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Uvod

Vstup na zahrani¢ni trh je jednim ze signalii znacici rozvoj firmy. MiZe mit pozitivni, ale
1 negativni dusledek. Proto je dulezité se na vstup dobfe pfipravit, zjistit si vSechny

podstatné informace o zahrani¢nim trhu a rozhodnout, jakou formou na néj vstoupit.

Cilem této prace je charakterizovat moznosti vstupu na evropsky trh, vytvofit analyzu
forem vstupu na trh ve vybraném podnikatelském subjektu a analyzu trhu, na ktery by
firma mohla vstoupit. Dil¢im cilem prace je charakterizovat rozdily mezi fyzickou
a pravnickou osobou pfi vstupu na zahrani¢ni trh a navrhnout doporuceni pro vybranou

spole¢nost.

V praci jsou popsany teoretické poznatky, jak vstoupit na zahrani¢ni trh, dale jsou tyto
poznatky aplikovany na spolecnost a je navrzeno konkrétni doporuceni, jakym smérem
by se podnik mél ubirat, pokud by se rozhodl vstup na zahrani¢ni trh uskutecnit. Prace je

roz¢lenéna do péti kapitol.

V prvni kapitole jsou nejdiive popsany specifika evropského trhu. Spolecnost planuje
obchodovat v ramci Evropské unie, coz v urcitych oblastech zjednodusuje obchod. Druha
cast této kapitoly je vénovana problematice fyzické a pravnické osoby, kde jsou feSeny

jejich rozdily pfi vstupu na novy trh.

Druha kapitola se zabyva rozhodnutimi, které by mél podnik ud¢€lat, nez vstoupi na
zahrani¢ni trh. Dilezité je nacasovani, vybér spravného trhu a forma vstupu. Déle jsou
popsany konkrétni formy vstupu, aby poté bylo mozné rozhodnout, jakym zplisobem

vstoupit na novy trh.

Tteti kapitola ptedstavuje spolecnost s obchodnim ndzvem Rovi zabyvajici se damskou
moddou. Firma v soucasné dob¢ podniké na zaklad¢ zivnostenského opravnéni a pro vstup
na zahrani¢ni trh uvazuje ptejit na pravnickou osobu, konkrétné na spole¢nost s ru¢enim
omezenym. A jako pravnickd osoba vstoupit na zahrani¢ni trh v rdmci Evropské unie.
Kapitola je dale zaméfena na analyzu ceského trhu, na kterém spolecnost piisobi, na jeji

cilové zakazniky a konkurenci.
Ve ctvrté kapitole je prakticky popséano, jak mize firma vyuzit svého prechodu na
spole¢nost s ru¢enim omezenym na zahrani¢nim trhu. Déle je v této kapitole detailnéji

rozvinuta vybrand forma vstupu na zahrani¢ni trh, a jaky dopad by mély vybrané formy



vstupu na spoleCnost. Na zaveér jsou zde nastinény ndlezitosti kupni smlouvy

v mezinarodnim obchodé.

Patd kapitola se zabyva analyzou konkrétniho zahrani¢niho trhu. Kvili podobnym
zvyklostem a témét zadné jazykové bariéfe je zvolen slovensky trh. Tato kapitola
nejdiive popisuje, jakym zptisobem by bylo vhodné provést analyzu dané¢ho trhu. Na to
nasleduje analyza teritoria jako jsou obchodni a ndbozenské zvyklosti, jazyk, ména,
politické a ekonomicka situace. Déle se vénuje daniové problematice na slovenském trhu,
dopravé z Ceské republiky na Slovensko, zarukam, servisu, dodacim lhtitam a konkrétni
aplikaci na spolecnost. V dalsi ¢asti je zanalyzovan cilovy zdkaznik. Kapitola se poté
zaobird cenovou politikou vyrobku na slovenském trhu, moznostmi financovani
zahrani¢niho obchodu, a jaky dopad to vSe bude mit na podnik. Na konci kapitoly jsou

popsany rizika vstupu na novy trh.



1 Rozdily mezi fyzickou a pravnickou osobou pri vstupu na

zahranic¢ni trh

1.1 Podnikani v ramci Evropské unie

Evropska unie usiluje o jednotny trh vSech zemi, které jsou jeji soucasti. Tim se rozumi
odstranéni ekonomické ochrany domaciho trhu mezi €lenskymi staty Evropské unie.
Ekonomickou ochranou je mys$leno neuplatiiovani celnich formalit v obchod¢ uvnit
Evropské unie. Na tomto trhu by se kazdému podnikatelskému subjektu mélo dostat
rovného zachazeni a mozné vyjimky musi sméfovat k rovné ochrané zivotné dulezitych
zajmu, takze ,,domaci* firmy nesmi byt zvyhodiovany nerovnym zachdzenim s jejich
potenciondlnimi konkurenty z jinych Clenskych zemi Evropské unie. Kazda fyzicka ¢i
pravnicka osoba, kterd pochdzi ze zemi Evropské unie, miize svlj podnikatelsky zamér
planovat bez obav, Ze pii pfechodu hranic mu budou upirdna jeho evropska prava

a budou mu vnucovany nestandartni povinnosti. [2]

Ceska republika vstoupila do Evropské unie v kvétnu roku 2004 a od té doby mohou
cesti podnikatelé¢ vyuzivat vyhod obchodu na jednotném trhu. Tento trh se vyznacuje
volnym pohybem zbozi, sluzeb, kapitalu a lidi. Pozitivni je, Zze se rozsifil trh
a preshrani¢ni obchod v ramci Evropské unie se vyrazné zjednodusil. Nevyhodou je, ze
firmy si stdle musi hledat konkrétni zdkazniky a domluvit se s nimi v pfislusném jazyce.

Dale pak uzavfit smluvni vztah, ktery respektuje mistni obchodni zvyklosti a legislativu.

Rozsifeni trhu pro ¢eské podnikatele je velkym ptfinosem, ale je potieba brat v potaz také
negativum, které z toho vyplyva, coz je volny vstup podnikatelskych subjektii na nas trh
a tim zvyseni konkurence. Skutec¢nost, Ze zahrani¢ni konkurenti nemaji dobie zmapovany
nas trh, je mozné odstranit tim, Zze si firmy najmou mistni pracovniky. Vyhoda téchto
firem byva vétSinou v kapitdlové sile, kterou mohou vyuzit v budovani vlastnich

provozoven apod.

Vstupem do Evropské unie mohou ¢eské podnikatelské subjekty vyvijet svou ¢innost na
uzemi jinych clenskych statdh ve dvou formach, a to na zikladé prava na volné

poskytovani sluzeb a prava na usazeni.

Pravo na usazeni znamend, Ze podnikatelé se mohou usadit v jiném clenském staté
Evropské unie. Mohou zde zahijit a provozovat podnikatelskou ¢innost za pravnich

podminek stanovené ¢lenskym statem. Pokud ¢innost, kterou bude podnikatel provozovat
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vyzaduje odborné ¢i jiné zpisobilosti, musi je Cesky podnikatel prokazat prislusnému

organu.

Pravem na volné poskytovani sluzeb je myslen vykon podnikatelské ¢innosti na izemi
¢lenského statu Evropské unie na kratky casovy tsek, aniz by podnikatel mél v umyslu
se tam usadit dlouhodobé. Kazdy c¢lensky stat si i pro tento typ obchodu miize stanovit
sva vlastni pravidla, které musi podnikatel splnit, aby tam mohl provozovat svou

podnikatelkou ¢innost.

V ramci Evropské unie vznikla nova forma podnikani. Tato forma je nazyvana evropska
spolecnost ¢i evropska akciova spolenost. Evropska spole¢nost podléha pravnim
normdm Evropského spolecenstvi. ,,Ma zkratku SE, kterd znamend Societas Europaea.
Jejim smyslem je pfedev§im usnadnit pohyb kapitdlu v rdmci Evropské unie a sjednotit
pravni formy obchodnich spolecnosti v Evropské unii. Vznik Societas Europaea
umoznilo pfijeti Nafizeni Rady ES o statutu evropské spolecnosti zroku 2001 a jeho
naslednd implementace do jednotlivych zakoni.“ [10, s. 66] Implementace byla

ukoncena v fijnu 2004 a za¢atkem roku 2006 zacaly vznikat prvni evropské spolecnosti.

Evropska spolecnost mize byt zaloZena jen piesné vymezenymi zpusoby. Tyto zplisoby
jsou preshrani¢ni fuzi spolecnosti, vytvorenim matefského holdingu pteshrani¢nich
spoleCnosti, zalozenim dcefiné spolecnosti jiné evropské spole¢nosti a transformaci
akciové spolecnosti, kterd ma alespont dva roky dcefinou pobocku v jiném staté¢ Evropské
unie. [10]

Co se tyké dané z ptfidané hodnoty (DPH), tak sazba neni jednotné pro celou Evropskou
unii, ale kazdy clensky stat ji ma nastavenou podle svého uvazeni, protoze veSkera
rozhodnuti tykajici se danové problematiky, musi byt schvaleny vSemi clenskymi staty.
Evropské unie dosahla nejvétsiho pokroku pii harmonizaci nepifimych dani a to tim, ze

sazby na vybrané socialné citlivé vyrobky a sluzby. [2]

Tabulka ¢. 1 Ptehled sazeb DPH ve vybranych zemich EU

Danova legislativa Zakladni sazba SniZena sazba
Ceska republika 21% 15%
Dénsko 25% neni
Nizozemi 21% 6%
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Spolkovéa republika Némecko 19% 7%

Slovensko 20% 10%

Zdroj: Mezinarodni obchodni operace, 2014

Pokud pléatce dan¢ dodava do jiného clenského statu, ma nérok na osvobozeni od dané
z ptidané hodnoty pouze v ptipadé, Ze druha smluvni strana je v dané zemi platcem DPH,
tedy ma ptidélené dafiové identifikaéni &islo (DIC) pro tiéely DPH. Podnikatel, co vyvazi
do Glenské zemé si musi sam ovéfit, ze jeho zakaznik je platce dand a ma platné DIC.
Proto kazdy &lensky stat musi umoznit obchodnikovi ziskat potvrzeni platnosti DIC
svého obchodniho partnera, ktery je registrovany k dani z pfidané hodnoty v jiné ¢lenské
zemi spolu s kodem této zemé. Ceska dafiova sprava ma piistup do registrii osob
registrovanych k DPH v jinych ¢lenskych zemich od kvétna roku 2004. Zda je fyzicka ¢i
pravnickd osoba pfihlaSena k dani z pfidané hodnoty v pfislusném clenském state, je
mozné zjistit na serveru Evropské komise nebo na portéle Svazu pramyslu a dopravy CR.

[18]

V ramci Evropské unie byl zaveden novy mechanismus vykaznictvi a odvodu dani, ktery
vyrazné snizuje administrativni zatéz pro podnikatele a statni spravu. V tomto
mechanismu mé dodavatel moznost osvobozeni od platby DPH v ¢lenském staté
Evropské unie, protoze povinnost vykazat a odvést DPH piechdzi na odbératele pii
prevzeti zbozi ve staté urceni. Podminkou je, ze dodavatel i odbératel musi byt platci

DPH. [6]

V této dob¢ jsou staty rozdeleny na ¢lenské zemé Evropské unie a neclenské zemé, tzv.
tieti zemé. Pfi dovozu do tfetich zemi plati jednotné clo a uplatiiuji se zvlastni celni

predpisy. Tyto ptedpisy jsou popsany v Celnim kodexu. [2]
1.2 Pravni formy
1.2.1 Fyzické osoby

Fyzické osoby jako podnikatelé provozuji svou Cinnost na zakladé zivnostenského
zakona. Fyzické osoby mohou podnikat i mnoha dalSich oborech, které neupravuje

zivnostensky zakon (napf. 1¢kat, advokat, znalec). [9]
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1.2.2 Pravnické osoby

Pravnickymi osobami se oznacuje novy subjekt, ktery vznikne v den zéapisu do
obchodniho rejstiiku. Tim subjektem se rozumi obchodni korporace jako jsou obchodni

spole¢nosti a druzstva.

Novy obcansky zakonik a zakon o obchodnich korporacich definuje nasledujici

spole¢nosti:

» osobni spolecnosti - vetfejnd obchodni spole¢nost, komanditni spole¢nost

» kapitalové spolecnosti - spolecnost s ru¢enim omezenim, akciova spolecnost  [4]

¥ W

1.2.3 Porovnani osoby samostatné vydélecné ¢inné a spolecnosti s ru¢enim

omezenym

Velkou vyhodou osoby samostatné vydéleéné ¢inné (OSVC) je minimum formalnich
a pravnich povinnosti, které jsou pii zaloZeni, ale také p¥i vstupu na novy trh. OSVC
nemusi byt zapsana v obchodnim rejstiiku, z ¢ehoz vyplyva, ze pii zalozeni odpada
procedura zépisu a povinnosti zvetejiiovani udaji. Tato skuteCnost je i zaroven
nevyhodou pifi obchodovéni, protoze obchodni partner si nemlze ovéfit udaje
o zivnostnikovi, ani se podivat na jeho ucetni vykazy, které pravnické osoby povinné
zvetejiuji kazdy rok. Fyzické osoby mohou vést pouze danovou evidenci, pokud nejsou
zapsany v obchodnim rejstiiku. Mohou se do obchodniho rejstiiku nechat zapsat na

vlastni Zadost nebo pokud spliiuji podminky, které jim stanovuje zakon. [10]

V dnes$ni dob¢ existuje souhrnnd databdze, kterd se nazyvd The European Business
Register (EBR) — Evropska obchodni databéze, coz je sit’ ndrodnich obchodnich rejstiikil
a informaci o firméach z 27 Clenskych zemi Evropské unie. Tato databaze poskytuje
snadny pfistup k Evropskym firemnim informacim online pfimo od zdroje. To znamena,
ze uzivatelé, ktefi jsou registrovani mohou hledat v rejstiicich téchto statil, a to pouze
zadanim jednoho dotazu ve vlastnim jazyce. Vysledkem jsou souhrnné informace

o spolecnosti v jazyce dotazu. [23]

Dal§im rozdilem je, ze OSVC podnika sama, naopak spole¢nost s ruéenim omezenym,
ktera od 1. 1. 2014 miize byt zalozena pouze jednou osobou, ale na druhou stranu muize
mit neomezeny pocet spolecnikd. [3]

24

na Cas a na psychickou stranku ¢loveka, ale na druhé strané nemusi fesit rozdilné nazory
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spole¢nikl. V zahrani¢nim obchodé se fyzickd osoba muze rozhodnou sama, jaky servis
¢i zaruky poskytne zdkaznikiim v zahranici, a jakym zpsobem bude na trh vstupovat.
Druha stranka véci je, jestli je toto vSe schopna samostatné vytesit. Pravnické osoby se
musi shodnout se spole¢niky a pfijit na ,,spole¢nou fec¢“. V tomto piipad¢ je vyhodnéjsi
byt pravnickd osoba, protoze kazdy spolecnik se mlze specializovat na jiné zalezitosti.
Jeden se napiiklad mtize vénovat domacimu trhu, druhy zahrani¢nimu a maze nabidnout
lepsi servis a zaruky nez fyzickd osoba, kterd bude mit na starosti vice véci najednou.

