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Uvod

Na pdatku 90.let se, po vice jak 40-ti letech centddlanovaného hospottivi,
jednim z hlavnich ekonomickych témat a tkwhnsformaceéeské ekonomiky stalo
nastaveni zcela nového ekonomického peast prostedi liberalizovaného trhu a
kapitalistické konkurence. Zasadni&my nepostihly samdejmg jen uspsadani vniiniho
trhu, ale i zcela logicky podobu zahrémiho obchodifeské republiky a zahrafmich
ekonomickych vztalhobecri. Jednim ze zakladnichiquipoklad transformace ekonomiky
bylo usnadani prechodu podnik na nové trhy a obeé&rudrzeni a posileni
konkurenceschopnosteského exportu. &Sina podnik ztratila své dlouhodobé trhy, coz
vedlo k nutnosti hluboké restrukturalizace a u nenpmich i k jejich zaniku. Zarovese
béhem 90. leteské podnikatelské prasti rozrostlo o tisice novych subjékkteré postuph
rozSkuji své ekonomickeé aktivity i na zahrani trhy. V tomto smyslu se jedn&gvéazrié o
malé a seedni podniky. Zapojuji se tak do procesu rostolatda@izace a internacionalizace,
vyhledavaji nové filezitosti a zdroje, vyuZzivaji své konkuter vyhody, snizuji konkuremi

rizika.

Prednttem této bakal&ké prace je popis a rozbor kitokaléceske firmy i
pronikani na zahraémi trhy a stanoveni strategie k jejimu dalSimwa&spmu roz$ovani
zahraniné-obchodnich aktivit, které jsem provedl ve fri@EA Chomutov, s.r.o. Spaieost
je usgsSnym producentem v oblasti strojirenstvi a autaraaé vyrobnich procésa to jak na
domacim trhu, tak iwi zahranéi. Tento podnik jsem procél mé bakaléské prace vybral
hned z gkolika divodu:

1. Firma podnika v oblasti strojirenstvifgvazna ¥tSina jejich vyrobk nalezi
dle SITC do sedméridy: Stroje a dopravni taeni, jeZ se podili 53,1% na
celkovémeeském exportu

2. Existuje zde tudiz dnes velmi Siroce diskutovanikei moznych
ekonomickych probléi v disledku gimé ¢i negimé ekonomické zavislosti
na velkych producentech v automobilovémmyslu vCR.

3. Teritorialnie se firma a velkacast jejich zakaznik nachazi v oblasti
severozapadnichCech, tedy vjednom z regidn nejvice postizenych

1 Standart International Trade Trade Classification
2 Analyza vyvoje ekonomik¢'R a odwtvi v pisobnosti MPO za 1. pololeti 2006, ME® 2007
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restrukturalizaci hl. ¢&kého a d&Zebniho pimyslu, strukturdini
nezangstnanosti a slabou ekonomickou aktivitou.
Firma v poslednich letech Gsme pronikd se svymi vyrobky na vysg

zahranéni trhy.

Cilem prace je zhodnoceni postupu firmy SEA Chawus.r.0. pi pronikani na

zahrantni trhy se zamrrenim na konkrétni nejusgrejSi vyvazeny vyrobek, popis krak

vedoucich k sestaveni mezinarodniho marketingoydfiou a doporéeni exportni strategie

do budoucna.

Ke splreni daného cile jsem sledoval a analyzoval nasleidokiruhy:

© N o g B~ Db

Teoretické pojeti exportni strategie a mezinaroolmilarketingového
planovani

Charakteristika spotaosti SEA Chomutov, s.r.o.

Popis vyvazeného vyrobku

Zhodnoceni postaveni spéfmsti naceském a sitovém trhu
SWOT analyza podniku

Popis vstupu na zahra&nii trhy

Volba distribi&ni cesty, cenova politika vzhledem k zahéani

Doporweni k exportni strategii

Pii zpracovani této bakatské prace jserderpal z uvedené literatury, zdiaja

internetu a internich mateniafirmy SEA Chomutov, s.r.o0. Ke zpracovani mi bylysgytnuty

firemni finaréni vykazy a cenové kalkulace, podnikové statistéuidence a gizkumy,

vnitini prepisy a smrnice tykajici se systéniizeni jakosti, prezentace a propaga

materialy.



1 Vliv globalizace na mezinarodni obchod

Vlivem postupuijici globalizace se ngefpomu tisicileti i¥ni postaveni trznich
subjekfi. Dochéazi k vysokémuistu objemu mezinarodnich obchodnich transakciayfse
stale vice zapojuji do procesu internacionalizitary predstavuje propojovaniive
odcElenychg¢innosti jako je sourcing zdiijzpracovani produkce a prodej hotovych vyiiabk
V devadesatych letech se zrychlil realngrpérny raéni prirastek setového obchodu
v hodnotovém vyjétni na 6,5% Rostouci internacionalizace a globalizace obchnda

umozréna zejména nasledujicimi faktory:

1. postupnou liberalizaci stového obchodu od konce 2. sv. valky
2. propojovanim a splyvanim narodnich hosgetla v nové ¥tSi struktury, tedy
vnikem mezinarodnich ekonomickych zdremych stupi spoluprace s cilem

odstrarni prekdzek a podpory rozvoje vzajemného obchodu

3. mohutnym rozvojem dopravy, vyzkum a vyvoj v tétdasii umoznil vznik
novych druli dopravy a dopravnich préstlki, rychlejSi a pesrgjSi spojeni,
vySeni kapacity sitové pgepravy a hlavé vyznamné sniZzeni nakkdna
dopravu; vSechny tyto faktory se staly jednim zanbtprudkého rozvoje
swtového obchodu zvi&Sod 70 let 20. stoleti

4. vyvojem v oblasti informénich a komunikénich technologii apod.

Vyvoj v oblasti informaénich a komunikaénich technologii

Existence informénich systém a elektronickych komunikaich prostedki se stala
zakladem fungovani globalnich dodavatelskoé¢oatelskych rettzci a zarove dalSi
determinantou jejich rozvoje. Propojeni dodavatehyrobat a zakaznik pomoci
informacnich technologii ma za nasledek vyrazychlejSi anticipaci péeb zakaznik, fizeni
vyroby a komunikace s dodavateli a zakazniky, peggracovnich postup rozsteni trhi a
to jak teritorial®, tak i novymi kanaly marketingové a distréoi politiky. Zakladnim cilem
podniki se stala schopnost préZneagovat na #mici se paeby zakaznik. Zasadni roli
v podnikani sehrava od 90. let internet, ktery piopojil cely st. Hranice trid byly
odbourany, poptavky a nabidky zde ffivglobalni trh. Umo#uje komunikaci mezi vSemi

Gcastniky trhu — speégbiteli, dodavateli, vyrobci, vladnimi a nevladnianganizacemi, statni

LKALINSKA, E., PETRICEK,V. a kolektiv: Mezinarodni obchod I, OeconomiPaaha 2003
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spravou, Skolskymi Z&enimi, mezinarodnimi organizacemi,¢ahy jako takovymi atd.
V oblasti pfiimyslu a obchodu znamend internet nastup nové érpopzivan nejen jako

informani a komunikani prostedek, ale také jako novy nastroj prodeje.

1.1 Duvody vstupu firem na mezinarodni trhy

Ceska republika je vysfou, malou ekonomikou s omezenyntirpdnimi zdroji,
kvalifikovanou pracovni silou, relati¢nvysokym stup#im specializace fimyslu a ponirng
vysoce nasycenym trhem. Nejen na zéklgdhto faktof je proc¢esko republiku
charakteristicka vysoka mira zapojeni do mezinardéby prace. S transformaééske
ekonomiky od centrathplanované na ekonomiku trzni a liberalizaci zaitrdho obchodu

doslo navic k vyraznym pozitivnim viim na dynamizaci zahramiho obchodu.

Kazdy podnik uvazujici o roz&ini svych ekonomickych aktivit do zahrénmusi
nejprve zvazit , zda by pr@jvstup na zahrani trhy byl ekonomicky finosny,
identifikovat gilezitosti a rizika, a posoudit, zda je n§ piipraven. Givodia vstupu podnik
na zahranini trhy je mnoho. Z hlediska strategii firem je méiyto divody rozdlit do étyt
hlavnich skupifh

Zvysovani prodej
Ziskavani zdradj

Diverzifikace dodavatéla odiEratel

e

Minimalizace konkuregnich rizik

ZvySovani prodej

Objem prodej je zavisly na velikosti poptavky po vyrobcich azach spoknosti a na
kupni sile spdtbiteli (podniki) na vybraném mezinarodnim trhu.c@bspotebiteli a kupni
sila jsou na mezinarodnim trhu mnohokrat vyssi, jegbmu na trhu domacim. Diky tomu

muze spolénost dosahovat vyrazného zvyseni objemu svych prode

Ziskavani zdrdj
Firmy jsou i svych podnikatelskych aktivitach zavislé na mnakdrojich, které

podmiiuji samotnou existenci podnikovy¢mnosti. Takovymi zdroji jsou ndpmaterialy a

KALINSKA, E., PETRICEK,V. a kolektiv: Mezinarodni obchod I, OeconomiPaaha 2003
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suroviny, zbozi, sluzby, kapital, lidské zdrojechrologie a informace. Na mezinarodnich
trzich maji firmy daleko SirSiifstup ke zdrajm a mohou tedy jednotlivé zdroje vybirat
v téch zemich, kde je to ekonomicky nejvyhéghi. Podniky tak mohou v zahr&hiziskat
vyrobky a sluzby, které nejsou na domacim trhuwgowet a zvysit tak kvalitu svych vlastnich
vyrobka, odliSit se od konkurence a dosahnout vysSichepliaal vysSiho podilu na domacim
trhu.

Diverzifikace dodavatéla odi&ratel

Vstup na zahraoini trhy umozuje snizit zavislost na omezeném mnozstvi domécich
dodavatel a odkrateli. Spol€nosti tak mohou zvolit Siroky soubo¥chto subjeki podle
vécneho zaréreni, teritorialni gsobnosti, obchodnrpolitického hlediska atd. To je vyhodné i
z hlediska pipadnych probléiindodavatel, ne@ekavanych zvréta vypadk v odkEratelsko-
dodavatelskych vztazich, které tak mohou byt rydleminovany, aniz by byla ohroZena
plynulost prodej.

Minimalizace konkuregnich rizik

Podniky vstupem na mezinarodni trhy dosahuji eysSbratt a tim i dodatéeného
kapitalu, ktery vyuZivaji k investovani do zesti konkuretniho boje na trhu domacim.
Konkurenti tak naslednvstupuji do mezinarodniho préstli také, aby ziskaly podobné
vyhody a snizili tak riziko ztraty pozic ve praésp konkurence.

2 Teoretické pojeti exportni strategie

,V obecném slova smyslu se strategii rozunditarschéma (projekt, sin) postupu, které
naznguje, jak za danych podminek dosahnut wgtyych citi. Je to pehled moznych kraka
¢innosti, které jsouijimany ,s wdomim*¢éast&né neznalosti vSech budoucich podminek,
okolnosti a souvislosti, kdy nejsou poznany vsedgitipustné alternativy a nelzégsré

oznait jednotlivé vyhody a nevyhody pro feby budouciho rozhodovari

Aby firma usgla v cizich podminkach, musi byt kompatibilni s ylarprostedim a

moznostmi. ,Undni je byt ve spravnyas, na spravném méstse spravnym vyrobkem, za

'HORAKOVA, H. Strategicky marketing. Grada 2003
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spravnou cenu. V exportni strategii kazdé firmynyy byt jasré vymezeny vyhody, ale i

vSechna mozna rizika spojena se vstupem a obchoitové@a vybraném zahramim trhu.

2.1 Mezinarodni marketing

Stejre jako na domacim trhu, i na trzich zahtamch se podniky snazi co nejlépe
uspokojovat pdtby zakaznik, podporovat jejich &nost a tudiz tendenci k opakovanym
nakumm. Mezinarodni marketing je vSak adiehou podnikatelskou filozofii, séfujici ke
zvySovani a optimalnimu vyuZziti firemnich zdropalezeni filezitosti na zahratinich trzich,
které umo#uji firmam dosahovat konkurénich vyhod. Mezinarodni marketinggulstavuje
také konkrétni strategii podniku, tedy stanovehi, ciytvoreni marketingového planu,
marketingovy vyzkum zahragmich trha, volbu distribéni cesty, vybr trhu, realizaci
mezinarodniho marketingového mixu atdi. \®lb&é marketingové strategie musi podnik
zohlednit rkolik aspeki, které jsou spojeny se vstupem na zalirdrirh spojeny:

- obchodr-politické podminky a fekazky

- socialre-kulturni specifika a jejich vliv na sp@abitelské chovani

- legislativni prostedi vzhledem k podnikani zahramich subjeki

- vy3S8i naroénost vyzkumu zahraémich trhi

- nevyhodna pozice oproti domacim subjekta produkim

- razna urové organizovanosti tiln charakteru a ,otéenosti” distrib@nich cest
- potieba adaptace marketingového mixu

- jazykové a kulturni bariéry atd.

Moderni marketingové koncepce se 2anji ve svém zaklatna budovani
dlouhodobych vztahse zakazniky, dodavateli, distrimimi mezélanky, médii, podprnymi
subjekty atd.

