneho mnoZstva,

P i : ce:
ersonalizované potlace v hodnote 300 €, max 12 farieb) | max 10 farieb)

100 % recyklovatel'né folie, BIO | 100 % recyklovatel'né folie, BIO

Ekologickost’ produktov: folic folic

Zdroj: vlastné spracovanie podla https://www.granitol.cz/ a https://www.obalpartner.sk/

Zatial' ¢o podnik OBAL PARTNER poskytuje produkty rozdelené do 5 skupin, ktoré sme si
spomenuli vysSie, spolo¢nost GRANITOL predava 4 skupiny svojich produktov. Tieto
skupiny vSak obsahuju viacej druhov jednotlivych typov vyrobkov. Pri podniku GRANITOL
ide o tieto skupiny: folie atasky, BIO folie, pasky a viazanie a potla¢ folii. GRANITOL
neponuka medzi svojimi produktami papierové vyrobky ani nastroje urcené k manipulacii
s obalovymi materialmi, avSak jeho paleta produktov je obohatena o BIO folie vlastnej
vyroby a vlastnu potla¢ folii na objednavku. Podnik OBAL PARTNER s.r.0. je tiez schopny
ponuknut’ BIO folie a potlace na folie a pasky, ale tie nepatria to do ich beznej ponuky, a teda
je potrebné ich objednat’ u dodéavatel'ov, s ktorymi nie bezne spolupracuju. Preto dodavka
tychto produktov trva dlhsie bez zvycajne. Obidva podniky vedia zadkaznikovi ponuknut aj
personalizované potlace, OBAL PARTNER berie objednavky na potlaCe v minimalnej
hodnote aspoii 300 €, avSak v ponuke ktorti poskytuje ma viac farieb, ktoré mozno pouzit na
potla¢. GRANITOL zasa nema stanovenu minimalnu hodnotu objednavky, ale poskytuje
menej farieb ako podnik OBAL PARTNER.
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Vyhodou spolo¢nosti GRANITOL je, ze je vyrobnou firmou, fungujicou na trhu uz vyse 120
rokov. Maju niekol’ko produktov vyrabanych pod ochrannou znackou GRANITOL, napriklad
foliu MIKROTEN®, Granoten® & Flexoten® a takisto splfiaju podmienky pre vyrobu folie
pre potravinarske ucely. Podnik OBAL PARTNER, hoci je omnoho mladsi a s menSim
objemom predaja, ma vyhodu v tom, ze ako obchodny podnik, nie je viazany len na predaj
vyrobkov, ktoré ma zaradené vo svojej vyrobe, ale ma na vyber z viacerych dodavatel'ov.
Takisto uSetri vydaje na inovacie vo vyrobe, ktoré je v dneSnej dobe nutné zavadzat. Takisto
by sa za vyhodu podniku OBAL PARTNER dalo povazovat osobnejsi pristup, odovodneny
mensou velkostou podniku a men§im poctom zamestnancov, s ktorymi zakaznici prichadzaju
do styku.

Tabul’ka €. 7: Porovnanie najpredavanejSich produktov podnikmi GRANITOL a OBAL
PARTNER v Ceskej republike

OBAL PARTNER GRANITOL

Zmrstovacia folia 1,545 €/kg 1,62 €/kg
High technology folia — stretch hood 2,10 €/kg 1,94 €/kg
HDPE folia 1,70 €/kg 1,65 €/kg
LDP vrecia 1,80 €/kg 1,80 €/kg
LDP farebna stavebna folia 1,10 €/kg 1,02€/kg
Dierovana stretch folia 102 €/rolka -

LDPE folia lepiva - 2,10 €/kg

Zdroj: vlastné vyhotovenie
6.7.1 Rozpoznanie cielov a stratégie konkurenta

Ako sme si uz spomenuli, cielom podniku OBAL PARTNER je vytvorenie stabilnych
vztahov so zakaznikmi, udrzanie si ich vernosti a vytvorenie pevnej pozicie na domacom aj
zahrani¢nych trhoch. Tieto ciele sa snazi dosiahnut prisnym dohladom nad kvalitou
ponukaného tovaru, aby zakaznici boli spokojni so svojim nakupom a priatel'skym pristupom
k nim. Takisto si davaju zalezat na rychlosti dodavky a flexibilnosti vramci rozsahu
ponukaného tovaru.