[10]

Co se tyka dané z ptidané hodnoty (DPH) ¢i bariér vstupu na trh, ty se li§i podle trhu, na

ktery chceme vstoupit. Tudiz jsou popsany v kapitole Analyza zahrani¢niho trhu.
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2 Zakladni strategicka rozhodnuti firem pri vstupu na

zahranic¢ni trh

Pii zapojeni do zahrani¢niho obchodu, fesi podniky tfi zékladni strategicka rozhodnuti:
kdy vstoupit na zahrani¢ni trh, jaky trh zvolit a jakou metodou vstoupit na tento trh. Tyto
tii otazky jsou spolu vzijemné provazany a vyznamnym zpusobem ovliviiuji budouci

vykonnost podniku na zahrani¢nich trzich. [12]
2.1 Nacasovani vstupu firem na zahranicni trh

Spravné nacasovani vstupu na zahrani¢ni trh je kliCovym rozhodnutim spole¢nosti.
Nacasovani je také nazyvano rychlost internacionalizace. Je to doba mezi zalozenim
podnikatelského subjektu a prvnim vstupem na zahrani¢ni trh. Dobu internacionalizace
ovliviluje mnoho faktort. Tyto faktory jsou napi. uroven zdroji podniku (financni,

lidské), strategie podniku, organiza¢ni faktory, ale i velikost a vék podniku. [12]
2.2 Vybér zahrani¢niho trhu

Vybér trhu, na ktery spolecnost vstoupi, je dalSim dulezitym rozhodnutim. Spole¢nost
rozhoduje o poctu cilovych trhli a zaroven také vybird konkrétni trhy. Vybér cilového
trthu je ovlivnén pftisluSnosti daného trhu ke konkrétni geografické lokalit¢ a ke

konkrétnimu kulturnimu klastru.

Geografickd vzdalenost je vyznamny rozhodovaci faktor pti vstupu na zahrani¢ni trh,
ktery urcuje geografickou vzdalenost mezi tuzemskym trhem a cilovym trhem. Vyznam

tohoto faktoru spociva ve vlivu na celkové néklady na zahrani¢ni aktivity.

Kulturni klastr urCuje rozdilnost tuzemského trhu a zahrani¢niho trhu v oblasti

zakladnich kulturnich a hodnotovych charakteristik. [12]

Tabulka ¢. 2 Vybrané kulturni klastry

Klastr NabozZenstvi Etnikum Jazyky Region
Anglo (Anglicky Kfiestanstvi Evropané | Anglictina Zapadni Evropa
klastr) Protestanstvi Bila rasa Severni Amerika
Oceénie
German (Némecky Kfiestanstvi Evropané | Némecké Zapadni Evropa
klastr) Protestanstvi Bila rasa jazykové skupiny
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Easten Europe

(Vychodni Evropa)

Katolici Evropané

Pravoslavni Bila rasa
Asiaté
Stredni
Vychod

Altajska
jazykova skupina
Slovanska
jazykova skupina

Uralska a
Kavkazska
jazykova skupina

Indo-Evropska
jazykova skupina

Stfedni Evropa

Jihovychodni
Evropa

Jizni Evropa

Vychodni
Evropa

Zdroj: Podnikdni malych a stiednich podnikli na mezinarodnich trzich, 2015

2.3 Formy vstupu firem na zahranicni trh

Formy vstupu firem na zahrani¢ni trhy jsou kli¢ovym strategickym rozhodnutim pro

spole¢nosti. Existuje fada forem, jak vstoupit na zahrani¢ni trh. Rozhodnuti, jakou

strategii podnik zvoli, ovlivituji faktory jako néro¢nost na kapitdlové investice, rozsah

zahrani¢nich operaci, zdroje, které ma firma k dispozici, konkurenceschopnost

v mezinarodnim mefitku. Podle toho mtzeme délit tyto formy na tfi velké skupiny:

» vyvozni operace (export modes)

» formy nenarocné na kapitalové investice (non-equity, contractual modes)

» kapitalové vstupy podnikl na zahrani¢ni trhy (investment modes).

Mezinarodni spolecnosti Casto pouzivaji kombinace forem vstupu na zahranicni trhy.

Zalezi podle situace na trhu, na ktery chtéji vstoupit. [5]

Tabulka ¢. 3 Srovnéni forem vstupu na zahranicni trhy

Vyvozni Formy nenaro¢né na Joint venture Novy podnik
operace kapitalové investice - (Spolecné
Smluvni metody podnikani)

Mira Operativni | Minimalni Pfimétend mife Vysoka
kontroly ucasti
Narocnost Nizka Nizka Nizsi Vysoka
na zdroje
Mira rizika | Nizka Nizka Piimétena Vysoka
Navratnost | Nizka Nizka Pfimétend mife Vysoka
investic ucasti

Zdroj: Podnikdni malych a stiednich podnikli na mezinarodnich trzich, 2015
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2.3.1 Vyvozni metody

Vyvozni metody jsou tradiéni metodou a zpravidla jsou chapany za nejjednodussi formu
vstupu na zahranicni trhy, kterd potfebuje pouze minimalni investice ke vstupu. Ale
pokud chce spolecnost na zahrani¢nim trhu byt uspé$nd a ziskat podil na trhu, musi
investovat zdroje do mezinarodniho marketingu. Déle je potfeba investovat do vyzkumu
na trhu a pfizplsobit tomu svou marketingovou strategii. Dals$i investice se vyviji podle
zahrani¢niho trhu, na ktery chce firma vstoupit. Je potieba adaptovat vyrobkovou
politiku, zajistit dobrovolné sluzby, financovat naklady, zajistit distribu¢ni cestu, stanovit

vhodnou cenu a je dilezité také zvolit vhodnou komunikaci se zdkaznikem. [8]

Vyvozni aktivy jsou velmi naro¢né a vyzkumy ukazuji, ze zhruba 10% firem realizuje
vice nez 80% exportu. Pokud k tomu jsou zapocitdny zahrani¢ni dcefiné spolecnosti, je
toto &islo vys§i. Tato situace je i v Ceské republice, kde nejvétsi podil na exportu maji
dcefiné spolecnosti, které patii pod velké mezindrodni firmy a podil ¢eskych vyvozct je
vyrazné nizsi. [5]

Spole¢nosti maji moznost vyuzit pfi exportu rizné obchodni metody, které zalezi na fad¢
podminkach, hlavné vSak na obchodnépolitickych podminkach, charakteru vyrobku
a sluzeb, vybéru obchodniho partnera a efektivnosti realizace zahrani¢néobchodnich

operaci. To znamenda na poméru vynalozenych nakladi a rizik k docilovanym cendm.

Vyvozni metody byvaji realizovany na zakladé smluvnich vztahii s obchodnimi partnery.
Za obchodni partnery mizeme povazovat prostfedniky, vyhradni prodejce, obchodni

zastupce, mandatare, komisionaie a dalsi subjekty. [8]
2.3.2 Formy nenaro¢né na kapitalové investice

Tuto formu vstupu na zahrani¢ni trh vyuzivaji spolecnosti v ptipade, ze se rozhodnou
neinvestovat v zahranici, ale chtéji v rdmci mezinarodnich aktivit poukazat na svoje
vyrobky ¢i sluzby jinym zplsobem nez vyvoznimi operacemi nebo investovanim. Mezi
tyto formy patii hlavné licence, franchising nebo smlouvy o fizeni (management
contracts) a také zuSlechtovaci operace a mezinarodni vyrobni kooperace. Hlavnimi
divody, proc¢ zvolit tuto formu vstupu na trh jsou snahy o uspory nakladi a obavy z rizik,

které vyplyvaji z investic v zahrani¢nim obchodé¢. [5]
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2.3.2.1 Licenc¢ni obchody

Licenéni obchody jsou jednim z ¢asto pouzivanych vstupti na zahrani¢ni trhy. Licence je
udélovana tim, kdo ma absolutni pravo k nehmotnému statku, napiiklad majiteli patentu.
Ten méa pravo zabranit komukoliv jinému v pouzivani nehmotného statku. Majitel
rozhoduje o tom, jestli umozni pouzivani nehmotného statku jiné osob¢ tim, ze vystavi

licenci. Tudiz je jiné osob¢ dovoleno vyuzivat nehmotny statek.

Licence k vyuziti pfedméti primyslového vlastnictvi je rozliSovana jako licence
k vyuzivani patentli, primyslovych vzort, uzitnych vzord, ochrany oznaceni (ochranné

znamky) nebo k vyuzivani know-how (tzv. neprava licence). [5]

Tabulka ¢. 4 Doba ochrany vybranych piedmétt priimyslového vlastnictvi

Forma prumyslového vlastnictvi | Doba platnosti

Vynalezy — patenty 20 let od podani ptihlasky

Primyslové vzory 5 let od podéni ptihlasky + 4x5 let moznost prodlouzeni
Uzitné vzory 4 roky od podani ptihlasky + 2x3 roky moznost prodlouzeni
Ochranné znamky 10 let od podani pfihlasky + neomezené prodluzovani o 10 let
Oznaceni ptvodu Casové neomezena od podani ptihlagky

Zdroj: Mezinarodni marketing, 2015
2.3.2.2 Franchising

Franchising je smluvni vztah mezi obchodnimi partnery. V tomto vztahu vystupuje
franSizér, ktery poskytuje franSizu, opraviluje a zavazuje jednotlivé francizanty
(nabyvatele) uzivat obchodni jméno ¢i ochranou zndmku a pravo uZzivat predmét
podnikéni své firmy. To znamend, ze poskytuje své know-how vcetné vSech ostatnich
sluzeb a nabyvatel se zavazuje zaplatit smluvné stanovenou odménu a dodrzovat

komeréni politiku poskytovatele.

Franchising je typicky v nejriznéjSich oblastech podnikéni jako napiiklad v oblastech
rychlého obcerstveni, hotelnictvi, cestovniho ruchu, maloobchodu, restauratérstvi nebo

provozovani ¢erpacich stanic. [5]
2.3.2.3 Smlouvy o Fizeni

Smlouvy o fizeni jsou specifickym smluvnim typem, ktery se zaméfuje na manazerské

dovednosti vybranych odbornikl. Pfedmétem této smlouvy je poskytnuti fidicich znalosti
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z ur€ité oblasti podnikani. Mlize se jednat o pfenos specifického know-how manazert do
zemi s niz§i manazerskou kulturou, ale mize se i jednat o zavadéni novych fidicich

koncepci. [8]
2.3.2.4 Zuslecht'ovaci operace

Tyto operace jsou zaloZzeny na zpracovani ¢i piepracovani surovin, polotovari nebo
vyrobkd do vyssiho stupné rozpracovanosti. Nebo tyto vyrobky jsou dokonceny v jiné
zemi. Divodem mohou byt mensi naklady na operaci v zahrani¢i nebo legislativa. Mame
dva druhy zuslechtovacich operaci, pasivni a aktivni. Aktivni operaci se rozumi, zZe
zahrani¢ni podnik doda surovinu, material nebo polotovar a podnik, ktery je na doméacim
uzemi provede zuslechtovaci operaci. Pasivni operaci je nazyvan vyvoz z doméciho statu
materialu ¢i polotovaru, ktery je zpracovan v zahrani¢i a poté vracen zpét. Smluvnim

ujednanim obvykle byva smlouva o dilo. [§]
2.3.2.5 Mezinarodni vyrobni kooperace

Vyrobci z riznych zemi si rozd€luji vyrobni program mezi sebou, aniz by doslo k jejich
kapitalovému propojeni ¢i slouceni. Findlni vyrobek je poté kompletovan bud’ jednim
nebo vice vyrobcei. Tuto spolupraci mohou vytvaret na riznych urovnich, které mohou
byt zaméfeny i na vyzkum a vyvoj, na odbyt nebo na sluzby. Smlouva o mezinarodni
vyrobni kooperace se nazyva nepojmenovanou smlouvou. Obsah a forma této smlouvy

zalezi na partnerech. [8]
2.3.3 Kapitalové vstupy na zahraniéni trhy

Tyto vstupy na zahrani¢ni trhy jsou nejvySSim stupném internacionalizace firemnich
aktivit. Vyzaduji velkou investicni narocnost, proto jsou realizovany hlavné velkymi

firmami. Nejcastéjsi jsou v podobé ptimych nebo portfoliovych investic.

Pfimou zahrani¢ni investici se rozumi investice, jejimz ucelem je zaloZeni, ziskani nebo
rozsiteni trvalych ekonomickych vztahii mezi investorem z jedné zemé a podnikem z jiné
zem¢. Primé zahrani¢ni investice mohou mit formu kapitadlovych vkladi nebo
vnitrofiremnich pijcek ¢i reinvestovaného zisku. Portfoliové investice jsou nakup akcii

nebo jinych cennych papird. [8]

Zahrani¢ni investice z velké ¢asti ovliviuji svétovou ekonomiku. ,,Zahrani¢ni investofi
prindseji do zem¢ kapital nutny pro modernizaci a restrukturalizaci podnikil, progresivni

technologie, technické 1 manazerské know-how, mohou umoznit vytvaifeni novych
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pracovnich pfilezitosti, usnadnit vstup na zahrani¢ni trhy atp. [5, s. 81] Proto vétSina
zemi podporuje zahrani¢ni investice a podporuje investory pomoci riznych vyhod. Tyto
vyhody spocivaji v danovych a celnich ulevach a finan¢nich podporach jako naptiklad

v dotacich ¢i grantech. [8]

Forma kapitalového vstupu na zahranicni trhy je ovlivnéna mnoho faktory. Tyto faktory

je mozno rozdélit do Ctyt skupin:

marketingové faktory,
obchodni a politické faktory
nakladové faktory

faktory, které souvisi s pfiznivym investi¢nim klimatem

,VEtSina pfimych investic smétuje z vyspélych zemi do vyspélych zemi a ma formu
akvizic, fuzi, investic na zelené louce, spole¢ného podnikani nebo strategickych alianci.*
[8,s.497]
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3 Predstaveni spole¢nosti

Firma Roman Bezvoda provozujici svou ¢innost pod obchodnim nazvem Rovi, podnika
na zaklad€ Zivnostenského opravnéni jako fyzicka osoba. Firma byla zalozena v bieznu
roku 2002 jako velkoobchod textilu, ktery tizce spolupracoval s Ceskymi dodavateli.
V priibéhu prvniho roku piisobeni postupné prechazela na vlastni vyrobu odévi. Pivodné
se firma specializovala na nadmérné odévy od velikosti L az po 7XL. V dne$ni dob¢ také
vyrabi vyrobky az do téchto velikosti, ale nejvice obratu mé na standardnich velikostech
L az 2XL. Nejdiive firma spolupracovala s externi Svadlenou, ktera délala jedinecné
vyrobky pomoci malovani a batikovani na textil. Tato spoluprace trvala pouze par
meésicl. Poté kvili vysoké poptavee bylo odkoupeno know-how a zacala vlastni vyroba,
ktera do ted probiha v Ceské republice. V priibdhu roku 2003 byly pronajaty prostory, ve
kterych se zacalo vyrabét na pronajatych strojich. Postupné se vyroba zacala rozvijet
a vroce 2008 méla dvanact zaméstnancti. Od roku 2009 doslo k vyraznému rozsifeni

vyrobniho portfolia, coz bylo zésluhou ekonomické strategie. Rok 2015 byl pro

vvvvvv

Firma své vyrobky vyrabi v Ceské republice, vsazi na vyssi kvalitu, ale tim se bohuzel
zvySuje i cena. Vyssi cena je také zptisobena mzdovymi ndklady, které jsou zde vyssi nez
asijskych zemich, kde vyrabi odévy nadnarodni odévni spolecnosti. Ale i tak si vede
dobfe z obchodniho hlediska hlavné proto, ze se odliSuje svymi vyrobky od téchto
velkych konkurenti. Diky svym vyrobnim technologiim nema spole¢nost skoro zadné
reklamace. Reklamace vznikaji z velké casti kvili materialu, ktery je bud ceského
puvodu (bavinéné a zakarové uplety) nebo je dovazen z Polska. Do Polska je dovazen
material z asijskych zemi jako napiiklad z Ciny & Jizni Koreji.

