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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva navrhem obchodni strategie na mezinarodnim trhu software
ve vztahu k zahrani¢ni expanzi vybraného podniku. Analyza zkouma specifika
zvolenych zahrani¢nich trhti, cenovou politiku a nabidku konkurentt a dalsi faktory,
které¢ by mohly mit vliv na tvorbu néasledné strategie.

Abstract

The diploma theses focuses on a proposal of a business strategy for the international
software market related to a foreign market expansion of a selected company. The
analysis examines the specifics of the chosen foreign markets, the pricing and offerings
of competitors and other factors that could influence the design of the subsequent
strategy.
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UvVOD

Mezinarodni obchod je dnes béznou Cinnosti vétsSiny vétSich podnikil a dokéze zasadné
ovlivnit jejich strategické sméfovani. Tento fakt se stava jesté vice relevantni se stale se
zvySujici globalizaci ekonomiky.

Vyznam mezinarodniho obchodu je jesté¢ umocnén pii obchodovani s nehmotnymi statky,
jelikoz je neni nutné fyzicky nikam pfepravovat. Obchodovani s témito statky vsSak
samoziejme skyta dalsi jina specifika.

Rozhodnuti o zahrani¢ni expanzi je jednim z klicovych rozhodnuti v Zivotnim cyklu
podniku, a proto je potieba se na n¢j diikladné pfipravit a mit pfipravenou strategii. Praveé
tim se bude zabyvat tato prace.

Jelikoz se prace bude vztahovat k oblasti software, bude nejspise pouzito nékolika
anglickych vyrazl, které budou ponechany v ptivodni formé, jelikoz pro né v ceském

jazyce neexistuje adekvatni preklad.



CIiLE PRACE, METODY A POSTUPY ZPRACOVANI

Cilem préce je navrhnout obchodni strategii pro produkt vybrané spole¢nosti pro domaci
1 mezinarodni trh softwaru. Strategie by méla zohlednovat piedevSim cenovou
diferenciaci se zfetelem na specifika zvolenych trhi, a to i z hlediska diferenciace pro
B2B a B2C klientelu. Dil¢im cilem prace je stanovit ekonomickou efektivitu navrzené
strategie. Prace cili na vytvofeni vystupu, ktery by zvoleny podnik mohl zadit vyuzivat v
praxi.

Nejdiive bude provedena literarni reserSe zdroji k dané problematice, ktera vyznamné

napomiize naslednému zasazeni analyzy a vyslednych navrhi do kontextu.

Stézejni casti analyzy bude SLEPT analyza zvolenych trht, kde bude vyuzito zejména
hodnoceni makroekonomickych kvantitativnich dat z internetovych databazi. U faktort,
které nebude mozno analyzovat kvantitativni metodou, bude zvolen pfistup kvalitativni

¢1 metoda kritické uvahy. Zjisténa data budou shrnuta pomoci SWOT matic.

Kvantitativni pfistup bude zvolen 1 pfi konkuren¢ni analyze a analyze vlastnich nakladt
na vyvoj, kdy budou zdrojem vefejné dostupné ceniky konkurentd a ucetni vykazy
analyzované spolecnosti.

V praci je nakladdno s riznymi svétovymi ménami. Pro vypocty je pak pouzivan
predeviim ménovy par USDCZK. Kurz je pfepocitavan dle sttedového kurzu dle CNB
ze dne 1. 5. 2022, ktery ¢inil 23,83 CZK za 1 USD.

Ekonomicka efektivita se vypocitava na dobu pét let od doby zah4jeni expanze.

Mezi omezeni prace patii zejména odhadovani budoucich ndkladd, jelikoz je velmi

obtizné je s urCitou pfesnosti vypocitat, aniz by byla zahrani¢ni expanze dosud zahéjena.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato kapitola se zabyva shromazdénim teoretickych poznatkii nezbytnych k vypracovani
analytické a navrhové Casti prace, ale slouzi i jako ivod do problematiky mezinarodniho
obchodu v oblasti software a problematiky faktort, které maji vliv na cenovou

diferenciaci. Na zavér této kapitoly budou nabyté teoretické poznatky stru¢né shrnuty.

1.1 Koncepce mezinarodniho obchodu

Pod pojmem mezinarodni obchod rozumime Sirokou $kalu aktivit zahrnujici pfeshrani¢ni
obchodni transakce. Ackoliv obchodovani na domécich a mezinarodnich trzich ma
mnoho podobnosti, existuji 1 velmi podstatné odlisnosti. Globalizace svétové ekonomiky
a rozdily mezi jednotlivymi zemémi ptedstavuji z hlediska mezindrodniho obchodu
prilezitosti i hrozby. Manazeti spravujici mezinarodné piisobici spolecnost musi tedy pii
provadéni strategickych rozhodnuti brat v avahu daleko komplexnéjsi prostiedi (Pavlak,

2017, s. 15).

Mezinarodni obchod a mezinarodni marketing se aktudlné¢ diky liberalizaci,
internacionalizaci a globalizaci svétové ekonomiky té§i intenzivnimu rozvoji. Tyto
procesy pfispivaji k otevieni novych moznosti podnikiim a také ke zvySeni celosvétové

konkurence (Machkova et al.,2003, s. 1).

Rozvoj mezinarodnich aktivit je jedno ze zasadnich rozhodnuti v rdmci dlouhodobych
strategickych plant. Poslanim takovéhoto planu je cilit mezinarodni aktivity na trhy
s rustovym potencidlem, vy¢islit investice nutné pro expanzi na zahrani¢ni trh,
harmonizovat vyrobni a vyvozni aktivity a ur¢it marketingové cile a ndklady (Machkova
etal.,2003, s. 1).

Podniky, jez nedisponuji velkymi kapitdlovymi zdroji obvykle vyuZivaji koncepce
vyvozniho marketingu, jehoZ podstatou je snaha pfizplsobit obchodni politiku
podminkam jednotlivych trhii. Timto zpisobem postupuji podniky, které s exportem

zacinaji a vstupuji na zahrani¢ni trhy postupné (Machkova et al.,2003, s. 1).
Strategickd rozhodnuti v ramci zahrani¢niho obchodu obnaseji predev§im nasledujici
otazky:

e Jaké zahrani¢ni trhy jsou pro podnikatelské aktivity spole¢nosti vhodné?

e Jakou formu zvolit pro vstup na tyto trhy?
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e Jaké vyrobky zde nabizet a jakym zpiisobem je distribuovat?
e Na jaké segmenty zahrani¢niho trhu se zaméfit?
e Jakou cenovou politiku zvolit pro jednotlivé zahrani¢ni trhy?

e S jakymi partnery na domacim i zahrani¢nim trhu navézat spolupraci? (Machkova

et al.,2003, s. 42)

V ramci aktivit spojenych se zahranicnim obchodem si podniky obvykle definuji
dlouhodobé cile, jez jsou provazany s jejich obecnymi podnikatelskymi zaméry na
jednotlivych zahrani¢nich trzich. Muze se jednat napiiklad o dosazeni stanoveného
objemu prodeju, ziskani urcitého podilu na vybraném trhu, vybudovani distribucni sité

pro vyrobek na ur¢itém trhu apod (Machkova et al.,2003, s. 42).

1.2 Cenova politika a cenova kalkulace

Cenova politika je diileZitou soucasti obchodni strategie podniku, jejiz formu ovliviiuji
zejména zahranicni ekonomické vazby podniku. Exportéti obvykle pfizptisobuji cen
komer¢nim z4jmim na konkrétnim trhu. Berou v tvahu svou pozici na trhu, ptizptsobuji
cenu celkové konjunkturni situaci, obchodné-politickym vztahim, kupni sile
obyvatelstva atd. Informace pro rozhodovani ziskava podnik z cenového vyzkumu, ktery
obsahuje naptiklad prizkum cen konkurentii a vztahu cen a potencidlniho obratu na

zvoleném trhu. (Machkova et al.,2003, s. 93).

Alternativné lze také provadét takovou cenovou politiku, pii které podnik udrzuje ceny
stejné na vSech spottebitelskych trzich. Tato politika je obvykld u zavedenych
znackovych produktii spole€nosti, které jsou vniméany v urcitém oboru jako vyznamni
dodavatelé. S tim vSak souvisi nutnost v ramci prodejni ceny respektovat specifika
distribu¢nich siti a s nimi spojené naklady. Vyvozce, ktery chce zachovat jednotnou cenu
pro spotiebitele tedy Casto musi diferencovat vlastni prodejni ceny a zvazit cenotvorné

faktory v oblasti cel, dani apod. (Machkova et al.,2003, s. 93).

1.2.1 CenaV mezinarodnich kupnich smlouvach

Podle prava vétSiny zemi je cena podstatnou nalezitosti kupni smlouvy. Obvykle byva
vyjadiena fixni (pevnou) formou, ale miiZeme se setkat i s cenou pohyblivou, kterd je

zavisla na vyvoji riznych faktorti (Machkova et al.,2003, s. 94).
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Cena je obvykle vyjadiena ve vztahu jednotek urcité mény a mérné jednotky, jako jsou
ks, metry krychlové, kilogramy apod. Zvolend ména mtize byt predur¢ena obchodné-
politickymi podminkami a jeji volba ovliviiuje miru kurzového rizika, které na sebe
ucastnici obchodu berou. Mize se jednat o domaci menu dodavatele, odbératele, nebo
néjakou treti ménu (Machkova et al.,2003, s. 94).

Ve smlouvach miizeme narazit na terminy, jako jsou rabat, bonifikace, skonto, prémie a
dalsi, které vyjadiuji moznosti cenovych uprav v souvislosti s dalsimi podminkami

obchodniho vztahu. Casto se jedné o urcitou procentni ¢ast ze smluvené ceny (Machkova

et al.,2003, s. 95).

1.2.2 Kalkulace v mezinarodnim obchodu

V porovnani s kalkulacemi pro prodej na domécim trhu byvaji kalkulace v mezinarodnim

vvvvvv

kupci a prodejci pfi obchodovani na domacim trhu setkavaji jen ziidka nebo vibec
(Machkova et al.,2003, s. 96).

Cena je pti prodeji na zahrani¢ni trh obvykle vyssi, coz je zptisobeno vzdalenosti mezi
trhy, poctem subjektli zapojenych do realizace mezinarodnich obchodnich operaci,
obchodné-politickymi piekdzkami, jejich prekondvani mize zvysit naklady, zvySenou
naro¢nosti podpory prodeje na zahrani¢nim trhu atd (Machkova et al.,2003, s. 96).
Néklady v ramci kalkulaci na jednotlivé obchody mohou byt zna¢né diferencované
z divodu toho, ze je ovliviiuji podminky kontraktu, druh zboZzi, vzdalenost trhii ¢i zptsob
dopravy a konkrétni zvolena distribu¢ni cesta (Machkova et al.,2003, s. 96).

Néklady, které je mozné kalkulovat pfimo pro ur¢itou vyvozni operaci jsou napiiklad:

e produk¢ni néklady;

e exportni naklady;

e dopravné a skladné béhem piepravy;

e spotiebni dané, cla a dalsi poplatky;

e pojistné;

e ndklady na vyhotoveni dokladd, jako jsou osvédceni o pivodu zbozi, konzularni
faktury apod.;

e provize pro sprostiedkovatele a dalsi partnery (Machkova et al.,2003, s. 96).

13



V kalkulacich je také nutno respektovat to, Ze prostfedi né€kterych trhii je pomérné
nestabilni a rtizné hodnotové kategorie se lze mohou v ¢ase ménit. Zmény mize
vyvolavat i vyvoj ménového kurzu, Grokovych sazeb, mezd atd. U¢innou ochranou je

tvorba rezervy na pokryti pfipadnych dodateénych nakladt (Machkova et al.,2003, s. 96).

Chce-li podnik, aby kalkulace nakladii mohla byt pouzita jako podklad strategicka nebo
operativni rozhodovani, neni obvykle dostacujici rozvrhovat nepiimé néklady podle
ur¢itétho mechanického klice, jako je napiiklad jednotné stanovend procentni sazba
z obratu. Z hlediska rozhodovaciho procesu je dilezité zjistovat celkové vynalozené
naklady pro konkrétni trhy, obchodni metody, distribu¢ni cesty, jednotlivé vyznamné
odbératele apod. Z toho vSak plynou zvySené naroky na evidenci nakladt a jejich tfidéni,
coz vsak souCasné informacni technologie umoznuji. V nasledném rozhodovacim
procesu vSak nemusi byt brano v potaz pouze hledisko minimalnich nékladt, ale vysi
nakladl je nutné hodnotit s ohledem na kvalitu jednotlivych procest a o¢ekavany vyvoj

do budoucna (Machkova et al.,2003, s. 97-98).

1.2.3 Cenové urovné a trzni vrstvy

U nékterych produkti (zejména u software), je vyuzivano rozdéleni do cenovych skupin
oznaCovanych v anglickém jazyce jako ,jmarket tier”, pro které se v Ceském jazyce

vyuziva voln¢ pfeloZena varianta ,.trzni vrstva“ (Kittlaus & Clough, 2009, s. 139).

, Irzni vrstva je skupinou zakaznikii s podobnymi potrebami z hlediska urovné
sofistikovanosti produktu, trovné uziti produktu a jeho cenou. “ (Kittlaus & Clough, 2009,
s. 139)

Obvykle existuje jedna trzni vrstva, kterd se sousttedi na vstup do urcité oblasti a vyZaduje
pouze jednoduchy a levny produkt. Na opacné strané spektra je druha skupina zékaznik,
kterd vyZaduje vysokou funkcionalitu a vykonnost produktu a cena pro né€ jiz neni tak

dalezita. V nekterych ptipadech je vhodné urcit i vrstvu mezi t€émito extrémy, pro kterou

V ptipadé, Ze je pro produkt identifikovano vice trznich vrstev, existuje n€kolik pfistupd,
jak urcit potfeby a cenové trovné pro kazdou trzni vrstvu. Pfi jejich stanovovani by si
podnik mél poloZit tyto otazky:

e je poptavka po produktu cenové elasticka?;

e jaka je realna potieba trhu z hlediska funkcionality?;
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e Existuje cenovd metrika, ktera dokaze efektivné urcit cenu pro vSechny
segmenty?;
e Za ptedpokladu, ze poptavka je cenové elasticka, je mozno vydat vstupni verzi
produktu? Bude to mit n¢jaké dodate¢né naklady? (Kittlaus & Clough, 2009, s.
140).
Tvorba vstupni verze se muze zdat jako dobry napad, ale neni efektivni v pripad¢, kdy
méné velici zédkaznici vyzaduji vSechny nebo vétSinu funkci. V téchto piipadech jeji
tvorba vede pouze k dodate¢nym nakladiim za tvorbu, marketing, dokumentaci apod.
(Kittlaus & Clough, 2009, s. 140).

1.2.4 Verzovani

V pfipadé, Ze mé prodavany produkt mnoho vlastnosti, je mozné jej prodavat v nékolika
verzich. V zasadé se jedna o podobny koncept jako v kapitole 2.2.3, avSak zde se nabizi

vice moznosti (Davidson, 2012, s. 25).

Pti vytvareni verzi produktu je potieba dbat ztetel na to, aby jednotlivé verze cilily na
adekvatni zakaznické segmenty a také na to, aby byli zdkaznici schopni snadno rozeznat
rozdil mezi jednotlivymi verzemi (Davidson, 2012, s. 27).

Je také mozno vyuzit psychologického efektu, kdy maji zakaznici tendenci drzet se nékde
ve stiedu nabidky. Pokud pouzijeme abstrakci s napoji, kdy bychom prodavali maly,
stiedni a velky napoj, tak je mozné zvysit prodeje velkého napoje tim, ze zavedeme i
variantu jumbo, ktera bude nejvétsi a nejdrazsi (Davidson, 2012, s. 27).

Dle funkce

Vydavat nekolik verzi produktu s rozdilnymi funkcemi je v oblasti software naprosto
béZzné. Napiiklad v roce 2008 vySel program Microsoft Visual Studio v péti rozdilnych
verzich s cenou pohybujici se od 0 USD az po 10 939 USD. Za vysSi cenu samoziejme
dostane zdkaznik vice funkci. Jedna se tak o model, kterym je podnik schopny oslovit
Sirokou Skalu zakaznikd (Davidson, 2012, s. 26).

Dle dostupnosti

Nekteti zakaznici mohou byt ochotni zaplatit vice penéz za to, aby se k produktu dostali

co nejdiive. Dobrym piikladem jsou knihy s pevnou vazbou, které maji stejny obsah jako
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knihy s mékkou vazbou, avsak prodavaji se prvni. V oblasti software je mozné vybirat

poplatek za piednostni pristup k nékterym funkcim (Davidson, 2012, s. 26).
Dle demografie

Je poméme¢ jasné, Ze studenti budou mit na nakup software dostupnych méné financnich
prostiedki v porovnani s korporacemi. V nékterych ptipadech je vhodné vytvotit levné;si
¢i bezplatnou verzi software pro ty, kteti dokazou, ze jsou studenty. Jakmile ukon¢i sva
studia a zacnou vydé€lavat, prodejce software ziskd snadno klienty, ktefi jiz maji
zkuSenosti s pouzivanim jeho produkti (Davidson, 2012, s. 26).

Dle geografie

Zakaznici z USA jsou obvykle ochotni zaplatit za ten samy produkt vice nez zakaznici
z Indie nebo Ciny. Napiiklad Microsoft prodaval v Indii a Mexiku zakladni verzi svého
opera¢niho systému mnohem levnéji, aby mohl konkurovat open-source systémim. Je
vSak nutné zajistit, aby levné&jsi software nebyl prodavan ¢i na cerno dodavan na trh, kde
obchodnik prodava ten stejny produkt draz. Tomu lze zabranit napiiklad lokalizaci
software do mistniho jazyka, coz jej u€ini velmi tézko pouzitelny pro zahrani¢ni uZivatele
(Davidson, 2012, s. 26).

Dle priimyslové oblasti

Architekti a konstruktéti mohou mit kazdy trochu jiné pozadavky na software, ktery mtze
vychazet se stejného zakladu. Je moZné jim produkt dle jejich piani pfizpisobit a dle toho
pfizpusobit pfipadné i cenu (Davidson, 2012, s. 27).

Dle platformy

Uzivatel¢ zatizeni znaCky Apple mohou byt za urcity software ochotni zaplatit vyssi
¢astku v porovnani napiiklad s uZivateli produktd s opera¢nimi systémy Windows ¢i

Android (Davidson, 2012, s. 27).

1.3 Rizika v mezinarodnim obchodu

Rizika v oblasti mezinarodnich ekonomickych vztahi jsou pomérné nehomogenni
skupinou. Clenéni i nazvoslovi rizik v této oblasti neni pevné definovano. Obecné se pro
tyto Ucely poziva rtznych kritérii, jako jsou naptiklad méfitelnost, vliv na vysledek,

pficiny vzniku a oblast rozhodovani (Machkova et al. 2003, s 145).
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Urcité druhy rizik se dopliiuji, vyskytuji spolecné, nebo mezi nimi existuji vazby.
Napftiklad infla¢ni riziko a riziko zmény vnitini ménové politiky se vyskytuji spolecné a
Jjsou spojena s rizikem transferu a kurzovym rizikem (Machkova et al. 2003, s 145).

Mezi hlavni typy rizik v mezinadrodnim obchodu patfi:

e rizika trzni;

e rizika komercni;

e rizika piepravni;

e rizika teritorialni;

e rizika kurzova;

e rizika odpovédnostni a dalsi typy rizik (Machkova et al. 2003, s 146).

Dale budou popséana jen rizika, ktera jsou relevantni pro analytickou ¢ast této prace.

Rizika, ktera se netykaji produktu (napft. ptepravni) budou vypusténa (Pozn. autora).