Firma GRANITOL povazuje za svoje ciele a prednosti tradiciu, dobré vztahy so zdkaznikmi a
vysoku kvalitu v kombinacii s vel'mi priaznivou cenou svojich vyrobkov, ktoré ponuka. To
dosahuje naozaj preciznym dohladom pri vyrobe, zalezat' si dava aj na Sirokej ponuke
produktov a kvalitnom popredajnom servise.
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Svojich zakaznikov ziskava prave apelovanim na tradiciu svojej vyroby a znacky celkovo.
Podl'a prieskumov vedenia spolocnosti OBAL PARTNER sa firma GRANITOL snazi
vzbudit dojem ako zédkaznikmi riadend firma, ktora robi kazdy jeden krok s ohladom na a pre
zakaznikov. Cenova vyhoda stoji takisto na strane GRANITOLU.

6.7.2 Silné a slabé stranky konkurujucich podnikov

OBAL PARTNER
PLUSY - osobnejsie vzt'ahy
- neviazanost’ produktového portfolia na vyrobu
- reklama
- lepsie dodacie podmienky
MINUSY - problém so zaistenim stabilnej kvality
- bez e-shopu
- nema vlastnu vyrobu

GRANITOL
PLUSY - vlastna vyroba
- Vacsi trzny podiel
- tradi¢na znacka
- domaca firma, viac znama na domacom trhu
MINUSY - viazanost na vyrobu
- pomerne dlha doba dodania
- kratka doba splatnosti

6.8 Priebeh vstupu podniku OBAL PARTNER na trh Ceskej
republiky

Diia 28. decembra 2018 som viedla skonatelom spolocnostt OBAL PARTNER
polostrukturovany rozhovor na tému fungovanie podniku na domacom trhu a jeho
internacionalizacia do Ceskej republiky, jej vyvoj a priebeh.

Ako sme uz spomenuli, rozhodnutie internacionalizovat’ ucinila spolocnost na zaklade
vyhodnej polohy Ceskej republiky vo& Slovensku. Nie velka vzdialenost, takmer
zanedbatelna jazykova bariéra ana zaklade clenstva oboch krajin v Eurdpskej unii
bezproblémovy cezhrani¢ny prejazd boli rozhodujucimi faktormi pre vedenie podniku.
K pozitivnhym faktorom ovplyviiujucim vedenie pri rozhodovani patrila takisto skutocnost’, ze
konatel' ako aj obchodny zéastupca podniku mali prechadzajucu skusenost’ s obchodovanim
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s Ceskou republikou vtomto odvetvi. Preto aj prvou firmou, s ktorou podnik OBAL
PARTNER s.r.0. nadviazal obchodné vzt'ahy, bola firma Mirel Vratimov a.s., ktorii ako svoj
obchodny kontakt priniesol do podniku obchodny zastupca firmy. Dalsich zakaznikov v
Cesku sa podniku podarilo ziskat vdaka pozitivnej reklame, ktora sa irila po Gspesnom
spusteni obchodovania s podnikom Mirel. Medzi zakaznikov firmy sa zaradili d’alSie, uz
vysSie spominané podniky ako Manuli, EMSEKO ¢i Granimex. Najva¢§im odberatelom tu je
firma Granimex, ktora vytvara mesatne viac ako polovicu ziskov v Ceskej republike.
Z odvetvi, pre ktoré spolo¢nost OBAL PARTNER dovaza obalové materialy su to
farmaceuticky, odevny a stavebny priemysel.