2.2 Mezinarodni marketingové planovani

Zakladnim nastrojem marketingovétineni je strategické planovani, které je zakladem
pro vytvaeni a realizaci dlouhodobé mezinarodni marketinginategie. Ukolem

-10 -



strategického planu je vyuZiti existujicichil@zitosti na zahratmnich trzich v souladu
s dlouhodobymi firemnimi cily a zdroji. Strategicglan tak musi stanovit, na které trhy
podnik vstoupi a na které aktivity se zgimvytycit marketingoveé cile, identifikovat vysi
nakladi spojenych s rozvojem mezinarodnich podnikatelskakttvit a odhadnout navratnost

vloZenych investic. Mezinarodni marketingovy pldsahujé:

Stanoveni poslani firmy a firemnichtcil
Marketingovy vyzkum

Analyza vnitniho prostedi podniku - SWOT analyza
Definice konkrétnich marketingovych il

o M w0 NPk

Urceni mezinarodni marketingoveé strategie (volba segmee, positioningu,
marketingoveého mixu a planu realizace)

6. Stanoveni rozptiu

Stanoveni poslani firmy a firemnich ci

Poslani firmy by ndlo reflektovat firemni hodnoty a hlavni konkuein vyhody
spole&nosti. Vychazi z definovanych firemnichiciMezi nefasgjsi cile pati vstup na nové
trhy, zvySeni trzniho podilu na zahr&mim trhu, maximalizace ziskti obratu, zvySeni image
podniku atd. Cile musi byt kvantifikovatelné, retitké a nili by byt v souladu s poslanim
podniku. Firmy, které zanaji vstupovat na zahramii trhy maji definovano svéigodni
poslani, které se vSakdase niZze nenit a vzhledem k roz&vani aktivit nemusi odpovidat
sowasnému vyvoji podniku. Firmy by takanzhodnotit gfipadnou revizi a pdpnovou
formulaci jejich poslani. Na zakladtanoveni firemnich cila poslani firmy jsou

vypracovany zakladni principy firemni strategie.

Marketingovy vyzkum

Zahrnuje analyzu wjSiho prostedi - PEST analyza, analyzu vyvoje poptavky, et
zvolenych distribtnich cest, dodavatelsko-atthtelskych vztah, cetnosti konkurence a
jejiho postaveni na trhu atd.

'MACHKOVA, H.: Mezinarodni obchod a marketing : [gtika vykladova encyklopedie], Grada
Publishing, Praha 2002
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Definice konkrétnich marketingovych cik

Konkrétni cile mohou byt stanoveny prospekci pl@amgch objem prodeje, velikosti
podilu na zahratinim trhu, formou finagnich ukazatei, konkrétni formou posileni vztahu
ke spotebiteiim atd.

2.2.1Marketingovy mix

Marketingovy mix je soubor marketingovych nasirggjichZz pouzitim a vhodnou
kombinaci se podnik snazi docilovat zvolenych mamgevych citi. Marketingové nastroje
se zpravidla &i do ¢tyi skupin charakterizovanych navaznosti nadkly prvek, &Emito prvky
jsou: produkt (vyrobkova politika), cena (cenovditd@), misto (distribgni politika),
propagace (komunikai politika).

Vyrobkova politika uéuje vyrobky, které bude podnik vyrétta prodavat, stanovuje
jejich vlastnosti, jakost, design, obal, zarukyzsly atd., jejim cilem je uspokojeni pett

zékaznika.

Cenova politika je na rozdil od ostatnich &msti marketingového mixu, které
vyZaduji vynaloZeni nakldd jako jedind zdrojemifjmi pro podnik. Zahrnuje ceniky, tarify,
slevy, platebni podminky adty. Pomoci cenové politiky podnik ovlivje podil na trhu,
velikost obratu, proporce mezi nabidkou a poptavikarametry cenové politiky firmy jsou
ovlivnény povahou vyrobku, silou podniku, pozici na tréeinosti a velikosti konkurence,

efektivitou vyrobnich procésvzhledem k vynaloZzenym nakla atd.

Distribucni politika zahrnuje distribini cesty, mezianky, sortimentni politikuiizeni
zasob, fyzickou distribuci. Je povaZzovana za nefnpéuzny nastroj marketingového mixu.
Hlavnim Ukolem je dopravit vyroba#dre a Was ke spdebiteli. Ripravu distrib@ni
politiky ovliviwuji charakter vyrobku a trhu, povaha a cile pod@ikwalit distribénich

mezelanka.

Pomoci komunikéni politiky podnik komunikuje s odpateli a dodavateli,
obchodnimi mezianky, nejtznéjSimi subjekty. Komunikéni politika zahrnuje reklamu,
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podporu prodeje, public relationgjmy prodej, pimy marketing atd. #sobi na
zékazniky s cilem dosazeni Zddaného nakupniho shova

Pri rozSirovani aktivit na zahraémi trhy je poteba identifikovat a zhodnotit vSechny
faktory, které jsobi na voleném trhu dippasobit jim jednotlivé politiky marketingového

mixu. Hovaime poté o mezindrodnim marketingovém mixu.

2.2.2Pramyslovy marketing v mezinarodnim prostedi

Jako ptimyslovy marketing ozriajeme marketing vyrohka sluzeb, které jsou dalSimi
podniky vyuZivany v dalSich vyrobnich procesechridting v prostedni kapitalovych

statki vykazuje v porovnani s marketingem gpbnich statk urcita specifika:

1. Paet zakaznik je relativie maly, kontrakty objemayvelké

- pramyslové podniky obvykle realizujiétsinu obratu s ¢kolika velkymi
zékazniky, proto se snazi maximapodpdit vérnost svych odérateli a
realizaci opakovanych nakap

2. Odvozena poptavka a nizka elasticita poptavky

- poptavka po vyrobcich fpmyslovych podnili je wtSinou zavisla na velikosti
poptavky po kongnych vyrobcichei vyrobcich produkovanychékterym z
nasledujicicitlanki praimyslovéhoretézce. Charakteristickym rysem je také
nizk& cenova elasticita poptavky pdmryslovém zbozi.

3. Racionalni ndkupni chovani

- nakupni rozhodovani firem neni filE ovlivnitelné obvyklymi
komunik&nimi nastroji, probiha na zakladracionalniho uvazovani.
Rozpdet komunik&ni politiky proto neni v prmyslovych podnicich tak
vysoky, jako je tomu u vyroby sgebniho zbozi. Typické jsoddné a uzké
vazby v dodavatelsko-odtatelskych vztazich.

VySe zmirné skuténosti maji vliv na segmentaci mezinarodnichitnybér cilového trhu a

positioning.

'MACHKOVA, H.: Mezinarodni obchod a marketing : [gtika vykladova encyklopedie], Grada
Publishing, Praha 2002
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2.3 Stadia internacionalizace firem v globalnim trznimprostiedi

Proces internacionalizace, nebo-li dosahovémych staditi stupitu zapojeni
podniki de mezinarodnich obchodnich vatabhvadim na tomto mistjelikoZz poskytuje
podniku grehled zjisohi, jakymi je mozno prohlubovat miru zapojeni do méebdniho
podnikani. Fispiva tak k definovani vhodné mezinarodni markgtié strategie, ktera vede
k realizaci vytgenych citi. Stupé internacionalizace je mozno posuzovat dle fakthtere
intenzitu do mezinarodniho trzniho pi@sti charakterizuji. Prohlubovani internacionalizace
spole&nosti pak posuzujeme na zakdadzvoje vSechéchto aktivit. Ne vSem aktivitam je
kladena stejna pozornost, pomalejSi postup v jethresti mize uvolnit zdroje podniku pro
podporu intenzifikaceéinnosti jiné. Pokud ndgklad firma d@asré nedisponuje dostatkem
kapitalu pro vlastni kontrolu natzenim zahraginé-obchodnich operaci, vyuZzije sluzeb
zahranénich obchodnich medanka, tato strategie ji umoZni expandovat do vicedsfit
najednou. Dle miry vyuZivani a vzdjemné kombinadagtlivych faktol charakterizujeme 3
stupr internacionalizace zahrani-obchodnich aktivit: nizky, &dni a vysoky. dmito

faktory jsod:

Mira vlastni aktivity pi vstupu na zahraémi trhy:
1. Firma pasivii reaguje na podiy ze zahrardi

2. Firma aktivre vyhledava trzni plezitosti v zahrari
- pokud jsou domaci trzni moznostiéeypany nebo je objeveno prazdné misto
na zahrarinim trhu, které poskytuje perspektivu vyssiho zisku
- firma vyuziva metod tzv. vyvozniho marketingu
Kontrola nadiizenim zahragn¢é obchodnich operaci:
1. Kontrola je s¥¢fena cizim subjekim

- vranném stadiu internacionalizace vyuZivaji firnsjuzeb obchodnich
mezilanka ( prostednici, obchodni z&stupci, zpriestkovatelé, komisiorfa
atd.)

2. Firma samdidi své operace v zahr&ni

- pii UspsSném rozvoji zahratiich operaci maji podniky zajem kontrolovat
stale vice operaci vlastnimi silami, pogiesunout vyrobni a obchodni

aktivity pfimo do zahrari

1KALINSKA, E., PETRICEK,V. a kolektiv: Mezinarodni obchod I, OeconomiPaaha 2003
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Forma vstupu firmy na zahramii trhy:
1. Obchodni operace ( vyvoz a dovoz)
2. Budovani omezenych vyrobnich kapaadizmé podpory vyvozu

3. Rozsahlé vyrobni a obchodni jednotky v zahtiamiimé investice, strategické

aliance

Paset cizich zemi, s nimiZ firma provozuje zahtatobchodniinnost:

- pctet cilovych teritorii zpravidla stoupa s rostouostlipnosti zdrdj na gchto

trzich a objemem zkuSenosti a obchodnich kotgagéniku

1. Jedna

2. Nekolik

3. Mnoho
Stupei podobnosti cilovych tihv zahrandi:
- pccet zahraninich trha, na nichz spol#ost podnika, je takéifmo unerny podobnosti
zahrantnich trhi. Podniky zpravidla vstupuji nejgde na trhy podobné trhu domacimu.
Znaky podobnosti tiin jsou nap. velikost trhu, obchodfpolitické prostedi, sociélni a
kulturni hodnoty, preference a chovani zakangleograficka vzdalenost, velikost poptavky,
dostupnost zdrgjatd.

1. Ténmef totozné

2. Castens srovnatelné

3. Zcela odlisSné

3 Charakteristika spole¢nosti

Spole&nost SEA-Chomutov, s. r. 0. byla zaloZzena v ro@1MChomutow jako 100%
ceska firma. Zakladateli spa@ieosti bylo 5 odbornik pracujicich do té doby viznych
firmach v oborech ifbuznych podnikatelsk&nnosti spolénosti. Od doby vzniku se
spol&nost vyznamérozrostla, a to jak v @tu zangstnand, vyrobnich a administrativnich
prostor, tak i v mnozstvi obdginnosti a s tim spojenych obchodnidipadi. Z pavodnich 5
majiteli dodnes spolaost majetko¥ ovladaji 4 z nich s rovnym obchodnim podilem
VSichni spolénici jsou ve firng zangstnani, a to v pozididitele a jednatele spalrosti a v
pozicich vedoucich jednotlivych GtvarPo celou dobu existence se firma zabyva

1 SYNEK, M. a kol: Podnikova ekonomika, C. H. BeBkaha, 2000
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strojirenstvim, elektrotechnikou a automatizactddaké nazev spaleosti: SEA -
Strojirenstvi,ElektrotechnikaAutomatizace). Hlavniinnosti je projektovani a vyroba stiioj
a zdizeni dle pozadavkzakaznika. Spotmost realizuje vyrobu strbja z&izeni na zaklat
podkladi od zdkaznika nebo na zalkdadastni projektové dokumentace. Déale spobest
navrhuje a realizuje elektrickaizzeni pro stroje a automatizaci vyrobnich préces

V neposlednfadck se zabyva navrhem a dodavkaidicich systén, pcsitacu i celych siti

veetns softward.

Prestoze ubhlo od zalozeni spateosti pouze 8 let, etablovala se ve vySe uvedenych
oborech podnikani jako vyznamny partner strojirgnskpodniki v Usteckém kraji.
Vyznamn&ast produkce vSak svoji kvalitou toto teritorialgimezeni zakaznikvyrazre
piekratuje afadi spolénost mezi Sgiky v tomto oboru \Ceské republice. Kvalitu a vysoky
stupdi inovace jeji produkce doklada i skénest, Ze spolmost Uspsre spolupracuje

s obchodnimi partnery z Evropy a USA.

Spol&nost sidli v administrativni bud®w centru Chomutova. Vyrobginnost
probiha ve dvou vyrobnich dilnach vapryslovém arealu na kraji ¢sta.

3.1 Systém jakosti

Uspsné vedeni a fungovani spsesti vyzaduje, aby byléizena systematickym a
jasnym zgisobem. Uspch mize byt vysledkem zavédi a udrzovani takového systému
managementu, jehoz cilem je neustalé zlepSovéaktivafesti a &innosti provozu spolaosti

a to na zaklatltoho, Ze jsou respektovany paity zainteresovanych stran.