1.3.1 Rizika trzni

Jedna se o rizika piedstavujici moznost, ze zména trznich podminek zptisobi nedosazeni
ocekavaného vysledku. V lepSim piipadé vSak vyvoj trhu mize pfinést i pozitivni
podnikatelsky vysledek oproti o¢ekavani. Zména situace na trhu mize mit rizné pficiny,
jako jsou napftiklad zména konjunkturni situace v ur€ité zemi, zménou vztahu nabidky a
poptavky po urcitém zbozim, zménami V technologiich apod. Toto riziko muze
zpusobovat zménu cenovych relaci, proménlivost nakladii a v krajnich ptipadech se mtize

projevit az neprodejnosti vyrobku (Machkova et al. 2003, s 146).

Toto riziko se obvykle bere v potaz zejména u obchodi, které zahrnuji dodavky s del§im
vyrobnim obchodnim cyklem. V zavislosti na frekvenci a intenzité trznich zmén mizou
byt timto rizikem postiZeny i obchody, u nichZ jsou poskytovany kratkodobé uvéry,
dlouhodobé kontrakty na dodavky surovin apod. Ochranit se pted témito riziky je mozZné

pomoci stanoveni uréitych podminek v kontraktech (Machkova et al. 2003, s 147).

Ur¢ité druhy zbozi umoziiuji v kontraktu sjednat cenu pohyblivou v zavislosti na trznim
vyvoji. Obchodni partneti se mohou dohodnout naptiklad na stanoveni kupni ceny dle
ceny zastupitelného zbozi na burze v dobé dodavky. DalSi moznosti je také stanoveni
cenové dolozky, kterd mize byt bud’ eskala¢ni — jednostranné zaméfend na vzestup
nakladt, nebo fluktuacni — reagujici na zvyseni i sniZzeni ndkladi. Cena je poté stanovena
na zdkladé¢ vyvoje nakladi. V praxi je vSak sjednani cenovych dolozek technicky

pomérné obtizné (Machkova et al. 2003, s 147).
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1.3.2 Rizika komeréni

Komeréni rizika pfedstavuji takova rizika, ktera vyplivaji znesplnéni zavazku
obchodnim partnerem. Mimo exportéra a importéra se tato rizika také tykaji vztaht
k dodavatelim privodnich sluzeb obchodu, jako jsou dopravci, kontrolni spoleénosti,
pojistovny apod. Nésledky téchto rizik se projevuji tak, ze obchodnik bud’ viibec nebude
moci provést planovanou operaci, nebo pii jejim vykonu dosahne horsich vysledkii oproti
ocekavani. Intenzitu nasledki tohoto rizika ovliviiuje zejména volba obchodniho partnera

(Machkova et al. 2003, s 148).

Toto riziko se objevuje i na trhu domadci, avSak pii operacich na mezindrodnich trzich
podminek, obchodnich zvyklost, socidlnich a kulturnich rozdilnosti a podobnég. Tato
rizika se Casto projevuji v podobé:

e odstoupeni obchodniho partnera od smlouvy;

¢ nesplnéni ¢i nespravné plnéni smlouvy dodavatelem;

e platebni neschopnosti ¢i nevili dluznika (Machkova et al. 2003, s 148).

1.3.3 Rizika teritorialni

Jsou to rizika vyplivajici z nepfedvidatelného makroekonomického vyvoje jednotlivych
zemi, ale mohou byt zplsobeny také administrativnimi opatfenimi, pfirodnimi
katastrofami, embargy apod. Nejvyznamnéji se projevuji politicka rizika, kterda mohou
vést az k preruseni hospodaiskych vztahl s danou zemi. Vyrazné se tato rizika projevuji
u mezinarodnich Gvérovych vztahii a pfimych zahrani¢nich investic. NejuicinnéjSim
preventivnim opatfenim proti tomuto riziku je pravidelné sledovani situace v komercni

oblasti podniku na daném trhu. (Machkova et al. 2003, s 150).

1.3.4 Rizika kurzova

Toto riziko je spojeno s formami mezinarodnich hospodaiskych vztahti se zemémi, jez
maji rozdilnou ménu, coZ jsou pro Ceskou republiku zemé viechny. Riziko se projevuje
tak, ze v disledku zmény vyvoje kurzit mén bude muset jeden z ucastnikli mezinarodné
ekonomického vztahu vydat oproti ptivodnimu ptedpokladu vice hodnot, nebo inkasovat
relativné mén¢ hodnot. Kurzové zmény vsak mohou byt i opacného charakteru a mohou

mit na dosahované vysledky pozitivni efekt. V né€kterych zemich je mozné se proti
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kurzovému riziku pojistit. Mezi dal$i ochrany proti tomuto riziku patii postoupeni
pohledavky, vyuzivani ménovych dolozek nebo zapocteni urcité rezervy na kryti

kurzového rizika do ceny (Machkova et al. 2003, s 152).

1.3.5 Riziko odpovédnosti za vyrobek

Riziko souvisi s pomérné intenzivni ochranou spotiebitele na vyspélych trzich zemi, jako
jsou USA a EU. Vyrobce nebo poskytovatel je v téchto zemich odpovédny za Skody
vzniklé spotiebiteli na zdravi nebo majetku v diisledku vad vyrobku. Nejucinngj$im a
nejbéznéjsim nastrojem ochrany proti tomuto riziku je pojisténi. (Machkova et al. 2003,

s 154)

1.4 Specifika obchodovani s nehmotnymi statky

Pti mezindrodnim obchodu s nehmotnymi statky se nejcastéji vyuziva smluv licencnich,
smluv o dilo nehmotné a smluv nepojmenovanych. Predmétem licen¢nich smluv jsou
zvlaste prava k uzivani vyndlezl,, primyslovych vzorii nebo ochranné znamky. U
nepojmenovanych smluv mize byt pfedmétem naptiklad poskytnuti prav k pouzivani
know-how, nebo obchodniho jména. Pfedmétem smlouvy o nehmotné dilo mize byt

naptiklad vyvoj na zakazku (Machkova et al.,2003, s. 189).

1.4.1 Licen¢ni smlouva

Podle ¢eského obchodniho zédkoniku musi byt licencni smlouva pisemné. V opacném
ptipad¢ je totiz neplatnd. Licen¢ni smlouva mam nékolik podstatnych nalezitosti, mezi
které patii urceni stran, vymezeni nehmotného statku a prav k nému, rozsah vykonu prava
a uzemi, na kterém je nabyvatel opravnén k vyuzivani prava a také urceni majetkové
protihodnoty v podob¢ vyse tplaty, kiizové licence apod (Machkova et al.,2003, s. 190).
Déle smlouva miize obvykle obsahuje jiné nepodstatné nalezitosti, jako jsou naptiklad
preambule, uvedeni cile, podminky pro udélovani dalSich licenci a dal$i. Zejména je vSak

vhodné vymezit rozsah poskytnutych prav a to tak, ze smlouva definuje:
e Popis a technicky rozsah nehmotného statku, ktery je pfedmétem smlouvy;
e Zpisoby vyuziti predmétu licence a jejich vécné vymezeni;
e Smluvni Gizemi ve smyslu toho, ve kterych statech nabyvatel nabyva pravo

K pouzivani licence;
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e Sitku a stav ochrannych prav;
e Dodate¢né podklady naptiklad ve formé technické dokumentace (Machkova et

al.,2003, s. 190).

Dle toho, zda se jedna o licenci vyrobni, prodejni, patentovou znamkovou ¢i jiny druh je
nutné respektovat a definovat dalsi vazby, které se vazou ke konkrétnimu typu licence. Je
tteba také pamatovat na to, Ze v ¢esky obchodni zédkonik urcuje povinnost registrace
licence u patentovych tGradli ve vSech zemich, kde je licence udélovana a tamni pravo

takovy zapis vyzaduje (Machkova et al.,2003, s. 190 - 191).
Urdeni ceny za licenci

Na rozdil od ceny za vyrobek, kde jsou cenotvorné polozky pomérné jednoduse
specifikovatelné, tak trzni hodnota dusevniho vlastnictvi se uréuje pomérné obtizné.
Motivaci nabyvatele k ndkupu je vize, Ze mu zakoupena licen¢ni prava piinesou vyhodu,
diky které bude moci generovat vyssi zisk. Na druhé strané dohody je poskytovatel, ktery
je vlastnikem prav a poznatkul, které maji pomoci generovat zisk nabyvateli. Z toho
logicky vyplynulo, ze se jako zéklad pro vypocet odmény za poskytnuti licence pouziva
podil poskytovatele na zisku nabyvatele licence zvyuzivani predmétu licence
Vv specificky uréeném vécném, izemnim a ¢asovém rozsahu. Je jisté, ze licence bude od
riznych nabyvatelim pfindset poskytovateli rizny piijem a absolutni ¢astku tedy nelze
obvykle stanovit. Teorie uvadi, Ze obvykle je inosné za poskytnuti licence pozadovat 20-
50% podil z hrubého zisku nabyvatele (Machkova et al.,2003, s. 195).

Licen¢ni poplatky

Pti uhradé za poskytnuté licen¢ni prava se obvykle vyuziva kombinace pocatecni platby,
jez je splatnd na pocatku licen¢niho vztahu a béznych licen¢nich poplatkd, které jsou
stanovené urcitou procentni sazbou z vyrobku, ktery nabyvatel prodava konecnému
Kupujicimu. Tyto poplatky se jinak také nazyvaji ,royalities” a cena pro vypocet byva
ponizena o polozky pfesné definované ve smlouvé, jako mohou byt naptiklad cena obalu,
pojistné, dang, slevy apod. (Machkova et al.,2003, s. 195).

Je vSak také mozné vyuzit jinych zplsobu vypoctu poplatkii. Jednou z moznosti je
stanoveni pevného poplatku za kazdy prodany kus nebo jinou jednotku produkce.
Komplexnéjsi moznosti je pak odvozovat poplatky od vybraného parametru postoupené

technologie, jako je napiiklad zvySena vytéZnost vyrobniho procesu. Ve vétSing pripadi
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neni vhodné usilovat o co nejvyssi poplatky, jelikoz by jejich vySe mohla odrazovat
nabyvatele od dalsi produkce, a tak kratit ptijmy poskytovatele (Machkova et al.,2003, s.
196).

1.5 Priprava expanze

Expanze na zahrani¢ni trhy mize obchodnikovi pfinést mnoho uzitku naptiklad ve formé
vyssich trzeb. Jak vSak uvadi ptedchozi kapitola, zahrani¢ni obchod obnasi také spoustu
rizik. Odpovédny obchodnik proto pted expanzi na zahrani¢ni trh nejdfive vykona fadu

pruzkum, které mohou tato rizika snizit (Benes, 2004, s. 133).

1.5.1 Teritorialni pruzkum

Riizna teritoria se 1i8i svou riskantnosti. Velmi rizikova teritoria obvykle nejsou vhodné
pro expanzi a je vhodnéjsi se zaméfit na ty méné rizikové. Na méné rizikovych teritoriich
Z tohoto divodu ale vznikd vyssi konkurence, ktera zene ceny nekdy i pod hranici
vlastnich ndkladii. Provést teritoridlni prizkum je dilezité pro kazdého podnikatele, ktery
zvazuje Cast¢jSi nez pouze obcCasny export. JelikoZ je dobfe vedena obchodni akvizice
velmi nakladna, mize tento prizkum pomoct podnikateli, ktery se rozhoduje, do které¢ho

teritoria soustfedit své sily (Benes, 2004, s. 134).

,, Teritorialni priizkum neslouzi jen k vyhodnoceni rizika, ale predevsim k vyhodnoceni

priichodnosti naseho exportniho zajmu a jeho perspektivy. ““ (Benes, 2004, s. 134).

Zékladni informace lze ziskat z analyzy politicke situace. Prvnim rozhodovacim faktorem
je to, zda je analyzovana zem¢ ve valce. V piipad¢€, ze podnikatel prodava naptiklad
zbrané, léky, energetické agregatory, ¢i jiné produkty nebo sluzby potiebné v pritbé¢hu
valky, mlze 1 takova zem¢ ptedstavovat zajimavou obchodni pfilezitost. Pro vétSinu
vyvozcl v8ak probihajici valka znamena piili§ velké riziko. (Benes, 2004, s. 135).

Mezi dalsi faktory, které je vhodné posoudit patfi napiiklad gramotnost, etnické
problémy, nabozenskou situaci a dalsi. Obvykle se posuzuje také rozlozeni politickych
stran, jejich sily a vzdjemné vztahy. Neni vSak dilezité, zda je vlada levicova nebo

pravicova, ale klicova je dlouhodoba politicka stabilita (Benes, 2004, s. 135).

Obchodnik by také mél brat ohled na ekonomicky vyvoj na daném teritoriu, ktery je
mozné sledovat na ukazatelich hrubého domaciho a narodniho produktu (HDP, HNP),

jejich struktury a podili na obyvatele, ukazatelich nezaméstnanosti a inflace. Z hlediska
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makroekonomické analyzy je dulezité sledovat i vyvoj devizového kurzu, vyvozu,
dovozu a obchodni bilance. S témito veli¢inami souvisi cela fada ukazateli, jez umoziuji
predikovat dlouhodoby ekonomicky vyvoj, a tedy i perspektivy podniku na trhu (Benes,
2004, s. 135).

Konjunkturni stav v zemi vyvozce ¢i dovozce samoziejmé ovlivituje konjunkturni stav
sveétové ekonomiky a izemniho celku ¢i kontinentu, kde se analyzovana zem¢ nachazi.
Neni ale pravidlem, ze kladna ¢i zaporna konjunkturni situace se vzdy projevi stejné i na
konkrétnich trzich zbozi a sluzeb. Stavaji se dokonce situace, kdy je konjunkturni situace
na urcitych trzich zbozi a sluzeb v opacné fazi oproti konjunkturni situaci zem¢. Tyto

oblasti je tedy nutné oddélovat (Halik & Fialova, 2016, s. 49).

Dilezité je také vnimat, Ze ekonomickou situaci mohou ovliviiovat riizné faktory. V praxi
tyto faktory obvykle tfidime na cyklické a necyklické, dlouhodobé a kratkodobé, hlavni
a vedlejsi, ekonomické a neekonomické, stimulujici a brzdici a pravidelné a nepravidelné.
Jako pftiklady takovychto faktorti si mizeme piedstavit naptiklad sezonnost, cenovou
elasticitu nebo modnost (Halik & Fialova 2016, 105).

Mezi ukazatele informujici o otevienosti ekonomiky patii naptiklad:

e mira ekonomické otevienosti, ktery lze vypocitat nékolika variantami:
o import/HDP;
o export/HDP;

import / pocet obyvatel;

(@]

export / pocet obyvatel;

O

e exportni potencidl, ktery je mozné urcit dle schopnosti vyvozu zemé kryt jeji
dovozni potieby;

e dluhovéd sluzba, jeZz je vyjadiena vztahem objemu zahrani¢niho obchodu

zvyseného o splatné troky k HDP (Benes, 2004, s. 136).

1.5.2 Obchodné politicky prizkum

Dftive nez podnikatel za¢ne jednat s prvnimi potencialnimi obchodnimi partnery, m¢l by
zjistit, jestli je jeho vyrobek do dané zemé& mozné vyvazet. Pro urcité zemé& muze byt

takovyto prizkum pomérné snadny. Jedna se napiiklad o zem¢ EU, OECD nebo i

vvvvvv

byva export naptiklad do rozvojovych zemi, které mohou mit velmi slozity a neptehledny
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dovozni rezim. I mezi rozvojovymi zemémi jsou vSak takové s velmi otevienym

dovoznim rezimem, jako je naptiklad Singapur nebo Chile (Benes, 2004, s. 136).

Prizkum by mél soustfedit pozornost zejména na obchodnépolitické prekazky nebo
pasivni prostfedky autonomni obchodni politiky, mezi které patii napiiklad cla a celni
rezim, mnozstevni prekazky a licence, devizové restrikce. Zminéné pasivni prostredky
autonomni politiky se vSak aktudln€ pouzivaji mén¢ a méng¢, a to predevsim u Clenskych
zemi WTO. (Benes, 2004, s. 136).

Obchodnépoliticky prazkum by také mél brat v tivahu bilaterdlni upravy vzajemnych
vztahtl. Ceska republika totiz mize mit s danou zemi podepsané napiiklad obchodni
smlouvy, obchodni dohody, dohody o védecko-technické spolupraci, o zamezeni dvojiho

zdanéni, o podpofe a ochrané vzajemnych investic a dalsi (Benes, 2004, s. 137).

1.5.3 Pruzkum devizového rezimu

Jedna se o obzvlasté dulezity prizkum, ktery pomahé omezit riziko neplaceni. Soucésti
prazkumu je nékolik analyz, mezi které patii i vybér kontraktni mény. Obvyklou volbou
je jedna ze svétovych mén, jako jsou americky dolar, euro, britska libra, Svycarsky frank
a dalsi. Je vSak také mozné zvolit ménu domaci. Teoreticky je pro vyvozce vyhodné zvolit
ménu, jejiz kurz na devizovych trzich roste a pro dovozce ménu, jejiz kurz klesa.
Prakticky je vSak velmi obtizné vyvoj kurzu predvidat a pouZivaji se tedy ménové
dolozky, které fixuji zvolenou kontraktni ménu k méné jiné (Benes, 2004, s. 137).

Prizkum devizového reZzimu se také zabyva vybérem vhodné banky a posouzenim
obchodniho partnera z hlediska platebni zpusobilosti, jelikoz je to dilezity faktor pro

snizeni rizika nezaplaceni (Benes, 2004, s. 138).

1.5.4 Technicky prizkum
Technicky prizkum se zaméfuje na porovnani produktu z hlediska technické trovné
s konkuren¢nimi produkty na zahrani¢nim, ale i doméacim trhu. VétSina zemi ma také

stanovené urcité technické parametry pro dovazené produkty, kterym je nutné vyhovét

(Benes, 2004, s. 139).

vvvvvv

je obvykle uzitna hodnota vyrobku napt. vykon stroje. Je doporu¢ovano pro porovnani

pouzit tabulkovy systém, kdy tento systém funguje tak, ze se konkurenci pfiradi skore
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100 a porovnavanému produktu se nasledné ptifazuji kladné ¢i zaporné body dle toho,

-----

maji ¢asto zna¢ny vliv pro formulaci cenové nabidky (Benes, 2004, s. 139).

1.5.5 Spotiebitelsky prizkum

Tento prazkum slouzi k ur¢eni cilového segmentu z hlediska véku, pohlavi, socialniho
postaveni, vySe piijmi a dalsi faktory. Zakladnim zavérem vyzkumu je zjiSténi, jestli je
nas produkt na daném trhu prodejny, coz ovliviwji také faktory, jako jsou mentalita,
nabozenské citéni a spotiebni zvyklosti. Data, diky kterym je mozno charakterizovat
spotfebitele jsou vsSak obvykle pomérné¢ tézko dostupnd diky heterogenité rtiznych
komodit. Je mozné si takovyto prizkum objednat u specializované marketingové
spolecnosti, avsak tento postup byva velmi nakladny a nezarucuje nasledny tspéch

(Benes, 2004, s. 140).