Podnik sa vramci Ceskej republiky sustred’uje na velkoobchod, teda aj ked na uzemi
Slovenska ponukaju svoje produkty aj kone¢nému zakaznikovi, v Ceskej republike to tak nie
je. Vacsina firiem, ktorym dodavaju tovar, je taktiez obchodna a produkty poskytnuté
podnikom OBAL PARTNER predavaju dalej. Co je zaujimavé, ako povedal konatel
podniku: ,, Takmer vSetky spolupracujice vyznamnejSie podniky si nie len odberatelmi nasej
firmy, ale zdroven aj dodavatelmi

Doprava je scasti zabezpeCovana vlastnymi prostriedkami, ale kedze objemy predaja
smerujuce do Ceskej republiky st omnoho viésie neZ je prepravna kapacita firmy OBAL
PARTNER, je nutné zapojit' aj externé zdroje na prepravu tovaru. Vlastnymi zdrojmi je
prepravovanych zhruba 30 % tovarov smerujtcich do a z Ceskej republiky, zatial &o az 70 %
je zabezpeCovanych externymi prostriedkami. ,,Podnikom najcastejSie poskytujiicim ndm
prepravné sluzby je firma Nothegger System Logistic s.r.o.,, dodal konatel' podniku.

Trzby plynuce z obchodovania na domacom trhu tvorili v roku 2017 podl'a konatel'a podniku
zhruba 64,5 %, za Cesko je to 30 %, v Pol'sku spolo&nost’ vytvorila 5 % svojich trzieb a za
Madarsko je to zhruba 0,5 %. V poslednom roku, roku 2018, viak trzby z Ceskej republiky
dost’ vyrazne klesli, nie len percentualne ale aj hodnotovo, ¢o si konatel' odovodiiuje stratou
niektorych mensich odberatelov, ktorych im prebral ich najvac§i konkurent, podnik
GRANITOL. V stgasnosti sa tak podnik OBAL PARTNER snazi zmapovat situaciu v Ceskej
republike, a porozumiet tak momentdlnemu vyvoju obchodnej situacie na tomto trhu.
Nasledne na to je pripraveny ucinit’ opatrenia podporujuce ozivenie obchodnej Cinnosti a tak
idealne rozsirit portfolio svojich zakaznikov v Cesku. Jeden zo zvazovanych navrhov na
podporu predaja v Cesku je podla vedenia podniku zamerat sa na BIO folie a vydat sa
smerom ekologickych obalovych materidlov a ich propagacie.
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6.8.1 Dovody straty zakaznikov

Vdaka udajom zozbieranych od konatela a obchodného zastupcu podniku a vlastnym
ziskanym poznatkom som vytvorila nasledujuci graf zobrazujuci dovody rozhodnutia
byvalych zakaznikov podniku OBAL PARTNER nepokra¢ovat v obchodovani s nim.

Graf ¢. 2: Dovody odchodu zakaznikov podniku OBAL PARTNER

23%

Do6vod neudany

M Nespokojnost s kvalitou produktov

M LepSia cenova ponuka iného podniku

Zdroj: vlastné spracovanie

Graf urcuje podiely dovodov, ktoré mali jednotlivé firmy k ukonceniu obchodovania s nas§im
podnikom. Sest firiem udalo Ze sa rozhodli prijat’ lepsiu cenovu ponuku u iného dodavatela.
Styri podniky tak ucinili kvoli nespokojnosti s kvalitou produktov dodavanych nasim
podnikom a tri z nich odmietli prezradit tento dévod vedeniu podniku aj mne. Z celkového
poctu Strnast’ podnikov, ktorych dévody na odchod vedenie poznalo alebo som sa ja snazila
zistit, az devét z nich preslo ku konkurenénej firme GRANITOL.

6.8.2 Zaujem o BIO folie

Kvoli naznaceniu konatel'a podniku ze uvazuju o ceste BIO folii v rdmci d’al§Sieho smerovania
a propagacie podniku, sme spomocou obchodného =zastupcu podniku urobili medzi
momentalnymi zékaznikmi prieskum zaujmu otento druh obalovych materidlov. Nizsie
mozete vidiet’ graf rozdel'ujuci opytanych zékaznikov podl'a zaujmu o tento druh produktu.
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Graf ¢. 3: Postoj zakaznikov k ponuke BIO folii

mANO EmMOZNO mNIE

Zdroj: vlastné spracovanie

Ako mozete vidiet z prilozeného grafu, 52% z celkového poctu 23 opytanych by realne
zvazilo a pravdepodobne aj nakupilo BIO folie od spolo¢nosti OBAL PARTNER ak by boli
v ponuke. 22% nebolo rozhodnutych a tak si vybrali variantu odpovede ,,mozno®. Iba nieco
viac ako §tvrtina bola voci tomuto druhu produktov skepticka a odpovedala ,,nie*.