Proto bylo jiz od svého vzniku prioritni stratefjimy utvoreni organizovaného a
efektivniho systémiizeni vSech firemnich prodea to Wetrg externi komunikace se
zékazniky, ale i potencionalnimi zdkazniky a obctiail partnery a ostatnimi
zainteresovanymi stranami. V souvislosti s vySed@anym se spalaici firmy koncem roku
2001 rozhodli pro zavedenéininého systémiizeni jakosti v souladu s norm@8N EN ISO
9001:2001. Certifikat o zavedentiaeni systému jakosti spéteost ziskala dne 15. 05. 2003
od spolénosti TUV CZ. Zavedeni mezinaraginznavaného systému jakostélmpro firmu
dopad nejen ve zvySeni efektivnosti prdcéa tudiZz poklesu naklayl ale i jako potvrzeni

vysoké Urovl prace managementu, tedy ziskana konkumeviyhoda, kterou domaci i

1 SYNEK, M. a kol: Podnikova ekonomika, C. H. BeBkaha, 2000
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zahranéni zdkaznici silé vnimaji. Systém jakosti ve spotesti je uplatovan dle normy
CSN EN ISO 9001:2001.

Systém managementu jakosti ve spotsti je zfgsob jakym vrcholové vedeni
uplatiuje fizeni spolénosti s ohledem na jakost. Usritovani aiizeni s ohledem na jakost
zahrnuje stanoveni vizi jakosti, politiky jakdsti ciki jakosti, planovani jakostijzeni jakosti,
prokazovani jakosti a zlepSovani jakosti. Gmny systém jakosti ve figrje vSak zaréen
vyhradré na podnikatelské aktivity na domacim trhu. Vzhhadk rozSiovani zahraming-
obchodnich aktivit podnikifpravuje revizi systému jakosti. Ta se bude épamerovat i na
strategické planovani vzhledem k obchodu se zatimniSpolénost tedy na zaklad
dosavadnich zkuSenosti zhodnocuje efektivitucéasmych firemnich procés aktivit a
jednotlivych¢innosti v ramci politik marketingového mixu s ciletyuzit ziskané informace k
vytvoreni systému jakosti, ktery by odpovidal igtthm mezinarodniho podnikani a

mezinarodniho marketingoveé planovani.

3.2 Profil spolecnosti

Obchodni firma: SEA Chomutov, s.r.o.

Sidlo: Chomutov, Vikové - Kustické 1935, P6 430 01

Identifikagni &islo: 250 48 627 [ml: CZ250 48 627

Bankovni spojeni: 2134690237 / 0100 KB Chomutov

Pravni forma: spot@ost s rdéenim omezenym

Druh ¢innosti: vyrobni, obchodni

Predmét podnikani (dle obchodniho rejgku):

- projektovani elektrickych ¥eeni

- zamenictvi

- vyroba, instalace a opravy elektrickych strajgistroji

- poskytovani software a poradenstvi v oblastilivare a software

- zprostedkovani obchodu

- ¢innost technickych poraéos oblasti strojirenstvi, elektrotechniky a autoreate

- zpracovani dat, sluzby databank, sprava sitfoba, instalace a opravy elektronickych
zaizeni

- priprava a vypracovani technickych navrh

1 SYNEK, M. a kol: Podnikova ekonomika, C. H. BeBkaha, 2000
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- velkoobchod

- vyroba stra} a zd&izeni pro vSeobecné&ely

- vyroba rozva&u nizkého nagti a baterii, kabéla vodta
- vyroba stra} a zd&izeni pro wita hospodéska odetvi

- montaz a opravy vyhrazenych elektrickyckizeni

- specializovany maloobchod

3.3 Organizaéni struktura spole¢nosti

PIné vyuziti potencialu podniku umagici vysokou vykonnost vyZaduje vytieni
takového progedi, ve kterém budou schopnosti Zamané maximalré rozvinuty a které
umozni jejich efektivni spolupraci. Vytieni takového progdi zavisi primaraina vhods
zvolené organizani struktde a celém procesu organizovani prace ve gposti jako

takovém.

Tvorba organizéni struktury spolénosti SEA Chomutov, s.r.0. byla zaloZzena na
identifikaci podnikovych funkci a nasledném defidova pidéleni Ukofi spojenych
s jednotlivymi specializovanyntinnostmi vyrobniho procesu. Organinéjednotky byly
tedy vytvdeny z funkcionalistického hlediskRidici vztahy ve spotmosti jsou zaloZeny na
jednoliniovém systému se smisenymi prul§ravomoci, povinnosti a odpéinost
jednotlivych pracovnik spol€nosti jsou definovany Organigaim fadem a vychazeji z

firemniho systému jakosti.

JelikoZ spolénost z&ina postupé vyvijet zahraniné-obchodni aktivity od roku 2003,
neni jeji organizéni struktura nijak izpasobena pgebam zahragniho obchodu.
Spole&nost nema vybudovano specializované exportnéleddia veSkeré obchodni operace a
marketingové planovani provadi jednatel spobsti v sodinnosti s ekonomicko-obchodnim

utvarem.

1 SYNEK, M. a kol: Podnikova ekonomika, C. H. BeBkaha, 2000
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Obrazek 1 Organizai struktura spotaosti
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3.4 Kategorizace podniku z hlediska velikosti

Od svého zalozeni navySuje spolest neustale @et svych zamstnand, v sokasneé
doke je zde zamsstnano 50 pracovnik JelikoZ se zarowerocni obrat ani hodnota aktiv
spole&nosti nepiblizuji nize uvedené hranici 10 miliGreur ,fadi se spolaost dle nové
definice Evropské komise o mikropodnicich, malydiadnich podnicich ( dale jen MSP)

stale mezi malé podniky

Tabulka 1: Kategorizace podniku z hlediska velikdk prislusnych ukazatél

Kategorie podniku| Rt zandstnané | Obrat nebo| Bilagni suma
stredni <250 <€ 50 milioni <€ 43 milion
maly <50 <€ 10 miliém <€ 10 milioni
mikropodnik <10 <€ 2 milibny <€ 2 milibny

! Nova definice malych aistdnich podnik, uZivatelska firucka a vzor prohlaseni
Evropska komise, 2006
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Aby podnik néleZzel do kategorie MSP, musinspht i druhoucast definice, a to
kritérium nezavislosti, tj., nezavislé podniky jsty v nichz vice nez 25% kapitalu nebo
hlasovacich prav nevlastni podniky, které samy awejsalymi nebo sednimi podniky.

Prekrateni tohoto limitu je povoleno jen v nésledujicictod piipadech:

4. Majitelem podniku jsou hii spol€nosti se statni dasti, nebo spodmosti,
poskytujici podnikat&éim kapital ¢i investiéni spol€énosti a kontrola neni
praktikovana ani individuaty ani spoléné (vefejna investini spolénost,
univerzita ¢i neziskové vyzkumneé igdisko, institucionalni investiovéetns
fondi pro regionalni rozvoj, samostatné mistni orgamgésim rozp@tem

nizs§im nez 10 milioh eur a s méhnez 5 000 obyvateli).

5. Kapital je aplikovan zfisobem, Ze nelze definovat kdo je jeho vlastnikem a
kdyZ podnik zajisti, Ze ne vice nez 25% ipgedné nebo spateé vice
spolg&nostem, jeZz nejsou podniky typu malyesini nebo mikro (zavisitipad
od pipadu).

Tato definice vstoupila v platnost dne 1. ledna®28Wztahuje se na vSechny
programy a opa¢ni, které Komise uskutguje pro malé a gedni podniky. Charakteristika
spole&nosti jako malého podniku ma tedy zasadni vyznaouvislosti s fipadnou Zadosti o
cerpani dotaci z evropskych, ale i narodnich fgnutenych pro tuto kategorii podnikPro
¢lenskeé staty je pouzivani definice dobrovolné, Ksene vSak spote¢ s Evropskou
investini bankou a Evropskym investim fondem vyzvala, aby ji upkaivaly pokud mozno
co nejvice. V praxi R se definovani malych astinich podnik danou srrnici tidi, ale
casto se, vzhledem k vysokym liriih obratu a bilagni sumy, zjednoduSuje a vyjage

pouze potem zandstnand.

Mikropodniky, malé a $edni podniky hraji v evropském hospestai tstedni roli.
Jsou hlavnim zdrojem podnikatelskych dovednostivaci a zastnanosti. Dle Evropské
komisé zajigovalo v roce 2006 v roz&né Evropské unii 25 zemi 23 miliomalych a
strednich podnik priblizn¢ 75 milioni pracovnich fleZitosti a pedstavovalo 99 % vSech
podnikii. Vytvéreji zdravé podnikatelské prostli, zvySuji dynamiku trhu, maji schopnost
absorbovat podstatn@ast pracovnich sil uvabvanych z velkych podnika jsou
stabilizujicim prvkem ekonomického systému. Dilbehalizaci mezindrodniho obchodu,
poklesu dopravnich nakladjednotnému evropskému trhu a souvisejici harnamniz

! Nové definice malych aistdnich podnik, uZivatelska fHrucka a vzor prohlaseni
Evropska komise, 2006
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legislativyc¢lenskych stdt EU, rostouci specializaci, moZnosti vyuziti modeinn
distribwnich cest a obchodnich metod, modernich marketyajometod, vyuziti
mikrosegmerit na zahrargnich trzich atd. jsou dnes malé podniky schopnévetektivre
operovat i v mezinarodnim trznim priesti. Pro mnoho z nich j&iptup na zahradmi trhy
podminkou jejich dalSihaistu.

3.4.1Vyhody a omezeni malého podniku

Majitelé malych podnik zpravidla zastavaji vSechny nebo alesklicovéfidici
funkce,fidi tak vSechny aktivity podniku a nesou veSkerdpaxdnost. Vlastnictvi podniku
vyrazre ovliviiuje podnikatelské chovani majitektei se snazi maximalizovat hodnotu
podniku a dosahovat efektivity vSech podnikovyabicesi. To umo#uje pongrné snadné
a rychlé zaujimani strategickyckigtupi a znén v praci malych podnik Cim mére lidi se
podili na rozhodovacich procesech, tim sip@nrychleji mohou strategicka i operativni
rozhodnuti pijimat. Mala velikost podniku a rozhodovaci pravarine jedrech ¢i nékolika
malo rukou poskytuje podniku vysokou pruznost, tedlyopnost rychle reagovat na&gm
Neustalé kontaktygsné vztahy a bohata komunikace se vSemisaranci poskytu;ji
podnikatelim v malych podnicich dobryehled a neformalni kontrolu chodu podniku, coz

umoziuje vysokou akceschopnost a reaktivitu.

V souvislosti s vySe uvedenym vSak vypliva jedasadni omezeni malych podiik
Pokud to velikost a naéaostiizeni malého podniku jeStiovoluje, pak si majitelé zpravidla
drzi kontrolu nad podnikem ve svych rukou, nez jabyefili profesionalnim manazém.
Majitelé ¢asto nemaji zajem na roEdrani zahrariné-obchodnich aktivit firmy a s nimi
spojeném kontinualnimistu objemu obchodnictipadi, administrativy, vyroby a
zanestnand, pokud by tento nést objemu a slozitosti firemnich proéemnemoznilizeni
spole&nosti v dosavadni organiga struktue a vynutil si oddleni majiteti od#izeni podniku.
V této fazi se rag)i majitelé zangii na kvalitu vyrobk a sluzeb podniku, udrZeni stavajicich
zakaznik a snizovani naklads cilem udrzeniifznivé miry rentability. Firma vSak velmi
riskuje, Ze ,zaspi“ vyvoj a otazkou je pote, jakuto je spolénost schopna udrzet své
postaveni na trhu. Pokud se totiZz na daném zatmiamitrhu v budoucnu vyskytnou
prilezitosti, které firma omezenim svého rozvoje n&vje, ,nabidne” tak prazdné misto
konkurenci (ktera se v dnesSnim globalizovanésiés\yrakticky bez ohledu na charakter

vyrobki a trhu, zcela jistobjevi). Podnik se tak vystavuje nebedpatlaceni
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z profitabilnich segment které ovladal. Konkurencetrbe navic prana daném
zahranténim trhu ziskavat dodateé zdroje a ty pak vyuzit k zademni na trhu domacim.
Nasledna snaha o udrZeni alasgbc¢ovych aktivit geroste v konkureimi boj, na ktery
nebude mit podnik dostatek prigstk, jelikoz zatimco konkurence rostla, on ,zaspal”.
Konkrétni situace a dopafeni pro spolenost SEA Chomutov,s.r.o. vzhledem k nutné
adaptace organizai struktury na prohlubovani zahrami-obchodnich aktivit jsou uvedeny

v kapitole 6.
3.5 Popis vyvazeného vyrobku

Produkce spolmosti SEA Chomutov, s.r.0. naléza své zakiranidkazniky fevazri
v evropskych zemich. Vzhledem keplmétu podnikani jde fedevSim o vyrobu, dodani a
instalaci stra} a za&izeni na zakazku. Takovéto obchody m&jsinou povahu jednorazovych
zakazek, pop zakazek opakovanych, kde velmi zalezi na vysoladitk zatizeni a arovni
poskytnutych sluzeb ve smyslu ,ziskani* zakazniggm pro pipadnou budouci zakazku
(obnova dalSich vyrobnichidzeni, servis atd.) , ale i pro ro&Esii powdomi o spolénosti u
dalSich vyrobnich podnik tedy potencialnich zakazriikPi vyvoji navrhi se tak pouziva
nejnar@néjSich softwarovych prograim systému réeni, monitoringu a analyzy procdea
produkti. Definice gchto ukoh, postupy a zfsob jejich efektivniho pkni vychazi ze

smérnic systému jakosti.