Vyrobky:

Rucné batikované a malované vyrobky z baviny — trika, Saty, vesty, mikiny,
svettiky

Vyrobky z viskdzy, polyesteru — trika, letni Saty, spolecenskd moda

Vyrobky ze zakarového tpletu — jarni a podzimni kabatky

Zimni zateplené bundy

Saka, jarni bundy

Svetiiky [30]
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3.1 Analyza trhu a konkurence

Spolec¢nost se pohybuje na ¢eském trhu s odévnimi vyrobky. Cilovi zdkaznici jsou Zeny
stfedni a star$i generace, které oblékaji konfekéni velikosti odévii od L po 2XL a vétsi az
do 7XL. Tyto zeny si potrpi na kvalitnich materidlech i na zpracovani a rady se oblékaji
nevSedné¢ a originalng. V dnesni dobé se firma snazi o osloveni mladSich zakazniki
pomoci zajimavejSich, mdédnich materidll a také vytvarenim odévnich kolekci v mensich

velikostech. [30]

Své vyrobky spolecnost dodava do kamennych butikli pfevazné s ceskym zbozim, které
jsou ve méstech Ceské republiky. Tyto obchody jsou na malych i velkych méstech.
V mensSich méstech se témto obchodiim daii velmi dobie stejné jako obchodnikiim ve
velkych méstech. Je to zptisobeno absenci velkych obchodnich domd, které jsou zatim
vybudovany pouze ve velkych méstech. V obchodnich domech je vétSina odévnich
vyrobkll dovézena ze zemi globalniho Jihu. Velké odévni spolecnosti presouvaji svou
vyrobu do zemi jihovychodni Asie, latinské Ameriky a Afriky, kde své kolekce vyrabi ve
velkych tovarnach s minimalnimi ndklady. Materidly jsou levné, ale také je tam velmi
levna pracovni sila tedy mzdové naklady, které u nas jsou mnohem vyssi, proto je velmi

tézké konkurovat témto firmam.

Obycejné jednobarevné triko vyrobené v zemich globalniho Jihu, které miize konecny

spotiebitel koupit v obchodé v Ceské republice za 299K¢, tak jeho cena se sklada z:

3K¢ (1%) Mzdové naklady

52K¢ (17,3%) Black box - naklady na zisk tovarny, ndklady na dopravu, ndklady na
zisk zprostiedkovatele

64K¢ (21,4%) Material

118K¢ (39,3%) Marze prodejce

62K¢ (21%) DPH z 299K¢, pozn. DPH je pocitano z ceny 299K¢&, protoze tento udaj
nebyl ve zdroji uveden [27]

Na druhé strané cena trika od ¢eského vyrobce, které je propracovanéjsi a nakladnéjsi,
stoji v butiku 599K¢ pro konecéného spotiebitele. Stejnym vyrobkem nemuiize spole¢nost
konkurovat témto levnym vyrobctim, proto své vyrobky odliSuje a snazi se o unikatnost.
Cena se odviji od marze prodejce, kterd se je obvykle stanovena na 50%, ale pocita se
z ceny prodejce. Ta je 330K¢. Proto pokud je rozpocitana cena na procenta, tak 100% je

599K¢. Cena se sklada:
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95K¢ (15,9%) Mzdové néklady

80K¢ (13,4%) Material

155K¢ (25,9%) Marze od vyrobce

165K¢ (27,5%) Marze prodejce

104K¢ (17,3%) DPH z 599K¢, pozn. cena bez DPH je 495K¢ a z této Castky je
vypocitano 21% DPH, proto v kone¢ném procentudlnim rozpocitani vychazi pouze

17,3% [30]

Z tohoto srovnani je vidét, ze mzdové néklady velmi ovliviiuji nejen cenu tricka ale
1 ostatnich vyrobki. Proto pokud by spolecnost chtéla konturovat s cenou témto velkym
odévnim fetézclim, musela by své néklady snizit. Snizeny by musely byt mzdové néklady
a zaroven 1 vyrobni naklady, které by se snizily pti vyrobé ve velkych sériich. Firma tyto
nadnérodni spolecnosti povazuje spiSe za nepfimou konkurenci. Diivodem je nabidka
odlisného zbozi pro jiny typ zakaznikd.

Jako pfimou konkurenci lze oznacit ostatni Ceské vyrobce, ktetfi své zbozi dovazi do
stejnych butikd ¢i maji své vlastni prodejny v méstech Ceské republiky. Spoleénost také
spolupracuje s ¢eskymi vyrobei odévi. Naptiklad se spole¢nosti Moira, od které odebira
zakarové uplety, ze kterych poté §ije podzimni a jarni kabatky. Dalsi pfimou konkurenci
jsou odévni vyrobci z Polska, ktefi se vyznacuji velkou kreativitou, nizsi cenou, ktera je
zpusobena niz§imi mzdovymi ndklady. Dale vytvaii vétsi odévni série, ale maji horsi

kvalitu zpracovani.

Ceska firma Rovi, proti své konkurenci, bojuje hlavn& kvalitou zpracovéani a kvalitnimi
materidly. Zaméstnanci jsou zde placeni hodinové a nejsou placeni od poctu vyrobenych
vyrobkil, coz zaruduje vétsi kvalitu zpracovani. Materidly jsou vyrabény v Ceské
republice nebo jsou dovazeny z Polska, kde jsou nakupovany hlavné materidly z Jizni
Koreji, které jsou kvalitni a za pfijatelnou cenu. Jiné ceské spolecnosti se Uzce
specializuji na urcity typ odévil, coz miize byt vyhoda i nevyhoda. Vyhoda mize byt
v tom, ze tyto odévy mohou mit dokonalej$i zpracovani i materidl. Nevyhodou je vyssi
cena a spolecnost neni schopnd vyhovét vSem potfebam zdkaznikli. Naopak tato
spoleCnost se nespecializuje na urCity typ odévu, coz také muize mit své vyhody
i nevyhody. Velka vyhoda je vtom, Ze se snazi uspokojit potfeby vSech zadkazniki.
Zpracovava své odévy i na objednavku pouze pro majitele butikli. Dalsi odlisnosti je
vytvareni specialnich kolekci s odévnimi originaly, které se zpracovavaji pomoci
batikovani a malovani na textil. Proti své konkurenci zaroven bojuje originalitou svych
vyrobkd. [30]
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4 Specifika pro vstup do zahranici

4.1 Rozdily mezi fyzickou a pravnickou osobou

V prvni kapitole této prace jsou popsany rozdily mezi fyzickou a pravnickou osobou pfti
vstupu na zahrani¢ni trh. Divodem je, Ze spolecnost uvazuje o vstupu na zahrani¢ni trh
jako pravnicka osoba. Konkrétné jako spolecnost s ru¢enim omezenym. Jak je popsano
v prvni kapitole, nejsou mezi podnikanim na zivnostensky list a spole¢nosti s ru¢enim

omezenym tak velké rozdily pfi vstupu na zahrani¢ni trh.

Velky rozdil mezi fyzickou a pravnickou osobou je ve zvefejniovani ucetnich vykazd,
které musi spole¢nost s ru¢enim omezenym povinné zvetejiilovat. A proto je pro né
1 jednodussi najit v zahrani¢i obchodniho partnera ¢i se podivat na udaje o konkurenci,
diky existenci Evropské obchodni databaze. Také obchodni partneti ze zahrani¢i si

1épe ptedchazet rizikiim.

Dals$im rozdilem je, ze s. r. 0. m& neomezeny pocet spolecnikll. Takze kazdy se muize
specializovat na jiné zalezitosti a podnikatel nemusi byt na vSe sdm jako v piipade
fyzické osoby. Nevyhodou v zahrani¢cnim obchodé¢ muze byt velikost spolecnosti,
protoze firma poté neni schopna zajistit vSechny potiebné zalezitosti. Pokud je vétsi,

byva divéryhodnéjsi a dokéze nabidnout lepsi servis a sluzby zdkaznikiim.

Z téchto davodu spolecnost uvazuje o prechodu z fyzické osoby na pravnickou.
Dulezitéjsi je vSak vybrat formu a obchodni metodu vstupu na zahrani¢ni trh, nez v jaké
pravni form¢ na n¢j spolecnost vstoupi, jestli jako fyzicka ¢i pravnickd osoba. Pravni

forma a velikost spole¢nosti ukazuje, jakou formou je lepsi vstupovat na trh.
4.2 Forma vstupu na zahranicni trh

Pro podminky této spole¢nosti bude nejjednodussi zvolit nejméné narocnou formu vstupu
na zahrani¢ni trh, coz jsou vyvozni operace. Mnoho malych a stiednich podnikti timto
zpiisobem zacina rozvijet své mezindrodni aktivity. Firma mize vyuzit fadu obchodnich
metod a spolupracovat na zakladé smluvnich vztahl s riznymi subjekty: prostfedniky,

vyhradnimi prodejci, obchodnimi zastupci, mandatafi, komisionafi.
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4.2.1 Prostrednik

Prostfednici jsou subjekty, které obchoduji vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko.
Tyto subjekty nakupuji zbozi na zdkladé béznych smluv a dale ho prodavaji dalSim
odbératelim nebo rovnou koneénym zékazniktim. Jejich zisk je rozdil mezi cenou, za
kterou nakoupili zbozi, a za kterou zbozi prodali, tzn. cenova marze. Tato sluzba je
vyhodna pro malé a stiedni podniky, které berou vyvoz jako okrajovou zalezitost a neni

pro n¢ vyhodné si zfizovat vlastni specializované odd¢leni. [10]
4.2.2 Vyhradni prodejce

Smlouva o vyhradnim prodeji znamena zavazani dodavatele, Ze zbozi ur€ené ve smlouve
nebude v urcité oblasti dodévat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu prodejci. Ve
smlouveé musi byt vymezeni uzemi a druh zbozi, které¢ se bude dodavat. Kazd4 dodavka

se poté realizuje na zaklad¢ kupnich smluv. [10]

Vyhodou maze byt spoluprace se zavedenou, solidni firmou. Jsou zab&hnuté distribu¢ni
cesty véetné zabezpeceni potifebnych sluzeb. Dale vyrobce mulize proniknout na vzdalené
trhy, na které se chce dostat za minimalizace ndkladl a rizika. Distributor odkupuje
zbozi, tim je snizeno i riziko platebni neschopnosti. Nevyhodou naopak miZze byt
precenéni sil vyhradniho prodejce, ktery nebude schopen zajistit Sirokou distribuci zbozi

a tim zablokuje vstup na zahrani¢ni trh. [7]
4.2.3 Obchodni zastupce

Obchodni zastupce vyviji své aktivity k uzavirani riznych typti smluv. Mize se jednat
o zajisténi ptilezitosti k uzavieni smlouvy, ale také o sjednani a uzavirani obchodl
jménem zastoupeného. Rozdil mezi obchodnim zastoupenim a prostfednikem je, ze
obchodni zastupci vyhledavaji ptilezitosti pro uzavirani obchodl a jejich odménou je
provize. Naopak prostiednici zbozi nakupuji od obchodnich partnerti a dale je prodavaji

bud’ odbératelim nebo konecnym zakaznikim. [7]
4.2.4 Mandatar

Mandatai vystavuje mandatni smlouvu, ve které se zavazuje, ze zatidi urcitou obchodni
zalezitost pro mandanta na jeho ucet. Pravni ukony se uskutecnuji jménem mandanta,
ktery se zavazuje zaplatit mandatarovi uplatu. Tuto smlouvu mizeme uzaviit pouze mezi

podnikateli. [7]
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4.2.5 Komisionar

Komisionaf vystavuje komisionaiskou smlouvu, ve které se zavazuje, ze zafidi svym
jménem pro komitenta na jeho ucet urcitou obchodni zalezitost. Komitent za to zaplati
komisionafi tplatu. Rozdil mezi mandatni smlouvou a komisionafskou je v tom, ze

mandataf jednd jménem mandanta a komisionaf jedna vlastnim jménem. [7]
4.2.6 Vyvozni aliance — sdruZeni vyvozci

Vyvozni aliance znamend sdruzeni firem, které podnikaji v ptibuzném oboru a jejich
vyrobky ¢i sluzby se vzajemné dopliuji. Pisobeni v alianci je vyhodné pro malé a stiedni
podniky. Pravni forma sdruzeni zalezi na zakonech a zvyklostech zemé¢, ze které firmy

pochazi. [7]

Hlavnimi divody pro vznik aliance a zdroven i vyhody jsou piekondni nevyhod
z nedostatecné velikosti firem, moznost realizovat zakazky, na které by jednotliva firma
nestacila, niz§i naklady pifi vstupu na zahrani¢ni trh. CzechTrade, coz je nadnarodni
proexportni organizace, které byla zalozena Ministerstvem primyslu a obchodu s cilem
podporovat mezindrodni obchod. CzechTrade podporuje tyto vyvozni aliance a nabizi

jim podptirné sluzby. [21]
4.2.7 Primy vyvoz

Pfimou metodou je mysleno v nejCistS§im pojeti piimy vztah mezi vyrobcem
a spotiebitelem. Pfimy vztah znamend, co nejméné zprostiedkovatelll a prosttedniki. [1]
Piimy vyvoz je pouzivdm pii exportu primyslovych vyrobkl, vyrobnich zafizeni ¢i
investi¢nich celkd. Vyvoz téchto vyrobka je velmi komplikovany, je spojen stadou

odbornych sluzeb, proto je nutna bezprosttedni pfitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu.

Pii pouziti této metody je dulezité znat velmi dobfe technickou i obchodni problematiku.
Vyhodou je, ze spolecnost mize kontrolovat své vyrobky, ceny, zvolit vlastni

marketingovou strategii. Realizace probihd pomoci kupnich smluv. [7]
4.3 Zpisoby promitnuti zahrani¢niho trhu na spole¢nost

Pro ucely této spole¢nosti by bylo urcité vhodné porovnat nékolik variant vstupu na trh.
Mnoho podnikil nevyuziva vyhradn€ jednu metodu, ale vyuzivaji jich vice. V piedchozi

¢asti prace byly zvoleny vyvozni operace jako forma vstupu na trh. Obchodni metody,
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o kterych by mohla firma v tomto piipad¢ uvazovat jsou prosttednické vztahy, vyhradni

prodej, pfimy vstup.

V ptipadé obchodniho vztahu s prostiednikem by spolecnost doddvala do kamennych
butikl, podobné jako to dela na ceském trhu. Firma by musela prozkoumat trh a najit
butiky, se kterymi mize spolupracovat. V tomto pfipadé musi vzit ohledy na trh, na ktery
by se vstupovalo. Kazdy trh je unikatni a to, co funguje na jednom trhu nemusi fungovat
na jiném. Urcite je to dobra volba, pokud trh bude podobny ¢eskému. Vse poté zélezi na

analyze trhu a jeho zvyklostech, jestli tato metoda bude vhodna ¢i ne.

Vyhradni prodej by byl velmi dobrym feSenim, pokud by spole¢nost oslovila na
zahrani¢nim trhu zavedenou firmu, se kterou by se mohla spolupracovat. Zahrani¢ni
spole¢nost zna sviij trh, ma zmapované distribu¢ni cesty, svoji sit’ kamennych obchodi ¢i

internetovy obchod, svoje stalé zakazniky. Vi, co na tomto trhu funguje a co naopak ne.

V téchto dvou ptipadech je nevyhodou, ze spole¢nost nemuze kontrolovat ceny a zvolit si
vlastni marketingovou strategii. Déale nemlze své odévy upravovat podle potieb
zakaznika a nabidnout jim tak kvalitni servis jako je uSiti odévu na miru nebo jen Gpravu
modelu podle postavy zakaznika. Velkou vyhodou ovSem je, Ze by se spole¢nost spojila
se zavedenymi firmami na zahrani¢nim trhu, bud’ pomoci prostiednického vztahu nebo
vyhradnim prodejem s jednou firmou, a to by z velké casti eliminovalo riziko

z neuspéchu spolecnosti na trhu.