1.5.6 Cenovy prizkum

Vyvozni cena je souhrnem absolutnich a relativnich vyhod plynoucich ze
zahrani¢néobchodni smény. Jeji tvorba je pomérné slozité, ale teprve az docilena cena
nam ukaze, zda je produkt vhodny pro mezinarodni obchod (Benes, 2004, s. 149).
Cena na trhu, ktera v sob& zahrnuje mnoho vlivii a faktorti, jakymi jsou technicka kvalita,
modnost, goodwill znacky, platebni podminky, stav poptavky a nabidky, sezénnost a
dalsi se odviji od svétovych cen. Kazdy podnikatel usiluje o uréeni tzv. optimalni prodejni
ceny, pro jejiz stanoveni je potieba ziskat mnoho informaci o cendch a vytvofrit tak
cenovou dokumentaci (Benes, 2004, s. 149).
Mezi béZné pouzivané zdroje informaci o cené patii naptiklad:
e kopie faktur hlavni konkurence — jsou obtizné na ziskani;
e katalogy a ceniky — obsahuji i dodate¢né obecné informace o firm¢, marzich apod;
e objednavky, poptavky a nabidky — podnik mulZze rozeslat konkurenci Cci
potencidlnim partnerim informativni nabidky a poptavky a ty ndasledné
vyhodnotit;
e maloobchodni a velkoobchodni ceny;

¢ informace z obchodnich jednani napfi. na veletrzich ¢i vystavach;
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e odborné periodika vydavané oborovymi asociacemi €i jinymi institucemi (Benes,
2004, s. 150).
Ziskani kvalitni cenové dokumentace vyzaduje kvalifikované pracovniky s mnoha
znalostmi a zkugenostmi. V Ceské republice se nevyskytuje mnoho firem, které tento
prizkum jsou schopny zvladnout na vysoké urovni svépomoci. Je tedy bézné, ze se

takovéto studie nechavaji zpracovat externimi spole¢nostmi (Benes, 2004, s. 150).

1.5.7 Prizkum forem podpory obchodu

Podpora obchodu muze byt provadéna riiznymi metodami, jako jsou propagace, reklama,
public relations, budovani image apod. Nemén¢ dilezité jsou vSak osobni vztahy na
cilovém trhu s podnikatelskou, ale i védeckou a akademickou sférou. Zptisob provedeni
podpory obchodu zavisi na druhu zbozi, véku cilového spotiebitele, nabozenstvi a dalsich
faktorech. JelikoZ podpora prodeje miize byt na urcitych trzich obzvlast¢ ndkladna,
dalezitym limitujicim faktorem je 1 objem financi, ktery je podnik ochoten pro tyto tcely
vynalozit (Benes, 2004, s. 153).

Vysledkem kvalitniho prizkumu forem podpory obchodu je propagacni strategie
diferencovana dle jednotlivych exportnich zemi a rozpracovana z hlediska jednotlivych

propagacnich cest (Benes, 2004, s. 153).

1.6 Obchodni metody

Po provedeni prizkum@ zminénych v pfedchozi kapitole by mél podnik nabyt dostatek
informaci, aby dospél k rozhodnuti o vhodnosti expanze na analyzovany trh. DalSim
logickym krokem je volba zplisobu, jakym na tento trh pfistupovat. To znamena, jaka
obchodni metoda je pro prodej produktu na daném trhu nejvhodngsi. Zasadni jsou
rozhodnuti mezi vyuZivani metody piimé a nepfimé a také rozhodnuti, zda zvoleny
obchodni partner bude s podnikem spolupracovat formou prostfednika nebo
zprostiedkovatele. Kvalitni partner, ktery disponuje kontakty na vhodna mista je klicovy

pro uspéch na trhu (Benes, 2004, s. 267).

1.6.1 Prima obchodni metoda

Pfi této metode se pouziva piimy prodej od producenta spotiebiteli. Jedna se tedy o takovy

obchodni vztah, ve kterém se vyskytuje nejmensi mozné mnozstvi zprostredkovatelii a
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prostfednikd. U urc€itych druhi obchodu neni ani mozny zptsob obchodu jinou formou.

Jedna se naptiklad o:

e nabidky a prodej do tendrti (vetejnych soutézi), kde to obvykle vyzaduji stanovena
pravidla;

e obchodovani se zemémi, jeZ maji monopol na urcité komodity, coz je zejména
Vv arabskych zemich bézné u komodit, jako jsou ropa, zbran¢ ¢i 1é¢iva a jiné;

e prodej do oblasti, kde ma exportovany vyrobek jiz silnou pozici a neni tedy

potieba vyuzivat prostfedniky a zprostiedkovatele (Benes, 2004, s. 267).

1.6.2 Nepiima obchodni metoda

Jedna se o prodej, kde figuruji mezi producentem a spotiebitelem i téeti osoby. Tyto tieti
osoby mohou byt naptiklad zastupci, prostiednici, distributofi, nebo zahrani¢ni obchodni
firmy, kterym je produkt prodavan. Tato forma prodeje je typicka zejména pro produkty,
které jsou nasledné prodavany v maloobchodni siti (Benes, 2004, s. 267-268).

Distributor

Pojem distributor je §ir§i oznaceni pro prodejce, importéry, velkoobchodniky, dovozni
podniky a podobé€. Pro rozliSeni je dillezité, ze takovyto obchodni dovazi a prodava svym
jménem a na svij ucet. Vyuzivani distributord ma své vyhody i nevyhody. Mnoha
podnikiim vyhovuje situace, kdy distributor zaplati kupni cenu a o nasledny prodej
koncovému zakaznikovi se jiz podnik nemusi starat. V n¢kterych pitipadech vSak muze
byt nevyhodné to, Ze podnik nepfijde ke kontaktu se svymi zdkazniky a veSkerou zpétnou
vazbu se tedy dovida az zprostiedkované. Néktefi distributofi dokonce brani v kontaktu
s koncovymi zékazniky, aby se nedostali do situace, pro kterou je v anglickém jazyce

pouzivan vyraz ,,cut out the middle man* (Benes, 2004, s. 268).

Spoluprace s distributorem mize probihat vyhradni formou nebo nevyhradni. Vyhradni
distributor je takovy, ktery mé vylu¢né opravnéni prodavat urcity vyrobek nebo vyrobky
urcité firmy na trhu, pficemz exkluzivita je obvykle definovana pro urcity obor nebo
teritorium. Spolupraci S nevyhradnimi distributory upravuje obvykle rdimcova smlouva,
ktera obsahuje ty okolnosti, které vyvozce nebo importér povazuji za dalezité¢ (Benes,

2004, . 268).
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Zprostiredkovatel

Stejné jako je tomu u distributora, pod zprostfedkovatelem si miizeme piredstavit dalsi
pojmy, jako jsou zastupce, agent ¢i reprezentant. Faktorem, ktery je dilezity pro uréeni
zprosttedkovatele je fakt, Ze jedné cizim jménem a na cizi ucet. Jedna se o jméno a ucet
exportniho podniku, ktery je v tomto vztahu oznacovan jako principal (Benes, 2004, s.

269).

Vyuzivat tuto obchodni metodu je vyhodné zejména v zemich, kde je zvykem prodavat
znackové produkty, protoze jeho cena miize byt vyssi oproti anonymnim vyrobkim.
Znacka ma pozitivni vliv jak pro zdkaznika, tak pro vyrobce. Zakaznikiim pomaha lépe
se orientovat mezi produkty a ptedstavuje jakousi zaruku kvality, ¢imz je snizeno riziko
Spatného nakupu. Vyrobci zase znacka pfinasi loajalitu zdkaznikl, umoziuje nastavit
vys$§i cenu a tim zvySuje ziskovost. (Benes, 2004, s. 269).

Jedna se o vztah transparentni a vysledny kontrakt s klienty, které zprostredkovatel
ptedstavil principalovy je vZdy spoleénym dilem vyvozce, dovozce a zprostiedkovatele.
I tato obchodni metoda vSak ma stinné stranky. Provize, které nalezi zprostfedkovatelim
mohou neimérné zatézovat kalkulaci ceny nespravedlivé velkym podilem. DalSim
Z problému je nerespektovani loajality, které mlze vést az ke kolapsu zastupitelského

vztahu (Benes, 2004, s. 269).

Stejn¢ tak jako u distributorii, existuje obdobné clenéni na vyhradni a nevyhradni
zprostfedkovatele. Dodate¢né 1ze zprostfedkovatele délit také dle frekvence spoluprace
¢i ruceni za inkaso (Benes, 2004, s. 270-271).

Vlastni zahrani¢ni sit’

Vlastni zahrani¢ni sit’ mize byt zfizena v n€kolika variantach, mezi které patfi:

e majetkova ucast prostrednictvim afilace nebo filidlky vyvozce v zahranici;
e zastupitelskd kancelaf, ktera podnik zastupuje na zahrani¢nim trhu;
e jina forma zavisla na pravnich a obchodnich podminkéach na konkrétnim trhu
(Benes, 2004, s. 271).
Rozdil mezi filialkou a afilaci spociva v podilu, ktery v nich vlastni exportér. Filidlka je
pln¢ vlastnéna exportérem, ale v afilaci musi mit podil jeden i vice zahrani¢nich
podniki. Pro tyto formy spoluprace se v zahrani¢ni také obvykle pouziva anglicky vyraz

,joint venture (Benes, 2004, s. 271).
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Pti rozhodovani se, zda mit za partnera afilaci ¢i filidlku s vlastnim podilem, nebo cizi
firmu neexistuje jednoznaéné spravna odpovéd’. Obchodni metoda s vlastni majetkovou
ucasti je vSak velmi nakladna a mohou si ji dovolit pouze kapitadlove silné spolecnosti.
S ohledem na tuto skutecnost se doporucuje zvazovat jeji zalozeni pouze v piipadech, kdy

to podnikatelské cile vyzaduji (Benes, 2004, s. 271-272).

1.7 Software as a Service

V oblasti software se v posledni dob¢ stale Castéji vyuziva model Software as a Service
(SaaS). Vyuzivaji jej naptiklad giganti, jako jsou napiiklad Salesforce.com, Microsoft a
Google (Kittlaus & Clough, 2009, s. 185).

,,Software as a Service je obchodni model, ktery umoznuje zakaznikovi pouzivat software
prostiednictvim internetu bez nutnosti jej instalovat na své zarizeni. *“ (Kittlaus & Clough,
2009, s. 185).

Pfi vyuziti tohoto modelu prodejce nainstaluje software na své vypocetni centrum a
zajiStuje veSkerou udrzbu a aktualizace. Zakaznik ziskava pravo vyuzivat tento software
pfes internet, a to dle podminek, které obvykle definuje smlouva Service Level
Agreement (SLA). Tento model umozniuje vysokou troven skalovatelnosti bez nutnosti
dodateénych investic na strané zakaznika (Kittlaus & Clough, 2009, s. 186).

Z hlediska zékaznika jsou hlavnimi vyhodami tohoto modelu:

e nemusi se zabyvat s procesy, jako jsou instalace, idrzba, zalohovani apod.;

e software je automaticky vzdy na posledni dostupné aktualizaci;

e tento model je vnimdm jako vyhodné&j$i v porovndni s tradi¢nimi licen¢nimi

modely (Blokdijk, 2008, s. 42)

Zakaznici vSak vnimaji i urCité nevyhody, mezi které patii:

e nedivéra prodejci, jelikoz disponuje veskerymi daty zakaznika;

e dostupnost sluzby je zavisla na dostupnosti internetu (Blokdijk, 2008, s. 42).
V soucasné dobé spousta poskytovatelé software teprve experimentuje s rliznymi
zpisoby, jak navrhnout efektivni nabidku zaloZenou na SaaS modelu. Oc¢ekéava se vsak,
zZe tento model v budoucnu bude ziskavat vyssi a vyssi trzni podil (Blokdijk, 2008, s. 43).

Z hlediska cenovych modell 1ze zde uvazovat o mnoha variantach. Ty nejbéznéjsi vSak

jsou fixni platba za urcité obdobi (meésic, rok) a platba na zikladé pouzivani
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(spotfebovany vypocetni vykon, velikost uloziste atp.). Bézn¢ se také objevuje software
poskytovany bezlplatné, ktery ovsem obsahuje reklamu. Piikladem takového software je

napiiklad vyhledava¢ Google (Blokdijk, 2008, s. 43).

1.7.1 Servitizace

Aby mohla spole¢nost vyuzivat SaaS model, musi své produkty tzv. servitizovat.
Servitizace je ve své podstaté transformace, kterd zahrnuje vyvoj schopnosti spolecnosti
a produktu, aby jej bylo mozné poskytovat namisto tradi¢ni cestou formou sluzby. Jako
ukazkovy priklad mizeme uvést naptiklad Netflix, ktery od prodeje jednotlivych
filmovych titula pfesel k mésicnim poplatkim za vyuzivani jejich streamingové
platformy. Servitizaci déale podporuje naptiklad pridavani doplikovych sluzeb, které

zakaznikim piinesou vyss§i hodnotu (Fitzgerald et al., 2017, s. 102)

1.7.2 Samooblsuha vs prodejni tym v SaaS

Vétsina spolecnosti zacne s modelem samoobsluzného SaaS. To znamena, ze jsou
zdkaznici pfivadéni k odbavovacimu procesu, kde si kupuji ptedplatné sluzby
marketingovymi kanaly bez jakékoliv pfimé prace obchodniho tymu (Efti, 207, S. 16).
Jedno z vysoce dulezitych rozhodnuti pro SaaS start-up je rozhodnuti, jestli a kdy zacit
budovat sviij obchodni tym. Pfi zapoceti pfiliS§ brzo to muize negativn€ ovlivnit
momentum spolecnosti, jelikoz lidské zdroje jsou velmi drahé. Zacatek ptilis pozdé vSak
také miize znamenat promarnénou piilezitost na ziskani vyssich ptijmi pfedevsim v B2B
segmentu (Efti, 207, S. 16).

Rozhodnuti, zda zalit budovat obchodni tym je mozné provést systematicky a

rozhodovaci proces je znazornén na obrazku 1.

. . Mate problém le proces odbaveni

Ano Ano
Je CL-:J ;:IODkSécgtecne ziskat vétsi komplexné&jsi pro
Y ’ zakazniky? velke zakazniky?

Me

Je potifeba mit
obchodni tym

Neni potieba mit
obchodni tym

A

Obrazek 1: Rozhodovaci proces, zda mit obchodni tym

(Zdroj: vlastni zpracovani dle Efti, 2017, s. 16)
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Je CLTV (Customer LifeTime Value) dostate¢né vysoké?

Tato otazka se vaze k faktu, zda miize obchodni proces viibec byt vynosny, pokud by
podnik mél obchodni tym. Pokud je vétSina zakazniki ze zdkaznické baze jednotlivet,
pak je pravdépodobné CLTV natolik malé, ze se nevyplati mit obchodni tym. Je to z toho
divodu, ze kazda dodatecné prodand jednotka bude mit nizsi vynosy, nez byly néklady
vynalozené na jeji prodej (Efti, 207, s. 17).

Obecné se nedoporucuje budovat obchodni tym, pokud je CLTV nizsi nez 1000 USD.
V tomto piipad¢ se doporucuje soustedit se na vytvoreni co mozna nejvice hladkého

automatizovaného prib&hu odbaveni i pro vétsi klienty (Efti, 207, s. 17).

Mate problém ziskat vétsi zakazniky?

Dulezité je nejdiive si nastavit systém segmentace, jak rozliSit vétSi zakazniky od
mensSich. Pfi registraci do platformy zédkaznik zadava obvykle minimdlné e-mail, jiz na
zaklad¢ kterého se dd urcit, zda se jedna o jednotlivce, nebo je v e-mailu obsazena doména

spolecnosti (Efti, 207, s. 18).

Nasledné je nutné méfit, zda vétsi zékaznici dosahuji alesponi stejného konverzniho
poméru V porovndni s menSimi zakazniky. Pokud tomu tak je, tak nejspiSe neni nutné mit
obchodni tym, protoZe by konverzni pomér stejné pravdépodobné nezvedl. Pokud je vSak

pomér mensi, mohl by obchodni tym pomoci tento pomér zvysit (Efti, 207, s. 18).
Je proces odbaveni komplexnéjsi pro velké zakazniky?

U vétsich zakaznikli je pomérné pravdépodobné, Ze se vyskytnou skutecnosti, které
mohou proces odbaveni ucinit t€z8i. Mezi typické problémy patii naptiklad slozita interni
nakupni politika, kdy se musi na ndkupu shodnout vice zastupctli spole¢nosti. Potencidlni

klient muize také zvazovat i nakup konkurenéniho feseni (Efti, 207, s. 19)

Pokud spolecnost zjisti, Ze dochdzi k takovému ¢i obdobnému problému v pribéhu
odbavovaciho procesu, je namisté zac¢it budovat obchodni tym. Je také nutné dodat, ze
toto rozhodnuti nelze ucit jednorazove, ale na vysSe zminéné otdzky je nutné se dotazovat

cyklicky (Efti, 207, s. 19).

1.7.3 SaaS obchodni proces v B2B segmentu

Zakladnim problémem mnoha spolecnosti je, Ze netusi, kdo jsou jejich zdkaznici. Jako

prvni krok je tedy vhodné vytvofit si profil idedlniho zdkaznika. Jedna se ve své podstaté
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o popis fiktivni organizace, ktera by vyuzivanim prodavaného produktu ziskala vysokou
hodnotu a je také schopna za tuto hodnotu zaplatit (Efti, 207, s. 41).

Pii vytvafeni profilu idedlniho zakaznika je vhodné si odpovédét na otazku, jakym
zpisobem mé zdkaznikovy produkt pfinaset hodnotu. Mezi obvyklé odpovédi patii

naptiklad schopnost diky produktu:

zvysit své trzby;

snizit vydaje;

- zvysit produktivitu;

poskytovat kvalitngjsi servis svym zakaznikum (Efti, 207, s. 41).

V B2B sektoru jde vSak obvykle o to, zda je produkt schopny ovlivnit trZzby nebo vydaje.
Pokud tomu tak neni naptfimo, méla by spolecnost byt schopna vysvétlit, jak jeji produkt

alespon neptimo ovlivni finanéni stav klienta (Efti, 207, s. 42).

Po vytvoteni profilu idedlniho klienta je nutné nalézt takové spolecnosti, které tomuto
profilu odpovidaji. Moznosti existuje hned nckolik. Nekteré spolecnosti napiiklad
poskytuji seznamy spolecnosti i s kontakty na jejich zastupce dle rGznych segmenti.
Timto zplsobem je mozné oslovit vysoké mnoZstvi potencialnich klientd. Pfesnost,
s jakou odpovidaji profilu idealniho zakaznika, mize byt vSak velmi mala (Efti, 207, s.
42).

Vyssi kvalitu se stale pomérn€ vysokou kvantitou oslovenych potencialnich zakaznikt
nabizi tzv. web scraping. Jedna se o metodu, kdy se vytvoii mensi program ¢i skript, ktery
automatizované podle zadanych kli¢ovych slov na internetu vyhledava spolecnosti a
shromazd'uje kontaktni Gidaje na jejich zastupce (Efti, 207, s. 42).

Nejvhodnégjs$i cestou mize byt najmuti externi spolecnosti, kterd bude vyhledavat
potencidlni klienty na zakladé pfedem stanovenych kritérii. Jednd se vSak obvykle o

nejvice nakladnou metodu (Efti, 207, s. 42).

V ramci pracovnich povinnosti se autor prace také zu€astnil prednasky v JIC, jejiz volny
preklad zni: “VSe, co jste chtéli védét o americkém trhu, ale bali jste se zeptat.” Pani
Monica Paredes, ktera byla jednou z ptednasejicich zde uvedla, Ze jednou z nejéastéjsich
chyb, které Ceské spole¢nosti na americkém trhu délaji je tzv. cold-calling a cold-

emailing. VySe zminéné metody tedy nemusi mit velkou efektivitu na urcitych trzich. Pro
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vyhledavani konkrétnich klientd byla také doporucena spoluprace s agenturou
CzechTrade.

1.8 Shrnuti teoretické ¢asti prace

V ramci této casti prace byly shrnuty poznatky z dostupné literatury ohledné
mezinarodniho obchodu a také specifikiim obchodovani s nehmotnymi statky a software,
coz bude i predmétem nasledujicich ¢asti této prace.