R 4

navinutych materidl (dale jen civky). Civky jsou vyrobeny z ocelového plechu a piofil
svaovanim jednotlivycitasti. Pouzivané technologie a material js@eny v zavislosti na
potrebné velikosti civky a povaze materialu k naviukionkrétnimu pouziti civky ( vyuZziti
pocitacoveé, zatzové a dynamické analyzy). Civky slouzi jako piexdtk k peprav
antikorovych trubek( v&si pramér navijenych trubek yadech desitek milimety a
nejrizréjSich typr kabeti. Jsou tedy specialnim obalem na specialni nadpdle€nost

vyrabi civky o piméru od rekolika decimel po 3 metry. Hmotnost civek se pohybuje

v zavislosti na velikosti od 300 kg do 4,5 tun, hinust navinutého materialu az do 25-ti tun.
Spole&nost je dodavatelem népgich s¥tovych firem fisobicich v oblasti zaji&hi

Pro kazdou zé&chto spolénosti jsou vytvEeny jiné typy a designy civek dle paranigajich

odvijecich straj. Zde pokladam za vhodné alegpaatce popsat n&gsejSi konkrétni vyuZziti

! viz Priloha 1: Vykres civky
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vyrobku, coZ je podle mne nezbytné k pochopentanirspravného marketingového mixu.
Spole&nost po dohogls objednatelem vyrobi a dopravi civkydbma dohodnuté misto
kdekoliv ve s¥té ¢i ptimo k naloZeni do evropskych kabeloven objednaiel® do
chomutovského zavodu Svédského vyrobce antikorotmatiek Sandvik Chomutov Precision
Tubes, spol. s r.o. (dale jen ,Sandvik“), se ktemgisina zahragnich partel vyznamr
spolupracujePo navinuti materialu jsou civkygpraveny do palezniho z&zeni objednatele
! 7de jsou civky stiznym navinutym materidlem umisly na obrovské splétaci stroje
(nejwtSi zd&izeni pojme az 36 p¥malozenych civek), které splétaji a zalévaiji jelivéd
druhy kabel a trubek do kabelu jedinéhogiitiho rekolik kilometra. Ten je ve stejném
okamziku navijen naippravni @’ stojici na behu (civky umisiné na &chto lodich,
vzhledem k omezenym vyrobnim moznostem, jiz spradst SEA Chomutov, s.r.o.
nedodava). Tyto komplexni kabely jsou pak dopranguéa podmiské ropné plosiny a
t¢Zebni lod, kde jsou vyuzivany ke spojenicteébnim z&zenim na d& Zaji¥'uji tedy
komunikaci, pivod energie, kysliku, vody a plgmpod vysokym tlakem, obsahuiji
swtlovodné kabely, propojenitgdicimi jednotkami atd. Civky se dale vyuZzivaji ypystavie
telekomunik&nich siti, dopravni infrastruktury, stadteelkych invesinich celki atd.
Zivotnost civek se pohybujei@idu 5-10 let v zavislosti na konkrétnim pouzitilyteelikosti
namahani a miru mechanického d@pbeni, dale i na podminkach transportu a skladeténi
Spole&nost zarove provadi pro opravy a Upravy poSkozenych aighmvanych civek, které

jsou ot pouzity k naloZeni materialu ve sptesti Sandvik.

Vzhledem k pouZiti civekippodmadské €Zb¢ surovin, tedy v mnoha oblastech
dislokovanych naiiznych mistech ze#koule a stéle se rozgjicich aktivitach a teritoriich
prizkumu novych zdrdji t¢Zby samotné, je poptavka pahto civkach kontinualni.
Samotnda konstrukce civek navic vyZzaduje htawechanické zpracovaniétgina druli civek
totiz neobsahuje Zadtiglici systémy ani elektronickaiizeni. Spolénost ma tudiz, na
zaklad neékolikaleté zkuSenosti s touto vyrobou, vyvinut knbew a vyroba civek se, na
rozdil od straj a z&izeni na zakazku, blizi vyrélsériové ( tento termin je zde mozno pouzit
s jistym omezenim vychézejicim z velikosti firmyphmosti jejich vyrobnich proces
samotnou povahou vyroby civek, ktera je pravedv podstatsérii manualnich pracovnich
Ukoni pracovniki ). Spolé€nost je tedy schopna na zakdadavajicich znalosti jen diimi
Gpravami (tedy s minimalnimi naklady) vy#tonavrh a vyrobit civky k nalozeni libovolného

vhodného materialu s t&mjakéhokoliv pouZzitim. VySe uvedené umaje spolénosti

! viz Priloha 2: Fotografie navinutych civek
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vyrobit nekolik set civek réné a posunulo za posledni 2 roky vyrobu civek na jdke50%

celkového obratu firmy.

Ocelové civky vyraéné spolénosti jsou pro Eely celni deklarace oztany
osmimistnym kédem v Celnim sazebniku EU TART@r{f intégré communautaije
Pridéleni ¢iselného kodu se provadi v souladu $idEnim Rady (EHS). 2658/87 , fijatym
na zaklad Mezinarodni Umluvy o Harmonizovaném systému popisiselného oznmvani
zboZi (Harmonized Commodity Description and Coding Systiie jen ,Harmonizovany
systém®) vytvdené Mezinarodni celni organizaci. Tak je vyrobaazen do Sestimistnych
skupin. Ugiesréni na sedmém a osmém ndikbdu —tj. do podskupin- dochazi dle tzv.
kombinované nomenklatury zbozi pouzivané v EU. Kétk jsou tedy civky vyrané
spole&nosti zéazeny pod kddem 732690050 ( dle SITC tedy 669B@hny a civky na
kabely, hadice apod.

Za posledni dva roky se pdida spolenosti objem vyroby civek zdvojnasobit.
Rostouci poptavka po ocelovych civkach spobsti tak potvrzuje trend rostouciho
celkového objemu vyvozu tohoto zboA'eské republiky v poslednickekolika letech, jak

uvadi udaje’eského statistickéhd@u uvedené v nasledujici tabulc

Tabulka 2: Pehled objemu vyvozu ocelovych civeKR v letech 2004-2006:

Typ vystupu : Ttilety prehled s mezignimi indexy
Smér obchodu : Vyvoz
Obdobi : 1.1.2004— 31.12.2006
Nomenklatura zbozi : KN(8)
Netto (kg) Stat. hodnota Stat. hodnota
Kéd zboZi | Nazev zbozi (2004) Netto(%) | CZK (tis., 2004) | CZK (%)
Bubny,civky na kabely, hadicg
73269050 apod.ze Zeleza,oceli 3583 020 87,5 158 495 92,8
Netto (kg) Stat. hodnota Stat. hodnota
Kod zboZi | Nazev zbozi (2005) Netto(%) | CZK (tis., 2005) | CZK (%)
Bubny,civky na kabely, hadic
73269050 | apod.ze Zeleza,oceli 3719 146 103,8 180 123 113,6
Netto (kg) Stat. hodnota Stat. hodnota
Kéd zbozi | Nazev zbozi (2006) Netto(%) | CZK (tis., 2006) | CZK (%)
Bubny,civky na kabely, hadic
73269050 apod.ze Zeleza,oceli 4813 683 129,4 246 759 137,0

Zdroj: Cesky statisticky fad, Statistika zahratiiho obchodu

! systém TARIChttp://ec.europa.eu/taxation_customs/dds/cgi-bictiap?Lang=EN
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Ceska republika vyvezla v roce 2006 ocelové civky kddem 73269050 v hodriot
246 759 tis. K. Dle nasledujici tabulky byly nejtsimi vyvoznimi trhy, sazeny dle objemu
vyvozu, Slovensko, Borusko, Nmecko, Turecko, Norsko a USA. Zajimavym Udajem je
hodnota vyvozu civek do USA za rok 2006.¢frd 15 665 tis. K, coZ odpovida hodnét
civek exportovanych do USA spoétesti SEA Chomutov, s.r.0. Spéimst je tedy jedinym
vyvozcem tohoto zboZi do USA a pokryva. Zaiopednik pokryva asi 30% hodnoty

celkovych expoit tohoto zboZi do Norska.

Tabulka 3: Nej¥tSi vyvozni trhy civek v letech 2005 a 2006:

Stat. hod. Stat. hod.
Kéd Netto(kg) | CZK Netto CzK

Kéd zbozi | Nazev zbozi zem® | Nazev zend | (2005) (2005,tis.)| (kg)(2006) | (2006,tis.)
Bubny,civky na kabely,

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocg SK | Slovensko | 1170600 35159 1 219 451 37 466
Bubny,civky na kabely,

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocq BY |Bélorusko | 147 867 12 800 373 192 35 603
Bubny,civky na kabely,

73269050 hadice apod.ze Zeleza,oc DE |Némecko | 430247 28 967 524 212 29172
Bubny,civky na kabely,

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocd TR | Turecko 97 298 4175 492 790 23 302
Bubny,civky na kabely,

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocg NO | Norsko 145 366 9 886 293 787 18 325
Bubny,civky na kabely, Spojené

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocg US | staty 266 223 15 336 309 664 15 665
Bubny,civky na kabely,

7326905( hadice apod.ze Zeleza,ocq SE | Svédsko 139 176 9 047 238 697 14 881
Bubny,civky na kabely, Spojené

73269050 hadice apod.ze Zeleza,ocd GB | kralovstvi | 179 353 10 390 122 572 14 857

Objem celkovych vyvo#: 175173 4813 683 246 758

Zdroj: Cesky statisticky fad, Statistika zahratiho obchodu

V néasledujici kapitole se zmiji o vysSich vyvoznich cenach ocelovych civek
némeckych konkuretnich podniki, a to dle znalosti konkurencef&dech desitek procent.
Zajimavou pedstavu o vySi vyvoznich cedmecké produkce v tomto segmentu poskytuji
Udaje Eurostatu, resp. databazového systému PROD®®@M eviduje statistiky objemu a
hodnoty vyroby a exportu zboZi zpracovatelskétionysIu'. V roce 2005 vyvezlo &mecko
civky (opet konkrétni civky dle nejdetaiéBiho ¥idéni, kod Harmonizovaného systému
73269050, PRODCOMcode 28752735) o objemu 3 96k§0Gdy v podstéto stejném
objemu jakoCeska republika (3 719 146 kg)! Hodnota tohoto vyvoimeckych firem v3ak
byla vice jak 3krat(!) vySsi, nez hodnota t#rstejného objemu vyvozu realizovaného

! Databaze PRODCOMttp://fd.comext.eurostat.cec.eu.int/xtweb/setudilaction.do
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¢eskymi podniky. Konkréthexportovalo Nmecko dany objem ocelovych civek za 19 503
020EUR, zatimco vyvoz tohoto objemu zboxieské republikyinil v hodnotovém

vyjadieni jen 6 339 600EUR (smny kurz uten Eurostatem).

3.6 Zhodnoceni postaveni spolmosti naéeském a s¥tovém trhu

Pfi hodnoceni postaveni spof®sti na trhu musime vzit v Gvahektera jiz dive
uvedena fakta. Za prvé, od vzniku sgolesti uplynulo teprve 8 let. Jde tedy o velmi miado
spole&nost, ktera se jiz ale dokazala pktablovat n&eském trhu, ziskala zakaznikyad
vyznamnych spolosti jak vCeské republice, tak i v zahr&hiTato skuténost je z velké
miry dana minulym fisobenim majitéi ve stejné oblasti podnikani, a tedy osobni zng#ost
duvérou manazer jinych podniki, ktera pomohla k ziskani prvnich zakdzek a bya ta
zé&kladem k rychlému a intenzivnimistu spolénosti. Byla tak napkna a dokonce

piekonana jedna ze zakladnich vizi spotssti:

“Byt vyznamnou firmou v Usteckém kraji se&emm na vysoce specializovanou
vyrobu jednodelovych automatizovanych st zaizeni pro vSechny oblastijpnyslu a

sluzeb se zvlastnim za&ranim na sklésky, automobilovy a hutnigmysl*

Spoleénost je malym podnikem zasstnavajicim nyni gimérné kolem 50 zaréstnand.
To je samoiejme limitujicim faktorem (zvlagt vzhled k obchodu se zahrabijak
v technické a vyrobni naknosti gipadnych zakazek, tak i z hlediska omezené vyrobni
kapacity. Spolénost se tak nezatfuje na vyhledavani a identifikaci vSech existujicic
potencialnich konkurefita ne¥nuje se ani systematickému boji s konkurenci. Cpeaniku
je udrzeni portfolia velkych, stabilnich domacickhahraninich zakaznik, které se poddo
za poslednichdkolik let vytvorit. Obchod kapitalovymi statky se vyzihuge pongrné
stabilnimi dodavatelsko-odtatelskymi vztahy a ke z&né v jejich struktite vedou ¥tSinou
zéavazné dlouhodobé nedostatky jednoho ze subjéktyrazre vyhodrgjSi podminky
nabidky subjektu (pdpregionu) jiného. Spotmost se tedy zakiuje na vysokou kvalitu
svych vyrobki, arover poskytnutych sluzeb a neustély vyvoj a zlepSovaach firemnich

proces.
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Jako klgova zde vystupuje spoluprace s vySe uvedenou firgandvik ktera sidli
v aredlu byvalého gigantu Valcovny trub a Zelez&hgpmutov. Co se tge vyroby civek,
vyrabi firmy komplementarni produkty: civky — trybk navinuti. Proto spodeosti v této
oblasti Uzce spolupracuji a postupuji koordin@xamnoha obchodnichéipadech se
zahranénimi odkErateli. RestozZe je prodejni cena civek pohybuj@dech procent vzhledem
k cenam navinutého materialu (a tedy i nasle@tiéoué hodnoty kontraktu), dociluji i tak
ob¢ spole&nosti zn&né cilové komparativni vyhody v podobspory pepravnich naklada
jednoduché vzajemné komunikactizeni obchodnihotfpadu (v porovnani ndps nutnosti
dovozu civek z jiné evropskéneevropské ze).