Dalsi moznosti je metoda ptimého vstupu, ktera se pomérné 1isi od prvnich dvou metod.
O pfimém vstupu by spolecnost mohla uvazovat, pokud by své odévy chtéla tvorit na
zakdzku dle potieb zdkaznika. V praxi by to znamenalo vytvoreni pobocek, kde by byly
nabizeny kolekce, které firma produkuje, ale také moznosti Gpravy odévil ¢i vytvoreni
nového modelu podle névrhu a potieb zédkaznika. Pfimd metoda by mohla byt pouZzita
i v ptipadé¢ prodeje pies internet, takze by se zbozi prodévalo rovnou cilovym
zakaznikim. Ale vzhledem k charakteru zbozi by to nebyla stastnd volba. Vhodné by
bylo propojit prodej ptes internet s pfimym prodejem v obchodé.

neuspéchu firmy na trhu, protoze celosvétovy trh s odévy je nasyceny vyrobky
z globalniho Jihu a cesta hledani zakaznikli je hodné slozitd na rozdil od prvnich dvou

metod, kde spolecnosti maji své stalé zdkazniky. V tomto ptipad¢ je velkd vyhoda

pfimého kontaktu se zdkaznikem, nastaveni a kontrola cen vyrobkl. OvSem pro tak
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malého podnikatele je tato metoda velmi slozita a ndkladna. NejspiS by se nevyplatila. Je

to spiSe vhodné pro vétsi spolecnosti, které uz maji vétsi zkusenosti se zahrani¢nimi trhy.
4.4 Uskutecnovani mezinarodnich obchodnich operaci

K uskute¢niovani mezinarodnich operaci s hmotnym movitym zbozim se nejcasteji
pouziva kupni smlouva. Je to pravni zéklad pro vyvozni a dovozni operace, ktery svym
obsahem vymezuje prava a povinnosti prodavajiciho a kupujiciho. Tato smlouva byva

v obchodni terminologii nazyvéana kontrakt. [6]

Kupni smlouva je zdvazkem pro prodavajici a kupujiciho. Prodédvajici se zavazuje, ze
kupujicimu odevzda véc, ktera je predmétem koupé a kupujici nabyde vlastnického prava
k této véci. Kupujici se zavazuje, ze véc prevezme a zaplati za ni kupni cenu. Obsah
smlouvy vymezuje podminky, za kterych je mozné uskutecnit danou obchodni operaci.
Forma a obsah téchto smluv zalezi na mnozstvi faktorti, napf. na obchodovaném zbozi,
na pravni a ekonomické situaci partnerii a jejich vzdjemné spolupréci, na pravnich
predpisech zemé, kde je smlouva uzavirana apod. Uzavieni smlouvy je nejjednodussi,
pokud tomu jsou pfitomny ob¢ strany. Smlouva vznikd podpisem obou partneri na
jednom dokumentu. Tato forma ovSem neni v mezindrodnim obchod¢ piili§ Castd, spise
dochazi k uzavirani smluv na dalku. To znamen4, Ze jedna ze stran piijme navrh smlouvy
ptedlozeny druhou stranou. Navrhem smlouvy je vétSinou nabidka predlozena
prodavajicim a jeji pfijetim kupujicim nebo objednavka kupujiciho a jeji potvrzeni

prodéavajicim.

Nezbytnym obsahem kupni smlouvy je urceni smluvnich stran, uréeni obchodovatelného
zbozi (pfedmét smlouvy) a urceni kupni ceny nebo zplsobu, jakym bude v budoucnu
ur¢ena. Dale je obvyklé sjednavat dalsi podminky smlouvy, které fesi povinnosti a prava

prodavajiciho a kupujiciho. Mezi dalsi podminky patfi:

Dodaci lhtta

Dodaci podminky

Platebni podminky

Zpisob prepravy

Zaruky a servis dodaného zbozi

Dalsi podminky, napf. disledky nedodrzeni podminek smlouvy, zpiisob

reklamace, feSeni ptipadnych sport apod. [6]
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Pribéh mezinarodnich operaci je velmi slozity, uz jen diky tomu, Zze i k velmi
jednoduché operaci je zapotiebi velké mnozstvi dokumentt. Tyto dokumenty mizeme

rozdélit do nékolika skupin podle jejich funkce na:

dokumenty obchodni

dokumenty pro celni ucely
dokumenty piepravni a skladovaci
dokumenty platebni a tvérové

dokumenty pojistovaci a dalsi.

Mezi obchodni dokumenty lze zafadit v§echny dokumenty, které souviseji s uzaviranim
kupni smlouvy a s jejim plnénim. Téchto dokumenti existuje velké mnozstvi,
nejpouzivanéjSimi jsou poptavka, nabidka, objednévka, potvrzeni objednavky, kontrakt,

specifikace dodavky, obchodni faktura a dalsi. [6]

Na evidenci pohybu zbozi mezi ¢lenskymi staty Evropské unie existuje nastroj Komise
EU, coz je Intrastat. Evidovat své zbozi musi vSechny osoby, které pirekro¢i ro¢ni
stanoveny hodnotovy prah pro potizeni nebo dodani zbozi mezi Clenskymi staty. Sbér
informaci je v kompetenci kazdého Cclenského statu, ktery muze stanovit tzv.
osvobozujici prahy. Pokud neni ptekrofena hodnota téchto prahti, nevznikd povinnost
evidovat pohyb zboZi. ,,Povinnost vykazovat udaje pro Intrastat vznika v Ceské republice
vSem osobam, které pii dodani ¢i pofizeni zbozi piekracuji tzv. asimilaéni prah.
Asimilacnim prahem se rozumi pocet fakturovanych castek do a ze zahrani¢i za
kalendaini rok. Od 1. 1. 2009 je stanoven ve vysi 8 mil. K¢ v jednom kalendainim roce

bez zapocitani DPH, a to shodné jak pro dodani tak i pro pofizeni zbozi.* [6, s. 145]
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5 Charakteristika a analyza vstupu na zahranicni trh

5.1 Analyza zahrani¢niho trhu

Prace v této kapitole analyzuje zahrani¢ni trh konkrétni zemé, ktera lezi v Evropské unii.
Spolecnost jiz méa zkuSenosti se zahranicnim obchodem, ze kterého pouze dovazi
materiadl. Proto planuje vstoupit na trh, ktery je podobny domacimu, a to konkrétné na
slovensky trh. Slovensko je pro ¢eské podnikatele, kteti teprve zacinaji se zahrani¢nim
obchodem velmi zajimavou lokalitou, ktera v sobé skryva dtlezité vyhody. Velkou
vyhodou je absence jazykové bariéry, coz umoziuje ¢eskym podnikatelim bez vétSich
problémii komunikovat se slovenskymi ufady i s mistnimi podnikateli. Dalsi vyhoda
spociva v legislativé. Obchodni zdkonik a zivnostensky zdkon vychdzi ze stejného
zékladu jako legislativa Ceské republiky. To znamend, Ze zakladani spolenosti nebo
opatfeni podnikatelského opravnéni je z velké Casti podobné ceskému procesu. Také

kulturni prosttedi a zvyklosti jsou témét identické s témi Ceskymi. [13]
5.1.1 Provéreni lokalnich podminek trhu

V prvni fad¢ je dulezité urcit, jestli firma bude provadét analyzu trhu sama nebo si najme
spolecnost, kterd se timto zabyva. Pokud by si firma provadéla prizkum trhu sama,
usetfila by naklady za firmu, ktera zprosttedkovava vyzkumy trhit a mohla by si sama
zmapovat trh a zjistit ptilezitosti, které nabizi. Druhou ot4zkou je, jestli na to bude stacit
a bude mit na vlastni vyzkum dostatek lidskych a finan¢nich zdrojti. To je nejspis divod,

proc se zahrani¢nim obchodovanim nezacala jiz dfive.

Dobrym zpasobem, jak se spojit a navazat obchodni kontakty se slovenskymi podnikateli
je navstévovani veletrhli, kde podnikatel¢ nabizi své vyrobky a uzaviraji obchody.
V Ceské republice je poradam dvakrat roéné vzdy v zimé a v 1ét¢ veletrh STYL-KABO,
ktery se kona na Vystavisti v Brné. Je to mezindrodni veletrh mddy, obuvi a kozeného
zbozi, kterého se Gcastni Cesti a slovensti podnikatelé a dalsi podnikatelé ze zemi stfedni

a vychodni Evropy. [29]

Spolecnost tento veletrh pravidelné navstévuje jiz n€kolik let pouze jako navstévnik.
Ur¢ité by stalo za zvazeni, jestli by se nevyplatilo vystavovat na této vystavé. Je to velmi
nakladné, avsak cilem veletrhu je n¢kolikandsobné navraceni investice. Znamenalo by to
prijmuti vice pracovnikil, protoze firma ted nema zaméstnance, ktefi by se o to starali.

To je jedna z pfiCin, ktera brani ve vystavovani a dalSim problémem je casova a finan¢ni
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naroc¢nost. Ale i piesto by zde spole¢nost mohla aspon castecné¢ zmapovat slovensky trh
a pokusit se o navazani kontaktid. At s vice firmami nebo s jednou velkou firmou, ktera
pusobi na slovenském trhu. V této souvislosti by to byl vstup pomoci prostfednika ¢i

vyhradni distribuce. [30]

Pokud by firma neziskala vhodné kontakty na tomto veletrhu, mohla by se na trh vydat
sama do oblasti, kde by chtéla obchodovat. Vhodné by bylo zaéit v oblasti, ktera je
blizko Ceské republice, a to oblast hlavniho mésta Bratislavy a jeho okoli. Pokud by
spolecnost dokézala prorazit v této oblasti a najit vhodné podnikatele, se kterymi
obchodovat, otevielo by ji to dvefe i na dal§i evropské trhy. Bratislava sousedi
s Rakouskem a do jeho hlavniho mésta Vidné je to z Bratislavy velmi blizko, proto by se
vyrobky spole¢nosti mohly dostat i tam v dlouhodobém casovém méfitku. Naopak na
druhém konci Slovenska v oblasti KoSic a okoli, panuji mensi odli$nosti, protoze tuto

oblast z malé ¢asti ovlivituje sousedni Mad’arsko.

Slovensky trh je velmi podobny ¢eskému trhu, panuji zde podobné obchodni zvyklosti.
Je to dano dlouhodobou spolupraci a dlouhodobym souzitim. Jsou zde pretrvavajici
obchodni, partnerské a osobni kontakty. Dulezitym faktem je, Ze ufednim jazykem je
slovensky jazyk, ktery se velmi podoba ¢eskému. Proto je mnohem jednodussi navazat
obchodni partnerstvi se slovenskymi podnikateli, i kdyz podnikatelé neumi Zzadny

svétovy jazyk.

Slovensti obcané jsou vice nabozensky zalozeni nez ¢esti obané. Na Slovensku je 84,1%
véficich obyvatel, v Ceské republice je to pouze 32,14%. Vétsina véficich obyvatel se
hlasi k ¥fimskokatolické cirkvi jak v Cechach tak na Slovensku. Z tohoto diivodu nebude
nabozenstvi branit v obchodu, protoZze podnikatelé maji stejné ndbozenské zvyklosti.
Pokud by spolecnost chtéla vstoupit na trh, kde panuje jiné nabozenstvi, hlavné tedy
mimo zem¢ Evropské unie, musela by na nabozenské zvyklosti brat ohledy, protoze to co
je pro nds piijatelné, mize byt nepiijatelné pro lidi s jinym nébozenstvim. Proto je velmi
dilezité brat v potaz, jaké nabozenstvi je v zemi, se kterou chceme obchodovat. Také
kulturni zvyklosti jsou zde velmi podobné jako v Ceské republice. Nepanuji mezi témito
dvéma staty velké odlisnosti, proto tyto faktory nebudou z velké casti ovlivitovat obchod

jako by to bylo tieba v jinych hlavné mimoevropskych zemich. [17]

Slovensko je mala oteviena ekonomika stejné jako Ceska republika. Je druhym nejvétsim

obchodnim partnerem Ceské republiky a je velmi zavisla na dovozu. Ekonomicky vyvoj
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se hodné odviji od ekonomické situace, kterd je v Némecku, coz je nejvétsi obchodni

partner Slovenské republiky. [17]

Slovenska politicka a ekonomické situace je stabilni a za poslednich 10 let si prosla
vyraznymi strukturdlnimi zménami. Cilem téchto zmén je vétsi atraktivita Slovenska pro
investory. Politické prostiedi je vstficné k zahrani¢énim firmam a investorim. Existuje
mnoho materidll, kde je mozné ziskat informace o slovenském trhu, které jsou hlavné na
vetejnych sitich. Velkou vyhodou je, ze tyto materidly jsou v jazyce, kterému cCesti
podnikatelé rozumi. Slovensko je ¢lenem Evropské unie od kvétna roku 2004. Tim
padem jsou cesti podnikatelé osvobozeni od cla a dalSich poplatkd. Ale pokud ptekroci

asimilacni prah musi evidovat sviij dovoz a vyvoz zbozi Intrastatu. [13]

Existuje ale jedna odlignost proti Ceské republice a tou je ména. V Ceské republice plati
stale Geska koruna, naopak na Slovensku je zavedeno euro od &ervence roku 2009. Ceska
republika ma docasnou vyjimku z hospodarské a ménové unie, ale v budoucnosti bude
muset také euro zavést. Evropska unie chce zavést jednotnou ménu pro vsechny ¢lenské
staty. Hlavnim cilem je udrZeni cenové stability v eurozoéné. Také z jednotné mény
vyplyva velké mnozstvi vyhod. Nejvétsi vyhodou je, Ze nedochazi ke kurzovym rizikim
v dlouhodobych smlouvach. Dalsi vyhodou je sniZzeni nédkladii pifi pfevodu eura ¢i

porovnani cen v jednotné méng. [22]

Me¢na, kterd neni jednotnd je pravé jedna z nevyhod, ktera plyne z obchodovéani mezi
Slovenskou a Ceskou republikou. Podnikatelé diky kurzovym rizikéim, mohou jednou
platit méné a po druhé vice. Proto Evropskd unie usiluje o jednotny trh, aby podminky
byly vyrovnané a podnikatelé mohli obchodovat v zemich Evropské unie bez kurzového

rizika.
5.1.1.1 Dai z pridané hodnoty

V ramci ¢lenskych stati Evropské unie jsou podnikatelé osvobozeni od cla a ostatnich
poplatkd, ale to ovSem neznamenad, ze jsou osvobozeni od dan¢ z ptidané hodnoty. DPH
podléha pravnich ptedpisim jednotlivych statl a je piijmem statniho rozpoctu konkrétni

zemg. [13]
Na Slovensku je zdkladni sazba DPH 20%, snizena sazba ve vysi 10%. [13]

Slovensky podnikatel miize nabyt zbozi z jiného statu Evropské unie. Tim se rozumi, ze
se zbozim mulze nakladat jako vlastnik s movitym majetkem, ktery byl odeslan ¢i

prepraven potizovateli (platci dan¢) dodavatelem, ktery je identifikovan pro DPH v jiném
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Clenském staté. Nabyvateli zbozi vznikd povinnost nabyté zbozi zdanit slovenskou dani.
Vznik daiiové povinnosti pii pofizeni zbozi z jiného €lenského statu znamend povinnost

pro potizovatele zbozi pfiznat DPH prostiednictvim daniového ptiznani. [24]

Datiova povinnost pii pofizeni zboZi na Slovenské republice z Ceské republiky podle §

20 zakona o DPH vznika:

» 15. den kalendainiho mésice nasledujiciho po kalendarnim mésici, kdy se
uskutecni pofizeni zbozi nebo
» okamzikem vystaveni faktury, pokud byla faktura vyhotovena pro potizovatele

zbozi pted 15. dnem, ovSem za ptedpokladu, Ze zbozi jiz bylo odesldano nebo

piepraveno. [24]

Slovensky podnikatel, ktery je platcem DPH nakoupi zbozi od ceského podnikatele,
ktery je platcem dané v Ceské republice. Zbozi je piepraveno z Ceské republiky na
Slovensko. Podnikatel z Ceské republiky fakturuje dodavku zbozi bez &eské dané
z piidané hodnoty a slovensky platce zdani pofizeni zbozi z Ceské republiky sazbou
DPH, ktera je platnd na Slovenské republice a uvede to do danového pfiznani. Pokud
slovensky platce dané¢ splni podminky na odpocet dané podle § 49 az § 51 zakona
o DPH, da uplatnénou pii pofizeni zbozi z Ceské republiky si odedte ve stejném
zdafiovacim obdobi. Platce dan& uvede fakturu o nabyti zbozi z Ceské republiky

i v kontrolnim vykazu. [25]

Zahrani¢ni osoba se musi registrovat k dani pokud pravnickd nebo fyzickd osoba zacne
na Slovensku vykonavat jakoukoli ¢innost, ktera je pfedmétem dané z ptidané hodnoty
a kterd v tuzemsku nema sidlo, misto podnikdni nebo provozovnu, a kterd podnika
v zahrani¢i, tj na izemi jiného Clenského statu. Tato zahrani¢ni osoba je povinna podat
zadost o registraci pro dan Danovému ufadu v Bratislavé pfed zapocetim provadéni

¢innosti, ktera je predmétem dané kromé dovozu zbozi. [26]

Zahrani¢ni osoba nemusi pozéadat o registraci na DPH v ptipadech:
1) pfepravni sluzby a s nimi souvisejici doplitkové sluzby, které jsou osvobozeny od
dané podle § 47 odst. 6, 8, 10 a 12 a § 48 odst. 8 (pfepravni sluzby spojené
s vyvozem nebo dovozem zbozi)
2) sluzby a zbozi a osobou povinnou odvést dai je pfijemce - osoba povinnd k dani

(§ 69 odst. 2 az 4),
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3) zbozi podle § 13 odst. 1 pism. e) a f) a osobou povinnou odvést daii je platce nebo
osoba registrovana pro daii podle § 7 nebo § 7a (§ 69 odst. 9),

4) zbozi ze Slovenska do jiného clenského statu, ktery byl dovezen z tietiho statu
a zahrani¢ni osoba byla zastoupena danovym zastupcem podle § 69a,

5) zbozi v ramci tfistranného obchodu podle § 45, na kterém je ucastna jako prvni
odbératel,

6) sluzby podle § 16 odst. 14 a je identifikovana pro pouzivani zvlastni Gpravy pro

tyto sluzby v jiném ¢lenském staté nebo pouzije zvlastni upravu podle § 68a.