Zjisténé informace shrnuji piedevsim, jak k mezinarodnimu obchodu pfistupovat a
definuji také ramec, ve kterém provadét analyzu slouzici pro pfipravu k expanzi. Byla
také shrnuta rizika, se kterymi je tieba pfi provadéni mezindrodni obchodni ¢innosti
pocitat.

Na zavér byly také shrnuty zakladni teoretické podklady k business modelu Software-as-

as-Service, ktery analyzovana spole¢nost vyuziva.

Autor prace byl pomérné prekvapen nizkou dostupnosti odborné literatury vztahujici se
pfimo k mezinarodnimu obchodu v oblasti software. V¢EtSina literatury se specializuje na
vyrobni podniky a k obchodovani s nehmotnymi statky v téchto publikacich Ize obvykle

nalézt jen mensi kapitolu.
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2 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

Tato ¢ast prace nejdiive pro uchopeni kontextu predstavi spolecnost a produkt, které jsou
pfedmétem analyzy a nésledné budou analyzovany navrzené cilové trhy, konkurenti a
z dtivodu vypocitani ekonomické efektivity budouci obchodni strategie budou

analyzovany také naklady na vyvoj.

2.1 Predstaveni spolecnosti a produktu

Spolecnost CCF RESEARCH, a. s., ve které¢ je analytickd i navrhova c¢ast prace
zpracovavana, se jiz vice nez 10 let vénuje vyzkumu a vyvoji software v oblasti spravy
finan¢nich aktiv, zboZi a sluzeb. Software je zaméten predevsim na vyuziti pokrocilych

technologii, jako je umé¢la inteligence pro analyzu dat, textu a sentimentu. (www.ccfr.cz,

]

Obrazek 2: Logo spoleénosti CCF RESEARCH, a. s.

(zdroj: www.ccfr.cz)

ZkuSenosti spolecnosti vychdzi pfedevS§im zprovozu na ceském trhu napiiklad
s produktem Dota¢ni manager, ktery agreguje veskeré dotaéni ptileZitosti na izemi CR.
Se zahrani¢nimi operacemi spole¢nost zkuSenosti nema, coz bylo jednim z podnéti ke
zpracovani této prace.

Cinnost podniku se v poslednich letech zaméfuje z velké ¢asti na produkt Analytical
platform, ktery se ma stat jednim z hlavnich produktii spole¢nosti, a proto se na n¢j zaméfi

1 tato préce.

2.1.1 Produkt Analytical platform

Analytical platform je software pro podporu rozhodovani pii investovani na akciovych a
dalSich trzich. Podstatou produktu je myslenka, ze faktorové investovani muze ptinaset
lepsi  investiéni  vysledky oproti  konzervativnim  investicnim  pfistuptm.

(www.analyticalplatform.com, 2021)
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ANALYTICAL
PLATFORM

Obrazek 3: Logo Analytical platform

(Zdroj: www.analyticalplatform.com)

Aplikace se sklada ze dvou moduli. Modul StockPicking Lab slouzi pro nalezeni
relativné nadhodnocenych a relativné podhodnocenych akcii z indexu S&P 100. Software
pouziva 2237 prediktort pro vypocet skore pro kazdou akcii z jiz jmenovaného indexu.
Nejlepsi financni analytici pfitom obvykle pouzivaji méné nez 100 prediktori.
(www.analyticalplatform.com, 2021)

Druhy modul se nazyva Pattern Lab a slouzi k zpétnému testovani obchodni strategie
zalozené na obchodovani podle cenovych vzortu (patternové obchodovani). Je zde také
mozné nechat si zasilat upozornéni, kdyz zvoleny cenovy vzor aktualné nastane.
(www.analyticalplatform.com, 2021)

Na vyvoji svych feSeni spolecnost aktivné spolupracuje s odborniky z piednich ¢eskych
univerzit, jako jsou Mendelova univerzita v Brné, Vysoka skola ekonomicka v Praze ¢i

Masarykova univerzita v Brné.

Do platformy bude také zakomponovan modul Summary of Financial Articles (SFA),
ktery byl vyvinut ve spolupraci s Provozné€ ekonomickou fakultou Mendelovy univerzity.

Tento modul dokaze na zikladé¢ pokrocilych metod analyzy textu shrnout pouze ta

wev

2.1.2 Soucasna obchodni ¢innost a vize pro expanzi

Spole¢nost samoziejmé ma i jinou obchodni ¢innost, avSak ve vztahu k Analytical
platform se ji podafilo na domacim trhu zatim ziskat zhruba dvé stovky klientd ze

segmentu B2C a jednotky ze segmentu B2B.

Aktualné spole¢nost tento produkt nabizi formou tii pland, jak je mozno vidét v tabulce
1.
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Tabulka 1: Cenova nabidka Analytical platform

(Zdroj: www.analyticalplatform.com)

Polozka/plan Zacate¢nik Obchodnik Poradce
Cena mésicéné - 9% Na miru
Cena Ro¢né - 99 % Na miru

Cenova politika je velmi jednoduchd. B2C klienti mohou prakticky pouzivat bud’ plan
zdarma, nebo prvni placeny plan. Spole¢nost nabizi také plan pro poradce, ktery ma
dynamickou cenu podle toho, kolik m4 dany poradce klientl, kterym dale analytiku
poskytne. Podle informaci od vedeni spole¢nosti je poplatek ve vysi 3% investované
Castky.

Ptedplatné je nabizeno bud’ na dobu jednoho meésice, nebo jednoho roku. Pfi koupi na
cely rok je mozné usetfit 9,1 %.

Tabulka 2: Nabidka Analytical platform

(Zdroj: www.analyticalplatform.com)

Plan Shrnuti

Zacatecnik Omezeny pftistup ke StockPicking Lab
(pouze omezené mesicni a denni reporty)

a plny ptistup k Pattern Lab.

Obchodnik Pravidelné mési¢ni a denni reporty ve
StockPicking Lab a omezené rocni

reporty. Plny ptistup k Pattern Lab

Poradce Pravidelné denni, mési¢ni i ro¢ni reporty,
nastroj pro generovani rebalancnich
piikazi, datova aplikace a poradenstvi,

plny pfistup k Pattern Lab.

Omezenym reportem V tabulce 2 se mysli, ze v aktualnich reportech prvnich 20 nejlépe a

nejhiife hodnocenych akcii, na kterych jsou postaveny obchodni strategie, neni
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viditelnych a je dostupné hodnoceni pouze pro zbylé akcie. Prakticky to znamena, Ze se
reportech je mozné vidét vSechny akcie, ale zakaznik by riskoval, Ze za dobu expirace

reportu se paradigma na trzich zménilo.

Pokud tedy zakaznik chce vyuzivat analytiku pro své obchodovani, musi si zakoupit
alespon ptedplatné programu Obchodnik, kde jsou jiz dostupné plné mésicni a denni
reporty.

Vize pro expanzi

Pro analyzu byly po konzultaci v analyzované spole¢nosti navrzeny Ctyfi trhy, na které

by bylo mozné expandovat:

- Spojené staty americké — obecné zndmé pro vysokou aktivitu na finan¢nich trzich;

- Japonsko — hlavni akciovy trh na vychodni ¢asti polokoule;

- Némecko — bonitni trh s nizkou geografickou vzdalenosti;

- Cina —rozvojové trhy by mohly skytat velky potencial.
Jednatel spole¢nosti pfitom formuloval hypotézu, Ze nejvyssi trzni potencial by mél
nejspiSe mit trh ve Spojenych statech. Produkty spolecnosti jsou stale v aktivnim vyvoji,
avsak jsou jiz pfipraveny k prodeji. Problém kromé vybéru vhodné spolecnosti pro
expanzi spo¢iva v tom, Ze spolecnost spatiuje potencial na B2B i B2C trhu, avSak piesné
nevi, za kolik a jakym zpisobem své produkty prodavat. Jako cilovy segment byli
definovani na trhu B2C retailovi investofi a na trhu B2B pak investi¢ni poradci, fondy a

obdobné spolecnosti.

2.2 SLEPT analyza vybranych trhi

Tato analyza byla zvolena jako néstroj pro systematické seskupeni analyz a prizkumi,
které doporucuje teorie provést pied vstupem na zahrani¢ni trh. Faktory, které budou

vyznamnéji ovliviiovat cile prace budou rozpracovany podrobnéji.

2.2.1 Socialni analyza
Analyza jazykové vybavenosti

Produkty spole¢nosti jsou k dispozici v ¢eském a anglickém jazyce. Zatim neni v silach

spolecnosti zajisStovat pieklad a podporu produktii v jinych jazycich. Schopnost ¢i
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neschopnost obyvatelstva cilového trhu dorozumét se anglicky je tedy pomérné dilezitym
moznym teritorialnim rizikem.

Ve vyzkumu English proficiency index byly zemé rozfazeny do kategorii dle schopnosti
dorozumét se anglickym jazykem — velmi dobra, dobrd, stfedni, nizkd a velmi nizka
schopnost. Analyzované zemé¢ spolu s kategorii schopnosti, kterd jim byla pfifazena jsou

uvedeny nize v tabulce 3.

Tabulka 3. Schopnost domluvit se anglickym jazykem dle zemé

(zdroj: English Proficiency index 2021, Education first)

Nazev zemé Kategorie schopnosti
Spojené staty americké Neuvedeno — rodili mluv¢i
Japonsko Nizka

Cina Stredni

Némecko Velmi dobra

Jelikoz produkty spole€nosti jsou spojeny s investi¢ni tématikou, ktera miiZe byt obtiZna,
tak z tohoto hlediska maji potencial pouze strhy Spojenych statd Americkych, kde je
vétSina obyvatelstva rodilym mluvéim a Némecko, kde je schopnost dorozumét se

anglicky velmi dobra.
Analyza socialniho trendu

V poslednich letech mizeme sledovat globalni spole¢ensky trend, kdy se kazdy chce stat
investorem a retailovi investofi se tedy stavaji ¢im dal tim vice dualezitou soucasti
kapitalovych trhl. Tento fakt jen potvrzuji udalosti, které se dély v souvislosti s tzv.
»~meme stocks®, jako je napt GameStop Corp, coZ pii konverzaci s autorem prace na
konferenci ECOS PEF Mendelu uvadél 1 pan docent Kapounek. Tento trend byl takeé
umocnén pandemii onemocnéni covid-19, kdy se 1idé bali o své uspory ve FIAT ménach

a Casto je radéji investovali.

Pro analyzovanou spolecnost jsou tyto skutecnosti samoziejmée kladné, jelikoz jednim
Z jejich cilu je vést B2C obchod pravé smérem k retailovym investoram a poskytovat jim

své analytické produkty.
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Je vSak pomérné obtizné tento trend kvantifikovat pro ucely analyzy a urceni, v jaké
z analyzovanych oblasti je nejsilnéjsi. Jako mozny zplsob byla zvolena kvantitativni
analyza prirtstkti po¢ti uzivateld u mistnich retailovych brokerd. Pro analyzu bude

zvolen vzdy broker, ktery ma dominantni postaveni na svém domacim trhu.

Tabulka 4: Vyvoj poétu uzivateli vybranych brokera v milionech

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Flatex Degiro, Futu, Rakuten, Robin Hood)

Broker/zemé 2020 2021 Meziro¢ni zména (%0)
Robin Hood (USA) 12,5 22,7 +81,16

Futu (Cina) 11,9 17,4 + 46,22

Rakuten Securities | 6 7 +16,67

(Japonsko)

Flatex Degiro (Némecko) | 1,33 2,06 + 54,89

Ze ziskanych dat v tabulce 4 mtiZzeme usuzovat, ze novinové titulky nelzou a nejedna se
ani o domnély trend autora prace, ale jde opravdu o globalni tendenci, ktera se projevuje
mimo jiné i ptirastky uzivatell retailovych brokerd. Nejsilnéji se vySe zminovany trend
projevuje v USA, kde americky retailovy broker Robin Hood zaznamenal naprosto

bezprecedentni rist uzivatelské zakladny.

Velmi vysokymi, av§ak v porovnani s brokerem Robin Hood niz§imi pfirtstky se mohou

pysnit také ¢insky broker Futu a némecko-nizozemsky broker Flatex Degiro. Pomérné

cvwvr

Securities, kterd vSak Uidaje o uzivatelich zvefejiiuje pouze zaokrouhlené na jednotky
miliont.

Kromé toho, ve které zemi je trend retailového investovani nejsilnéjsi tato analyza také
napovida, Ze do budoucna ma B2C segment velky potencidl a je tedy tfeba mu ptikladat

minimalné¢ takovou vahu jako B2B segmentu.

38



2.2.2 Legislativni analyza

Z legislativniho hlediska je pro zahrani¢ni expanzi dualezité zjistit, zda je pro prodej
produktli spolecnosti nutné disponovat néjakou licenci a ptipadné i to, o jaky druh licence
se jedna.

Na domacim trhu analyzované spolecnosti jsou jeji produkty prodavany ve smyslu
analytickych reportil, pro coZ neni potieba zadna licence. Uskali viak spo&iva v tom, Ze
S témito reporty musi uzivatel dale pracovat a konkrétni akcie si manualné (ptip. pomoci
davkového souboru) nakoupit u svého brokera svépomoci. Spole¢nost z divodu
vylepSeni uzivatelské zkusenosti usiluje o plné automatizovany proces, kdy by mohla po
svoleni klienta jeho jménem automaticky rebalancovat jeho akciové portfolio u brokera.
To vSak podle pravni analyzy, kterou si spolecnost nechala zpracovat bez licence

obchodnika s cennymi papiry (OCP) neni mozné (Urban & Schejbal, 2021).

Pro uplnost je také vhodné dodat, ze vyklad paragrafu, ktery vyZaduje licenci OCP neni
uplné¢ jednoznacny, je tedy mozné riskovat poskytovani sluzeb i ptes tento zdkaz. Timto
zpusoben postupovala napiiklad ¢eska robo-advisory platforma Fondee, ktera dostala od
regulatora pokutu zanedbatelnych 150 000 K¢ (Mora & Benda 2021).

Diky tomu, ze stejn¢ jako Némecko jsme ¢lenem Evropské unie, kde je regulace diky
smérnicim typu MiFID II pomérné jednotnd, mizeme piepokladat, Ze v této zemi stejné
tak jako v ostatnich Elenskych zemich budou legislativni podminky prodeje produktt
spolecnosti velmi podobné a ztohoto hlediska by expanze timto smérem byla
nejjednodussi.

Provést relevantni legislativni analyzu v USA by pro autora prace bylo velmi obtizné a
v Cing a Japonsku téméf nemozné z ditvodu neznalosti mistniho jazyka, ve kterém jsou
ptislusné zékony napsany. V téchto zemich ptipadd v ivahu expanze formou neprimé
obchodni metody, kdy by bylo vhodné nalézt takového obchodniho partnera, ktery ma
zku$enosti s mistni legislativou v tomto oboru.

V ramci ptipravy expanze by bylo také vhodné zjistit konkrétni legislativni podminky pro

tvorbu licen¢ni smlouvy k uziti software, ktery ma spole¢nost v planu prodavat.

2.2.3 Ekonomicka analyza

Tato analyza se zaméii na faktory, které by mohly hrat klicovou roli pii rozhodovani o

expanzi na dany trh a ovlivnit cenotvorbu.
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Obecna ekonomicka analyza

Hruby domaci produkt je jednou ze zdkladnich ekonomickych veli¢in pouzivanych ke
komparaci vykonu jednotlivych ekonomik. Sledovani jeho vyvoje v Case také muze

naznacit, jakym smérem se vykonnost ekonomiky bude ubirat v pfistich letech. Z tohoto

divodu bude vyuzit i v této analyze.

HDP dle zemé v mld. USD
25000

15000

10000

5000

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

e | JSA Cina Japonsko Némecko

Graf 1: HDP dle zemé v miliardach USD. (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Trading Economics)

Na grafu mizeme vidét, ze nejveétsi ekonomikou z porovnavanych ekonomik je ta USA.
Je obecné znamo, Ze ekonomika USA je i nejvetsi svétovou ekonomikou a nejednd se
tedy o Sokujici zjiSténi. Zajimavé je vSak sledovat, Ze se rlst této ekonomiky zpomaluje
a Vposlednim analyzovaném roce nabral 1 klesajici tendence, coz bylo nejspise
zpusobeno dopady pandemie Covidu-19.

Cinsky ekonomika oproti tomu velmi rychle roste, a pokud bychom sméfovani kiivek
protahli dale, mohli bychom dospét nazoru, Ze ¢inska ekonomika tu americkou v pfistich
nékolika letech prekona.

Japonska 1 némecka ekonomika jsou v porovnani s ostatnimi daleko mensi a v nékolika
poslednich letech nevykazuji pfili§ vyznamny rust ani pokles HDP. Zarazejici vSak je, ze
hruby domadci produkt Japonska byl vroce 2020 o 20,6 % mens$i nez v roce 2012.
Z dlouhodobého hlediska by se tedy dalo fict, ze japonskéd ekonomika mé spiSe klesajici

tendence.
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Analyza ekonomické otevienosti

V teoretické c¢asti bylo definovano né¢kolik zptsobt,, jak vypocitat ekonomickou
otevienost dané¢ zemé¢. JelikoZ mé analyzovana spolec¢nost v planu produkt vyvazet, tak
byl zvolen vypocet, kdy se podéli celkovy import zemé jejim HDP. Vysledné ukazatele
nemusi byt naprosto piesné, jelikoz zdrojova data byla uvadéna zaokrouhlena. Pro

porovnani je vSak vysledek reprezentativni a relevantni.

Tabulka 5: Ekonomicka otevi‘enost dle zemé v roce 2021

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Berau of Economic Analysis, General Administration of Customs People’s

republic of China, National Berau of Statistic China, Statistic of China a Destatis)

Polozka/zemé | USA (mld. Cina (mld. Japonsko (mld. Némecko
USD) RMB) JPY) (mld. EUR)
HDP 22997,5 112366,9 539000000 3570,6
Import 3395,8 17370 84568818,5 1202,5
HDP/Import 14,77 % 15,46 % 15,69 % 33,68 %

Z vypocétu v tabulce 5 je jasné, Zze nejvice ekonomicky otevienou zemi dle tohoto
ukazatele je Némecko, které¢ importuje zhruba tietinu svého HDP, coz je ptiblizné jednou
tolik v porovnani s ostatnimi analyzovanymi zemémi, které importuji okolo patnacti

procent svého HDP.
Analyza devizového reZimu

Jelikoz nelze ptredpokladat, Zze zahrani¢ni spole¢nosti budou chtit obchodovat v Ceské
koruné, coZ je domaci ména analyzované spole¢nosti, tak se tato analyza bude zamétovat
na vybér vhodné mény k obchodovani na zvolenych trzich. Tim je mysleno zejména to,
zda je doméci ména cilového trhu stabilni a vhodna k mezinarodnimu obchodu, nebo je
vhodnéjsi obchody realizovat v jiné méné, nez je jedna z doméacich mén obchodnich
partnert, jak doporucuje teorie. Analyza také rozebere vyvoj kurzu zahrani¢ni méné vici
domaci v poslednich péti letech.

Je tieba také brat v potaz to, ze vyvoj kurzu je velmi tézké predikovat, jak ostatné také
uvadi teorie. Autor prace predpoklada, ze tento fakt je jeSté umocnén okolnostmi, které
se Vv posledni dobé odehravaji, jako jsou pandemie onemocnéni Covid-19 a valka na

Ukrajiné.
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Dilezitou informaci je také to, e Ceska narodni banka zacala 4. 3. 2020 dle jejich tiskové
zpravy intervenovat proti oslabovani koruny na devizovém trhu, coz je z pohledu
analyzované firmy coby vyvozce kladné, jelikoz pfi smén€ na domaci ménu ziska vice

finan¢nich prostiredki.