Pri analyze konkurence v trznim segmentu vyroby ogglb civek jsem ke stanoveni
charakteru a intenzity konkurence zvolil tzv. Parvemodel ggti sil. Tento model identifikuje
sily, které ovliwuji dlouhodobou ziskovouiaZzlivost trzniho segmentu. Mezichto gt sil
patfi:

Odwtvova konkurence (hrozba intenzivniho saigpe)

Potencialni uchaze(hrozba mobility)

Substituty (hrozba skutaych¢i potencialnich substitinich produki)
Zakaznici (hrozba rostouci kompetence)

S A

Dodavatelé (hrozba rostouci kompetence)

Odvétvova konkurence
Hovoriime-li o odwtvové konkurenci, je nutné definovat, které ekorek@tinnosti a
konkurenti spadaji do vlastniho pojmu ,&tx“. PouZijeme nejobeesi vyswtleni tohoto

pojmu’:

Odwtvi je supina firem, které nabizeji vyrobky nebahgrvyrobki, které jsou schopny

vzajemd se nahrazovat.

Na zaklad této definice Ize tedy danou ekonomickimnost z#adit do od¥tvi
.vyroby zaizeni utenych k transportu pmyslovych materid, kde, vzhledem ke
specialnim pagebam pi prepra¥ materiaii urcenych k navijeni, tv® vyroba ocelovych

civek specificky segment. Jak bylo uvedeno v mikalgitole, tempotrstu export v trznim

1 KOTLER, P.: Marketing management : analyza, plangwéyuZiti, kontrola, Grada, Praha 1998
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segmentu roste. Ze znalosti trznich podminektsikie spolénost w¥doma, Ze roste poptavka
v tomto segmentu celo&ove. Vyrobu civek velké spotmosti WtSinou outsourcuji
predevsim na malé aretini podniky, jejichz kapacity dosahuiji rychle spl@ v kratkém
¢asovém horizontu, stuprvysoké vytizenosti. Zavedeni vyroby civek nedogaliysokych
fixnich nakladi a poskytuje malym aigtdnim firmam ,rozumnou” vysi rentability.
Vzhledem k &gmto faktofim Ize tedy dany trh povaZovat za pong atraktivni a vyZaduje
opatrnost vzhledem k riziku silného ativoveho soup@ni. Rikladem jsou pravkroky zde
analyzované spoteaosti, ktera pronikla v podstavelmi rychle (viadu 1-2 let) a fekvapiw
na trh ocelovych civek.iBsto se vSak spaleost povazuje za ,dobrého” konkurenta.
Vyznauje se tim, Ze dodrzuje ob&amznavana pravidla, vytyiarealné pedpoklady o dalSim
rozvoji, usiluje o celkovy rozvoj odtvi a zwtSovani diferenciace, neinklinuje k naghmému

zvySovani svého trzniho podilu, hraje ,fair playznava pravidlo fimérené rentability.

V oblasti vyroby ocelovych civek Ize za n&i konkurenty ozrigt némecké
spole&nosti Pentre GmbH a Iwe - Spulen und Handling Gmbjo podniky se fimo
specializuji na vyrobu ocelovych civek a nabizasi girokou zakladni nabidku civek
nejrizngjSich drulii a pouziti. Jsou tedy i schopny dodavat speciadia)¥i civky velkych
rozmeéra a vzhledem k velikosti podniku (8lspol&nosti zandstnavaji kkolik set
pracovniki) i vysSi kapacitu vyrohyl'yto spol€nosti jsou jiz dlouhou dobu zavedeny na trhu
a prezentuji se tedy jako tradi vyrobci s Sirokou zakaznickou zékladnou a silobahodni
znakou. Fakt, Ze abspol&nosti pochazeji z 8inecka, vyvolavaigdstavu vysgiého a tudiz
bezp&ného trhu. Zarovese vSak odrazi ve velikosti ndkiad tedy i prodejnich cen. Proto
se takeé v poslednich letech i v tomto segmentusgrgspodniky z méahvyspelych zemi,
které jsou schopné nabidnout niZSi ceny produkreye vsak stejnou kvalitu zbozi a
arovei sluzeb. | trhy v zemich jihovychodni Asie a JiAmieriky (nehled vabec na nové
¢lenské staty EU) jiz dnes poskytuji moderni praviristitucionalni zabezpeni trznich
podminek, a tedy moznost @Spe vymahat dodrzovani obchodnich zaviazZRro spolénosti
s globalnim fisobenim je navic vy partneti teritorialre téemet neomezeny. Diky vySe
uvedenym faktarm se na trhu ocelovych civek prosadila i sptst SEA Chomutov, s.r.o.,
a to pra¥ na ukor vySe uvedenyckmeckych podnik. Spol€nost £Zi ze stale vyraznnizsi
arovre nakladi (a to hlaveé mzdovych nékladl investénich naklad a naklad na energie),
které ji umo#uji dosahovat prodejnich céadow o 20-30% nizSich, nez je tomu u

némeckych spolénosti. Takto ziskala spa@leost jen za posedni rok na ukor konkurence
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z Némecka zakazky na vyrobu vice jak sta civek v hatpias deset milidin K¢. Dosud

vSak nebyla zaznamenana Zadna vyrazna reakceotdtarence.

Potencialni uchazéi

Pri identifikaci konkureni se firma nesmi zagtit pouze na ji znamé firmy, které
nabizeji podobné vyrobky a sluzby, mnoh&stji jsou totiz firmy ,polbeny” novym
konkurentem nebo novou technologii. Jak je uvedgse, segment ocelovych civek je trhem
atraktivnim, navic lze jeho vstupni i vystupni Bayiozngit za nizké. Vstup do tohoto
segmentu vyZaduje sice, vzhledem k povaze vyrobjagce kvalifikovanou pracovni silu, a
to jak @i samotném vytvigeni navrla vyrobki, tak i ve vyrobnim procesu ( a té je v &asné
doke ve vysglych statech nedostatekjwbdem jsou vysoka automatizace vyrobnich pribces
vSeobecna preference humanitniho &Gami ve vzdlavani, administrativni povahy pracovni
¢innosti a pesun ekonomickych aktivit do sektoru sluzebi¢spo neexistuji bariéry vstupu
do odwtvi v podolg regulanich opaiteni statu, licendli patenti, Gzemnich pozadaik
Produkt je diferencovany a nevyZaduje pouZiti speiih surovirti materiafi, produkce
nevyzaduje vysokou kapitalovou nénost atd. Ze segmentu vyroby ocelovych civek Ize
ponerné snadno vystoupitipchodem na vyrobu produikzcela jiného materialového slozeni

a &elu.

Vzhledem k vySe uvedenému nen¢lpvapenim, Ze na trh ocelovych civek vstupuji i
novi hr&i z jihovychodni Asie. Zalezitostterstw poslednich dvou let jsou nidglad
konkurergni firmy z Malajsie a IndieZatim jsou vSak podle zji&ti spol€nosti prodejni
ceny i na evropské pairy (piekvapiw) dosti vysoké a ani kvalita vyslednych produkt
neodpovida arovni evropskych vyrabd/elkou pozornost si zaslouzi nespojimy zastupce
tohoto regionu(inské lidova republika. Dnes je se st&lSipozornosti hlegho na rozvoj
této nejlidnatjsi a jedné z nefitSich zemi sita, boulive se rozvijejici ekonomiku, jejiz
firmy se stavaji silnymi konkurenty té&tnve vSech strojirenskych oborech, a zdaleka nejen
v nich. Co se t§e vyroby ocelovych civek, nebyly zatim zaznameri@agné aktivity
konkurergnich firem, které by ohrozovaly zajmy sp@esti SEA Chomutov, s.r.o. Na
stejném mistje vSak nutno druhym dechem dodat¢ireské podniky, alesgigpode mého
nazoru, pedstavuji budouci hrozbu, se kterou je nutno veluiire pccitat @i strategickych
rozhodnutich spotmosti. Jak jiz bylo uvedeno, jsou civky tohoto tygarané na pracovni
silu, nevyZaduji nasazeni automatizovanych vyrdblmek, ani ¥tSinou neobsahuji zadné
elektronické systémy. Mohou tak byt v tamnich pad@ach vyrobeny s velmi nizkymi
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néklady a jejich cenby prava@podobré nebyly Zadné firmy s ostatni¢hsti séta
konkurovat. Jejich roz&ni na zapadni trhy v séasné dob stale omezuje mnoho faktorZa

tyto faktory povaZzuiji:

1. Velikost¢inského trhu a tedy obrovskou domaci poptavku

2. Slabou legislativu jak v oblasti standardizace gpleosti vyrobnich proceés
a produki, tak i z hlediska urowhobchodniho prava, ochrany nehmotnych
aktiv a vymahatelnosti prava jako takového

3. Rozdilnost technickych paramitryrobki, slaba garance vysoké kvality
materiat, vyrobnich procasa postufi, systéni jakosti, dodavek
subdodavatdl spolehlivosti a bezgaosti dopravy, platebni moralky atd.

4. Pozici a velikostiny:

a. vzhledem k tomu, Ze setéina tZebnich oblasti a tedy i kabeloven a
piistavi s navijecimi zézenimi nachézi v Evrép USA a Africe,
naklady gepravy by pravépodobr vyrazre ovliviiovaly kon€nou cenu

b. je tedy nutno kalkulovat také s émé delSimi Imitami dodani i diky
rozdilné organizaci a zaji@vani distribénich cest

5. Pon¥rné vysoka ochrana domaciho trhu:

a. v oblastech strategického vyznamu se stisska vliada ufgednositiovat
domaci vyrobce, bylo by tedy pro zapadoevropsk@eriaké firmy
pomeérné nesnadné ziskat zakazky na technologické vybava@idskych
podmdskych tZebnich z&izeni vCing (to by znamenaloifleZitost pro
mistni dodavatele matenigh potazmo i civek jako jejich ndsia
ohrozZeni pro stavajici vyrobogchto produki)

b. vzhledem k tvrdému konkurénimu ¢aste&né stale i ideologickému)
boji s USA a EU jsou v blizké démepravdpodobné i zakazky na tato
zatizeni v jinych oblastech &ta, kde probih&a nyni intenzivaiinsky
praizkum surovinovych nalezis

6. Opatrnost vici politické nestabili v tomto regionu, stefntak jako nebez@é
snizeni hodnoty zahramich investic vliivem ekonomickych naslédgiehati

¢inské ekonomiky
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N¢ekterd z ¥chto omezeni vS8ak mohou véestredobém horizontu ztratit na vazebyt
aplr¢ pirekonana sikledkem nasledného rychlého (a pro mnoho firemmadbkového)
vstupucinskych vyrobé na mezinarodni trhy s drtivou konkutein vyhodou v podob
nizkych cen. Je tedy na miste piibéZzné o situaci na trhu ocelovych civek(ing
informovat. Minimalr by se mozné hrozbydly identifikovat pred strategickymi
rozhodnutimi managementu, jako hagfipadnou investici do vystavby noveé vyrobni haly

(viz. dale).

V souvislosti se znamymi konkurenty i novymi &irda trznim bojisti jsem se
doposud w¥noval jen E&snym konkureritm, tedy podnikm, které uspokojuji stejné [Feby a
prani zakaznik a vytvaeji stejné nabidky. V Gvahu je vSakha vzit i nebez@évstupu
konkurenti ,vzdalenych“ a ,latentnich®. Jak uvadi Kotleke vstupu vzdaleného konkurenta
dochazi pi odstrarni nejblizSich/ho konkuretitta, kdy na uvoléné misto v odétvi vstoupi
jese silngjsi konkurence, &tSinou velké spolmosti, které tak vyuZivaji svych volnych
kapacit. PestoZe na trhu ocelovych civek nedochazi k taksilnkonkureénimu boji, hrozi
i zde vstup vzdalené konkurence. Nejedna se ta@odebni zbozi, pouzitéthto civek je
Ucelowe vazano na naloZeni materidlu a cena samotnyck dosahujgddu procent az
desitek procent navinutého materialu. Pokud tediespost nepoptavd samotné civky, ale
ma zajem o komplexni dodavku i s materialem (forijklad &tSiny obchod, kterych se
spole&nost SEA Chomutov, s.r.oé@istni), zardruje se primaréina vylEr dodavatele trubek
¢i kabeh. Tyto firmy se pakKasto snazi prosadit ,své“ dodavatelipRdné riziko ztraty
zakaznik by pak leZelo v rozhodnuti vySe uvedenych velkyatinarodnich podnikke
zmeéné dodavatel trubek a kabél (tedy napiklad ukorgeni spoluprace s firmou Sandvik).
Jako latentni konkurenty pak ozogeme ty, kt& mohou pijit s novym nebo zcela jinym
zpisobem uspokojovani stejnych peti, zde tedy transportem kaibel trubek jinak, nez
pomoci ocelovych civek. Takovato jina moznost uhdzezhledem k naslednému pouZiti p

odvijeni, vSak neni v séasné dob spol&nosti znama.

Vzhledem k faktu, Ze ve spdél@osti existuji zde jiz vySe zmina omezeni dalSiho
rozSrovani objemu vyroby a Ze spoimst se neza#uje na ziskani co nejtsiho trzniho
podilu v tomto segmentu (v stasné vizi jakosti nejsou dokonce zirig ani zahrarini

aktivity spol€&nosti), je primarnim cilem firmy udrzet stavajicirffolio zakazniki.