Z tychto vysledkov sa da usudzovat, ze zdujem o ekologické obalové materidly by bol, lebo
ako uviedla vicsina dotazovanych podnikov, iniciativa vychadza od samotnych spotrebitel'ov.

6.9 SWOT analyza

SWOT analyzu, teda silné a slabé stranky, ohrozenia a prilezitosti podniku OBAL PARTNER
v odvetvi v ktorom figuruje na trhu Ceskej republiky, sme sformulovali na zaklade rozhovoru
s konatel'om podniku a analyzy prostredia a konkurencie, ktoré boli uvedené vyssie.

S — Strenghts

Za silné stranky podniku OBAL PARTNER ako obchodnej firmy sa da povazovat

neviazanost' na vyrobu, teda na obmedzenost' sortimentu vyrobného podniku. Vd’aka tomu

tak vedia zohnat' teoreticky kazdy produkt, z oblasti fungovania podniku, ktory si zdkaznik

vyziada. Vd'aka osobnejSiemu jednaniu, ktoré zanechava lepsi dojem, je aj d’alej Sirené dobré
43



meno spoloCnosti atak sa spolocnost dostane do povedomia viacerych potencialnych
zakaznikov.

W - Weaknesses

Negativnou strankou podniku je, ze si neprevadzkuju vlastnu internetovu stranku a nemaju e-
shop. Taktiez nemaju reprezentativnu firemnu predajiiu. Nevyhodou toho ze podnik nie je
vyrobny ale obchodny je, ze dodanie niekedy tak trva onieCo dlhSie a kedZe tovar je
vyrabany v inom podniku, podnik OBAL PARTNER tak nevie zarucit stale rovnaku kvalitu
ponukanych produktov.

O - Opportunities

Medzi prilezitosti, ktoré ma podnik k dispozicii sa da zaradit’ fakt, ze podniky obchodujuce
v tomto odvetvi na Ceskom trhu, nezvyknt propagovat svoje produkty a sluzby Ziadnou
formou reklamy. Preto sa tu ponuka prilezitost vyuzit tento spdsob propagacie. V tomto
smere sa ponuka eSte jedna moznost ato zamerat sa na propagaciu prave BIO folii
a ekologickych folii, ako pri osobnom rozhovore nadhodil konatel’ podniku. A to prave preto,
Ze v sucasnosti si Coraz viac 'udi osvojuje ekologicky spdsob zivota.

T — Threats

V konkrétnej suvislosti s priamym konkurentom podniku na ceskom trhu vyplyva ohrozenie
z faktu, ze podnik GRANITOL je domacou znackou a naozaj dlhoro¢nou tradiciou vyroby
a histériou. Vo vsSeobecnejSej rovine su ohrozeniami uz skor spominané rizika
internacionalizacie, delené¢ podl'a Machkovej (2009). Ide o ohrozenie prepravnymi rizikami,
kde hrozi v dosledku prepravy za hranice Statu poskodenie prevazaného tovaru alebo jeho
strata. Komer¢né rizika znamenaju moznost nedodrzania zavizku obchodnym partnerom,
ked’ze znalost’ zahrani¢nych podnikov a ich spolahlivosti v zahrani¢i je nel'ahka. Trzné rizika
zachytavaju hrozbu nahleho hospodarskeho poklesu zahrani¢ného trhu, znizenia dopytu po
produktoch podniku alebo vstup novej konkurencie do odvetvia. Napokon kurzové rizika
vypovedaji o hrozbe vyplyvajucej z nestalosti meny, v tomto pripade kurzu Ceskej koruny
voci euru.