USD/CZK

5.9759 (29.71%) , 5975.9

111 bars, 777d

Obrazek 4: Vyvoj kurzu USDCZK
(Zdroj: tradingview.com)

Na obrazku 4 miZzeme vidét, Ze za analyzované obdobi byl pomérné volatilni s vyjimkou
obdobi od roku 2018 az do zac¢atku pandemie ke konci roku 2019, kdy jsme mohli
sledovat obdobi konstantniho pomalejsiho ristu kurzu. Kurz se drzel v rozmezi od zhruba

cvwr

nejvyssi zaznamenany kurz.

JelikoZ je Americky dolar nejvétsi svétovou ménou, kterd je Casto povazovana za rezervni
ménu, tak je moZné jej oznacit za bezpecny prostiedek pro provadéni mezinarodniho
obchodu a nejspiSe se nemusime obavat dramatickych zmén stran devizového rezimu,
jako by bylo naptiklad zavedeni fixace kurzu. Je také mozné jim substituovat meny, které

budou vyhodnoceny jako rizikové.

Z dlouhodobého hlediska je vSak tfeba mit se na pozoru, jelikoZ i manazeti nejvétSich
svétovych fondi, jako je naptiklad Ray Dalio za¢inaji mluvit o tom, Ze americky dolar
nemusi byt nejvetsi svétovou, a tedy 1 rezervni ménou navzdy, jelikoz k t€émto zménam

ostatné cyklicky za dobu historie lidstva dochazelo.
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CNY/CZK

0.63037759 (19.98%) , 63037739
181 bars, 1267d
Vol 31.317M

Obrazek 5: Vyvoj kurzu CNYCZK
(Zdroj: tradingview.com)

Z obrazku 5 je na prvni pohled patrné, Ze tento kurzovy par je v porovnani CZK/USD
mirn¢ stabilnéjsi, coZ potvrzuje i témét o 10 % mensi rozdil mezi nejvysSim a nejnizSim
kurzem za analyzované obdobi, jez ¢inil 3,78 CZK za 1 CNY a 1,15 CZK za 1 CNY. Od

v

nejnizsi hodnoty po nejvyssi je to tedy 20% rist.

Cinsky jiian je v§ak ména rizikovéjsi z pohledu zasadnich zmén kurzového rezimu. Do
roku 2005 byl jeho kurz fixovan na americky dolar a nasledné byla 21. ¢ervence 2005
vydéana reforma, kterd zménila kurzovy rezim na plovouci s referenci na ménovy kos
zahrnujici americky dolar, euro, japonsky jen a jihokorejsky won a nékteré dalsi vedle;jsi
mény (Das, 2019).

Jednim z historickych momenti je také nedekané oznameni Cinské centralni banky z 11.
srpna 2015 o0 zméné mechanismu kotace centralni parity CNY/USD, jez bylo nasledovano
oslabenim c¢inského jlianu a kapitalovymi odlivy, na coz centralni banka reagovala
intervencemi s cilem stabilizovat sménny kurz (Das, 2019).

Ambici této analyzy neni komplexné shrnout historické déni ¢inského jiianu, avsak z vyse
uvedenych informaci je jiz patrné, Ze u této mény muze dojit k neocekdvanym a
zavaznym zménam devizového reZimu a autor prace jej tedy na zakladé toho analyzované

spolecnosti nedoporucuje pro vyuzivani v mezinarodnim obchodu.
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Obrazek 6: Vyvoj kurzu EURCZK
(Zdroj: tradingveiw.com)

U tohoto ménového paru miizeme pozorovat na obrazku 6 pomérné malou volatilitu. Za
analyzované obdobi se kurz dostal nejnize na 24 K¢ za 1 EUR a nejvySe na témét 28 K¢
za | EUR. Rozdil mezi nejnizsi a nejvyssi hodnotou tedy Cinil 16 %. VEtSinu Casu se kurz
pohyboval v pasmu 25-25 CZK za 1 EUR. A¢koliv Ceska narodni banka nespecifikovala
zadnou cilovou uroven, tak se zda, ze cili pravé na toto pasmo a pod 25 CZK zacina
korunu branit intervencemi na devizovych trzich.

Euro je jednou z hlavnich své€tovych mén a je tedy mozné jej povazovat za poméerné
stabilni. JelikoZ se vSak historicky mluvilo o padu eura naptiklad v souvislosti s feckou
dluhovou krizi, je potfeba pocitat i s mirnym rizikem.

S ptihlédnutim na fakt, Ze je Ceska republika ¢lenem Evropské unie, a zavézala se tedy
pfijmout euro autor prace doporucuje tuto ménu pouZivat at” uz pii mezinadrodnim

obchodu s analyzovanym Némeckem ¢i piipadné s dalSimi staty eurozony.
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Obrazek 7: Vyvoj kurzu JPYCZK
(Zdroj: tradingview.com)

Vyvoj kurzu tohoto ménového paru na obrazku 7 prakticky kopiruje dvojici USD/CZK,
kdy za analyzované obdobi byl rozdil mezi nejmensim (0,184 CZK za 1 JPY) a nejvysSim
kurzem (0,239 CZK za 1 JPY) opét zhruba 30 %.

Japonsky jen je také jednou z tradi¢nich svétovych mén a od padu Brettonwoodského
systému autor prace nenalezl z&ddnou uddlost, kterd by naznacovala moznd rizika
pouzivani této mény pii mezinarodnim obchodé€. Autor prace tedy neni proti jeho pouziti,
avsak z hlediska jednoduchosti spravy vice mén navrhuje zvazit jeho nahrazeni eurem

nebo americkym dolarem.
Sektorova analyza

Analyzovana spole¢nost poskytuje své sluzby formou prodeje licence ke svému software.
Trzby software na konkrétnim trhu jsou tedy jednim z hlavnich indikatort. V rdmci
predikce, kterou data z vybrané statistiky zahrnuji 1ze také predchazet jak trznim, tak i

teritorialnim rizikum.
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Graf 2. Trzby na trhu software dle statu v milionech USD
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle Statista)
Na grafu 2 muzeme sledovat, Ze trzby na trhu software ve vSech analyzovanych zemich
rostou, coz je urcit¢ pro potencial produktu obecné pozitivni. Mezi trzbami na trzich
Japonska, Ciny i Némecka nejsou pfili§ velké rozdily. Dominuje zde v$ak trh USA, kde
se trzby software pohybuji na nékolikanasobné vyssich hodnotach, coz ¢ini tento trh

velmi atraktivni.

Jako druhy faktor sektorové analyzy byl zvolen celkovy objem obchodovanych akcii pro
dany trh, jelikoz vyS$$i obchodovany objem pravdépodobné také znamend vice
potencialnich zakaznikid. Také je z dat mozno odvozovat jista trzni rizika dle vyvoje. Pii
cenotvorbé lze uvazovat pfistup procentudlni ceny dle investované ¢astky. To znamena,
7e vys§i obchodované objemy by pravdépodobné znamenaly i vyssi investici, a tedy i

vyS$$i trzby pro analyzovanou spole¢nost.
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Graf 3. Celkovy objem obchodovanych akcii v USD

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle The World bank, 2021)

Na grafu 3 miizeme pozorovat, Ze nejvétsi objem obchodovanych akcii nalezi Spojenym
statim americkym. Dilezité je vSak také sledovat trend, ktery je u tohoto trhu klesajici.
Opacny scénai mizeme pozorovat u dat pro Cinu, kde je trend rostouci a zda se, Ze by
brzo méla USA v celkovém objemu piekonat. Zajimavy je také strmy riist tohoto trhu od
roku 2012 do roku 2015 nésledovan prudkym propadem. Pro autora prace bylo
prekvapujici, Ze ¢insky trh vykazuje vyssi objem obchodovanych akcii nez trh japonsky,
ktery spolu s némeckym trhem pomérné stagnuje. Stabilita trhu vSak neni negativnim

ukazatelem.

2.2.4 Politicka analyza

Politicka situace miize razantné ovlivnit mezindrodni obchod, ¢ehoz mizeme byt svédky
napiiklad v souvislosti se soucasnou valkou na Ukrajiné, kdy byly na Rusko uvaleny
rozsahlé ekonomické sankce a spousta podnikil v této zemi ukoncuje své podnikani ¢i jim
byl dokonce znarodnén majetek.

Objektivni posouzeni politického vyvoje miize byt obtizné, jelikoz se jedna o téma velmi
nachylné na ovlivnéni subjektivnimi vjemy. Z tohoto divodu je zde nejprve uveden graf

s daty z indexu politické stability a absence terorismu pro kazdou analyzovanou zemi.
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Graf 4: Politicka stabilita a absence terorismu pro vybrané zemé

(Zdroj: vlastni zpracovani dle The World Bank, Worldwide Governance Indicators)

Pro ziskani kontextu je vhodné nejdiive specifikovat, Ze hodnoty v daném indexu se
pohybuji od -2,5 do 2,5, pficemz vys$si hodnota indikuje stabilngjsi politické prostiedi.

Jiz na prvni pohled je z grafu 4 ziejmé, Ze nejhtife je na tom z pohledu této analyzy Cina,
ktera jako jedina z analyzovanych zemi dosahuje negativnich hodnot. Mezi lety 2016 a
2017 jsme sice mohli pozorovat pomérné znacny narust politické stability, avSak od té

doby tato hodnota stale stagnuje pod hranici -0,2.

Na druhé strané spektra mizeme vidét Japonsko, které se stabilné¢ pohybuje okolo
hodnoty 1. Relativné dobfe je na tom také Némecko, u kterého miizeme spatfovat i ndznak
pocatku kladného trendu. Dobré hodnoty nejsou piekvapivé, jelikoz se jedna o staty, kde
je politicka situace dlouhodobé pomérné konzistentni.

ZvySenou miru rizika je vSak nutné vnimat u Spojenych stat americkych, jejichz
politicka stabilita se dle tohoto indexu od roku 2018 snizuje a v roce 2020 dokonce
dosadhla hodnoty mirn¢ pod nulou. Toto hodnoceni nejspiSe souvisi s nedavnymi spory
vyvolanymi naptiklad bojem Donalda Trumpa s Joe Bidenem ¢i iniciativou Black lives

matters.

vvvvvv

Ukrajiné. Viechny staty s vyjimkou Ciny stoji spi$e na strané Ukrajiny stejné jako Ceska
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republika. Nehrozi u nich tedy nejspis naptiklad vyhlaseni embarga. Cina dle vyjadieni
diplomat® neschvaluje, avsak Rusko za tento akt ani neodsoudila. Politicky rezim Ciny
je Rusku blizsi nez rezimy ostatnich zemi a dlouhodob¢ s nim i spolupracuje. Je zde tedy

nutné vnimat uréitou miru rizika.

2.2.5 Technologicka analyza

Jelikoz analyzovana spole¢nost sama sebe oznacuje za FinTech — spole¢nost kombinujici
finance a technologie, tak ji technologie znacné ovliviwji. Z hlediska mezinarodniho
obchodu je signifikantni zejména technologicka vyspélost cilovych trhii v oblasti financi.
CCF RESEARCH se zabyva hodnocenim akcii za pomoci vyuziti umélé inteligence. Bylo
by tedy vhodné analyzovat miru vyuzivani umélé inteligence v oblasti financi na cilovych

trzich.

Nejrelevantnéjsi nalezena data pochazi z vyzkumu Al: The Future of Financial Services,
ktery prezentuje vysledky dotaznikového prizkumu provedeného na 200 exekutivnich
manazerech retailovych a investi¢nich bank. Tento vyzkum byl provadén ve spolupréci

s lektory z Yale School of Management, coz mu dodava kredibilitu.

Vyuziti Al ve financich sluzbach dle regionu
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Graf 5: Vyuziti Al ve finanénich sluzbach dle regionu (Zdroj: vlastni zpracovani dle Dewi, 2020)

Zdrojova data bohuzel nespecifikuji miru vyuziti pro jednotlivé analyzované zemé, ale

pouze pro regiony. Jelikoz jsou vSak zastoupeny vSechny regiony, do kterych cilové zemé
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spadaji, neni to pfekazka. Do stejného regionu spadaji pouze Cina a Japonsko, a to do
regionu APAC (Asia-Pacific Countries).

Nejvice zkusenosti maji dle vyzkumu s vyuzivanim umélé inteligence na poli financi
zem¢ APAC, kde do svych produkti tuto technologii implementovala jiz vice nez
polovina respondentti. Tato data tedy mohou naznacovat vyssi miru konkurence oproti
ostatnim trhiim.

V Evropé nejvice respondentt uvedlo, ze tuto technologii planuje vyuzivat, coz muze
znamenat rostouci miru konkurence do budoucna, ale i1 aktualni ptilezitost, jelikoz se

spolecnost touto tématikou zabyva jiz roky.

Nejslabsi zajem o vyuZivani této technologie jsme mohli pozorovat v Severni Americe,
kde pétina spolecnosti dokonce neplanuje Al vyuzivat vibec. Za ptredpokladu, Ze jeji
vyuzivani nezakazuje ¢i komplikuje né€jaka regulace, mohlo by to znamenat piilezitost se

na tomto trhu prosadit diky mens$i mife konkurence.

2.2.6 Shrnuti SLEPT analyzy pomoci SWOT matic

V této kapitole budou shrnuty zjist€né udaje o jednotlivych trzich do SWOT matic, aby
byl vysledky analyzy pro jednotlivé zemé jasnéjsi a snadnéji porovnatelné.

Spojené staty americké

Silné stranky Slabé stranky
- Anglicky jazyk je rodnym - Nejniz$i ekonomickd otevienost;
jazykem vétSiny obyvatel,
- Nejvyssi HDP,
- Silna doméaci ména;
- Né&kolikandsobné¢  vys§i  trzby

v oblasti software.

Prilezitosti Hrozby
- Nejsilnéji se projevujici socialni, - Kilesajici trend HDP;
trend retailového investovani;, - Dramaticky klesajici  objemy
- Moznost benevolentnéjsi obchodovanych akcii;
regulace; - Klesajici politicka stabilita.
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- Mala penetrace vyuzivani Al ve

finanénich sluzbach.

Cina

Silné stranky

Slabé stranky

investovani;

- Rychle rostouci HDP;

- Rostouci pocet obchodovanych
akcli;

- Moznost benevolentnéjsi regulace.

- Druhé nejvyssi HDP; - Nejnizsi politicka stabilita;
- Vysokd mira vyuzivani ume¢lé - Druhd nejniz§i  ekonomicka
inteligence ve finan¢nich otevienost.
sluzbach.
Prilezitosti Hrozby
- Relativné silny trend retailového - Néchylnost k neocekdvanym

zasahtim do ménového systému.

Japonsko

Silné stranky
- Silnd svétova ména;
- Vysoka politicka stabilita,

- Vysokd mira vyuzivani umélé

Slabé stranky
- Nizkd schopnost domluvit se
anglicky;
- Slabé se projevujici trend

- Moznost benevolentnéjsi regulace.

inteligence ve finan¢nich retailového investovani;
sluzbach. - Klesajici objem obchodovanych
akecii;
- Druhé nejnizsi HDP (signifikantné
mensi nez Cina a USA).
Prilezitosti Hrozby
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Neémecko

Silné stranky Slabé stranky
- Velmi dobra schopnost domluvit - Pravdépodobné obdobna regulace
se anglicky; jako v CR;
- Blizka geograficka poloha; - Nejniz§i HDP 7z analyzovanych
- Nejvyssi ekonomicka otevienost; zemi;
- Silnd svétovda ména napojena na - Nejnizsi a  klesajici  objem
ekonomiku CR; obchodovanych akcii.

- Vysoka politicka stabilita.

Prilezitosti Hrozby

- Silny trend retailového
investovani;

- Vice spoleCnosti teprve planuje
vyuzivat umélou inteligenci ve

financich, nez aktualné vyuziva.

Z vyse uvedenych udajii shrnutych ve SWOT maticich vyplyva, ze pravdépodobné
nejvhodnéjSim kandidatem pro zahrani€ni expanzi spolecnosti je americky trh. Silnym
argumentem pro toto tvrzeni jsou mimo jiné napiiklad nékolikandsobné vyssi trzby
V oblasti software oproti ostatnim trhiim. Je vSak tfeba vnimat i slabé stranky a hrozby,
které by mohly nastat v budoucnu. Z téchto divoda by mohlo davat smysl expandovat
také do Ciny, ktera, zd4 se, do budoucna skyta velky potencial. Jako relativné dobra volba
se zda i Némecko, jehoz trh je vSak znateln€¢ mensi oproti dalSim analyzovanym trhim.
Pro expanzi ne pfili§ zajimavou volbou se z hlediska analyzovanych faktorti jevi

Japonsko.

2.3 Situace na domacim trhu

Domaci trh spolecnosti, tedy ¢esky trh, nebyl uveden ve SLEPT analyze hned z n¢kolika
divodi. Prvni diivod je ten, Ze trhy uvazované pro zahranicni expanzi jsou trhy, které

Jsou spojeny s nejvétsimi svétovymi ekonomikami. Porovnavat tedy z hlediska HDP
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naptiklad USA a Ceskou republiku by nedavalo smysl a pro spoustu dalsich faktort by
ani nemusela byt dostupna kvalitni data. Schopnost domluvit se anglickym jazykem by
byla taktéz irelevantni, jelikoz Analytical Platform je lokalizovana i do ¢eského jazyka.

Pti zpracovavani teoretické Casti prace si jeji autor v§iml, Ze hned na samém zacatku
vetsiny knih se pise o globalizaci ekonomiky. Zda se, ze i produkt Analytical Platform je
takzvané ,,born global“ a vzhledem Kk velikosti domaciho trhu by urovani strategie

dedikované pro néj nemuselo nutné davat smysl.

Z hlediska geografického umistnéni spoleénosti v Ceské republice lze viak jiz zagit
s budovanim PR spolecnosti. Nejspise by bylo vhodné mit jesté pred zahajenim expanze
na webové strance spoleCnosti vystavena napiiklad fotografie z Gicasti na oborovych
konferencich, coz miiZze spolecnosti dodavat kredibilitu. V této oblasti je mozné vyuzit
synergie s Asociaci CTIT, ktera pofada konference v oblasti FinTech a jejimz je
spole¢nost Clenem. Stejn¢ tak by mohlo byt zajimavé vstoupit do dalSich oborovych

organizaci v oblasti finan¢nich technologii.

2.4 Analyza konkurenc¢nich FeSeni

Tato analyza se zaméifi na obdobnd feSeni, ktera jsou jiz zavedend a mohla by
predstavovat konkurenci. Nebude se jednat o kompletni vycet v§ech konkurentt, ale spise

o hrubé zmapovani toho, jaké sluzby a za jakou cenu nabizi konkurence.

Plvodnim zamérem bylo rozdéleni konkurentli dle cilovych trhli. Nasledné vSak bylo
zjisténo, ze v dnesni globalizované ekonomice naptiklad izraelska spolecnost poskytuje
sluzby v USA i v Ciné a rozdéleni by tedy nedavalo smysl. Nejspise existuji i konkurenti,
ktefi své sluzby poskytuji napiiklad pouze v Cing. P¥i pokusu o jejich vyhledavani viak
autor prace narazil na stranky, které bylo z divodu lokalizace pouze do ¢inStiny nemozZné

rozlustit 1 za pouziti piekladace. Bude tedy analyzovano nékolik globalnich konkurenti.