1 KOTLER, P.: Marketing management : analyza, plangwéyuZiti, kontrola, Grada, Praha 1998
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Z&kaznici

Spol&nosti se dd budovat stale hlubSi vztahy se svymi é&maibeli. Ziskava tedy na
zaklad vysokeé kvality svych vyrohka urovig sluzeb stale vyznanyj$i postaveni, i co se
ty¢e objemu zakazek. Svoji s#j8i pozici také spolmost adekvathvyuziva k vyjednavani
vyhodrgjSich obchodnich podminek. Sili tedy spiSe kompetspolénosti, neZli jejich

zakaznik.

Dodavatelé

Spol&nost si vybira takové dodavatele,kieykazuji stalou Urovecen a garanci
dostateénych objend dodavek. Jelikoz jsou civky vyréty z ocele, tedy nikoliv materialu
vzacného, neexistuje prakticky hrozba nedostet@abidky (zvlastvzhledem k vysokému
objemu produkce oceli €R). Navic existuje Siroka nabidka hutnich mateérikéteré by mohli
byt vyuzity jako substituty oceli. Spaleost také vyuziva vicenasobnych dodavatelsko-
odkeratelskych vztal, coz ji umoauje dosahovat nizSich nakupnich cen v pédob

mnozstevnich rabét

Co se ty¢e vyroby straj a z&izeni, navrh a realizaci elektrickych ¥aeni pro stroje a
automatizaci vyrobnich prodege konkurence €eské republice vysoka. Toutmnosti se
zde zabyvaji desitky podrila spolénost musela od svého g@ku o zakazky tvrélbojovat.
Dokazala vSak vyuzit momentalniho nezapfho mista na tomto trhu v Usteckém regionu a
diky nabidce vysokérjglané hodnoty v jejich vyrobcich a sluzbach ( & tdobrému ,word of
mouth“ od obchodnich partnigrkteré, jak dokazuji vysledky marketingovychiéet
spole&nosti, je v oblasti vyroby kapitalovych statktale dilezitym ,marketingovym
nastrojem*) rozgila svoje aktivity po cel€eské republice. Spairost také pronikla se
svymi stroji a z&zenimi do zahraui, konkrétré na Slovensko, do Ruska a Sglaka.
Jednalo se vSak o jednordzové zakazky na zékigstrovychtizeni. V sodasné dob si
spole&nost vytvdila portfolio stalych velkych zakaznikudrzuje kontakt se zakazniky
byvalymi a (i fres vytizenou vyrobni kapacitu) oslovuje saimegme raiznymi kanaly

zékazniky nové.
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4 SWOT analyza firmy s ohledem na mezinarodni
podnikani

Po stanoveni poslani firmy, identifikace firemmdZiofie a hodnot dochazi k vi§tu
nosnych podnikatelskych aktivit. V navaznosti ggennutné provést SWOT analyzu, tj.
analyzu silnych stranek (Strenghts), slabych sk§eaknesses)fipezitosti (Oportunities)
a hrozeb (Threths). SWOT analyza posuzujernhedpoklady firmy k uskutaéni
uré¢itého podnikatelského zamu a sodasreé vyhodnocuje i viySi prilezitosti a omezeni
udavana trhem. Analyza silnych a slabych stranekiga v analyze vnitrofiremniho praeti
a presném vymezeni silnych a slabych mist firmy. Vykjedto analyzy ovliiuji zasada
dalSi rozhodovaci procesy spojené s mezinarodnirkatiagovym planovanim (stanoveni
konkrétnich cii, rozmiséni zdroji, podobu marketingového mixu atd.). Hrozbyréeditosti
jsou pak dany analyzatiniteli vnéjSiho prostedi, které fedstavuji pilezitosti a ohrozeni
dalSiho rozvoje firmy. Ty tdinitelé jsou identifikovani na zakladPEST analyzy tnin
chovani konkurence, reflektuji trzni, kortyei, prepravni, teritorialni a kurzova rizika atd.
SWOT analyza umdilije rozliSit atraktivni fileZitosti, které skryva trh a které mohou
podniku poskytnout dalSi konkur@r vyhody. Slouzi také k identifikaci problégrkterym
bude firma na mezinarodnich trzig#lit. Prispiva k definici hlavnich konkurénich vyhod a

meéla by tak sniZit riziko vzniku chybipstrategickém planovani.

Tabulka 4: Kategorizace podniku z hlediska velikdk prislusnych ukazatél
Silné stranky - pruznost a rychlost reakce na individualniipby zakaznik

- financni stabilita

- kvalitni reference, dobra image, portfolio stalyékaznik
- vysoka kvalita vyrobk a sluzeb

- odbornost managementu davédgpoklad dalSihaistu

- nizké naklady na distribuci vidledku gimého prodeje

- nizké prodejni ceny

- pfizniva rentabilita

- certifikace ISO 9001:2001

- sofistikované technologie, schopnost invence aanbv

- dodavatel velkych a silnych transnacionalnich koapb

Slabé stranky - nizk& aktivita pi vyhledavani trznichiflezitosti v zahrawi

- nedostaténa vyrobni a skladovaci kapacita
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ponerné vysoka fluktuace pracovnik
mala zkuSenost s exportem

v piipadt investice do nové vyrobni haly vysoké zadluzeni
tedy nachylnost a omezenézpisobivost na fluktuace na
trzich, problémy v corporate governance

vysoké budouci naklady na Znu marketingového mixu,

komunika&ni politiky a vtvdeni distribénich cest

Prilezitosti

vyhody plynouci ze vstuptiR do EU ( harmonizace
technickych norem, bezcelni prostor, jednotny trh)
vyuziti sogasnych partnérk hlubSimu proniknuti na jejich
trhy

vytvoreni nového, mezinarodniho marketingového mixu

spoluprace s novymi firmami v oblasti distribuce

Hrozby

nedivéra k neznamé ziae

nedostatek kvalifikované pracovni sily na pracovtrima CR
nova konkurence v Jihovychodni Asii

korupce a neprofesionalnost veej@ém sektorCR
neznalost progedi zahrardinich trhi

vybér spravnych distribtnich mezilanki

fluktuace na sétovych trzich surovin a material

5 Vstup na zahranini trh

Volba formy vstupu na zahramii trh je jednim ze zakladnich rozhodnuti, kter&imu

podnik velmi dikladné zvazit, analyzovat vSechny vyhody, pgmaynaloZzenych naklada

rizik k docilovanym cenam, efektivnost realizacérjetlivych forem. Vylr konkrétni

strategie zavisi na mnoha faktorech, mezi které'pat

1. Vlastnosti zahragniho trhu ( investini nar@nost vstupu na trh, rizika daného

trhu, mzdové a vyrobni nakladigtnost a postaveni konkurence)

2. Charakter podniku a jeho moznosti ( velikost, zelrojle a strategie)

1 MACHKOVA H., CERNOHLAVKOVA, E., M. Rebuffat a kol: Mezinarodni obchodni operace,

HZ, Praha 2000
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3. Marketingova kritéria ( povaha vyrobku, sfedini zvyklosti, citlivost

spotebiteli na ceny, moznosti komunikace, organizovanostdihu

Podniky ¢asto jednotlivé formy vstupu na zahranii trhy kombinuji v zavislosti na

N 1

charakteru jednotlivych tths cilem dosahnout co nejvyssi efektivity pinéni cili exportni

strategie. Profighlednost uvadim mozné formy vstupu na zakranih:

1.

Vyvozni a dovozni operace (mezinarodni obchodnodyat
primy vyvoz

negimy vyvoz

Formy nenaréné na kapitaloveé investice:

licence

franchising

spol&ny podnik

smlouva aizeni

vyrobni kooperace

zusSlecliovaci operace

Kapitalové formy vstupu na zahrani trhy:
primé zahrardini investice

portfolio investice

Tradiéni a nejjednodussi formou vstupu je vyvoz produlak jiz bylo uvedeno, firma

muZe mit vypracovanou cilégdomou exportni strategii. Malé podnikychaajici s rozvojem

svych mezinarodnich aktivit nebo vyvazejici jgfgZitostre vSak, misto vytvieni cilené

strategie zaktené na zahraémi trhy,eSi u kazdého vyvoznihdipadu konkrétni adaptaci

stavajicich firemnich politik.

Vyvoz je povazovan za formu vstupu na zahtiatrh, ktera nevyzaduje Zadné investice.

Spole&nost v8ak zarowe musi vynalozZit finatni prostedky na mezinarodni marketing.

K tomu, aby byl podnik na zahr&nim trhu GspSny, n€l by provést vyzkum trhu (v readit

vSak ¢asto probiha @my) export bez slozitych vyzkuintrhu), adaptovat své vyrobky,

piizptsobit podminkam zahramiiho trhu cely marketingovy mix. Musi byt tedy vgmvany

distribwéni cesty, upravena cenova politika, spolest musi investovat do komunéka

politiky.
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Spol&nost SEA Chomutov, s.r.o. zahdjila své zalmanobchodni aktivity za ¢elem
zvySeni prodej. VyuZila sodasné poptavky po ocelovych civkach &ata spolupracovat
s velkymi zahrar@nimi spol€énostmi, které se vyzigji vysokou poptavkou a velkou kupni
silou. Tyto spoleénosti vykazuji, vzhledem k vysokym dosahovanym aejkn obratim,
ponerné nizké cen civek vzhledem k vysledné hodaotivek naloZzenych materialem a
preferenci kvality vyrobk a vysoké urové sluzeb, nizké cenové elasticity poptavky a
umoziuji tak uspokojivou miru rentability. ZaravelosSlo k roz&eni portfolia odbratel a
ziskani novych obchodnicltipadi v dlouhodobém horizontu. Navic podnik ziskal detia
zdroje na investice do vyrobnichéizeni, vyvoje a doméacich marketingovych aktivit.
Spolenost se dle kriterii uvedenych v kapitole 2.3 r@aih v nejniz§Sim stupni
internacionalizace zahramg-obchodnich aktivit. Firma reaguje na poptavky adranéi
pievazm pasivie, pog. sleduje poptavky zahramich firem, projekty a tendry agregované na
internetovych strankach specializovanycbeskych servér (nagiklad exporter.cz,
businessinfo.cz, czechtrade.cz atd.). Spadet uplatuje jedinou formu vstupu na zahrémi
trh, a to vyvozni operace. Vzhledem k obchsdolitickym podminkam na
zapadoevropskych a americkém trhu, charakteru kropovaze zahragich obchodnich
partnefi, Uzké spolupraci &skym partnerem ip nekterych zahrargné-obchodnich
operacich, pozadavku kontroly n&idenim zahragné obchodnich operaci a plnému vyuziti
vyrobnich kapacit nevyuzivd spoi®st smluvnich vztah s prostedniky, obchodnimi
z&stupci, mandatia komision& atd. Spolénost v delSim¢asovém horizontu (tedy ne
jednorazo¥) vyvazi do Norska, Velké Britanie, Spaska, NSmecka a USA.

5.1.1Volba distribu ¢ni cesty

Pti vyvozu mohou podniky vyuzitadu obchodnich metod, tedy i distriéloich cest.
Volba distribinich politiky je jednou z nejslo8ich oblasttizeni marketingoveé politiky.
Jak uvadi Machkova,rozhodovani o distribtnich cestach ovliwje dalsi prvky
marketingové politiky, zejména cenovou tvorbu, amena vytvéeni pongrné dlouhodobych
vazeb a zavaikk ostatnim subjekn na trhu“. Distribdni cesty roz8ujeme na pimé
(dochazi p nich k pgimému kontaktu mezi vyrobci a spebiteli, resp. dodavateli a
odkerateli) a na cesty néjmeé (kdy je vyuzito sluzeb distriboich mezilanka). Jako hlavni

vyhody Fimé cesty Ize ozt samotny pimy kontakt a moZnost komunikace se zakaznikem,

'MACHKOVA, H.: Mezinarodni obchod a marketing : [gtka vykladova encyklopedie], Grada
Publishing, Praha 2002

-36 -



ktery poskytuje okamzitou Zmou vazbu. Ta umakije Iépe a rychle reagovat na chovani,
prani a namitky zakaznikaiiPha distribéni cesta také vyzaduje nizSi naklady (absence
mezilanki) a poskytuje lepsi kontrolu nad cenovou i komegnk politikou. Negimeé
distribuce poskytuje vyhody v poddlyuZiti kontakéi meztlanki, jejich znalosti a
zkuSenosti na daném trhu (zvtagto podniky z&inajici s rozvojem svych mezinarodnich

aktivit) , Cinn¢jSi zpisob prodeje, nizSi hmotné investice atd.

Primé obchodni metody, tedyimy vyvoz se pouzivaji né&asgji pii vyvozu
primyslovych vyrobk, zejména investnich celki, strojfi a z&izeni (vyrobenych nafani
zakaznika, v ramci vyrobni kooperateyZadujici technickou pomodignstalaci) .

Dodavky tchto vyrobki jsou porndrné nar@né a vyzaduji nutnost zabezpaitrady
doprovodnych sluzeb. U mnoha z nich fégmnost vyrobce na zahrg&nim trhu nutna.
Pokud podnik vyuzivaiimého vyvozu, jsou nagnkladeny pozadavky v podéldokonalé
znalosti technické a obchodni problematiky. Vyhogiimé obchodni metody je také
budovani stabilniho obchodniho vztahu se zdkazn&kemZnost dosahovat vyssi rentability,
jelikoz podnik sam zabezpde cely obchodniifjpad a nese tak vSechny néklady a rizika

mezinarodniho obchodu.