6.10Dopady zahrani€noobchodnej ¢innosti na trzby
spolo¢nosti

Od roku 2013, kedy podnik OBAL PARTNER zacal obchodovat so zahrani¢im sa pomery
trzieb jednotlivych Statov na celkovych trzbach neustale menili. Kazdy z rokov fungovania

44



podniku ale trzby z Ceskej republiky tvorili viac ako polovicu trzieb prichadzajucich zo
zahraniCia. Na grafe ¢. m6zeme vidiet’ vyvoj rozlozenia trzieb za jednotlivé roky.

Graf ¢. 4: Trzby podniku OBAL PARTNER s.r.o. za jednotlivé Staty
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Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade finanénych vykazov spolo¢nosti

Tabulka €. 8: Trzby podniku OBAL PARTNER za jednotlivé §taty a roky (v €)

Slovensko Ceska republika Mad’arsko Pol’sko

2013 333354 | 84% 63 478 16% - -

2014 732389 | 76% | 231281 24% - -

2015 751754 | 67% | 359047 | 32% 11220 1% -
2016 788 133 | 59% | 427462 | 32% 40075 3% 80 149 6%

2017 | 1007 114 | 64,5% | 468425 | 30% 7807 0,5% 78 071 5%

2018 | 1015388 | 69% | 283711 19% 44797 3% 134 390 9%

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade finan¢nych vykazov spolo¢nosti

Z grafu atabulky mozeme vidiet, Ze objem predajov ateda aj trzieb plynacich
z obchodovania s Ceskou republikou bol od prvého roka internacionalizacie podniku zna&ny.
Aj po postupnom iniciovani obchodovania s d’al§imi krajinami, teda Mad’arskom a Pol'skom,
ostala velkost’ trzieb za Cesko najvyraznejsia. Od roku 2013 sa objem predajov aj celkova
vel'kost trzieb zvacSovali, az na posledny rok, teda rok 2018, kedy nastal mierny pokles
v hodnote trzieb celkovej, aj trzieb zexportu ato prave kvoli poklesu trzieb z Ceskej
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republiky. Tento jav konatel' podniku odovodiiuje tym, ze konkurencny podnik GRANITOL
na Ceskom trhu zacal preberat’ podniku OBAL PARTNER zékaznikov. Na grafe teda mdzeme
jednoznacne vidiet ze tak, ako naznalil konatel podniku, naozaj doSlo k spomaleniu
zahrani¢noobchodnej ¢innosti v Ceskej republike a pretoze je vplyv Ceska na trzby podniku
vel'mi vyrazny, ak si chce podnik udrzat' pozitivne obchodné smerovanie je ideédlne toto
spomalenie zase rozbehnut'.

6.11Zhodnotenie vysledkov a odporuc¢ania podniku OBAL
PARTNER s.r.o.

Kvoli poklesu poctu zakaznikov, ktorych prebrala podniku OBAL PARTNER konkurencna
firma GRANITOL a poklesu trzieb z obchodovania s podnikmi z tejto krajiny, sa vedenie
spolocnosti rozhodlo podniknut’ potrebné opatrenia. Pre vyhnutie sa d’al§im poklesom trzieb
odpora¢ame podniku zamerat sa a bojovat’ proti tomu svojimi silnymi strankami zo skor
skonstruovanej SWOT analyzy. Tymi si napriklad moznost poskytnit podnikom Sirsiu
paletu produktov nez konkurencia. Vdaka prieskumu zaujmu zakaznikov o ekologické
obalové materialy, mézeme podniku odporucit’ aj rozsirenie ponuky o tieto produkty v SirSom
meradle ako doteraz. Takisto modzeme podniku odporucit’ propagaciu podniku formou
reklamy, nakolko je to ukonkurenénych podnikov zanedbavanym krokom. Idealnym
rieSenim by mohla teda byt takymto sposobom propagovana ekologickost obalovych
materidlov poskytovanych podnikom, napriklad v dnesnej dobe nie az tak rozSirenej BIO
folie. Okrem reklamy viac environmentéalne prijatelnych obalovych materialov moze podnik
OBAL PARTNER ziskat obchodnych zaujemcov o takéto produkty vd’aka pomoci agentiry
SARIO. (Slovenska agentira pre rozvoj investicii a obchodu) Tato agentura pomaha
slovenskym podnikom rozbehnut alebo zlepSit podnikanie na globalizovanom trhu za
hranicami Slovenska ato podporou exportnych aktivit slovenskych podnikatel'skych
jednotiek. Deje sa tak napriklad propagaciou slovenskych firiem na zahrani¢nych veltrhoch
a vystavach. (SARIO, 2019)