2.4.1 MarketBeat

Jedna se o rozsahlou platformu, kterd investorim nabizi opravdu rozsahlé informace o
americkych, kanadskych a evropskych akciich. Mezi hlavni vyhody aplikace patii pfistup
K hodnocenim jednotlivych akcii od renomovanych analytikti. Nabizi i strategii Top
MarketRank, ktera ma na zpétném testu podobnou vykonnost jako hlavni strategie

Analytical Platform.
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Dale mé pak aplikace mnoho konkurenc¢nich vyhod piedev§sim z hlediska velkého
mnozstvi nabizenych funkci a informaci. Mimo jiz zminéné hodnoceni analytikti nabizi
naptiklad oznameni o zméné momenta, analyzu sentimentu, seznamy akcii s nejvyssimi

dividendami, informace o insider obchodovani, vzdélavaci sekci a dalsi.

Konkuren¢ni vyhodou Analytical platform je fakt, ze neni Gpln¢€ jasné, jakym zplisobem
jsou v aplikaci MarketBeat pfi pouziti strategic Top MarketRank akcie hodnoceny a
vybirany. To u Analytical platform jasné je a klade se vysoky diraz na vybér pomoci
pokrocilych technologii. MarketBeat také nenabizi patternové obchodovani, které

Analytical platform obsahuje v jednom ze svych modult.

Platforma MarketBeat byla zalozena v roce 2011 a od té doby se ji podaftilo ziskat vice

nez 2 500 000 aktivnich uzivatelu.

Tabulka 6: Cenova nabidka aplikace MarketBeat

Polozka/plan Free All access
Cena za mésic - 39,97 %
Cena za rok - 399 %

Vzhledem k tomu, ze MarketBeat nabizi opravdu velké mnozstvi funkci je prekvapivé,
Ze nenabizi vicero riznych plant, do kterych by byly funkce rozdéleny. Namisto toho
voli taktiku velmi omezeného planu zdarma a planu s ptistupem ke vSem funkcim, jak je

mozno vidét v tabulce 6.

Nabizi také uZivatelim moznost uSetfit pii koupi pfedplatného na cely rok misto pouze

na mésic. Sleva za delSi casovy horizont ptedplatného ¢ini 20,2 %.
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Tabulka 7: Nabidka platformy MarketBeat

(Zdroj: www.marketbeat.com)

Plan Shrnuti

Free Pouze zéakladni funkce, jako je sledovani svého portfolia
a moznost tvorby vlastnich analyz ze zakladnich trznich

dat. Pfistup do vzd¢lavaci sekce.

All access To, co obsahuje plan zdarma a také vSechny
specializované nastroje pro investi¢ni vyzkum. Obsahuje

také reporty a doporuceni analytiki a dalsi.

Nabidka by se dala sumarizovat tak, ze v planu zdarma uzivatel dostane jen funkce a
informace, které jsou dostupné i u jeho brokera nebo volné¢ dohledatelné na internetu.
Pokud chce jakoukoliv analytiku navic, musi si zaplatit all access plan, ktery je pomérné
drahy.

2.4.2 StockRover

v

Tato spolecnost poskytuje obdobné sluzby se zaméfenim na spiSe zkuSenéjsi investory.
Je zde mozné ziskat informace o vice nez 8 500 americkych akciich, 4000 ETF a 40 000
fondech. Hlavni pfidanou hodnotou jejich aplikace je spiSe moZzZnost porovndvat
jednotlivé tituly na zédkladé riznych finan¢nich metrik. Konkrétni investi¢ni strategie zde
uzivatel nenalezne.

Mezi hlavni konkurenéni vyhody patii opravdu velké mnozstvi dostupnych tituld a dat,
které je moZno analyzovat. Zajimavé funkce, které produktu Analytical platform schazeji

jsou naptiklad simulace portfolia metodou Monte Carlo nebo korela¢ni analyza.

Je zde ale také moZno nalézt spoustu stejnych funkci, jako jsou rebalan¢ni nastroje,
zasilani notifikaci pfi urcitych udalostech a ratingy jednotlivych akcii, které jsou vSak

dostupné pouze v nejdraz§im programu.

Analytical platform miiZze zdkaznikovi oproti StockRoveru navic nabidnout patternové

oy e

Z hlediska uzivatelské zkuSenosti je také StockRover velmi slozity a uzivatel je zahlcen

velkym mnozstvim dat.
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BohuZel se autorovi prace nepodafilo nikde nalézt, kolik aktivnich uzivatel tuto sluzbu

aktivné pouziva.

Tabulka 8: Cenova nabidka aplikace StockRover (Zdroj: stockrover.com, 2022)

PoloZka/plan Free Essentials Premium Premium Plus
Cena za mésic - 7,99 % 17,99 $ 27,99 %

Cena za rok - 79,99 $ 179,99 $ 279,99 $
Cenaza2roky |- 139,99 $ 319,99 $ 479,99 $

Jak je mozno vidét v tabulce 8, cenova strategie StockRoveru je pomérné jasna. Cena

plant zac¢ina na 7,99 $ za mésic a nasledné jsou vyssi plany vzdy drazsi o 10 $ za mésic.

U vSech planit ma uZivatel moznost usettit koupi na delsi casové obdobi. Sleva ¢ini 16,7

% pfti koupi na jeden rok a 27,1 % pfti koupi na dva roky.

Tabulka 9: Shrnuti nabidky aplikace StockRover (Zdroj: stockrover.com, 2022)

Plan Shrnuti

Free Zakladni data a novinky o velkém mnozstvi titulti.

Essentials Free plan a navic sprava portfolia s napojenim na brokera. Bez
reklam a se zakaznickou podporou.

Premium Essentials plan a navic dodate¢né metriky, simulace portfolia a
rizné metody analyzy.

Premium Plus Premium plan a navic rating akcii a stanoveni jejich cilové ceny,
dodate¢né metriky a prémiova podpora.

Nabidka je pomérné logicky rozdélena do riznych plant, jak mizeme vidét v tabulce 9.

Ty nejzajimavéjsi funkce logicky obsahuji pouze dva nejdrazsi plany.

2.4.3 Danelfin

Jiz na Gvodni strance webu této sluzby je uvedeno, ze stejné jako Analytical platform

vyuzivaji pro hodnoceni akcii umélou inteligenci. Mezi hlavni ptednosti této platformy
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patii ,,Al Score®, tedy skore znacici nadhodnocenost ¢i podhodnocenost akcie na zakladé
datové analyzy pomoci Al Je tedy mozné spolecnost Danelfin oznacit za piimého
konkurenta.
Na rozdil od produktu analyzované spolecnosti vSak tento produkt neposkytuje seznam
konkrétnich akcii, které nakoupit ¢i prodat, ale hodnoti vSechny akcie z indext S&P 500
a STOXX 600. Nejlépe hodnocené akcie by mély ptekonat trh v pfistich 30 az 90 dnech.
Konkuren¢ni vyhodou této sluzby je, Ze poskytuje analytiku i pro evropské akcie a pro
vetsi pocet akcii americkych. Nevyhodou mtize byt fakt, Ze neposkytuje nastroj pro
patternové obchodovani.
Spolecnost Danelfin byla zaloZena v roce 2016 avSak své sluzby zacala poskytovat az
pozdéji a za 5 mésict od spusténi sluzeb tdajné ziskala vice nez 40 000 aktivnich
uzivatelt (Crowdcube, 2021).

Tabulka 10: Cenova nabidka spole¢nosti Danelfin

(Zdroj: www.danelfin.com)

Polozka/Plan Free Plus Pro
Cena za mésic - 20 25
Cena za rok - 56 70

V tabulce 10 muzeme vidét obdobnou strategii jako u ostatnich platforem, kdy je
dostupny plan zdarma a pak placené programy, které nabizi lepsi a lepsi sluzby za vice

penéz. Je zde také mozZné usettit 20 % pii nakupu predplatného na cely rok.

Tabulka 11: Shrnuti nabidky spole¢nosti Danelfin (Zdroj: www.danelfin.com)

Plan Shrnuti

Free Maximaln¢ 5 sledovanych akcii v jednom portfoliu.

Plus Maximalné 30 akcii v az péti portfoliich.

Pro Neomezené mnozstvi sledovanych akcii 1 portfolii. MozZnosti
datovych exportti a pokrocilych filtri.
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Oproti jinym platformam, kde je Casto tézké se vyznat v tom, co ktery plan vlastné
obsahuje, jelikoz je v ceniku zminéno spoustu bod, tak u Danelfin je toto rozliSeni velmi

jednoduché a intuitivni.

2.4.4 Tipranks

Spolecnost Tipranks voli k hodnoceni akcii pon€kud jiny pfistup. Sbiraji vefejna
hodnoceni renomovanych analytikti a ty pak hodnoti dle jejich historické tspéSnosti. Na
zaklad¢ toho akciim pfifazuji tvz. ,,Smart score®.

Jejich aplikace obsahuje také spoustu dodate¢nych sluzeb, jako jsou dividendové
kalkulacky, modul pro analyzu portfolia, a dokonce zde lze najit i informace ke
kryptomé&nam. Velky diraz je vSak kladen pravé na Smart score jako kli¢ovou hodnotu,
kterou jejich sluzba pfinasi.

Pro zajimavost je také vhodné zminit, Ze se jednd o Izraelskou spolecnost, kterd se

zaméfuje pievazné na americké akcie. Evropské ani jiné akcie na platformé nalézt nelze.

Spole¢nost poskytuje své sluzby od roku 2012 a od té doby se ji podatilo ziskat 3 az 4

miliony uzivatela (Forbes, 2021).
Tabulka 12: Cenova nabidka spole¢nosti Tipranks

(zdroj: www.tipranks.com)

Polozka/plan Basic Premium Ultimate
Cena za mésic - 29,95 % 4995 %
Cena za rok - 359 % 599 $

Cenova politika této spoleCnosti vybocuje z fady ostatnich, jelikoZ sice uvadéji cenu
prepoctenou na mésic, avSak zakoupit si je mozné pouze rovnou ro¢ni predplatné, a to
bez jakékoliv slevy, jak tomu je u ostatnich konkurenti. Jinak je K cenotvorbé
pfistupovano stejné, a to pomoci nékolika plant s rozdilnymi funkcemi.

Tabulka 13: Shrnuti nabidky spole¢nosti Tipranks

(Zdroj: www.tipranks.com)

Plan Shrnuti
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Basic Prakticky obsahuje jen moznost emailovych upozornéni pro az 5 akcii,

kdyz nastane diilezita udalost. Obsahuje dalsi 3 zanedbatelné funkce.

Premium Pristup ke Smart score, zvySeni limitu emailovych upozornéni az na
30 akcii. Dalsi analytické nastroje a moznost exportu dat do PDF.

Obsahuje také zakladni zakaznickou podporu.

Ultimate Plny pfistup ke vSem analytickym néstrojim i Smart score vcetné
rizikovych faktori a moznosti exportu dat do PDF i CSV. Tento plan
také obsahuje neomezeny pocet emailovych upozornéni a prioritni

zékaznickou podporu.

Ze shrnuti vtabulce 13 wvyplyva, Ze bezplatny plan je prakticky nepouzitelny.
V porovnani s ostatnimi konkurenty se také zda prvni placeny plan pomérné omezen¢;jsi,

coz je podivuhodné, jelikoz se nejednd o nejlevnéjsi placeny plan.

2.4.5 Stockopedia

Platforma Stockopedia se pySni tim, Ze nabizi jediny systém na svété, ktery je navrzen
podle ovétenych principti faktorového investovani. To v8ak neni pravda, jelikoz podle
téchto principll je navrzen 1 hodnotici systém Analytical platform. Z uvedené informace

1ze vSak usuzovat, Ze se jednd o piimého konkurenta.

Hlavnim prodejnim argumentem je poskytnuti tvz. ,,StockRank* hodnoceni, které v sobé
zahrnuje ,,Quality Rank* (obecnd analyza fundamentalnich dat), ,,Value Rank* (zda cena
akcie odpovid4 pfijmim, dividendam a dalSim faktorim spole€nosti) a ,,Momentum
Rank* (vyvoj ceny).

Nabizi také néstroje pro vybér akcii na zéklad€ vlastnich kriterii, sledovani vlastniho
portfolia, automaticky generované reporty pro konkrétni akcie a také nastroje pro

technickou analyzu. Patternové obchodovani vSak v technické analyze dostupné neni.

Sluzba byla spusténa v roce 2012 aod té doby se ji podafilo ziskat zhruba 15 000
odbérateld (Stockopedia, 2022).
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Tabulka 14: Cenova nabidka spole¢nosti Stockopedia

(Zdroj: www.stockopoedia.com)

Nazev Cena mési¢né Cena ro¢né
USA - zékladni tarif 50% 425 $

UK — doplnek 15 % 100 $
Evropa — dopln&k 50% 425 3%
Rozvinuta Asie - doplngk | 50 $ 425 $

Indie — dopIn&k 5% 259%
Australasia — dopIngk 20% 175 $
Kanada - doplngk 20% 175 $

Tato spole¢nost mé v porovnéani s ostatnimi konkurenty naprosto rozdilnou cenovou
politiku. Neexistuje zde zadné rozdéleni do plani ani pristup zdarma, ale klient si plati za
kazdy region, jehoz akcie chce analyzovat. Nejdiive je nutné si koupit zakladni tarif, ktery
je drazsi a nasledné je mozné si dokupovat doplitkky v podobé dodate¢nych regiontl.

Spoleénym prvkem v cenové politice v porovnani s ostatnimi konkurenty je moznost
usetiit za nakup ptredplatného na jeden rok. Sleva za koupi na delsi obdobi ¢ini 29 %. Plan
zdarma spolecnost sice nenabizi, avSak je mozné si jejich sluzby na 14 dni vyzkouSet

zdarma.

2.4.6 Shrnuti konkuren¢ni analyzy

Analyzou konkurenc¢nich feSeni bylo zjisténo, ze na trhu jiZ existuji obdobné produkty,
z nichz n€které dokonce také vyuzivaji umélou inteligenci. VétSina z konkurentt se stejné
jako Analytical platform zameétuje prevazné na americké akcie. N&které produkty vSak

nabizi i evropské a dalsi akcie.

U zadného z konkurentl nebylo zaznamenéano feSeni pro patternové obchodovani. To
mize byt jedna z klicovych vyhod produktu analyzované spolecnosti. Muze to vsak také
znamenat, ze o tento modul neni na trhu zajem a konkurenti tuto skutecnost jiz maji

zjisténou.
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Jako vyhodu Analytical Platform autor také spatfuje to, ze vétSina aplikaci nenabizi
konkrétni investicni strategii, ale pouze analyzy jednotlivych akcii, se kterymi pak jiz
uzivatel musi pracovat sam.

Vétsina konkuren¢nich platforem na autora prace po prihlaSeni putsobila pfili§
komplikované a zahltila jej velkym mnozstvim informaci. Mize se vSak jednat o pouze
subjektivni dojem, a proto jsou nize ptilozeny snimky obrazovky pro porovnani.

& StockRover - ONA W32765.071%  SAFSO0 VANB0TON  Nasdaq ¥ IZ1FT-1L14% Premium Plus Trial omikulclk

Top 25 S&P 500 Dividend Growers (25 rows) Cuoies (3 @ AddComn  Acions -

O
[ Top 25 58P 500 Div
D) 7op 25 58P 500 Fen

Obrazek 8: Snimek obrazovky z aplikace StockRover
(Zdroj: www.stockrover.com)

Na obrazku miizeme vidét, Ze po ptihlaseni uzivatel vidi spoustu zalozek a ¢isel a neni

schopen se pohotové zorientovat. To neni pfili§ dobré pro uzivatelskou zkusenost.

ANALYTICAL

i} SwoPkingL X PanenLio ey Mt
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Obrazek 9: Snimek obrazovky z aplikace Analytical Platofrm

(Zdroj: www.app.analyticalplatform.com)
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Z obrazku je patrné, Zze je po piihldSeni do aplikace uzivateli prezentovdno najednou
daleko mens$i mnozstvi informaci doplnéné logy spolecnosti, kterd mohou ucinit orientaci
snadngjsi. Kvalitn¢jsi uzivatelskd zkuSenost by mohla byt jednou z klicovych vyhod

Analytical Platform.
Cenova politika

VSsichni z analyzovanych konkurentli s vyjimkou jednoho pouzivaji diferenciaci dle tzv.
plant. Prodej software je takto vhodné realizovat i1 dle zjisténi teoretické Casti této prace.
Obvykle se jedna o 3-4 plany s tim, Ze jeden znich je zdarma, avSak je také velmi
omezeny.

Jednoduchym aritmetickym primérem bylo zjiSténo, Ze primémd cena prvniho
placené¢ho planu ¢ini 28,23 $ mési¢né a 223,73 $ ro¢né. Cena nejvyssiho dostupného
planu pak primérné mési¢né stoji 35,72 $ a roéné 386,99 $.

Témet vSichni konkurenti také nabizeli slevu za zakoupeni predplatného na del$i dobu
(obvykle jeden rok). Primérna vyse slevy oproti opakovanému nakupovani mési¢nych
ptedplatnych ¢ini 18,96 %.

Co se tyce rozdéleni funkci do jednotlivych pland, tak bezplatny plan obvykle slouzi
pouze jako takova ,,vstupni brana* a prakticky pfili§ velkou hodnotu nenabizi. Prvni
placeny plan pak jiz obsahuje vétsinu klicovych funkci a obvykle byl na webovych
strankach platforem oznacovan jako nejoblibenéjsi. Nejvyssi plan pak nejspise obsahuje
vSechny funkce a €asto je doplnén spise o funkce zvySujici uzivatelskou zkuSenost, jako

jsou prioritni podpora, moznost exportovat data do riznych formati a podobné.

Zajimavé bylo také zjisténi, ze vétSina konkurentii neprovadi cenovou diferenciaci dle
geografie. Cenik byl vzdy stejny i pfi pfipojeni se z jiné lokality skrze VPN. Jediny
z konkurentt, kdo tuto diferenciaci provadi je Stockopedia, kde 1ze zakoupit informace
pro jednotlivé trhy oddélené. Zadny z konkurenti ve svych cenicich také explicitné
neuvadi Zadnou nabidku pro B2B klientelu. Je tedy mozné, Ze pro ni existuje zvlastni
cenik, ktery je dostupny pouze na vyzadani nebo se platformy soustfedi pouze na B2C

trh.
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Pocdet uzivatela

V poctech uzivateli byly zaznamenany mezi konkurenty velmi vysoké rozdily. I piesto
se vSak pokusime vypocitat primérnou hodnotu ro¢niho ptirastku uzivatel, jelikoz

ptesnéjsi odhad nejspise nebude k dispozici.

Tabulka 15: Primérny priristek uZivatel konkurenénich platforem za rok

Nazev Pocet uzivateli Pocet let od | Primérny
zaloZeni priristek uZivatel
za rok

BeatMarket 2 500 000 11 227 272
StockRover 40 000 6 6 667

TipRanks 3500 000 10 350 000
Stockopedia 15 000 10 1500

Pramér 1513750 9,25 146 359

Z vypocitanych dat v tabulce 15 vyplyva, ze prumérny rocni piirustek konkurencnich
platforem cinil 146 359 uzivatell. Je také potfeba pocitat s tim, Ze pocet uZivatell

nejspiSe neroste linedrnim pribéhem.

2.5 Analyza vlastnich niakladi na vyvoj

Urcit piesné naklady na vyvoj produktu Analytical Platform neni jednoduché, jelikoz ti
sami pracovnici, ktefi pracovali a pracuji na jeho vyvoji, se zaroven vénuji 1 jiné ¢innosti
podniku. Podnik se mimo vyvoje tohoto produktu vénuje produktu Dota¢ni Manager,
spravé a zakazkovému vyvoji v oblasti FinTech a zprostfedkovavani zakazek.

Financovéani jeho ¢innosti napomaha také dota¢ni podpora.