Spole&nost SEA Chomutov, s.r.o. nema vybudovano speoiadiaé exportni oddeni a
veSkeré obchodni operace (jednani se zatwami zakazniky, uzavirani obchindzajiseni
piepravy, celni deklarace, atd.) provadi jednatelegposti v sodinnosti s ekonomicko-
obchodniho Gtvaru.iProzhodovani o distribini cest byla ukujici povaha zbozi. Jelikoz se
jedna o piimyslové vyrobky, stroje a diaeni na pani zakaznika, vyuziva spotest gimé
obchodni metody, tedy pokud nebereme v Uvaimiost podfrnych mezilanka (dopravni
firmy, speditéi, banky atd.). Vzhledem k vytiZzenosti vyroby attakm omezujicim jeji dalSi
rozsiovani (alespi v kratkodobém horizontu) se sptest plrgé vénuje prohloubeni
spoluprace se séasnymi stalymi zakazniky a vyhledava akéiviové zakazky na domacim
trhu. Spolénost dosud nespolupracuje s Zzadnymi peoltiky ani obchodnimi zastupci
zangienymi na zahragni trhy. Divodem je také to, Ze j@sto oslovovanaifmo
zahranénimi spolénostmi, které ziskaly kontakt a dopéeni diky spokojenosti zahr&nich

obchodnich partnérspol€nosti.
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5.1.2Cenova politika

Cena je sotasti celkové obchodni strategie podniku. Qulipe @ijmy a tak ziskovost
podnikani. Stanoveni ceny je nutné u noveho vyra@bkluzby, @ uvedeni na nové trhy,
k novému segmentu zakazaikebo do nové distrildni cesty. Vyvozni podnik stanovuje
cenu v zavislosti na velikosti nakiadetnosti a sily konkurence, vyvoji poptavky a
hospodéské situace na cilovych trzich, obch&golitickych vlivi, nejitiznejSich vlivech
prostedi. Cena jeffizpisobovana dle obchodnich zdjmyvozce na daném trhu. Je jistym
vhiménim kvality, potazmo vztahu kvalita/cena. Vgsiomohou dosahovat vySSich cen své
produkce, jsou-li povazovani za spolehlivé partnposkytuji vysokou Urovea Sfi
doprovodnych sluzeb, zaruky za dodavané vyrobkigpuigjSi platebni podminky a dodaci
Ihaty nez poskytuje konkurence, plididre obchodni zavazky atd. Vysi ceny owiji i dalSi
Upravy ve vyrobkoveé, distrikni a komunika&ni politice podniku. Cile cenové politiky
vychazeji z cil marketingovych. ,Kritickymi faktory rozhodovanicgnach jsoudinné
nakladoveé informace, vnimani hodnoty zakaznikehayéitrhy a segmenty zakazijk

dynamika konkurence, cenové stratégie

Vyvazejici podnik musiiptvorbé ceny zohlednitadu faktoi, které na cilovych trzich
pusobi a ovliviuji tak podobu cenové strategie podniku. Vychaniaxvre a podoby
politického, pravniho, ekonomického a soctdkulturniho prostedi a technologické
vyspilosti v dané zemidi regionu. Podniky, u nichZ t¥bexport jen malogast obratu
vychazi i stanovovani cenoveé politikyedevSim z vnitropodnikové kalkulace. Firma
zvaZuje sveé cile a moznosti aistem vyznamnosti exportu se vice zame na sledovani
vngjSich faktofi na exportnich trzich. Tomu tak&zpisobuje svoji cenovou, resp. celou
marketingovou politiku. Podnik poté kombinujetzné mie vliv tti zdkladnich vychodisek

k urceni ceny:

1 poptavku — poptavkavorientovana cena
2 néklady — ndkladavorientovana cena

3 konkurenci — konkuramé orientovana cena

Spole&nost SEA Chomutov, s.r.. projektuje cerfgyazrig metodou stanoveni ceny
prirdzkou. Tato zakladni metoda $p k gipocéteni ziskove firazky k ndkladm na

'MACHKOVA, H.: Mezinarodni obchod a marketing : [gtka vykladova encyklopedie], Grada
Publishing, Praha 2002
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jednotku vyroby. Velikost ziskové&ipazky vsak neni standardni a reflektuje u kazdého
obchodniho fipadu chovani konkurence, velikost poptavky, sijaemovou citlivost*
obchodniho partnera atd. Ob&ae pak fi soulEZném sledovani cen na zahgamch trzich
stanovuje cena jako cena na zahmaim trhu dosaZzitelna. Samotna kalkulace vySe &tstry
nakladi zohlediuje pi zahranéné-obchodnich operacich geografickou vzdalenostiadble
a zpisob dopravy, obchodrpolitické prekazky, podminky kontraktu, n&ost zajisni

poprodejnich sluzeb atd. Jakiirpé naklady n€psgji vystupuji:

- vyrobni naklady a cena dodavanych komponent

- naklady na baleni, oztavani

- naklady na vyhotoveni dokumén(faktury, dopravni doklady, certifikaty a
oswdceni, dokumenty k celnimtizeni, dokumenty souvisejici s placenim)

- darg, cla a poplatky

- dopravné ( civky jsou dopravovan§t§inou nakladnimi automobily, dale se
kalkuluje cena nantai dopravy a nakladky a vykladky zboZzi)

- naklady na skladovanihem gepravy (fistavy, celni skladisy

- pojistné ( poji&ni prepravy zasilky, pojighi odpo¥dnosti za Skodu, proti
kurzovym rizikim se spolénost zatim pojigni nevyuziva)

- poplatky bankach, odény kontrolnim spolénostem apod.

Jako nefimé naklady zahra#émé-obchodnich fipadi, tedy takové, které nelze
jednoznéné priradit k ukité obchodni operaci, Ize oztianaklady na propagaci, sluzebni
cesty, sluzby poradca konzultantskych spaleosti, péi o zahranini zakazniky v tuzemsku
a vesSkerou praci exportniho adiehi obecs. Fi stanoveni ceny v nabidce se provadi
piedkEzna kalkulace, ktera zahrnuje i odhady pohybu grdivych slozek vysledné ceny,
jako jsou nap tarify, ceny pohonnych hmot,&mové kurzy atd. Poskytuje tedyciiou
rezervu, manévrovaci prost@tim je obdobi mezi vypracovanim nabidky a uskuieim
kontraktu delSi, tim vice naklage stava pohyblivymi a nejsou tedy do budoucna
jednozné&né odhadnutelné. Nejen,Ze se skugvyvoj naklad se v danémijippadt mize od
predkEzné kalkulace vyraznlisit, ale dochazi tim také k ,nafukovanifgulkézné ceny, coz
muze negativa ovlivnit samotnou akceptaci nabidky druhou strandkazdé dokotené
zakazky je pak provedena vysledna kalkulace, lglendi ke kontrole vynaloZzenych vydaj
v porovnani s kalkulacitpdt®Znou. Vysledky se pak stavaji podkladem pro budouci
rozhodovani podnikuipvybéru alternatiwinnosti nutnych pro realizaci zakazky. Owliyi

tedy nejen zfesiovani kalkulace cen budoucich nabidek, ale té&kqunoceni efektivity
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zvolené distribtini cesty, dopravce, dodavateitd. Spolénost SEA Chomutov, s.r.o.
dukladre zjistuje pravépodobny vyvoj cen materiak dodavanych komponent, aby byla
schopna vytviit co nejesrEjSi cenové kalkulace. Ceny surovin a matérgd vSak
vyzna&uji vysokou fluktuaci a jejich nahly vyrazny pohytize v kratkém horizontu ovlivnit
kone&inou (zn&né vyssi) cenu nabidky vzhledem fedkéZzné kalkulaci. Fkladem niize byt
situace na s\tovych trzich se Zelezeniqu 2 roky, kdy z dvodu hromadného zkupovani
Zelezného SrotQinou do3lo Bhem dvou tydf k naistu velkoobchodni ceny Zelez& eské
republice o 50%. Nebezgievzristu naklad v praw vypracované nabidce je vSak vyr&zn
eliminovano garanci stalé prodejni ceny na 2¢3ioe u nej¥tSich velkoobchodnich
dodavatel materiat.

6 Doporuéeni k exportni strategii

Jak je uvedeno v kapitole 3.1, jiz od svého vztiklo prioritni strategii firmy
utvoreni organizovaného a efektivniho systéiaeni. Proto spot@ost rozhodla o zavedeni
systémuizeni jakosti v souladu s norm@iSN EN 1SO 9001:2001. Planované revize
systému jakosti spataosti se bude n@vzantrovat i strategické planovani vzhledem
k obchodu se zahratim. Méla by umozovat efektivni realizaci budouci exportni strategie
dodrzovani mezinarodniho marketingového planu &raas/ani nedostatka chronickych
chyb v praktickéntizeni. Systém jakosti by#hbyt pravidel revidovan a rél by tak pruzg
reagovat naifpadné nedostatky v exportni strategii @&amvnitnich a vijSich podminek.
Samotny Udaj o objemu obratu realizovaném z obtlsedzahragnimi partnery, tedy 60%
celkového obratu, by ji&tvétSi pozornosti k cilovani a planovani mezinarodmokkové,
cenove, distribéni, komunik&ni a celé marketingové strategie vybizel. Exist&gk jiz
neékolikrat zmirené omezujici faktory, jeZz musi spéest ged dalSim pronikanim na

zahranéni trhy Usgsre a systematicky wesit:

Jde zejména o otdzku budouciho riaa&ni obchodnich aktivit a tedy i vyrobnich
kapacit. Spolénost je malym podnikem, jehoz @& zangstnané se v posledni dabustalil
nacisle zhruba 50 pracovnikVrcholovy management podniku #¥geho majitelé, kté fidi
vSechny aktivity podniku a nesou veskerou odpowst Vyrobni kapacita podniku je nyni na
nekolik mésiai plné vytizena. Podnik tedy stojied otdzkou, zda a jakymigobem ma
rozsiovat vyrobni kapacity. Jako nejvhagsi formu gipadného rozgéni zvolil
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managament, na zakkadnalyzy mistnich podminek a moznosti podniku atanové
vyrobni haly. Takovato investice je vSak kapit&@woysoce naréna a znamenala by vyuziti
avérovych sluzeb a tedy petou stalého budoucihdijnu, ktery by pokryl jak stavajici vysi
nakladi, tak i Uvrové splatky. Vyzadala by si tedy kompletniérm celé obchodni strategie
spole&nosti. Proto je zasadntikladre zvazit vSechny nékladyfipezitosti a disledky, které
by toto strategické rozhodnuti¢ha pro podnik a jeho budouci vyvoj. S@asné portfolio
velkych stabilnich zakaznikzajisti podniku s velkou pragdodobnosti dostatay objem
zakazek v horizontu dvou ai tet, umouje zarové dosahovani miry rentability postaici
i k pfipadnému splaceni éw. Predikovat hospotigky vyvoj spolénosti v delSintasovém
horizontu je vSak visledku zavislosti na mnoha faktorech #memozné. Mira za&eni
celého marketingového mixu na zaheaitobchodni aktivity tak zavisi n&ipadném
rozsteni vyrobnich kapacit.iBsrEji fe¢eno, pokud by podnik investoval do stavby nové
vyrobni haly, musel by k zaji&ti dostaténé poptavky nejen intenzigjn vyhledavat nové
zé&kazniky na trhu doméacim, ale i zaujmout vy&aaktivrejSi roli vaci poptavce zahradii.

S vybudovanim nové vyrobni haly by tedy Slo rukwee s vybudovanim nové firemni
strategie zaktené na mezinarodni podnikargietns vSech nalezitych analytickych a

praktickych kroki popsanych v teoretickém vymezeni exportni strategi

Managament podniku stojfgd strategickym rozhodnutim zasadniho
vyznamu.Takovato zéma by byla dosud nejisi a nejkomplex§si zménou celého systému
podnikani za dobu existence spwlesti. VyZadovala by si kompletnfgbudovani firmy,
jejiho poslani a dil, podnikatelské strategie, vyrobniho programu, gdatidskych vztai,
zahrnuti novych distrikinich a obchodnich metanka, jejichtizeni, zvySeni administrativy,
podstats slozijSi systém firemnichidicich a rozhodovacich prodestd. Management
firmy by pravd&podobré musel pebudovat stavajici organiad strukturu, nap vytvorit
exportni oddleni. Zejména by vSak doslo k omezeni pibgiastniki narizent, jelikoz
slozitost a §& podnikovych procésby vyZadovala fichod novych pracovniki do
nejvyssiho managementu spwolesti. Rizika plynouci ze Spatprovedené zgny firemni

strategie a sgfovani podniku jako takového jsou navic vysokainap

- $patné nastaveni novych vyrobnich prdaces

- atedy pipadné snizeni kvality vyrolikci neschopnost dodrzet dodaci terminy
- poSkozeni vztahu se smsnymi zakazniky

- zhorSeni firemni kultury a vztahu zastnané ke spolénosti

- volba Spata sestaveného marketingového mixu
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-nag. plného nevyuZziti konkurénich vyhod, nevhodnych nastioj
komunikani politiky, nekvalitnich distribénich a obchodnich metanka atd.
- Spatny odhad vyvoje poptavky, chovani konkurence
- nasledné problémy s nedostatgm paitem zakazek
- neschopnost splacet urok zééw
- nutnost naslednych ,aspornych &li“, snizovani pétu zangstnané

- krach a zanik spoteosti

Jak je uvedeno v kapitole 3.3 ,Pokud to velikosaa:nosttizeni malého podniku
jest dovoluje, pak si majitelé zpravidla drzi kontrolad podnikem ve svych rukou, nez aby
ji sveiili profesionalnim manazém®. Coz je logické, Zadny vlastnik se nebude vztava
ovladani svého majetku ve présh rnekoho jiného, jelikoz (a dokud) jegswdcen, Zze
dokaze sdm ovladat §vmajetek a nakladat s nim tak, aby zisky plynaujgho vlastnictvi
byly co nejvySSi. Vlastnictvi a vedeni podniku tefekt jen potvrzuje. Omezetii oddleni
vlastniki odtizeni podniku navic sniZzuje samotnou schopnostyzesu efektivitytizeni

firemnich proces.