Danova povinnost uvedena vyse zahraniéni osobé registrované podle § 5 nevznika
v pfipadé, ze je osobou povinnou odvést dan jeji odbératel - osoba povinna k dani

ve Slovenské republice. [26]
5.1.1.2 Dopad na spole¢nost

Pokud by spolecnost zvolila metodu vstupu na slovensky trh pomoci prostiednika c¢i
vyhradniho prodejce, tak by zbozi pouze dovazela a obchodovala s jinou firmou, ktera
ma sidlo na Slovenské republice. To tedy znamena, ze by se nemusela registrovat k dani
na Danovém ufadu v Bratislavé, protoze by DPH ze zbozi bylo placeno slovenskym
podnikatelem, ktery by zbozi odebiral. Musi byt ovSem splnéna podminka, ze slovenska
firma je na Slovensku platcem DPH. Pokud by to bylo pomoci prostfednickych vztahd,
DPH by bylo placeno kazdym podnikatelem, ktery by zbozi odebiral. V piipad¢, ze by
spolec¢nost oslovila zavedenou firmu na slovenském trhu, ktera by jako jedina odebirala
vyrobky, DPH ze zbozi by bylo placeno pouze touto firmou. Spole¢nosti maji narok na

odpocet DPH pokud splni podminky dané zdkonem o DPH na Slovensku.

vvvvvv

Zalozeni pobocek na uzemi Slovenska, by znamenalo zalozeni organiza¢niho ttvaru, tim
padem by se spole¢nost musela piihlasit k DPH na Danovém utrad¢ v Bratislavé. Také by
m¢éla narok na odpocet DPH jako slovensti podnikatelé. Rozdil je jen v tom, ze by
podnikatel byl definovan jako zahrani¢ni osoba v pravnich podminkéch. Neexistovaly by
zde zadné mezi¢lanky mezi vyrobcem a spotiebitelem. Tato metoda ma hodné€ vyhod, ale
neni Gplné vhodna pro malé podniky, které se vstupem na zahrani¢ni trhy teprve zacinaji.
Také je to velmi ndkladna a slozita metoda pro tak malého podnikatele. OvSem pokud
podnikatel planuje rozsifovat své aktivity na izemi Slovenska na del$i dobu dfive nebo
pozd€ji se nevyhne zalozeni organizacni jednotky zahrani¢ni osoby ¢i dcefiné

spole¢nosti.
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Podnikat na Slovensku je mozné jako fyzicka ¢i pravnickd osoba. Pravni formy jsou
hodné& podobné Ceské republice. Fyzicka osoba zde podnika na zakladé Zivnostenského
opravnéni a muze ¢i nemusi byt zapsand v obchodnim rejstriku. Jako pravnicka osoba by

byla nejvhodnéjsi forma spolec¢nost s ru¢enim omezenym. [13]
5.1.1.3 Doprava

Vzhledem k tomu, Ze Slovenska republika je sousednim statem Ceské republiky,
v mnoha piipadech se k dopravé zbozi vyuziva kamionova nebo Zelezni¢ni doprava.

V Cechach ptisobi mnoho spediénich firem, které mohou néklad piepravit.

Nejcastéji se vyuziva silnicni ndkladni doprava, i kdyZ mezi staty je zatim vybudovéano
pouze jedno dalni¢ni spojeni, a to mezi Brnem a Bratislavou. Slovensko i Ceska
republika svou dopravni sit’ postupné rozsifuji a pracuji na vzdjemném propojeni hlavné
mezi Ostravskym a Zilinskym krajem. Dal3i ¢astou dopravou na Slovensko je Zelezniéni
doprava. Vyhodou zelezni¢ni dopravy je pteprava velkého nakladu pfi nizkych

nakladech. [13]
5.1.1.4 Dopad na spole¢nost

Vzhledem k nevelkému objemu vyvozu, ktery spolecnost planuje, a na ktery ma vyrobni
kapacity, by nebylo vhodné pouzit Zelezni¢ni dopravu. Urcité¢ by se vyplatilo pouzit
silni¢ni dopravu. Stoji za zvaZzeni, jestli distribuovat zbozi formou nabizeni nebo by si
slovensti podnikatelé zbozi vybrali pfedem a bylo by jim dodano. Prvni zpisob v praxi
znamend, ze butiky nemaji pfedem objednané zbozi, ale objednavku vytvari rovnou
podle toho, co ma obchodnik s sebou. Byly by zde okamzité dodaci podminky. Firmy by
si mohly objednavat zbozi pfi osobnim kontaktu, kdyz by k nim byla realizovdna cesta.
Pokud by si zdkaznici objednali zbozi pfi osobnim kontaktu, posilalo by se poStou
pomoci balikti. Také by tedy zalezelo na velikosti objednavky. Nebo je druhy zpisob,
kde jsou vyrobky objednany pfedem. Mohlo by to byt formou internetovych stranek, kde
by byly vyrobky vyfoceny a slovensti podnikatelé by si je pouze vybirali a poslany by
jim byly poStou nebo pfivezeny pii cesté¢ na Slovensko. Doruceni objednavky by trvalo
par dnii ¢i tydnt, podle velikosti objedndvky a vyrobeného zbozi.

Druhy zptsob je vyhodny z hlediska nizSich naklad. Naopak v prvnim zpisobu je
vyhodou zpétné vazba od zdkaznikd, kterd je dilezitd. Zakaznici si pfesné feknou, co by
se jim libilo a poskytuji napady na zlepSeni vyrobkd do budoucna. To pfi prodeji na

internetu neni tak objektivni. Také je vyhodou, Ze zdkaznici mohou vidét odév a osahat si
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materidl. Pokud by jim pfislo zbozi z materialu, ktery se jim nevyhovuje, zbozi by museli
poslat zpatky. Vyhodné by bylo propojit tyto dva zplisoby. To znamend, ze na webovych
strankach by byly vyvésené kolekce odévi, které spolecnost vyrobila, ale objednavky by
se netvotily pfedem. Urychlilo by to obchodnikovu praci, protoze by nabizel zbozi, ale
podnikatelé by uz méli pfed vytypovano, co si vyberou. Podle materidlu a podle toho jak
by zbozi ve skutecnosti vypadalo, by si vybrali findlni objedndvku. Dodaci podminky by
byly okamzité. A pfi kontaktu se zakazniky by se realizovaly i objednavky, které¢ by byly

posilany postou. Dodani by trvalo par dnt ¢i tydn.

V téchto pfipadech je zvazovan vstup na trh bud prostiednickymi vztahem nebo
vyhradnim prodejem jedné firmé. Ale pokud by firma zvolila pfimou metodu vstupu,

také by urcité pouzila silni¢ni dopravu.

Jind doprava nez silni¢ni se na Slovensko ani nevyplati, protoze je to sousedni stat

a neodd¢luje tyto dva staty zadna velka vodni plocha ¢i velka vzdélenost.

Spolecnost by mohla nabidnout individudlni servis kazdé firmé, se kterou by
spolupracovala a mohla by v mnohém vyhovét potiebdm zdkaznika. V ramci ceského
trhu se také snazi vyjit vstiic kazdé spolecnosti, se kterou obchoduje a snazi se vyrobky
tvofit podle potfeb zdkaznikl. Je to hlavné diky tomu, ze Slovensko je velmi blizko
Ceské republice a silni¢ni doprava vramci téchto statd je otazkou nékolika hodin.
Spocivalo by to v dodavani kolekci, které jsou Sité podle navrhi, ale pokud by
zakaznikovi odév nesed€l, dal by se upravit podle potfeb zdkaznika, napt. zkraceni
rukavii &i délky Satl nebo kabatil. Vyrobky by se posilaly zpatky do Ceské republiky na
upravu, protoze na Slovensku by nebyla ziizena vyroba. Doba vyfizeni by zalezela na
rozsahu uprav odévi a také na Casovém intervalu, kdy by se realizovala cesta na
Slovensko ¢i by se upravené vyrobky poslaly postou. Tyto malé upravy by byly za
minimalni piiplatky tak, aby pokryly rezijni naklady.

Pokud by zdkaznik chtél své zbozi reklamovat, bylo by to provadéno vyménou zbozi bud’
za jiny kus ¢i za finan¢ni hodnotu vyrobku. Spole¢nost moc reklamaci nema4, ale obcas
vznikne reklamace na material hlavné u zimnich kabatd. Re$enim by byla vyména
vyrobku. Tento krok vede ke spokojenosti majitelti butikii i cilovych zédkaznikli. Vymeéna

by byla provadéna bud’ pfi cesté na Slovensko osobné nebo postou.

Firma mé povinnost vykazovat udaje pro Intrastat pii vyvozu a dovozu zbozi pokud

ovSem piekroci tzv. asimilacni prah. Asimilacni prah je stanoven na 8 mil. K¢ v jednom
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kalendainim roce bez zapocitani DPH. Ze zacatku vyvozu by nebylo nutné vykazovat
udaje o dodaném ¢i potfizeném zbozi, protoze by nebyl piekrocen asimila¢ni prah. Pokud
by se spoluprace na slovenském trhu vyvijela pozitivnim zptisobem a spolecnost by nasla
dobré obchodni partnery, v dlouhodobém meéfitku by firma ptekrocila tento asimilaéni
prah a musela by své zbozi evidovat Intrastatu. Vykaz se provadi kazdy mésic listinnou

¢i elektronickou podobou.
5.1.2 Analyza potencionalniho zakaznika

Vzhledem ke kulturnim a ndbozenskym zvyklostem, které panuji na Slovensku a ve
velké mife se nelii od t&ch, které jsou v Ceské republice, bude se potencionalni zakaznik
velmi podobat cilovému zakaznikovi, ktery tyto vyrobky kupuje v Ceské republice.
Cilovi zdkaznici jsou zeny stfedniho véku, které oblékaji standardni evropské velikosti
od L az 2XL, ale i vetsi az do 7XL. Tyto zeny kladou diiraz na kvalitni zpracovani a jsou
ochotny zaplatit vétSi finanéni prostfedky. Zakaznice maji rady neotfelou a originalni
moédu z kvalitnich materiali a s nevSednimi stiihy. Odévy jsou urceny pro volny cas
a nyni spoleCnost zacind i se spoleCenskou modou, kterd se hodi pro zeny na
reprezentativni udalosti. Dale je snaha o osloveni mladSich zdkaznic pomoci
mladistvéjsich stiihti a modnéjSich materialu.

V Ceské republice je hodné spokojenych cilovych zakaznic, které si vyrobky kupuji
pravidelné. Jsou spokojeni s kvalitou materialu i se zpracovanim. Velkym problémem je
cena vyrobku, protoze je vy$$i nez u vyrobkl ze zemi globalniho Jihu, které se daji
sehnat ve velkych obchodnich centrech. Tento problém bude i na slovenském trhu,
protoze na Slovensku je potad o néco levnéjsi pracovni sila nez u nds, tim padem tam
jsou nizsi platy. Ur€ité tam existuje hodné zen, kterym nevadi si koupit drazsi odev s tim,
ze vydrzi mnohem déle diky kvalitnéjSimu zpracovani a materidlu. Ale pokud by
spole¢nost chtéla oslovit Sirsi spektrum zékazniki, to znamena i ty zdkazniky, co si radsi
koupi levngjsi odév a nezélezi jim tolik na kvalité zpracovani, musela by snizit naklady,
a to hlavné mzdové ndklady. Tim, Ze pfesune vyrobu do zemé¢ s levnéjSimi mzdovymi
naklady. Ale to je otdzka dlouhodobého casového meéftitka. V souCasnosti bude
jednodussi zaméfit se na portfolio mladSich zékaznic, které také oblékaji velikosti od L

az do 7XL.
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5.2 Cenova politika

5.2.1 Faktory ovlivitujici tvorbu ceny vyrobku

vvvvvv

produkce, jeji technicka a technologickd troven. [6]

DalSim faktorem ovliviiyjici tvorbu ceny je konkurence. Leader na trhu mize tézit ze
svého postaveni a nastavit tak vyssi ceny nez jejich konkurenéni firmy. Nékteré firmy pii
vstupu na novy zahrani¢ni trh vyuzivaji cenovou strategii tak, aby omezili ¢i vytadili
konkurenci. Hlavné ve fazi vstupu pouziji zamérné nizké ceny, aby ziskali velky podil na

trhu. [5]

Tyto ceny se nazyvaji dumpingové. Novy trh se vyznacuje ristovym potencidlem. Firmy
nejdiive pouzivaji nizké ceny, které Casto ani nepokryji naklady. Ale po ziskani velkého

podilu na trhu a vyfazeni ¢i omezeni konkurence, ceny zvysi. [6]

Jakou cenu podnik nastavi, ovlivituje do zna¢né miry i vySe poptavky. Elasticita ceny je
zavisla také na tom, jestli na trhu existuji substituty, jestli vyrobky jsou nezbytnym ¢i
luxusnim statkem. Primyslové vyrobky maji vétSinou nizsi elasticitu ceny vzhledem

k charakteru primyslového trhu nez spottebni zbozi.

Cena je zakladnim komunika¢nim néstrojem mezi prodavajicim a kupujicim. Je to
hodnota vyrobku, ktera je dana spotfebitelem, ale ovliviiuji ji i kulturni faktory. Chovani
cilovych zadkazniki na novém trhu, hlavné jejich vnimani ceny a hodnoty vyrobku ve
zna¢né mife ovliviiuje rozhodovani spolecnosti, jak ptizplisobi cenu a jakou cenovou
strategii zvoli. Cena je Casto vnimana jako symbol kvality. Nékteré spole¢nosti mohou
vyuzivat dobrého jména zemé& plvodu a nastavit tak vys§i ceny na vybranych

zahrani¢nich trzich nez na tuzemskych. [5]

Elasticita ceny také zavisi na spolehlivosti spolecnosti. Je-li exportér povazovan za
spolehlivého dodavatele, ktery vcas plni své zavazky a nabizi privodni sluzby
odbératelim alesponi na rovni, na kterou jsou zvykli na daném trhu, mize u svych

vvvvvvv

nez je schopna nabidnout konkurence, dokonaly servis a zaruky pro odbératele a dalsi.

Pfi stanoveni ceny je dilezité brat v uvahu velikost naklada, které se zjiStuji na zéklade
vnitropodnikové kalkulace. Vnitropodnikovou kalkulaci jako zadkladni parament pro

tvorbu ceny na zahrani¢nim trhu je mozné pouzit pouze v omezené mife. Spolecnosti,
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u kterych podil exportu neni vyznamny, podnikajici v oblasti sluzeb ¢i vyrabi na
zakédzku, mohou pouzit tuto metodu cenové tvorby. Pokud je vSak export vyznamna
soucast aktivit podniku, tak tvorba ceny vychéazi z podminek cilovych trhi. Proto je
dilezita faze zjisténi cenovych moznosti, které nabizi zahrani¢ni trh. Ve vétSin¢ ptipadt
je kdispozici pouze konecnd cena pro spotiebitele, takze prodejni cenu lze odvodit

odectenim cenotvornych faktora.