2.5.1 VynaloZené niaklady

Vyvoj Analytical Platform zapocal v roce 2018 a po konzultaci ve spole¢nosti bylo
urceno, ze nejlépe by podil z celkovych ndkladi na vyvoj vyjadfovala polovina nakladt

z let 2018 az 2020 a dvé tretiny naklada z roku 2021.
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Je také nutné uvazovat, ze vyvoj produktu jesté neni u konce a minimalné¢ do konce roku
2022 bude pokracovat. Jelikoz se jedna o software, tak je nasledné nutné pocitat s jeho

udrzbou a naklady na podporu. Tyto naklady nelze pfesné vycislit a budou stanoveny na
zaklad¢ odborného odhadu.

Tabulka 16: Naklady vynaloZené na vyvoj v tis. K¢

(Zdroj: Vykazy ziska a ztrat z let 2018-2020, Roéni vykaz o vyzkumu a vyvoji 2021)

Rok Naklady celkem Pomérna ¢ast Odhadované naklady
2018 10946 0,5 5473

2019 17555 0,5 8777,5

2020 11327 0,5 5663,5

2021 9307 0,75 6980,25

Suma | 49135 - 26894,25

Z vypoctu v tabulce 16 vyplyva, ze do vyvoje Analytical Platform bylo investovano
26 894 250 K¢. Nejedna se vsak o kone¢nou castku a dalsi naklady budou odhadnuty

Vv nasledujici podkapitole.

2.5.2 Budouci naklady

Jak jiz bylo zminéno, produkt je stale ve vyvoji a je tedy potieba pocitat s dodateCnymi
naklady. Vyvoj bude pokraCovat minimaln€é do konce roku 2022, tudiz byly naklady
odhadnuty na vysi zroku 2021 navysenou o sou¢asnou miru inflace 12,7 % (Ceska
narodni banka, 2022).

Lze také oCekavat, ze se vristajicim poctem klient budou také progresivné rist naklady
na infrastrukturu. Néaklady na tuto polozku byly odhadnuty dle ceniku spole¢nosti
DigitalOcean, jejiz sluzby jsou pro tyto ucely vyuzivany. Stejné tak nejspise budou rist i
néklady na zékaznickou podporu, jez byly stanoveny dle medianu mzdy v CR, ktery ¢ini
34 360 K¢ a predpokladaného poétu pracovniku. (Kurzy.cz, 2022)

V letech 2022 a 2023 bylo odhadnuto, ze bude dostacovat infrastruktura, ktera stoji 65 $

za mésic a zdkaznickou podporu bude zajistovat jeden Clovék na poloviéni tivazek.
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V letech 2024 a 2025 bude jiz nutné platit 120 $ za mésic za vykonngjsi infrastrukturu a
podporu bude muset vykonavat 1 pracovnik na plny tvazek. V roce 2026 pak bude opét
nutné navysit kapacitu infrastruktury, coz vyjde na 130 $ mési¢né a podporu budou muset

vykonavat dva pracovnici na plny tvazek (DigitalOcean.com, 2022)

Software je také nutné pravideln¢ udrzovat. Odbornym odhadem byly néklady na udrzbu

stanoveny na 80 % vynaloZenych nadkladl v roce 2021 a jejich riist byl odhadnut na 10 %

rocné.
Tabulka 17: Odhad budoucich nikladi na vyvoj v tis. K&

Rok Vyvoj/Udriba Infrastruktura | Zakaznicka podpora | Celkem
2022 7446 17 206 7669
2023 8190 17 206 8413
2024 9009 34 412 9455
2025 9910 34 412 10356
2026 10901 37 824 11762
Celkem | 45456 139 2060 47655

2.5.3 Shrnuti analyzy vlastnich nakladid na vyvoj

Touto analyzou bylo odhadnuto, Ze od roku 2018 do roku 2026 bylo a bude vynaloZeno
celkem 41 819 000 K¢ na vyzkum, vyvoj a zakladni potieby k provozu platformy. Jelikoz
se jednd o pomérné vysokou ¢astku, tak je jiz ted’ jasné, Ze potieba expanze na zahrani¢ni
trhy je silnd, jelikoZ na ¢eském trhu by nemusela byt tak velka poptavka, jejiz uspokojeni
by pokrylo ndklady na vyvoj.

Je také nutné predpokladat, ze s obchodni ¢innosti podniku v rdmci expanze bude spojeno
spousta dalSich nakladl na legislativni sluzby, marketing, cestovné apod. Ty by bylo
doptedu vSak velmi obtizné odhadnout a jejich vySe se miiZze velmi liSit v zavislosti na
konkrétnich taktickych rozhodnutich spole¢nosti. Tato analyza ma pfinaset spiSe obecny

strategicky prehled. Pii sestavovani strategie je mozné je alespoii odhadnout.
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2.6 Shrnuti analytické ¢asti

V analytické Casti prace byla nejdiive stru¢né predstavena spole¢nost CCF RESEARCH,
a. s, ve které je prace zpracovavana a také byl piedstaven jeji produkt Analytical Platform,
jez je hlavnim podnétem pro expanzi na zahrani¢ni trhy. Na zaklad¢ zjisténych udaji o
HDP, trzbach a dalSich faktorech lze také nasledné v navrhové c¢asti urcit cenovou

diferenciaci.

Zvolené trhy byly analyzovany z né€kolika hlediska né&kolika faktorti pomoci SLEPT
analyzy. Vysledky této analyzy naznacuji, Ze vhodnymi kandidaty pro zahrani¢ni expanzi
by mohly byt zejména americky trh a z hlediska budoucich ptilezitosti pak i trh ¢insky.

V navaznosti na studium literarnich zdrojt bylo kritickou tivahou také dosazeno zavéru,
ze vzhledem k mife globalizace ekonomiky a velikosti domaciho trhu je vhodné vytvofit

spiSe strategii aplikovatelnou na zahrani¢nich i domacim druhu soucasné.

Byla také analyzovéana konkurenéni feseni zejména z hlediska cenové nabidky a poctu
uzivatelii, jelikoz tato data budou vyuzitelna pfi sestavovani obchodni strategie
vV ndvrhové ¢asti. Hlavni zavéry z této analyzy jsou zjisténi, Ze priimérna cena ostatnich
platforem je dosti rozdilnd od Analytical Platform a vétSina konkurentii neprovadi

diferenciaci ceny dle geografické polohy.

K ucelim nasledného vypoctu ekonomické rentability obchodni strategie v navrhové
¢asti prace byly analyzovany jiz vynaloZzené a o¢ekavané néklady souvisejici s vyvojem
a provozem platformy. Bylo zjisténo, Ze se jednd o relativné vysokou ¢astku a pro
zajiSténi rentability je tedy vlastn€ nezbytné expandovat na zahrani¢ni trhy, které jsou

mnohem vétsi oproti trhu domacimu.
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3 VLASTNi NAVRHY RESENI, PRINOS NAVRHU
RESENI

V této Casti prace bude ze zavérl analyz a s podporou teoretickych znalosti nabytych
V teoretické Casti prace vytvofeno nékolik variant obchodni strategie pro zahrani¢ni
expanzi a budou také vypocitany odhady jejich ekonomické efektivnosti. Nasledné bude

také doporuceno, v jakych ptipadech podle jaké varianty strategie postupovat.

3.1 Rozhodnuti o cilovych trzich expanze

Ze SLEPT analyzy vyplyva, ze nejvhodnéjsi trhy pro zahrani¢ni expanzi spole¢nosti jsou
trh Spojenych stati americky a trh Ciny. Po konzultaci zavéri s vedenim spole¢nosti byly
tyto zavery piijaty.

Americky trh by vramci strategie mél hrat vyznamnéjsi roli, jelikoz Spojené staty
americké maji dlouhodobou reputaci demokratického pravniho statu, kde jsou podminky
pro podnikéni velmi dobré. Mistni akciovy trh, na ktery se spolecnost zamétuje, je zde
tradi¢ni a jedna se o nejvétsi trh svého druhu na svété. Vétsina Usili v ramei zahraniéni

expanze bude tedy sméfovana na tento trh.

Oproti tomu c¢insky trh v ramci strategie bude hrat roli sdzky na budoucnost, jelikoz
analyzované makroekonomicke a dal$i udaje naznacuji, Ze pii udrZeni soucasného trendu
by Cina méla do n&kolika let USA ekonomicky piekonat. Je viak obecné znamo, ze Cina
nepatii mezi demokratické pravni staty. Je zde tedy potieba postupovat opatrné. Navic jiz
pii shromazd’'ovani informaci do analytické €asti prace narazil autor na velky problém
S jazykovou bariérou, kdy ¢inské weby smysluplné nepieloZzi vétSina prekladaci.

JelikoZ se jedna o prvni zahrani¢ni expanzi, nema spolecnost s takovymi operacemi Zadné
zkuSenosti. Z tohoto diivodu bylo konzultovano doporuceni spolupracovat na expanzi

s agenturou CzechTrade, jeZ zazné€lo na jiZ v teoretické Casti zminé€né piednasce o trhu

USA v JIC.

3.1.1 Spoluprace s agenturou CzechTrade

V rdmci zahajeni expanze autor prace oslovil pana Ing. Michala Holuba, ktery je
exportnim konzultantem agentury CzechTrade v Ceské republice. S panem Holubem byl

dale konzultovéan exportni zdmér spolecnosti a nasledné¢ byl autor prace propojen na pani
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Ing. Markétu Sebelovou, kterd je exportni konzultantkou chicagské pobo¢ky CzechTrade
pro trh USA a také na pana Ing. Ladislava Granera, ktery je exportnim konzultantem pro
vychodni Asii.

V ramci spoluprace byly konzultovany predevsim zalezitosti pravni regulace v oblasti
obchodovani akcii na cilovych trzich a vyhledavani vhodnych B2B klientd. V navaznosti
na konzultaci byla zaddna poptavka na pravni pruzkum, jelikoz z analytické casti
vyplyva, ze neni v silach autora prace tento prizkum provést svépomoci. Na zaklade
doporuceni teoretické Casti byl také definovan idealni profil B2B zdkaznika a agentuie
zadana poptavka na jejich vyhledavani.

Profil idealniho klienta splituji v $irS§im pojeti naptiklad brokefi, investi¢ni spolecnosti ¢i
finan¢ni poradci. Z hlediska velikosti by se mélo jednat spiSe o mensi spolecnosti. Pro
uzsi specifikaci byly uvedeny jako vzorové spolecnosti firmy Weber Global management

¢i Partners.

3.1.2 Volba kontraktnich mén

Vzhledem ke zvolenym cilovym trhlim pro expanzi by davalo smysl vyuzit jejich domaci
meény, coz je dle teorie jednim z obvyklych postupi. Jednalo by se tedy o americky dolar
a ¢insky jiian.

Z hlediska analyzy byl americky dolar vyhodnocen kladné, jelikoZ se jednd o svétovou
ménu, ktera je Casto povazovana i za rezervni aktivum. VyuZiva jej ve svych cenicich
také vétsina konkurentli a z téchto diivodi je tedy vhodné jej vyuzivat i pii sestavovani
nasledné cenové politiky. Je vSak nutné si davat pozor na riziko zvySené volatility

sménného kurzu s ¢eskou korunou.

Cinsky jiian byl analyzou vyhodnocen jako rizikovy z diivodu nachylnosti na nahlé
zasadni zmény monetarni politiky. Na ¢inském trhu tedy bude misto této mény pouzivan
americky dolar. Toto rozhodnuti bylo uc¢inéno na zéklad¢ vySe zminénych rizik a také
z diivodu jednoduchosti spravy uctl, vykazii apod. v méné ménach.

Na domacim trhu spolecnosti je vyuzivana Ceska koruna, kterou podnik jiz vyuZziva pfi

jiné obchodni ¢innosti a jeji vyuzivani tedy nepiedstavuje dalsi problémy.
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3.2 B2C segment

V analytické Casti bylo zjisténo, ze cenova nabidka Analytical Platform je zna¢né pod
pramérem ostatnich platforem. Primérna zjiSténa cena ostatnich platforem za prvni
placeny plan ¢ini 28,23 $ mési¢né a 223,73 $ ro¢né. Cena nejvyssiho dostupného planu
pak praimérné mési¢né stoji 35,72 $ a ro¢né 386,99 $.

Co se tyce prvniho placeného planu, jedna se o rozdil mezi primérnou cenou konkurentii
a cenou Analytical Platform ve vysi 19,23 §$ pii mési¢ni platbé a 113,7 $ pfi ro¢ni platbé.
V ramci analyzy bylo také zjisténo, ze pramérna vyse slevy pii koupi predplatného na
obdobi jednoho roku namisto mésicnich plateb ¢ini 18,96 %, coz tedy znamena, Ze
konkurenti primérné poskytuji 0 9,89 % vyssi slevu.

Vyssi placeny plan bohuzel Analytical Platform retailovym uzivatelim ani nenabizi, coz
je mozna nevyuzitd ptilezitost, jelikoz rozdéleni na trzni vrstvy je pak pouze domnglé.
Plan zdarma slouzi stejné jako u ostatnich konkurentd jako pouze urcity nahled do
aplikace a pokud chce tedy zakaznik sluzby redln¢ vyuzivat, nezbyva mu nez si zaplatit
prvni placeny plan. Bylo by nejspiSe vhodné B2C segment z hlediska nabizenych funkci

i ceny diferenciovat alespoii na 2 placené plany, tak jak to bézné provadi konkurence.

Z hlediska cenové diferenciace na zaklad¢ geografické polohy nebylo zjisténo, ze by
zadny z konkurenti kromé spolecnosti Stockopedia tuto praktiku provadel. Tento
konkurent m4 vSak pomérné jiny business model. JelikoZ je cenova diferenciace
pfedmétem prace, nezbyva neZ vyjit ze zjiSténych makroekonomickych a dalSich
informaci a dle nich stanovit diferenciované ceny. JelikoZ se vSak tato metoda bézné
nepouziva, budou stanoveny strategie s diferenciovanou i nediferenciovanou cenou a

jejich ekonomicka efektivita bude porovnana.

Obecné lze predpokladat, Ze analyzovani konkurenti, ktefi jsou na trhu jiz zavedeni
n¢kolik let, jiz provedli spoustu analyz vedoucich k nyné&jsi podob¢ jejich cenikii. Proto
pfi ndvrhu nové cenové politiky bude vyuZito metody stanoveni ceny na Urovni

konkurence, coZ je jedna z metod, kterou doporucuje teorie.

3.2.1 Navrh nové cenové nabidky

V této podkapitole budou stanoveny diferenciované ceniky pro jednotlivé cilové zemée 1

pro doméci trh. Obecné bude vyuzivano konceptu tzv. Batovskych cen.
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Americky trh

V tabulce 18 je nize vytvoien novy navrh cenové nabidky pro americky trh, ktery bude

dale i okomentovan.

Tabulka 18: Navrh nové cenové nabidky pro americky trh

Polozka/plan Zacatecnik Obchodnik Poradce
Cena mésicéné - 2499 $ 3499 %
Cena Ro¢né - 249,99 $ 349,99

Pti sestavovani cenové nabidky se vychazelo z primérnych mésicnich cen konkurenénich
platforem a priimérné slevy za zakoupeni ptedplatného na cely rok. Tyto ceny jsou pro
americky trh, zda se, relevantni, jelikoz je velmi pravdépodobné, ze zejména pravé na

tento trh cili i konkurenti.

Cena prvniho placeného planu byla stanovena mirn€¢ pod primérem cen ostatnich
platforem, jelikoz se bude jednat o novy produkt na trhu a niz$i cena by tedy mohla
pomoci pfi penetraci trhu.

Pro ro¢ni predplatné bylo vyuzito konceptu, ktery byl zjistén analyzou ostatnich
platforem, kdy zakaznik misto ekvivalentu ¢astky za dvanact mésict plati pouze za
ekvivalentni hodnotu platby za deset mésict. I bez vypoctu lze tedy piedpokladat, ze
procentudlni vySe slevy bude pfiblizn€ stejna, jako u jinych platforem. Cena za rocni
predplatné je zde mirn€ nad primérem ostatnich platforem, avsak tento pramér znacné
ovliviiuji drazsi platformy a neni tedy pftili§ vypovidajici. Autor prace tedy vychazel spise
Z mésicnich prameéra.

Pro druhy placeny plan byla také stanovena plnd cena a bylo umoZnéno jej vyuZivat i
B2C klientele. V navaznosti na to by nejspise davalo smysl zménit jeho pojmenovani,
avsak to jiz je za hranici této prace. Cena byla stanovena pfiblizn¢ na primérnou cenu
ostatnich platforem. Zde lze pfedpokladat, ze vyssi plan budou zakupovat predevsim
klienti, ktefi jiZ maji vyzkousSeny plan niZ8i levnéjsi, a niz$i cena pro penetraci trhu zde
tedy neni tolik nutna.

Tento cenik bude vyuzivan 1 v pifipadé vypoctu pro scénaf, kdy by se diferenciace

nevyuzivala vlibec, tak jak tomu je u ostatnich platforem.
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Cinsky trh

Stanoveni cilové ceny pro ¢insky trh je pomérné obtizné, jelikoz zadny z konkurent
neprovadi cenovou diferenciaci dle geografické polohy zékaznika ani neposkytuje své
sluzby vyhradné v Cing.

Je tedy mozné vyjit z makroekonomickych a dalsich udaji, které byly analyzovany.
Problém je, Ze mezi nimi existuji propastné rozdily a ureni pfesného koeficientu pro
piepocet cen naptiklad podle HDP ¢i HDP per capita by nedavalo smysl.

Z dat o HDP a trzbach na trhu software lze vSak usuzovat, ze by cena méla byt nizsi. Pro

oba plany bude tedy navrzena niz$i sazba, jak je mozno vidét v tabulce 19.

Tabulka 19: Navrh nové cenové nabidky pro ¢insky trh

Polozka/plan Zacatecnik Obchodnik Poradce
Cena mési¢né - 19,99 % 29,99 $
Cena roéné - 199,99 $ 299,99

Je-li cena flexibilni, méla by tato cenova diferenciace ptilakat vice ¢inskych zakazniki.
Zaroven se logicky snizuje absolutni vyse slevy pii koupi ro¢niho ptedplatného. Je tfeba
brat v potaz, Ze se jedna pouze o cenovy odhad a po expanzi je mozné cenu dle potieb
upravit. Je totiz mozné, Ze v souvislosti s jazykovou bariérou a dal$imi specifiky tohoto
trhu budou spojeny dodate¢né naklady a cenu bude nutné zvysit.

Cesky trh

Jak jiz bylo zminéno v analytické ¢asti, Cesky trh je vzhledem ke globélni vyuZitelnosti
produktu pomérné irelevantni z hlediska ocekavaného budouciho poctu uZzivateld.
Miizeme pro cenovou nabidku tedy vyuZit vzoru jedné z cenovych nabidek pro zahranic¢ni
trhy. Vzhledem k niz§imu HDP oproti USA piipada v Givahu spiSe cenova nabidka pro
¢insky trh. Jelikoz spole¢nost Ceské koruny bézné vyuziva, budou na n€ ceny prepocteny
a upraveny na ceny Batovské. Pfesna hodnota po prepoctu bude v tabulce 20 uvedena

V zavorce.
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Tabulka 20: Navrh nové cenové nabidky pro esky trh

Polozka/plan Zacatecnik Obchodnik Poradce
Cena mé&sicnd - 449 K& (475,66) | 699 K& (713,60)
Cena ro¢né - 4 490 K¢ (4756,57) | 6 990 K¢ (7 140,44)

Jak je mozno vidét v tabulce 20, ceny byly jesté snizeny, jelikoz presny piepocet dle kurzu

by nejspise nebudil dobry dojem.