Vzhledem k vySe uvedenym fdkih vahaji vlastnici spotmosti, zda takovou zasadni
zmeénu podstoupit. Spodmost je navic finainé stabilni, ma vytvieno portfolio stabilnich
zakaznik, zajiseny zakazky na#kolik mésiai, dosahuje uspokojivé rentability. Otazkou je,
zda je tato skutmost divodem k pokr&ovani sodasného kurzu podnikani nebo prav
jedinginou ilezitosti k jeho zréng. Rizikem pokraovani strategie zagené na domaci trh
je nebezpd ,zaspani“, jak je popsano v kapitole 3T&nto trzni segment se rychlemn
predikce vyvoje je proto po¥me slozita a setrvani na stejné ,be&p&” pozici se mze za
nékolik let stat vyznamnym problém fungovani sgolesti. Ceska republika je navic v tomto
segmentu trhem padfmeé malym a Usgsna spoluprace s velkymi zahr&mimi partnery by se
moha vyuzit jako kliova vyhoda k hlubSimu proniknuti na jejich trhy. Ndaranénich trzich
muze také podnik vice vyuzit svych konkueith vyhod v podobvysoké kvality a nizké
ceny. Dosahuje zde totiz vySSich marzi a vysSalslitl, neZ na trhu domacim, a tedy i
dodaténych zdroji. Rozhod# by spol€nost n&la zvazit navazani spoluprace s odbornikem,
ktery provede @kladnou analyzu wjSiho a vnitniho prostedi, bude pibézne sledovat
jejich zmeny, provede vyzkum zajimavych trhanalyzu konkurence, bude udrzovat
informasni systém o konkurenci, zhodnotiidgadré vypracuje dkladny mezinarodni
marketingovy plan.
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Na néasledujicich stranach zmiji 3 strategie zahragmiho obchodu. Ty povazuiji, na
zaklad vSech informaci o spalrosti SEA Chomutov, s.r.o., které jsem ulgthu vytvaeni
této prace ziskal, za&ipadné vhodné soasti budouci exportni strategie podniku a tedy jeho

dalSiho smfovani k hlubSimu zapojeni do mezinarod¥bg prace:

Strategie intenzivniho nistu v mezinarodnim prostedi

Spole&nost by musela kompletrzmenit svij postoj k zahragné-obchodnim aktivitam. Tedy
zaujmout nejen mnohem akti§jai roli pri vyhledavani zahragnich trznich gilezitosti, ale i
zantiit se na realizaci nové marketingove strategieaddrin k jednotlivym triim a tedy i
prizptisobeni, pop zmenu nastraj politik marketingového mixu. Zakladnim rysem zvaode
strategie by o byt zajiS€ni intenzivnihofistu v mezinadrodnim prasdi, néla by tedy veést
k ristu objemu prodéjdiky aktivni marketingové politice. Konkrétni pdio
marketingového planu by zavisela na zvolenych bil&mi by mohl byt poZzadavek ziskat
nove zakazniky, posilitévnost stavajicich zakazriknalezeni nového trhti novych snéra
vyuziti vyrobki. K dosazeniéchto cili je poteba posileni klasickych marketingovych
nastrofi: diraz na kvalitu vyrobk a sluzeb, roz&ni nabidky, vyuziti SirSiho spektra nasiroj
cenoveé politiky. Strategie intenzivnihistu by pro podnik také znamenala nutnost
piehodnoceni své vyrobkové a distidbupolitiky. Podnik by musel zhodnotit gebu
piipadného zavedeni novych obchodnich metod na jiedrabt cilovych trzich a tedy
piipadného navazani vztak novymi distribdnimi a obchodnimi medénky. V oblasti
komunikani politiky vyuziva spolénost k navazani novych kontékicast na mezinarodnich
veletrzich a vystavy, ktera je péme efektivni komunikani cestou. Satasny komunikani
mix dale dophuji inzerce v odborném tisku, reklamni panely udmi&tv paimyslovych
zbnackei prezentace firmy umi&a na internetovych strdnkéch a Siroké& sada ufitnyc
piedntta s logem spoknosti, které sefiedavaji obchodnim partnign. V ramci pronikani na
nove trhy a strategie intenzivnihisstu by tedy podnik musel revidovat i svoji komurika
politiku, aktivizovat reklamu a podporu prodejemazinarodnich trzich. Zigob podpory
prodeje by nil byt prizpisoben podminkam konkrétniho trhu, jeho podobalzaca
vychazi z¢innosti zvolenych obchodnich préstinili, zprostedkovatel a poradenskych
firem a jejich znalosti podminek daného trhu. Nbbvorhodné a efektivni komunikai
politiky by mel byt kladen draz také z @vodu jeji vysoké finagni nar@nosti ( a to
vzhledem k omezenym fin&nim zdrojim malého podniku). JelikoZ se vSak pohybujeme
v oblasti ptimyslového marketingu, v centru @Spé komunikani politiky stoji vzdy pimy

prodej a Uzky vztah s dodavateli a odtieli.
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Vyvozni marketing

Spol&nost rozviji mezinarodni aktivity postufgmedisponuje velkymi zdroji na
realizaci mezinarodni komuni&ai politiky a budovani distrikinich cest. Mla by tedy
z hlediska vstupu na zahrani trh aplikovat koncepci vyvozniho marketingu. Riédse i
ni zangti na adaptaci své obchodni politiky dle podminekglivych trhi. Cilem je
proniknout na malé segmenty trhu, které nejso¢ @$tazené. Nabidka je adaptovana na
kazdy novy vyvozni trh. Problémemiie byt nalezeni vhodného pém mezi pouzitim
aspEsSneho postupu na jednom trhu a nutnosti adaptatth navy. Ri pouziti koncepce

vyvozniho marketingu by &a spol€nost postupovat nasledayzn

- zvolit nékolik pro podnik ,zajimavych* zemi a provést zdezkym trhu

- vybrat jednu zemii oblast, ktera byla geny jako nejvhod¥si k vyvozu

- vybrat obchodni metodu pro vyvoz

- definovat obchodni politiku a marketingovy mikizpusobeny podminkam
zahranéniho trhu

- vypracovat konkrétni nabidku pro tento trh

Pri zamegieni na vyvozni marketing podnikgtginou vyvazi na geograficky blizke
trhy ¢i hloukgji pouze na trh jeden. Podnik je poté vSak velmbdlkn vysokou zavislosti
pouze na jednom trhu a je tedy velmi citlivy igppdna trzni a teritoriélni rizika daného trhu,
piipadna recese na trhuiie mit pro podnik zasadnisledky. Tato cesta je typicka pro malé

a stedniceské podniky.

Follower Strategy

Podnik by ngl jiz pii definovani svého poslani vychazet z jeho hlawamikkirerni
vyhody. Zakladem marketingoveho planovani by tediorbyt zvoleni takové exportni
strategie, ktera tyto konkurémi vyhody podniku umaiije @i podnikani na zahragmich
trzich znasobit. Jak byloskolikrat uvedeno, jsou hlavnimi silnymi strankarponosti
nizké naklady a vysoka kvalita vyrabk sluzeb. V oblasti vyroby stfop zd&izeni by tedy
spole&nost n¢la pi vytvareni marketingoveho planu, stejjako na domacim trhu, realizovat
i v mezinarodnim progdi ,Follower Strategy”. Jde o strategii ,napodo&o velkych
firem. Je typick& pro malé arstini firmy, které se snazi o zachovani ziskanéddyna
trhu a udrzeni svychéwnych zakaznik. Maly podil na trhu nuti firmy nabizet kvalitni

produkty za fijatelné ceny. Podniky tak vyuZzivaji konkudanvyhodu nizkych vyrobnich
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nakladi ¢i malych investic do vyzkumu a vyvoje. Firemni ineatghraje u toho typu

konkurerEni strategie vyznamnou roli.

V pripact vyroby civek by bylo vhodné definovat viastni metikgovou strategii. Jde
totiz o Uzky segment (tzv. mikrosegment, nika)terk nemaji velké firmy lis zajem,
jelikoz vyroba civek jako okrajového prvku vyrobaisortimentu neni pro velkeé firmy
rentabilni. Vzhledem ke své velikosti dokaze sprdest docilit nizSich naklad nabidnout
tedy konkurenceschopné cenyesto je dosahovandgipnivych marzi. Podnik by vSakan
udrZet stavajici portfolio vyrobniho sortimentu.l®avyseni objemu vyroby civek vzhledem
k celkoveé vyroks (resp. obratu) by vedlo KiliS uzké specializaci firmy. Vzhledem k povaze
vyrobku a jeho pozici v gmyslovémietézci by se podnik vystavil vysokému riziku mozného
zaniku v disledku vstupu sikjSiho konkurenta na tréi moznosti znédny poptavky, resp.
zmeny strategickych partnékoncovych odbratel a tim i volba jimi prosazovanych
dodavatel, ktefi by vyrobky spolénosti zcela nahradily.
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Zaveér

S postupujici globalizaci a internacionalizaci ptouvyznam mezinarodniho
obchodu. Dochazi Kistu propojenosti jednotlivych ekonomik a tim stoupgich vzajemna
hospodéska zavislost. ,Zahraimi obchod pat v sowasné dob k rozhodujicim faktam,
ovliviwjicim ekonomicky st jednotlivych ekonomik i, koneckoincekonomiky swtové™.
Podniky jiz nezaréuji své podnikatelské aktivity jen na trh domaanzeale vstupuji stale
vyrazreji do mezinarodniho podnikatelského piesli. Tvdi ¢asto globalni podnikatelské
strategie, operuji na desitkachitdnu mnoho z nich dosahuje vy3Siho objemu ptfoda;
trzich zahrariinich, neZ je objem prodej domaci ekonomic& eska republika je vyspym
statem, s omezenymiipodnimi a surovinovymi zdroji, kvalifikovanou pmami silou a
relativré vysokym stupdm specializace fimyslu. Maly ekonomicky rozem, komparativni
vyhoda tranzitni polohy a relati¥mizka Grové mezd a plat jsou jen dalSimidvody
k vyraznému zapojerteskych podnik do mezinarodnidby prace.

Zahranéni trhy jsou dnes velmi atraktivnim podnikatelskgnostedim i pro malé
spole&nosti. Diky liberalizaci mezinarodniho obchodu, lesk dopravnich nakléd
jednotnému evropskému trhu a souvisejici harmoniegislativy ¢lenskych stét EU,
rostouci specializaci, moznosti vyuziti moderni@iribucnich cest a obchodnich metod,
modernich marketingovych metod, vyuziti mikrosegthera zahrardinich trzich atd. jsou
dnes malé podniky schopné velmi efekiaperovat i v mezinarodnim trznim priaesti.
Vstupem na zahradni trh znasobuji svoje konkurém vyhody, ziskavaji dodateé zdroje,

diverzifikuji portfolio svych dodavatéla odigratelr a zvySuji objem prodeéj

Predmétem této bakal&ké prace byl popis pronikani mailéskeé firmy na zahratmi
trhy a stanoveni strategie k jejimu dalSimuédsgmu roz$ovani zahrariné-obchodnich
aktivit. Analyzovanou spotmosti byl strojirensky podnik SEA Chomutov, s.Cdlem prace
bylo zhodnoceni postupu podnikié pozSiovani podnikatelskych aktivit na zahrémi trhy,
popis kroki vedoucich k sestaveni mezinarodniho marketingovgldmu a doporeni

exportni strategie do budoucna.

V prvni ¢asti této prace jsem popsal teoretické pojeti érpstrategie, kroky
mezinarodniho marketingoveého planovani a specfitenyslového marketingu

v mezinarodnim prosdi. Druh&ast obsahuje charakteristiku podniku, jeho organiza

! PLCHOVA B a kol.: Zahrarni ekonomické vztahgeské republiky, Oeconomica, Praha, 2003
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strukturu, postaveni na trhu a profil exportovanptarluktu a jeho vyuziti. Z charakteristiky
podniku vyplynula utith omezeni, resp. ot&ané otazky budouciho vyvoje podniku, které se
bezprostedre tykaji rozStovani aktivit na zahraémich trzich a jejickteSeni pimo ovlivni

miru internacionalizace zahré&nich podnikatelskych aktivit podniku. | tyto fakygsou
souwasti SWOT analyzy, kterd je sp&h& s popisem cenové a distritmi politiky zahrnuta ve
tieti ¢asti této prace. V posledédsti jsem firnd navrhl doporteni, ktera by se mohla stat
vhodnou so&asti budouci exportni strategie podniku. Doufammgemyslenky najdou
uplatreni v praktickém ,zivoE“ podniku a povedou k podnikatelskému &spu spolénosti

SEA Chomutov, s.r.0. na domacim i zah&afm trhu.
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Ptiloha 1 : Vykres civky
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Priloha 2: Fotografie navinutych civek
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Ptiloha 3: Nova jednotna celni deklarace Evropskétobesenstvi
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