Casto firmy sjednavaji diferencované vyse cen v jednotlivych kupnich smlouvach
i vramci jednoho trhu. Divodem je hlavné pfizpisobeni podminkdm jednotlivych
kupnich smluv, pfizpisobeni pouzité distribucni cesté a jednotlivym odbératelim. Vysi
jednotlivé ceny udava hlavné predmét smlouvy, ktery je vymezen druhem, mnozstvim

ale 1 dal$imi smluvnimi podminkami. [6]

5.2.2 Kalkulace v mezinarodnim obchodé

vvvvvv

se do ni ve vétsi mife zapocitavaji polozky, které jsou na domacim trhu v omezené miie
nebo viibec nejsou a celkové naklady diky tomu byvaji vyssi. Rozdilnost struktury a vyse
nakladl je dana geografickou vzdalenosti trhli, mnoZzstvim subjektl, které se podileji na
uskutecnéni obchodni operace, obchodnimi a politickymi bariérami jako je tfeba clo

a dal$i poplatky apod. [6]

Kalkulované¢ nédklady mohou byt odlisné podle jednotlivych obchodl. Naklady jsou
ovlivilovany podminkami smlouvy, druhem zbozi, vzdalenosti trhu ¢i zptisobem dopravy

1 distribu¢ni cestou.
Mezi nejcastéjsi naklady, které 1ze kalkulovat pfimo patii:

Vyrobni naklady

Néklady na exportni baleni

Dopravni néklady, zahrnujici i ndklady vykladky a nakladky

Skladné béhem piepravy

Clo, poplatky, spotfebni dan

Pojistné souvisejici s pojisténim prepravnich rizik, poptipadé dalsich rizik
Odmény zprostiedkovatellim

Naéklady na financovani transakce, poplatky bankdm, apod. [6]
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Tyto naklady byvaji oznacovany jako piimé, protoze je lze pfifadit k jednotlivym
operacim. Na druhé strané¢ jsou i nepfimé naklady, které nelze konktrétné ptiradit

k jednotlivym obchodnim operacim. Mezi nepiimé naklady patii:

» Néklady na vyzkum trhu a jeho zpracovani

» Naklady na propagaci, zfizovani a provoz kancelari
» Naklady na provoz skladi v zahranici, apod.

» Naklady na sluzebni cesty [6]

Firma by méla znat své naklady, ale v soucasné dobé kalkulace ndkladli nema uplné
rozhodujici vliv na cenu. Cena, za kterou muze podnik prodavat své vyrobky, je udavana
naklada. Kalkulace je dilezitym podkladem pfti cenovém rozhodovani u nékterych sluzeb

a vyrobkull na zakazku. [6]

Cenu ovliviyji tfi zdkladni faktory, a to jsou ndklady, poptdvka a konkurence. To
znamena, ze vSechny tyto faktory je nutné promitnout v tvorbé ceny. Podle toho, jaky
faktor firma upfednostiiuje nejvice, je rozliSovana cena nékladové orientovana,

poptavkovée orientovana a konkurencné orientovana. [5]
5.2.3 Dopad na spolecnost

Aby mohla spole¢nost zjistit kone¢nou cenu svych vyrobkll na slovenském trhu, musi si
nejdiive spocitat ndklady, které budou o zlomek vyssi nez jsou na ceském trhu. OvSem

nebudou o tolik vyssi, protoze Slovensko je blizko a je ¢lenem Evropské unie.

Do pifimych nédkladl je potfeba zahrnout materidlové, vyrobni a mzdové néaklady
vyrobnich pracovnikd, které budou u vétSiny vyrobki stejné jako pro Cesky trh. Déle tam
budou zahrnuty néklady na dopravu, které budou o zlomek vy3si nez v Ceské republice.
Spolecnost si planuje dopravu provozovat sama, proto se naklady zvysi jen kvali vetsi
vzdalenosti. Doprava nebude probihat ve velkych vzdalenostech, proto odpadaji naklady
na exportni baleni. Tyto ndklady zahrnuji velké kontejnery, které vozi ndkladni auta, a to
spole¢nost nebude potiebovat. Naklady na clo a dalsi poplatky se nebudou promitat do
ceny, protoze Slovensko je v Evropské unii, tim padem je zbozi osvobozeno od cla
a dalSich poplatkii. Protoze si spolecnost planuje dopravu provozovat sama, nebude nutné
pojistovat zasilky a odpadnou ndklady na pojisténi. Pojisténi je urcité vhodné
a doporucené pii zahrani¢nim obchod¢, ale pokud si spole¢nost nezajistuje dopravu sama

a zbozi cestuje pres pilku svéta, aby se dostalo ke svému zdkaznikovi. Pokud se stfida
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silni¢ni, lodni ¢i letecka doprava, tak je urcité vhodné pojistit zasilku, aby se vyrobky
nezniily ¢i neztratily. Do ndkladi ani nebude nutné zapocitdvat odmény
zprostiedkovatelim, protoze pokud bude spolecnost obchodovat pomoci prostrednikt ¢i
vyhradnim prodejem jedné firmé&, obchodnici si daji marzi na vyrobek, ktery prodavaji,
takze spole¢nost nemusi fesit jejich odmény. Pokud by ovSem vstoupila na trh ptimo,
nejspise by potfebovala néjakého zprostredkovatele a tim padem by musela tyto naklady
v cen¢ vyrobku zohlednit. Naklady na financovani transakce a poplatky bankdm bude

nutné zohlednit v nakladech a v cené kone¢ného vyrobku.

Dale bude nutné zohlednit v cené nepiimé naklady. Urcité spole¢nost bude provadet
prazkum trhu, nejspiSe vlastnimi silami, takze tuto skute¢nost bude muset zapocitat do
naklada. Také naklady na propagaci vyrobkl bude nutné zapocitat. Spole¢nost v kratkém
casovém horizontu neplanuje provoz skladi na Slovensku, takze tyto ndklady neni tfeba
zohlednovat. Sklad by se vyplatil pfi pfimém vstupu na trh nebo pokud by spole¢nost
vstupovala na vzdalenéj$i trh a rozhodné by spole¢nost musela byt vétsi s vétSim

objemem vyroby.

Kalkulace je dtlezitym rozhodovacim métitkem pii tvorbé ceny. Spolecnost by si méla
spocitat své naklady na kazdy vyrobek, ale cenu by poté méla ptizptisobit podminkam na
slovenském trhu. Aby se nestalo, ze vyrobky budou moc drahé¢ a nebude po nich
poptavka. Pokud by své vyrobky tvofila na zakazku pti pfimém vstupu na trh, kalkulace
by méla byt rozhoduji pfi tvorbé ceny. Ale pokud bude své vyrobky dodavat do butikd,
m¢éla by byt rozhodujici cena konkurence a jakou cenu je trh schopny pojmout, aby jesté
byla poptavka po tomto zbozi. Ale zaroven by neméla jit firma pod své naklady, proto si

déla kalkulaci.
5.3 Financ¢ni plan
5.3.1 Financovani vstupu na zahrani¢ni trh

Financovani mezinidrodniho obchodu je do znacné miry odlisné od financovani
obchodovani na domacim trhu. OdliSnosti vznikaji v ndro¢nosti na finanéni zdroje,
v charakteru finan¢nich zdrojt, v pouzivanych metodéach, ale i v rizicich, které vznikaji
pfi mezinarodnim obchodu. Pfi¢inou byvaji odlisnosti trhu od tuzemského jako naptiklad
geografickd vzdalenost, ¢asovy nesoulad mezi pohybem zbozi a placenim, rozdilné

prostiedi a ocekavani obchodniki apod.
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Financovani mezinarodniho obchodu je obtizné z diivodu struktury podilenych subjekta,
mezi které patii vyrobci, vyvozci a dovozci, rizné obchodni meziclanky, které pomahaji
s obchodem na zahrani¢nim trhu a néktefi také zajist'uji financni sluzby. Na financovani
mezinarodniho obchodu se tradi¢né podileji komeréni banky, ale mohou se zapojit i jiné
finan¢ni instituce jako soukromé, statni i polostatni. Nepiimo se podileji i pojistovny

a mezinarodni organizace.

Toto byva hlavné u velkych transakci naroéné na celkovy finan¢ni objem, na dobu
realizace, dobu navratnosti apod. Jde predevsim o velké projekty jako naptiklad projekty
rozvojové pomoci ¢i investice do infrastruktury. Pfi financovéani takovych velkych

projekt se mize podilet dohromady nékolik financnich instituci.

Vs8ak zna¢nou c¢ast financovani mezinarodniho obchodu nesou vyvozci, eventualné
dovozci ¢i investofi. VétSinu finanénim prostfedkl, které potiebuji k financovani
zahrani¢niho obchodu nejsou schopni pokryt pouze vlastnimi finanénimi zdroji.
V prubéhu smluvniho zajistovani musi spolecnosti fesit opatfovani finanénich prostredkil
a omezovani rizik, které mohou nastat, tak aby transakce nemohla ohrozit likviditu

podniku.

Nejvétsim poskytovatelem financovani zahranicniho obchodu jsou komercni banky. Je
dilezité zvazit vybér banky podle sluzeb, které nabizi podnikateliim, ale také podle
objemu jejich obchodt, teritoridlnich aktivit a typu obchodnich partnerd. Charakter
sluzeb muze ovlivnit vysledky obchodni ¢innosti. Hlavné zacinajici exportéti by méli
brat ohled na to, jakou banku zvolit a vénovat tomu zvySenou pozornost. Je potieba

zvazit jeji spolehlivost, administrativni zdatnost a odbornou troven. [6]
5.3.2 Metody financovani mezinarodniho obchodu

Mezi nejcastéjsi metody financovani patfi hladké platby (bankovni pievody),
dokumentéarni akreditivy, dokumentarni inkasa, dodavky na otevieny ucet a riizné druhy
uveéra. [5]

5.3.2.1 Hladké platby

Hladké platby jsou bankovni pievody. Byva to nejcastéjsi metoda financovani. Vyhodou
jsou malé naklady, protoze banka provadi platby na zékladé rozhodnuti piikazce. Nese

malé riziko, proto jsou za tyto platby minimalni poplatky. [5]
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5.3.2.2 Dokumentarni akreditiv

Je to zévazek banky, kdy banka poskytne povétenému urcité plnéni, kdyz splni
akreditivni podminky. Akreditiv je otevirdn bankou na pokyn ptikazce a prikazcem jsou
také stanoveny akreditivni podminky. Vyhoda pro prodavajici je v tom, ze kupujicimu
vznikd zavazek zaplatit kupni cenu, ale i bankovni zavazek. Nevyhoda spociva ve

vysokych nakladech spojené s pouzitim akreditivu. [5]
5.3.2.3 Dokumentarni inkaso

Dokumenty, které jsou piedlozené v ramci inkasa prodédvajici zajistuje, Ze nebudou
kupujicimu vydany, dokud nesplni podminky inkasa. Dokumentarni inkaso se pouziva

v ptipadé, Ze nelze z komercnich nebo finan¢nich diivodl pouzit dokumentéarni akreditiv.
[5]
5.3.2.4 Dodavky na otevieny tcet

Dodévky na otevieny ucet jsou prakticky kratkodobé uvéry, které nejsou zajistovany ani
uroceny. Jejich vyhodou jsou nizké naklady. Byva zaplacen vétsinou hladkou platbou do

data splatnosti faktury. [5]
5.3.2.5 Dodavatelsky uvér

Dodavatelsky uvér je poskytovan vyvozcem zahranicnimu odbérateli, vétSinou
v souvislosti s dodavkou zbozi nebo sluzeb. Podminky dodavatelského Uvéru jsou
stanoveny v platebnich podminkdch kupni smlouvy. Tyto podminky jsou také
ovliviiovany vztahem, ktery mezi sebou ma prodavaji a kupujici. Pokud je dodavatelsky
uvér poskytovan v ramci velkych firem, kdy matetskéd spole¢nost poskytne uvér dcetiné
spole&nosti, mohou byt vyhodnéjsi podminky. Uvér mize byt, ale i nemusi byt arocen.
[5]

5.3.2.6 Bankovni uvér

Tento Casty uvér je poskytovan bankami. Na rozdil od dodavatelského uvéru je Cisté
penézni zalezitosti a je vzdy urocen. Vyhodou v tomto vztahu je oddé€leni tivérového
a komer¢niho vztahu. V posledni dobé se hodné rozméaha bankovni uvér kupujicimu —
buyer’s credit, nazyvan také jako exportni odbératelsky uvér. Tento Gvér je poskytovan
bankou zemé vyvozce ptimo zahrani¢nimu odbérateli nebo prostiednictvim banky v zemi
dovozu. Pouziva se zejména na nakup strojl, zatizeni, investicnich celkll ¢i na realizaci

velkych projektd. [6]
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5.3.2.7 Dalsi metody financovani

Mezi dal$i metody financovani lze zafadit kontokorentni Uivér — umoznuje pieklenuti
kratkodobych platebnich 1htt, eskont smének — odkup smének bankou pied lhitou
splatnosti, leasing atd. [5]

5.3.3 Dopad na spole¢nost

Pokud by spolecnost vstupovala na trh s tim, Zze by vyuzivala sluzeb prostfednika ¢i
vyhradniho prodeje jednou firmou, tak by néklady na vstup byly malé. Investovano by
bylo do vyzkumu trhu a také do zdrojl, které¢ by zviditelnily znacku. Tyto véci by
nejspiSe firma financovala z vlastnich zdrojii nebo by si vzala bankovni uvér. Své
zavazky by nejCastéji platila pomoci hladkych plateb. NejspiSe by to i znamenalo
pfijmuti jednoho az dvou pracovnikd, kteti by se starali o obchodovani na Slovensku.
V piipad¢€ pozitivniho vyvijeni obchodovani se slovenskymi podnikateli, by bylo nutné
prijmout jednoho ¢i dva pracovniky do vyroby, aby vSe bylo v dodacich podminkach tak,
jak ma a nebyl nedostatek zbozi. OvSem na pfijmuti novych pracovnikli neni potieba

zvazovat uver.