Ked'ze ako sme zistili z prieskumu dévodov odchodu zakaznikov ku konkurencii, z informacii
ziskanych SWOT analyzou mé podnik problém iba s ob¢as zlyhavajicou kvalitou produktov.
V tomto smere by sme odporucili intenzivne sledovanie reakcie zakaznikov na kvalitu im
dodavaného tovaru prostrednictvom popredajnej starostlivosti o zdkaznikov a ziskavania
spéatnej vazby oich spokojnosti. Tymto spdsobom podnik zisti, ktoré produkty su kvalitou
nevyhovujice a mdze zacat odoberat’ tento produkt od iného dodéavatela. Zabrani tak
d’alsiemu odchodu zakaznikov nespokojnych s kvalitou produktov ku konkurencii.

Toto su odporucanie vytvorené na zaklade analyzy prostredia, konkurencie a samotného
podniku za ucelom dosiahnutia konatel'om pozadovaného stavu. Samozrejme ale rozhodnutie
ktoré odporucané kroky sa podnik rozhodne vykonat, je uz na vedeni podniku.
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ZAVER

Cielom tejto bakalarskej prace bolo priblizit Citatel'ovi problematiku spojenti s pojmom
internacionalizacia podnikov a javov s fiou suvisiacich, a taktiez vytvorenie uceleného obrazu
o moznych spdsoboch internacionalizacie, o jej modeloch, analyzach ktoré je nutné vykonat
pred samotnou internacionalizaciou a moznych dévodoch veducich k rozhodnutiu podnikov
vydat’ sa cestou internacionalizacie. Taktiez som chcela pozornost upriamit’ na problematiku
spdsobov prenikania na zahranicny trh, ¢i uz s kapitalovou ucast'ou podnikov, alebo bez nej.

Internacionalizacia podniku je v dneSnej modernej, rychlo sa rozvijajicej dobe ¢i uz kulturne
alebo obchodne, Coraz rozsirenejSim pojmom. Existuju mnohé definicie mnohych autorov,
z ktorych sa ale velka cast vurCitych veciach zhoduje. Ato vtom, ze v suCasnom
globalizovanom svete je internacionalizacia, ¢i uz velkych, alebo malych lokalnych
podnikov, nevyhnutnym fenoménom, ktory so sebou prinasa isté rizika, ohrozenia, ¢i
nepriaznivé vplyvy. Tento trend ale zaroven prichadza s vynimocnym mnozstvom prilezitosti,
moznosti, pozitivnych vplyvov, ¢i priaznivych vedl'ajsich acinkov.

Na zodpovedanie vyskumnej otazky som zozbierala udaje prostredi Ceskej republiky,
o podniku OBAL PARTNER s.r.o.,, nim ponukanych produktov, o jeho dodavateloch,
odberateloch, o priebehu jeho internacionalizacie, o jeho zakaznikoch a konkurencii
a zanalyzovala ich. Pri analyze konkurencie som sa opierala o Kotlerovu tedriu analyzy
konkurencie. Vykonala som PEST analyzu prostredia Ceskej republiky a SWOT analyzu
silnych a slabych stranok, ohrozeni a prilezitosti v danom odvetvi. Nasledne som vytvorila
subor odporucani zalozeny na uvedomeni si a lepSom zuzitkovani silnych stranok podniku,
vyuziti prilezitosti ktoré su podniku poskytnuté na danom trhu, a opatreni, ktoré by mal
podnik pravidelne Cinit, aby sa vyhol rizikdm, ktoré prinaSa internacionalizacia. Tieto
opatrenia sa takisto opieraju o poznatky o dovodoch odchodu zékaznikov podniku OBAL
PARTNER a porovnani silnych a slabych stranok ako podniku OBAL PARTNER tak aj jeho
konkurencie. Moja praca prinaSa komplexny prehl'ad o procese internacionalizacie a javoch
s fiou suvisiacich, ako aj o dévodoch veducich k rozhodnutiu pre fu, a spésoboch prenikania
na zahrani¢né trhy. Podniku, ktory suhlasil poskytnit mi udaje, prinaSa prehl'ad
o momentalnej situacii v podniku, o jeho konkurencii, ojeho silnych, slabych strankach
a o ohrozeniach a prilezitostiach ktoré si mu poskytované Takisto mu prinasa niekolko rad,
ako postupovat’ aby predisiel zhor§ovaniu stavu na trhu Ceskej republiky vo forme znizovania
poctu zakaznikov a zmenSovania objemu predaja, ktord konatel'a podniku znepokojuje.
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PRILOHA A - ROZHOVOR S KONATEL'OM PODNIKU OBAL
PARTNER S. R. O.