Hodné slozité a mnohem vice narocné na finan¢ni prostfedky by to bylo v ptipadé
pfimého vstupu. Pokud by pfimy vstup probihal pomoci internetovych stranek, investice
by nebyla tak vysoka. Investovano by bylo hlavné¢ do reklamy, aby mél internetovy
obchod smysl. Ale vzhledem k charakteru zbozi, které je nutné si vyzkouset a vzit
v ohledu charakter materidlu, by internetovy obchod nebyl dobrd volba. Také by bylo
potfeba najmout dalSiho pracovnika, ktery by se staral o internetovy obchod. Dalsi
metoda pfimého vstupu, kdy by byly ziizeny butiky na Slovensku a zbozi prodavano
pfimo cilovym zékazniklim, tak by investice byla znacnd a nebylo by mozné obchod
financovat z vlastnich zdroji. V tomto ptipadé by si spole¢nost musela vzit bankovni
uvér. Také by to znamenalo pifijmuti novych pracovniki, ktefi by se o obchod starali.
Spolecnost by musela i fesit zaméstnavani slovenskych obcanti. Tato metoda je velmi

naro¢na a pro takhle malého podnikatele neni vhodna.
5.4 Analyza rizik

Vstupem na novy trh vznikaji nové piilezitosti, ale zaroven i rizika. Tato rizika se
odliSuji od rizik, které jsou na domdacim trhu, protoze nové prostredi je odlisné od
domaciho. Je velice obtizné ptredpovidat rizika, ale spravné predpovézend rizika, je
mozno omezit, vyhnout se jim ¢i je pfevést na jiny subjekt. NejvétSim problémem je,
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kdyz riziko neni pfedpovézeno, tim padem na néj spole¢nost neni pfipravend a muze
napachat hodné¢ $kod na rozdil od rizik, ktera jsou piredpovézend a da se jim predchazet.
Je dulezité rizika pfedvidat, vyhodnotit, zjistit, jaky dopad maji na firmu a poté je omezit

¢i eliminovat. [5]

Obecné je mozné rozdélit rizika na dvé skupiny, a to na teritoridlni politicka rizika
a komerc¢ni rizika. Rozdil je v tom, Ze komer¢ni rizika se daji za urcitych okolnosti
pojistit, teritoridlni politicka rizika nelze ve vétSin€ piipadi pojistit, lze je vSak

eliminovat ¢i omezit analyzou zahrani¢niho trhu. [11]

Konkrétné lze rozdélit rizika vznikajici z mezindrodniho obchodovéni do nékolika
skupin: rizika teritoridlni, rizika kurzova, rizika trzni, rizika tykajici se mezinarodnich

obchodnich partnert, rizika mezinarodni pfepravy a rizika odpoveédnostni. [5]

Teritoridlni rizika se tykaji hlavné politické a ekonomické nestability zahrani¢niho statu.
Ale také sem je mozné zaradit prirodni katastrofy, embarga, bojkot zbozi apod. Patii sem
hlavné neschopnost platit své zdvazky vyvolané politickymi udélostmi, transferova

rizika, administrativni zasahy statu a pfirodni katastrofy. [5]

Jak je patrné z charakteru téchto rizik, daji se jen tézko predvidat a ve vétSing pripadii
neni mozné se proti nim pojistit. Teritorialni rizika ¢asto pisobi dlouhodobé a zptsobuji
nenaplnéni podnikatelského zdméru na zahraniénim trhu. Pfedchazet teritoridlnim
rizikim neni viibec snadné, ale dlouhodobym sledovanim politickych a ekonomickych
informaci o jednotlivych zemich, tomu mohou spolecnosti Castecné piedchazet.
Spolecnosti také mohou preventivnimi opatfenimi zmirnit riziko. Preventivnimi
opatfenimi je myS$leno respektovani rizikovosti teritoria, zvoleni vhodné formy vstupu na
trh a rozdéleni obchodnich, uvérovych a investi¢nich aktivit firmy. Na nékterd tato rizika
se da pojistit se statni pojistovnou EGAP — Exportni a garan¢ni pojistovaci spole¢nost.

Aby se vyvozni firma mohla pojistit, musi spliiovat fadu podminek. [5]

V dne$ni dobé se na analyzu rizik jednotlivych zemi specializuji rizné agentury.
Jednotlivé zemé jsou rozélenény do kategorii podle ekonomické a politické situace
v teritoriu a poté napiiklad banky podle toho piifadi konkrétni podminky, které jsou
ochotny poskytnout podnikatelim. Pojistovny od toho odviji vysi svych pojistnych sazeb
a také to ovliviluje velikost zahrani¢nich investic. Zemé, které maji dobrou situaci na

trhu, maji vyhody u bank v poskytovani uvérti, maji vyhodnéjsi pojistnou sazbu atp. [5]
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Jednou ze spolecnosti, kterd se zabyva pojisténim a predvidam rizik je COFACE. Je to

svétovy lidr na trhu v oblasti uvérového pojisténi a je expertem na obchodni rizika. [19]

Tabulka ¢. 5 Rizika ve vybranych zemich podle COFACE, bifezen 2016

Charakteristika rizika Zemé

Al Politickd a ekonomicka situace je velice stabilni. Némecko, évycarsko,
Podnikatelské prostfedi je na vysoké tirovni, pfizniveé je | Rakousko, USA
ovliviiovana platebni moralka a bonita podniki.

Rizikovost je velmi mala.

A2 Politické a ekonomicka situace je pfizniva, oviem Velka Britanie, Nizozemsko,
podnikatelské prostiedi vykazuje ur¢ité malé Belgie, Dansko, Kanada,
nedostatky. Rizikovost je pomérné nizka. Austrélie

A3 Politické a ekonomické prostiedi je ptiznivé, ale neni Ceska republika, Slovensko,
uplné stabilni. Podnikatelské prostiedi mé své Francie, Irsko, Polsko, Island

nedostatky, platebni moralka a bonita podnik by mohla
byt ovlivnéna zménami ekonomického a politického

prostiedi. Rizikovost je na pfijatelné Grovni.

Zdroj: Mezinarodni marketing, 2015 a COFACE, 2016

Dal$im velmi vyraznym rizikem je riziko kurzové. Tato rizika vyplyvaji z fluktuace
kurzii mén. Rizika tohoto typu vyplyvaji z rozdilnych mén na trzich. Evropska unie
usiluje o jednotnou ménu v ramci evropského trhu, aby v ramci trhu nevznikala kurzova
rizika. Oviem Ceska republika a Slovensko zatim plati kazdy jinou ménou. Slovensko
pouziva euro a Ceskd republika korunu. Proto kurzové riziko miZe nastat v ramci
obchodovani mezi témito staty. Predvidat, jakym smérem se kurz bude vyvijet, je zna¢né

slozité, protoze vyvoj kurzu je ovlivitovan ekonomickymi i neekonomickymi faktory. [5]

Proti kurzovym rizikiim je mozné se branit tim, ze ve smlouvé se zahrani¢nim
obchodnim partnerem bude tzv. ménova dolozka. Ta fixuje euro k ¢eské koruné.
Obvykly zplisob kurzového jisténi je stav stanovené mény k zvlastnim pravidlim
Cerpani. Ve zvlastnim pravidlech cerpani jsou uvedeny kurzy nejbéznéjSich mén
pouzivané v mezinarodnim obchod¢ jako jsou americky dolar, britské libra, japonsky jen
a euro. Kurz mény je zafixovan a uvadén ve smlouvé. Pohyby kurzu béhem splatnosti

smlouvy by nem¢ly vyrazné ovlivnit cenu. [1]
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Trzni rizika jsou spojeny se zménou situace na trhu. Jsou to napiiklad vstup silného
konkurenta na trh, zména preferenci zakaznikli, pokles poptavky po uréitém zbozi,
zména marketingové strategie, sezonni vykyvy atp. Tato rizika ovliviiuji zménu cen, vysi
nakladu, schopnost spole¢nosti prorazit na zahrani¢nim trhu, velikost podilu na
zahrani¢nim trhu a fad¢ dalSich nepfijemnych dopadl. Pfechazet témto rizikim lze
detailni analyzou trhu a sledovanim trzni situace, vC€asnym zavadénim inovaci,
racionalnimi ndkupy od dodavatell, pruznym zptsobem reakce na zmény na zahrani¢nim

trhu. [5]

Komer¢ni rizika neboli rizika zahrani¢nich obchodnich partneri jsou rizika spojena
s nespolehlivymi podnikateli, ktefi nedodrzi své zdvazky. V zahrani¢nim obchod¢
nejcastéji dochazi k platebni neschopnosti, neodiivodnéného odstoupeni od smlouvy,
nesplnéni podminek smlouvy ¢i vadné splnéni nebo nepievzeti zbozi. Témto rizikiim je
mozné se vyvarovat, kdyz spolecnost bude dbat vybéru obchodnich partnerti na zakladé
provétenych informaci, bude dbat na to, aby obchodni vztahy byly spravné pravné
a smluvné zajiStény, bude volit vhodné platebni podminky a vyuzivat pro komer¢ni
rizika vhodna pojisténi. Informace o obchodnich partnerech lze najit ve Evropské
obchodni databazi. Déle je moznost vyuzit placenych sluzeb agentury CzechTrade. Aby

spolec¢nost neutrpéla velkou ztratu, je vhodné se proti komerénim rizikiim pojistit. [5]

Piepravni rizika jsou spojena s pfepravou zbozi v rdmci mezinarodniho obchodu. Béhem
pfepravy se zbozi muize poSkodit ¢i mlze dojit ke ztraté zbozi. Pfepravni rizika lze

zmirnit pojisténim ¢i vybérem spolehlivého dopravce. [5]

Rizika odpovédnostni jsou spojena s celou Skélou rizik. Vyznamnym rizikem je zejména
riziko odpovédnosti za vyrobek. To znamend, ze kdyby vyrobek zptsobil jmu na zdravi
¢i majetku spotiebitele, ma spotiebitel narok pozadat vyrobce o ndhradu skody. Rizika je
mozno omezit pojisténim, ale také lepsi kontrolou kvality. [5]

5.4.1 Pojisténi rizik

Dtvod pojisténi je nadhrada za Skody, které vznikaji vramci obchodovani
v mezinarodnim obchod¢ plisobenim nahodilych udalosti. Finan¢ni ¢astka je poskytnuta
pojistovnami z jejich fondl, které jsou vytvareny z financnich prostfedkli pojistniki
uhrazené ve formé pojistného a z dalsich aktivit pojistovny.

Rizika v mezinarodnim obchod¢ jsou vice ndro¢nd a hiie predvidatelna nez rizika na
tuzemském trhu. K omezeni dopadi téchto rizik slouzi mnohé nastroje, ale jednim
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z nejpouzivangjSich je 1 pojisténi, které sice neomezi riziko, ale snizi dopad na

ekonomiku jednotlivych podnikatelskych subjekti. [6]
Casté druhy poji§téni v mezinarodnim obchodg:

Pojisténi prepravnich rizik — piepravovany naklad (cargo), dopravni prostiedky
(kasko)

Pojisténi tivérovych a investi¢nich rizik vcetné platebnich néstroji

Pojisténi odpovédnosti za Skodu

Pojisténi veletrhi [6]
5.4.2 Dopad na spole¢nost

Pro analyzu rizik lze obecné pouzit dva postupy, a to kvantitativni a kvalitativni.
Kvalitativni zplisob slovné analyzuje, jak na tom analyzovany trh je. Pouziva k tomu
makroekonomické, pravni, bezpecnostni a politické parametry. Naopak kvantitativni
zpisobem lze rizika vyjadfit pomoci cisel. Pomdhaji k tomu statistické postupy
a zebticky. Vyhodou je, Ze Ize porovnavat zebticky jednotlivych zemi a trhi. Nevyhodou

vsak je, Ze je z nich obtizné vyc¢ist budouci vyvoj trhu. [11]

Tabulka ¢. 6 Srovnani vybranych indexti v Ceské republice a na Slovensku

Zebricek

CR

SR

1. Assessing State Fragility — Index zranitelnosti statu,
2015 [15]

Vysoce stabilni
37.4, 154. misto

Velmi stabilni
42.6, 149. misto

2. Doing Business — Index snadnosti podnikani, 2015 [16]

73.95, 36. misto

75.62, 29. misto

3. Political Risk Index PRI — Index politickych rizik,
2015 [28]

88 Avg.

79 Avg.

4. Economics Freedom — Index ekonomické svobody,
2013 [14]

42. misto, 7.33 z
10

47. misto, 7.29 z
10

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016

Prvni index ukazuje zranitelnost statu v roce 2015. Ceské republika a Slovensko jsou

skoro vyrovnané. Nejmén¢ zranitelné je Finsko a naopak nejvice Severni Sudan. [15]

Druhy index ukazuje, jak je snadné v dané zemi podnikat. Slovenské republika je na tom
o néco lépe nez Ceska republika, ale hodnoty nejsou velmi rozdilné. [16]
Z tietiho indexu lze vy&ist praimér politickych rizik. Cim je pramér vyssi, tim jsou rizika
nizi. V této oblasti Slovensko lehce zaostava oproti Ceské republice. Nejméné rizikova
je Kanada s 93 Avg. [28]
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Ctvrty index méf ekonomickou svobodu statu. Udaje jsou z roku 2013. Ceska

a Slovenska republika jsou na tom témét stejné. Nejlépe dopadl Hong Kong s 8.97 z 10.

[14]

Z tdchto indexi je vidét, Ze rizika podnikani na Slovensku i v Ceské republice jsou hodné

podobna a Ize z toho i vy¢ist, Ze trh je hodné vécech podobny. Aby bylo mozné 1épe

odhadnout rizika, kterd jsou na slovenském trhu, je dobré vytvofit matici rizik. Matice

rizik analyzuje potenciondlni rizika, je jim pfidélena pravdépodobnost a dopad. Déle je

potieba zjistit disledky rizik, a jakymi kroky tyto rizika eliminovat. [11]

Pti obchodovani se Slovenskem existuje mnoho vyhod, ale najdou se zde i rizika. Rizika

jsou popsana v matici rizik. Nejvyznamnéj$im rizikem je kurzové riziko, protoze v kazdé

zemi je jind ména. Ostatni rizika nejsou tak kriticka.

Tabulka & 7 Matice rizik p¥i obchodovani Ceské a Slovenské republiky

Potencionalni rizika | Pravdépo- Dopad Disledky Kroky k eliminaci
dobnost
Platba v eurech v SR Jista (5) Znacny Kurzova ztrata, Stanoveni fixniho kurzu
4) mensi zisk ve smlouve
Malo rozvinuté Jista (5) Mirna (3) | Doprava miize trvat | V dodaci lhité by
dopravni delsi ¢as, nez by spole¢nost méla
infrastruktura mezi trvala s rozvinutou zohlednit i vice dni na
CR a SR dopravni dopravu
infrastrukturou
Regionalni rozvojové | Mozna (3) | Mirny (3) | Rozdil v prodeji Vénovani velké
nerovnosti v SR vyrobkl pozornosti analyze trhu
a rozliSeni v analyze
casti SR, kde mohou byt
jiné pozadavky od
cilovych zédkaznikt
Obchodovani Mozna (3) | Znacny Spole¢nost nedostane | Vénovani velké
s nespolehlivym 4) vcas zaplaceno za pozornosti analyze trhu,
obchodnim partnerem svoje vyrobky platba pfedem
Niz§1 mzdovéa sazba Mozna (3) | Mirny (3) | Malé poptavka po Zvazeni nakupu
zbozi, ktery neni levnéjSich materiali a
nezbytnym statkem vytvareni kolekci pro
méné ndro¢né zakazniky
Moznost Mozna (3) | Znacny Spole¢nost neuspéje | Vénovani velké
podnikatelského rizika 4) na slovenském trhu pozornosti analyze trhu

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2016
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Z.avér

Cilem této prace bylo pfiblizit moznosti vstupu na zahrani¢ni evropsky trh, provést
analyzu forem vstupu na trh ve vybraném podnikatelském subjektu a analyzu
konkrétniho trhu, na ktery by mohla spole¢nost vstupovat. Dil¢im cilem prace bylo
zanalyzovat rozdily mezi fyzickou a pravnickou osobou pii vstupu na zahranicni trh

a provést doporuceni pro vybrany podnikatelsky subjekt.

Prvni kapitola specifikuje kritéria evropské trhu, co znamend pro spolecnost podnikat
v ramci evropského trh. Z této specifikace vyplyva, ze obchodovani v rdmci Evropské
unie se v mnoha vécech zjednodusuje a pro podnikatele se otviraji dal$i moznosti, jak
rozs§itit své podnikani. Ddle tato kapitola pojednavéa o problematice fyzické a pravnické
osoby a jejich rozdilech pii vstupu na zahrani¢ni trh a pfi hledani novych obchodnich

kontaktu.

V druhé kapitole byla vymezena zékladni rozhodnuti, které si musi podnik zodpoveédét,
kdyz chce vstupovat na zahrani¢ni trh. Spole¢nost by méla vybrat spravné nacasovani.
Toho rozhodnuti provadi na zakladé¢ analyzy trhu, situace na trhu a ptedpoveédi
budouciho vyvoje konkrétniho trhu. Dal$im rozhodnutim je vybér trhu, na ktery chce
vstupovat. Je nutné zhodnotit, jestli vyrobek je vhodny pro trh, jestli spole¢nost dokéaze
je volba formy vstupu na trh. Toto rozhodnuti nejvice ovliviiyje, jak se firma prosadi na

trhu a jak bude plnit své cile.

V tieti kapitole byl pfedstaven podnikatelsky subjekt s obchodnim ndzvem Rovi, ktery se
zabyva damskou modou. Byla provedena analyza cilového zdkaznika, konkurence
a ¢eského trhu, na kterém tato firma pasobi. Z této analyzy 1ze odhadnout, jakym smérem

by se firma méla ubirat pti rozsifovani svého podnikani do zahraniéi.

Na zacatku ctvrté kapitoly byly konkrétni rozdily fyzické a pravnické osoby aplikovany
na spolecnost. Bylo zanalyzovano, jak by podnik mohl vyuzit svého ptechodu na
spole¢nost s rucenim omezenim. V dalsi ¢asti této kapitoly byly porovnany vybrané
formy vstupu na trh, jaky dopad jednotlivé formy vstupu maji na spolecnost a jaké

vyhody a nevyhody piinasi.

Jako forma vstupu na evropsky trh byly zvoleny vyvozni operace, které¢ je mozné dale

délit podle toho, jakym zplisobem jsou zprosttedkovany. Zkoumané formy byly vstup
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pomoci prostfednika, vyhradnim prodejem ¢i pfimou cestou. Vyvozni operace byly
zvoleny z divodu malé pocatecni investice a také proto, ze spole¢nost nema velké
zkuSenosti se zahrani¢nimi trhy a toto je nejjednodussi varianta vstupu. V praci je
uvazovano hlavné o vstupu pomoci prostiednika ¢i vyhradniho prodeje. Vstup piimou
cestou by byl velmi nakladny a neni pro firmy, které se zahrani¢nim obchodem teprve
zacinaji. Vstup pomoci prostiednika ¢i vyhradniho prodeje se ptesné pro firmu hodi, ted’
zalezi na tom, jaké kontakty si spole¢nost na zahrani¢nim trhu najde. Jestli oslovi velkou
spolecnost jako vyhradniho prodejce nebo vice malych spole¢nosti jako prostiedniki.

Obé¢ metody jsou si dost podobné a mohly by fungovat pro danou spole¢nost.

Pat4 kapitola se zabyvala analyzou konkrétniho trhu. Zvolen byl slovensky trh, hlavné
kvili minimélni jazykové bariéfe a podobnym kulturnim i obchodnim zvyklostem.
Nejprve bylo projednano, jakym zplisobem provést analyzu trhu, jestli si firma provede
analyzu sama ¢i pomoci firmy, kterd se na to specializuje. Rozhodnuto bylo, Ze si
analyzu provede sama, a to bud’ Ze se vyda na trh hledat kontakty nebo vyuzije veletrhu
mody, ktery se kona dvakrat rocné v Brné, kde se setkavaji podnikatelé v odévnim
pramyslu ze stiedni Evropy. Na to nasledovala analyza prostfedi slovenského trhu jako
jsou obchodni a ndbozenské zvyklosti, jazyk, ména, politicka a ekonomicka situace. Dale
byla provadéna analyza tykajici se problematiky dani, dopravy, servisu, dodacich lhat
a analyzy konkrétniho zdkaznika. Tyto parametry jsou stejné jak pro fyzickou
1 pravnickou osobu. Firma si je pouze zvoli podle svych moznosti. Pravnické osoby maji
vyhodnéjsi vstup na zahraniéni trh, protoze zahrani¢ni podnikatelé si mohou pravnickou
osobu najit v Evropské obchodni databdzi a zkontrolovat si tak tidaje o podnikateli a jak
si stoji jeho firma na ¢eském i kterékoliv jiném trhu. Coz u fyzické osoby neni Casto
mozné, protoze nevede Ucetnictvi v plném rozsahu, ale pouze danovou evidenci, ktera se

nemusi zvetejniovat. Také je firma vérohodnéjsi a mé lepsi jméno na trhu.

V dalsi ¢asti zdvérecné kapitoly byla rozebrana cenova politika vyrobku a co by cena
méla obsahovat. Jde o to, Ze cena v mezinarodnim obchodé zahrnuje vice nakladl nez
cena na domdcim trhu. V tomto piipadé¢ nebude cena nakladl tolik stoupat, protoze
Slovensko je blizko a je ¢lenem Evropské unie, coZ znamena, Ze je tam absence ndklada
na clo a dalSich poplatkii. Také je zde zminéna problematika financovani zahrani¢niho
obchodu. V pfipadé¢ zvoleni formy vstupu pomoci prosttednika nebo vyhradnim
prodejem, nejspisSe by to spolecnost zvladla financovat ze svych zdrojd, ale musela by

najmout vice pracovnikid. Nebo by byl nutny kriatkodoby bankovni uvér napf. na
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propagaci. Na zavér byla v kapitole zanalyzovana rizika vstupu na slovensky trh. Rizik
neni moc, v tomto ptipadé prevladaji vyhody. Hlavnim rizikem je kurzové riziko, protoze
na Slovensku se plati eury, ale v Cechach stale ¢eskou korunou. Mohou zde vznikat

kurzové ztraty. Dalsi rizika uz nespadaji do kritické zony.

52



Seznam tabulek

Tabulka €. 1: Ptehled sazeb DPH ve vybranych zemich EU .............ccooccoviiiiiiininnnn. 11
Tabulka €. 2: Vybrané kulturni KIastry...........ccoeeieriieiiiiiiieiieccieeee e 15
Tabulka €. 3: Srovnani forem vstupu na zahranicni trhy...........cccocoeeviiiiiiniiicciieniee, 16
Tabulka €. 4: Doba ochrany vybranych pfedmétt priimyslového vlastnictvi ................ 18
Tabulka €. 5: Rizika ve vybranych zemich podle COFACE, biezen 2016.................... 46
Tabulka ¢&. 6: Srovnani vybranych indexii v Ceské republice a na Slovensku.............. 48
Tabulka & 7: Matice rizik pii obchodovani Ceské a Slovenské republiky .................... 49

53



Seznam pouzitych zkratek

CR
DIC
DPH
EGAP
ERB
ES
EU
osvC
SE

SR

Ceska republika

Danové identifikacni ¢islo

Dan z pfidané hodnoty

Exportni a garan¢ni pojistovaci spole¢nost

The European Business Register — Evropska obchodni databaze
Evropské spolecenstvi

Evropska unie

Osoba samostatné vydélecné ¢inna

Societas Europaea — Evropska spolecnost

Slovenska republika

Spole¢nost s ru¢enim omezenym

54



Seznam pouZzité literatury

Publikace

[1] BENES, Vlastislav. Zahranicni obchod: [prirucka pro obchodni praxi]. 1. vyd.
Praha: Grada, 2004, 328 s. ISBN 80-247-0558-3.

[2] JANATKA, FrantisSek. Obchod v ramci Evropské unie a obchodni operace mimo
Clenské zeme EU. Praha: ASPI, 2004, 295 s. ISBN 80-7357-006-8.

[3] JOSKOVA, Lucie. Novd spolecnost s rucenim omezenym: prdavo - ticetnictvi -

dane. 1. vyd. Praha: Grada, 2014, 207 s. Pravo pro praxi. ISBN 978-80-247-4445-2.

[4] JOSKOVA, Lucie a Pavel PRAVDA. Zikon o obchodnich korporacich: s
komentarem : s ucinnosti od 1.1.2014 nahrazuje obchodni zakonik. 1. vyd. Praha: Grada,

2014, 85 s. ISBN 978-80-247-4834-4.

[5] MACHKOVA, Hana. Mezindrodni marketing. Vyd. 4. Praha: Grada, 2015, 194 s.
ISBN 978-80-247-5366-9.

[6] MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a Alexej SATO. Mezindrodni
obchodni operace. 6., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2014, 256 s. ISBN 978-80-
247-4874-0.

[7] MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a Alexej SATO. Mezindrodni
obchodni operace. 5. vyd. Praha: Grada, 2010, 240 s. ISBN 978-80-247-3237-4.

[8] MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikéni ve 21. stoleti. 1. vyd.
Praha: Grada, 2013, 520 s. Finan¢ni fizeni. ISBN 9788024747804.

[9] SALACHOVA, Bohumila. Obchodni korporace a jejich premény: (pravni, iicetni
a danové aspekty). Vyd. 1. Ostrava: Key Publishing, 2014, 147 s. Monografie (Key
Publishing). ISBN 978-80-7418-220-4.

[10] VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3., aktualiz. a
dopl. vyd. Praha: Grada, 2012, 332 s. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6.

[11] WAISOVA, Sarka. Manudl exportéra: jak analyzovat zahranicni trhy. Plzei:
Vydavatelstvi a nakladatelstvi Ale§ Cenék, 2014. ISBN 978-80-7380-539-5.

[12] ZAPLETALOVA, Sarka. Podnikini malych a stiednich podnikii  na
mezindrodnich trzich. 1. vyd. Praha: Ekopress, 2015. ISBN 978-80-87865-16-3.

55



Elektronické zdroje

[13] BUCHTA, Pavel a Hildegarda HORSKA. Export na Slovensko, manudl pro
exportéry. [online] Zastupitelsky ufad CR v Bratislavé, 2012 [cit. 26.2.2016] Dostupné z:
http://www.mzv.cz/file/940068/Slovensko.pdf

[14] GWARTNEY, James, Robert LAWSON a Joshua HALL. Economic Freedom of
the World: 2015 Annual Report[online]. Vancouver: Fraser Institute, 2015 [cit.
27.3.2016]. ISBN 978-0-88975-363-1. Dostupné z:
http://www.freetheworld.com/2015/economic-freedom-of-the-world-2015.pdf

[15] MESSNER, J. J. Fragile State index 2015 [online]. Washington, D. C., 2015 [cit.
27.3.2016]. Dostupné z: http:/library.fundforpeace.org/library/fragilestatesindex-
2015.pdf

[16] Staff of The World Bank. Doing Business 2016 [online]. Washington, D.C.: The
World Bank, 2016 [cit. 27.3.2016]. ISBN 978-1-4648-0668-1. Dostupné z:
http://www.doingbusiness.org/data/exploreeconomies/~/media/giawb/doing%20business/

documents/profiles/country/SVK.pdf?ver=3

[17] Zastupitelsky ufad CR v Bratislavé (Slovensko). Souhrnnd teritoridlni informace
Slovensko. [online] Zastupitelsky ufad CR v Bratislavé, 1.6.2015 [cit. 29.2.2016]
Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/zahranicni-obchod-eu/teritorialni-informace-

zeme/slovensko.html

[18] Businessinfo [online]. [cit. 26.12.2015]. Dostupné Z:

http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/overovani-dic-v-clenskych-statech-1489.html

[19] COFACE [online]. [cit. 22.3.2016]. Dostupné z: http://www.coface.cz/en/About-

Coface

[20] COFACE [online]. [cit. 22.3.2016]. Dostupné zZ:

http://www.coface.cz/Ekonomicke-studie

[21] CzechTrade [online]. [cit. 1.2.2016]. Dostupné z: http://www.czechtrade.cz/o-

czechtrade/vyvozni-aliance/

[22] Euroekonom [online]. [cit. 3.3.2016]. Dostupné Z:

http://www.euroekonom.sk/euro-ako-platidlo-v-eurozone/

56



[23] ERB [online]. [cit. 24.12.2015]. Dostupné z: http://www.ebr.org/index.php/about-
ebr/

[24] Finanéni  sprava  SK  [online].  [cit.  29.2.2016].  Dostupné

N

https://www.financnasprava.sk/sk/podnikatelia/dane/dan-z-pridanej-hodnoty/danova-

povinnost#NadobudnutieTovaruTuzemsko

[25] Finanéni  sprava  SK  [online].  [cit.  29.2.2016].  Dostupné  z:
https://www.financnasprava.sk/sk/podnikatelia/dane/dan-z-pridanej-hodnoty/dodanie-

tovaru-do-zo-zahranici

[26] Finanéni  sprava  SK  [online].  [cit.  29.2.2016].  Dostupné  z:
https://www.financnasprava.sk/sk/podnikatelia/dane/dan-z-pridanej-hodnoty/prava-
povinnosti-zahranicnej#DanovaPovinnost

[27] Nazemi [online]. [cit. 21.1.2016]. Dostupné Z:

http://www.nazemi.cz/cs/dokumenty/pracovni-podminky/informacni-materialy

[28] The PRS Group [online]. [cit. 27.3.2016]. Dostupné zZ:
https://www.prsgroup.com/category/risk-index

[29] Veletrhy Brno [online]. [cit. 7.3.2016]. Dostupné z : http://www.bvv.cz/styl-kabo/

Ostatni

[30] Interni materidly podniku, 2016. Rozhovor. Informace poskytl Roman
BEZVODA, nar. 1968, majitel firmy. Hradec Kralové 21.1.2016.

57



Abstrakt

BEZVODOVA, Marcela. Obchodni plin podniku s vyuZitim zahranicéniho obchodu.
Bakalafska prace. Plzen: Fakulta ekonomicka 7ZCU, s. 57,2016

Klicova slova: vstup na zahrani¢ni trh, podnikédni v ramci Evropské unie, fyzicka

a pravnicka osoba pfi vstupu na zahrani¢ni trh, slovensky trh

Tato bakalafska prace se zabyva podnikanim v ramci Evropské unie a vstupem na
evropsky trh Ceské spolecnosti. V prvni €asti jsou popsana specifika trhu, ktery vznik
spojenim ¢lenskych zemi Evropské unie a piiblizeni problematiky fyzické a pravnické
osoby pfi vstupu na zahrani¢ni trh. Druhé ¢ast se zabyva otdzkami, které si podnik musi
polozit a zodpovédét pii vstupu na novy trh. Tyto otazky jsou: kdy na trh vstoupit, jaky
trh vybrat a jakou formou vstupu zvolit. V teti ¢asti je pifedstaven vybrany podnikatelsky
subjekt s obchodnim nazvem Rovi, ktery se zaméfuje na ddmskou modu. Déle je
provedena analyza ceského trhu, na kterém spoleCnost pusobi, analyza zdkaznika
a konkurence. Ve ¢tvrté Casti jsou promitnuty rozdily fyzické a pravnické osoby na
spoleCnost pfi vstupu na novy trh, zanalyzované konkrétni formy vstupu a nastinény
nalezitosti kupni smlouvy. Zavére¢na cast se zabyva analyzou konkrétniho trhu, na ktery
by mohla firma vstoupit. Vybran je slovensky trh, kvili témét zddné jazykové bariéte
a podobnym kulturnim a obchodnim zvyklostem. Nejdiive je provedena analyza teritoria
jako jsou obchodni a ndbozenské zvyklosti, jazyk, ména, politickd a ekonomicka situace.
Dale je feSena problematika dani, servisu, zaruk, dodacich lhit a dopravy, a jaky to vSe
ma dopad na spolec¢nost. Na zavér je ptiblizena cenova politika vyrobku na slovenském
trhu, financovani mezinarodniho obchodu a rizika, ktera mohou nastat na slovenském

trhu.



Abstract

BEZVODOVA, Marcela. The business plan utilizing foreign trade. Bachelor thesis.
Pilsen: Faculty of Economics, University of West Bohemia, p. 57, 2016

Key words: entry to foreign market, business within the European Union, natural and

legal persons when entering foreign market, Slovak market

This bachelor thesis is engaged in business within the European Union and entry to the
European market for the Czech company. The first part describes the specifics of the
market which arisen from member countries of European Union and approach the issue
of natural and legal persons when entering foreign trade. The second part deals with
questions, which the company has to ask and answer itself when entering a new market.
These questions are: when to enter the market, which market and form of the entrance
should be chosen. In the third part the selected enterprise focused on woman’s fashion
called Rovi is presented. The analysis of the Czech market, where the company operates
is further performed as well as the customer analysis and competition. In the fourth part
the differences between the natural and legal person in the company when entering to the
new market are reflected as well as analysis of the particular forms of entry to the market
and adumbrated terms of the purchase contract. The final part deals with the analysis of
the specific market, which the company could enter. The Slovak market was chosen
because there are almost no language barriers and similar cultural and business habits.
Firstly, territories such as business and religious customs, language, currency, political
and economic situation are analysed. Furthermore the issues of taxes, service, warranties,
delivery dates and transportation and its particular impact on the company are described.
Finally the pricing policy of the product on the Slovak market is approached. The
financing of international trade is listed and the risks that may occur on the Slovak

market are mentioned.