Priebeh rozhovoru s konatelom podniku Martinom Jan¢uSom zo diia 28. decembra 2018.

Preco sa vlastne podnik OBAL PARTNER rozhodol internacionalizovat’?

- Ked'ze ja aj obchodny zastupca sme uz predtym mali skusenosti s obchodovanim za
hranicami Slovenska v tomto odvetvi, bol to pre nas prirodzeny krok. Cesko bolo prvou
krajinou, s ktorou sme zacali obchodovat’ a to preto, Ze aj ja aj uz spominany zastupca sme
tam mali svoje obchodné kontakty. Prvou Ceskou firmou bola pre nas teda firma, ktoru
zastupca poznal, firma Mirel Vratimov.

AKké boli d’alSie ceské podniky?

- Po Mireli to boli firmy Manuli, EMSEKO ¢i Granimex, ktory je najvacsim odberatel'om a
tvori viac ako polovicu ziskov. Samozrejme teraz uz ich je mnoho, v roznych odvetviach ako
napriklad farmaceuticky, stavebny, potravinarsky ¢i odevny. Velka ¢ast’ z tychto podnikov je
obchodnych, teda nami dodany tovar d’alej predaju a dokonca mnoho z nich je ako
odberatel'om, tak aj dodavatelom nasho podniku.

Ako je to s dopravou Vasho tovaru do Ceskej republiky?

- Dopravu sa snazime v €o najvacsej miere pokryt’ vlastnymi prostriedkami, ale pri
momentalnom mnozstve dodavok do Ceska to nie je mozné bez externej pomoci. Zhruba 30%
sme schopni pokryt’ si sami, avSak 70% musime zaobstaravat cudzou prepravou. Podnikom
najcCastejSie poskytujucim nam prepravné sluzby je firma Nothegger System Logistic s.r.0.

AKo je to s trzbami? Ak ¢ast Vasich trieb pochadza z Ceskej republiky?

-V roku 2017 bolo priblizne 64,5% nagich trZieb z trhu Slovenskej republiky, z Ceska to bolo
zhruba 30%, Pol'sko 5% a Mad’arsko najmenej, iba 0,5%. V tomto roku ale doslo k poklesu
trzieb z Ceskej republiky ako pomerovo, tak aj hodnotou.

Viete z akého dovodu doslo k tomuto poklesu?

- Par nasich menSich az strednych odberatel'ov od nas odislo. Z prieskumu alebo akejsi formy
zistovania dovodov sme zistili ze niektori dostali lepSiu cenovu ponuku inde a niektori
bohuzial’ neboli spokojni s kvalitou. Tento problém si uvedomujeme, lebo nie sme schopni
dohliadat’ na vyrobu produktov ktoré im predavame.

Aké su Vase plany do budicna?

- Budeme sa urcite snazit’ lepSie vyskumat pri¢inu ich odchodu a najst rieSenie ako tomu do
budutcna predist’. Takisto uvazujeme o BIO foliach, ked’ze vSade teraz kazdy riesi iba
,ecofriendly zivotny §tyl a tak nechceme zaostavat’ a prilakat’ aj takto moderne zmysl'ajucich
T'udi.
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