3.3 B2B segment

Stavajici cenova nabidka spole¢nosti kombinuje nabidku pro B2C 1 B2B segment, coZ i
z diivodu nevyuzivani této praktiky u konkurentd bylo vyhodnoceno jako nevhodné a
nejvyssi placeny plan byl zptistupnén i B2C klientm.

Je vSak tedy tieba vytvotit alternativni nabidku pro B2B klienty. JelikoZ proces registrace
do platformy probihé online, kdy pti koupi produktu musi uzivatel vyplnit i faktura¢ni
udaje, 1ze pomérné€ snadno urcit, zda se jedné o spole¢nost nebo individudlniho investora.
Mc¢lo by se jednat o subjekty, které spravuji portfolia koncovym investoram.

V soucasnosti je B2B klientim uctovan procentudlni poplatek z vysSe portfolii, které
spravuji. Vedeni spolecnosti se vSak shodlo, ze tento pfistup neni piili§ dobie
Skalovatelny a je legislativné problematicky.

Byl tedy vymyslen zplsob, kdy jim bude Uctovéna céastka dle poctu spravovanych
portfolii. Tyto limity budou muset byt zajistovany smluvné i technickym omezenim

maximalniho po¢tu nahranych klientskych portfolii ptimo v aplikaci.

Tabulka 21: Cenova nabidka pro B2B klienty

Polozka/pocet Do 50 Do 500
klientskych portfolii

Cena mésic¢né 875 % 8750 %

Cena ro¢né 8750% 87500 %
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Nejdiive byla vypocitana ¢astka, jakou by musel zaplatit pocet limitnich klientd za ceny
v B2C cenové nabidce a z této Castky byla cena stanovena zhruba na 50 %. Jedna se
pomérné o zna¢nou slevu, avSak musime brat v ivahu mnozstevni slevu a prostor pro
marzi B2B partnera. Podniku také v tomto ptipad¢ odpadnou néklady na akvizici klienta,
jelikoz si B2B partner tyto klienty sam piivede. Vystavuje se také riziku, ze dany limit
nevyuzije naplno.

Jelikoz bude B2B klientl nejspiSe znatelné mén¢, geograficka cenova diferenciace ani
diferenciace do plani zde nedava smysl. Ceskym klientim tohoto druhu viak maze byt

umoznéno zaplatit adekvatni ¢astku v ¢eskych korunéch.

3.4 Porovnani ekonomické efektivity variant strategie

Uspéch konkrétni obchodni strategie miize zaviset na mnoha proménnych, jako je
uspésnost marketingu, vyse nakladi na akvizici klienta a dalSich. Tato diplomova prace
se zamétuje predev§sim na otdzku volby vhodnych trhi pro expanzi a vhodné ceny

produktu. Na tyto faktory se bude zamétovat i toto porovnani.

Ackoliv bylo v analytické ¢asti zjisténo, ze se cenova diferenciace na zaklad¢ geografie
ptfili§ nevyuzivd, bude ekonomicka efektivita strategie pocCitdna ve variantach

s diferenciaci, s diferenciaci a mirné elastickou cenou a bez diferenciace.

Spousta dilezitych faktorti bude pouze odhadnuta a je teda tieba pocitat s tim, Ze se jedna
pouze o strategicky prehled, nikoliv o exaktni vypocet. Pfedpokladany zacatek expanze

se stanovuje jiz V prub&hu roku 2022.

Nasledujici vypocty budou pracovat se scéndifem, ktery vychazi z odbornych odhadii
spole¢nosti, kdy 47,5 % zakaznikd bude ziskdno na ¢inském trhu, 47,5 % zakaznikli na
trhu americkém a zbylych 5 % zakaznikl pak na ¢eském trhu. Dle dat ziskanych analyzou
zhruba 200 zakaznikd preferuje mésicni platby 18 % zakazniki a 72 % zakaznikd platby
ro¢ni. 81 % zakazniki si vystaci s prvnim placenym planem a 19% zakaznika si pfiplati
za vysSi plan. Na kazdém ze zahranic¢nich trhli bude také dle odhadi spole¢nosti roéné
ziskéano 5 B2B klientt z nichZ tfi budou spravovat do 50 portfolii a dva do 500 portfolii.
Na ¢eském trhu bude kazdy rok ziskan jeden B2B klient spravujici do 50 portfolii. Pro
urCeni preferenci mezi mési¢nim a rocnim predplatnym pro B2B klientelu zatim

neexistuje dostatek dat a tak 1ze predpokladat, ze budou podobné jako u B2C segmentu.
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S expanzemi bude samoziejmée souviset velké mnozstvi dalSich nakladi na marketing,
pravni sluzby, cestovné a podobné¢. Tyto ndklady budou reprezentovany rezijni piirazkou
o castce 20000 000 K¢ rocné. Veskeré vypocty budou provedeny také v Ceskych

korunach.

Prakticky je také dulezité, ve kterém meésici roku uzivatel zacal piedplatné odebirat, ale

tento fakt nebude ve vypoctu z diivodu jednoduchosti zahrnut.

3.4.1 Odhad priabéhu poctu uzivateli

Znaénym omezenim nasledné prognozy je odhad poctu uzivatell, které se platformé na
cilovych trzich podaii ziskat. Ackoliv bylo v analytické Casti prace zjisténo, ze po deviti
letech ziska platforma se stejnym zaméfenim pramérné 1 513 750, neni bez kompletni
znalosti dat snadné zjistit ptedchozi pribéh.

Tato data bohuZel nebyla k dispozici. | v pfipad¢, kdy by k dispozici byla, lze
pfedpokladat, ze pribch poctu uzivatell v ¢ase miize byt u kazdé platformy naprosto
rozdilny v zévislosti na jejich marketingovych aktivitach, cené, zaméteni a dalSich
faktorech.

Na zékladé¢ odborného odhadu bylo stanoveno, Ze by spolecnost do konce roku 2022
mohla ziskat celkem 1000 zdkazniki. Nasledné bylo v Excelu vypocitano, ze pii tempu
rustu zékaznické baze o 250 % kazdy rok by skute¢né bylo za 9 let dosazeno 1 525 878
uzivateld, coZ je velmi blizké ¢islo primérné hodnoté. Pro prognézu byl tedy pouZit tento
pribé&h, ktery bude konkrétn€ uveden v nasledujicich prognézach. Bude také vypocitana
prognéza, ktera bere v tvahu mirnou cenovou elasticitu, diky které vlivem nizsich cen

vzroste pocet zakaznikti o 10 %.

BohuZel se jedna o proménnou, ktera zasadné€ ovlivituje progndzu ekonomicke efektivity.

Je teda k jeji piesnosti potieba piistupovat s timto faktem na paméti.

3.4.2 Prognéza ekonomické efektivity varianty strategie s diferenciovanou
cenou

V tabulce 22 mizeme vidét, ze pii vyuziti této varianty strategie by byl prvnim ziskovym

rokem projektu rok 2024, kdy by bylo dosazeno zisku o vysi 18 124 268K¢. Celkové by

se vSak projekt dostal do ¢ernych ¢isel az v roce 2025, kdy by celkovy zisk projektu mél
dosdhnout 17 564 436K¢.
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Vzhledem Kk cenové diferenciaci mezi jednotlivymi staty a predpokladanymi pocty

uzivatel neni pfekvapivé, Ze nejveétsi piijmy plynou z amerického trhu a ty z trhu ¢eského

jsou relativné zanedbatelné.

Tabulka 22: Vypocet prognozy ekonomické efektivity strategie s diferenciovanou cenou K¢

Rok 2022 2023 2024 2025 2026
Priruastek

uzivatela 1000 1500 3750 9375 23438
Celkovy pocet

uzivatela 1000 2500 6250 15625 39062,5
USA Mgésiéni

Plan 1 491156 1227891 3069728 7674320 19185799
USA Ro¢ni

Plan 1 1637742 4094356 10235889 | 25589723 | 63974306
USA Mgésiéni

Plan 2 161410 403526 1008815 2522036 6305091
USA Ro¢ni

Plan 2 538034 1345086 3362715 8406788 21016969
Cina Mési¢ni

Plan 1 394754 986884 2467209 6168023 15420059
Cina Ro¢éni

Plan1 1317507 3293768 8234420 20586049 | 51465122
Cina Mési¢ni

Plan 2 138992 347481 868701 2171753 5429384
Cina Roéni

Plan 2 463957 1159893 2899733 7249331 18123328
Cesko Mési¢ni

Plan 1 39279 98196 245491 613727 1534317
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Cesko  Roéni

Plan 1 130928 327321 818303 2045756 5114391
Cesko Mési¢ni

Plan 2 14343 35859 89647 224117 560292
Cesko  Roéni

Plan 2 47812 119529 298823 747056 1867641
Mensi B2B

priristek

uzivatela 4 4 4 4 4

Vétsi B2B

priristek

uzivatela 2 2 2 2 2

Mensi B2B

celkovy pocet | 4 8 12 16 20

Vétsi B2B

celkovy pocet | 2 4 6 8 10

Mensi B2B

mésiéni 179228 358456 537684 716913 896141
Mensi B2B

ro¢ni 597427 1194854 1792282 2389709 2987136
Vétsi B2B

mésiéni 896141 1792282 2688422 3584563 4480704
Vétsi B2B

ro¢ni 2987136 5974272 8961408 11948544 | 14935680
Prijmy USA 2828343 7070859 17677146 | 44192866 110482165
Piijmy Cina 2315210 5788025 14470063 | 36175157 | 90437892
Prijmy Cesko | 232362 580905 1452263 3630656 9076641
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Prijmy B2B 4659932 9319864 13979796 18639729 23299661
Celkové

prijmy 10035848 | 22759653 | 47579268 102638408 | 233296358
Vyvoj/Udriba 7866740 8190000 9009000 9910000 10901000
Infrastruktura | 17000 17000 34000 34000 37000
Zakaznicka

podpora 206000 206000 412000 412000 824000
Rezijni

prirazka za

marketingové

a jiné naklady | 20000000 | 20000000 20000000 20000000 20000000
JiZ vynaloZené

naklady 49135000

Celkové

naklady 77224740 | 28413000 29455000 30356000 | 31762000
Roéni

zisk/ztrata -18053892 | -5653347 18124268 72282408 201534358
Kumulativni

prijmy 10035848 | 32795501 80374769 183013176 | 416309535
Kumulativni

naklady 77224740 105637740 | 135092740 | 165448740 | 197210740
Celkovy

zisk/ztrata -67188892 | -72842239 | -54717971 | 17564436 219098795

3.4.3 Prognoza ekonomické efektivity varianty strategie s diferenciovanou

cenou pri uvazovani mirné elastické poptavky

V tabulce 23 miZzeme sledovat pomérné obdobny scéndf, jelikoz se jedna o vyuziti té

samé varianty

strategie.
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pravdépodobné, Ze poptavka je alespont mirné elasticka a oproti jednotné vyssi cené
prilaka vice uzivatelti. Tento scénaf je tedy realnéjsi.

Prvnim ziskovym rokem by byl opét rok 2024, kdy by bylo dosazeno zisku o vysi
20 946 624 K¢. Celkove by se projekt dostal do ¢ernych ¢isel také v roce 2025, kdy by
bylo dosazeno zisku celého projektu o vysi 29 055 456 K¢.

Tabulka 23: Vypocet ekonomické efektivity varianty strategie s diferenciovanou cenou a mirné

elastickou poptavkou v K¢

Rok 2022 2023 2024 2025 2026
Prirustek 1000 1650 4125 10313 25781
uzivatela

Celkovy pocet | 1000 2650 6775 17087,5 42868,75
uzivatela

USA Mésiéni | 491156 1301565 3327585 8392636 21055263
Plan 1

USA Roéni | 1637742 4340017 11095704 | 27984921 | 70207963
Plan 1

USA Meésiéni | 161410 427737 1093555 2758099 6919459
Plan 2

USA Roé¢ni | 538034 1425791 3645183 9193663 23064862
Plan 2

Cina Mgési¢ni | 394754 1046097 2674455 6745350 16922589
Plan 1

Cina Roéni | 1317507 3491394 8926111 22512903 | 56479883
Plan 1

Cina Mésiéni | 138992 368329 941672 2375030 5958423
Plan 2

Cina Roéni | 463957 1229487 3143310 7927869 19889265
Plan 2
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Cesko Mési¢ni | 39279 104088 266112 671172 1683821
Plan 1

Cesko  Ro¢ni | 130928 346960 887040 2237239 5612737
Plan 1

Cesko Mési¢ni | 14343 38010 97177 245094 614887
Plan 2

Cesko  Rotni | 47812 126701 323924 816981 2049624
Plan 2

MenSsi B2B | 4 4 4 4 4
priristek

uzivatelu

Vétsi B2B | 2 2 2 2 2
priristek

uZivateli

Mensi B2B | 4 8 12 16 20
celkovy pocet

VEétsi B2B | 2 4 6 8 10
celkovy pocet

Mensi B2B | 179228 358456 537684 716913 896141
mési¢ni

MenSsi B2B | 597427 1194854 1792282 2389709 2987136
ro¢ni

Vétsi B2B | 896141 1792282 2688422 3584563 4480704
mésicni

Vétsi B2B | 2987136 5974272 8961408 11948544 | 14935680
roc¢ni

Piijmy USA 2828343 7495110 19162027 | 48329318 | 121247547
Piijmy Cina 2315210 6135307 15685548 | 39561152 | 99250160

79




Prijmy Cesko | 232362 615759 1574253 3970486 9961068
Piijmy B2B 4659932 9319864 13979796 | 18639729 | 23299661
Celkové 10035848 | 23566040 | 50401624 | 110500684 | 253758437
prijmy

Vyvoj/Udrzba | 7866740 8190000 9009000 9910000 10901000
Infrastruktura | 17000 17000 34000 34000 37000

Zakaznicka 206000 206000 412000 412000 824000

podpora

ReZijni 20000000 | 20000000 | 20000000 | 20000000 | 20000000
prirazka za

marketingové

a jiné naklady

JiZ vynaloZené | 49135000

naklady

Celkové 77224740 | 28413000 | 29455000 | 30356000 | 31762000
naklady

Rocéni -18053892 | -4846960 | 20946624 | 80144684 | 221996437
zisk/ztrata

Kumulativni 10035848 | 33601888 | 84003512 | 194504196 | 448262632
prijmy

Kumulativni 77224740 | 105637740 | 135092740 | 165448740 | 197210740
naklady

Celkovy -67188892 | -72035852 | -51089228 | 29055456 | 251051892
zisk/ztrata
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3.4.4 Prognoza ekonomické efektivity varianty strategie

s nediferenciovanou cenou
I pii vyuziti této varianty strategie, jak mizeme vidét v tabulce 24, by byl prvnim
ziskovym rokem rok 2024, kdy by bylo dosazeno zisku o vysi 21 739 841 K¢. Cely
projekt by se pak dostal do cernych cisel opét v roce 2025, kdy by celkovy zisk projektu
dosdhnul 32 243 664 K¢.
Pii vyuziti této varianty strategic by se navic dalo pocitat s teoretickymi tsporami
plynoucimi z nutnosti spravovat pouze jednu cenovou politiku.

Tabulka 24: Vypodet prognozy ekonomické efektivity varianty strategie s nediferenciovanou cenou

v K¢
Rok 2022 2023 2024 2025 2026
Prirustek
uzivatela 1000 1500 3750 9375 23438
Celkovy pocet
uzivatela 1000 2500 6250 15625 39063
USA Meési¢éni
Plan 1 491156 1227891 3069728 7674320 19185799
USA Roéni
Plan 1 1637742 4094356 10235889 25589723 63974306
USA Msésicéni
Plan 2 161410 403526 1008815 2522036 6305091
USA Roéni
Plan 2 538034 1345086 3362715 8406788 21016969
Cina Mgési¢ni
Plan 1 491156 1227891 3069728 7674320 19185799
Cina Ro¢ni
Plan 1 1637742 4094356 10235889 25589723 63974306
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Cina Mésicni

Plan 2 161410 403526 1008815 2522036 6305091
Cina Ro¢ni

Plan 2 538034 1345086 3362715 8406788 21016969
Cesko Mésiéni

Plan 1 51701 129252 323129 807823 2019558
Cesko  Roéni

Plan 1 172394 430985 1077462 2693655 6734138
Cesko Mési¢ni

Plan 2 16991 42476 106191 265478 663694
Cesko Roéni

Plan 2 56635 141588 353970 884925 2212313
Mensi B2B

priristek

uzivatela 4 4 4 4 4

Vétsi B2B

priristek

uzivatela 2 2 2 2 2

Mensi B2B

celkovy pocet | 4 8 12 16 20
Vétsi B2B

celkovy pocet | 2 4 6 8 10
Mensi B2B

mésiéni 179228 358456 537684 716913 896141
Mensi B2B

roéni 597427 1194854 1792282 2389709 2987136
Vétsi B2B

mésiéni 896141 1792282 2688422 3584563 4480704
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Vétsi B2B

ro¢ni 2987136 5974272 8961408 11948544 14935680
Prijmy USA 2828343 7070859 17677146 44192866 110482165
Piijmy Cina 2828343 7070859 17677146 44192866 110482165
Piijmy Cesko | 297720 744301 1860752 4651881 11629702
Prijmy B2B 4659932 9319864 13979796 18639729 23299661
Celkové

prijmy 10614339 24205882 51194841 111677341 | 255893692
Vyvoj/I'Jdriba 7866740 8190000 9009000 9910000 10901000
Infrastruktura | 17000 17000 34000 34000 37000
Zakaznicka

podpora 206000 206000 412000 412000 824000
ReZijni

prirazka za

marketingové

a jiné naklady | 20000000 20000000 20000000 20000000 20000000
JiZ vynaloZené

naklady 49135000

Celkové

naklady 77224740 28413000 29455000 30356000 31762000
Roéni

zisk/ztrata -17475401 | -4207118 21739841 81321341 224131692
Kumulativni

prijmy 10614339 34820222 86015063 197692404 | 453586096
Kumulativni

naklady 77224740 105637740 | 135092740 | 165448740 | 197210740
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Celkovy
zisk/ztrata -66610401 | -70817518 | -49077677 | 32243664 | 256375356

3.4.5 Porovnani prognoz stanovenych variant strategie

Jak jiz vyplyvéa zptedchozich komentait, nebyly zaznamenany markantni rozdily
Z hlediska c¢asu, kdy by pii vyuziti variant strategie doslo k ziskovosti v ramci roku ¢i
v ziskovosti projektu jako takového a to ani, kdyZ se pii vypoctu vzala v ivahu mirné
pruzna poptavka.

Pii stanovenych parametrech je tedy hlavnim rozdilem mezi variantami s diferenciovanou
a nediferenciovanou cenou naro¢nost na penézni toky. Naptiklad v roce 2023, ktery byl
u vsech strategii stdle ztrdtovy, se ani pii vypoctu S pruznou poptavkou nepodatilo
dosahnout lepsich penéznich tokti v porovnani s variantou bez cenové diferenciace.
Podnik by tedy mél provést prizkum elasticity poptavky na cilovych trzich a definovat si
také svou toleranci k negativnim penéznim tokim. Z provedenych vypoctu vyplyva, ze
je vhodnéjsi pouzit spiSe jednotnou cenu, jelikoz je timto zptisobem dosazeno rychleji

wevr

cenu diferenciovat.

3.5 Shrnuti praktické ¢asti

V ramci praktické casti bylo nejdiive ucinéno nékolik klicovych rozhodnuti, jez
definovaly zaklady navrzené obchodni strategie, které zahrnuji zejména rozhodnuti o
cilovych trzich a rozhodnuti o kontraktnich ménéch, které budou vyuzity pfi

obchodovani.

Byla také zminéna jiz zapocata spoluprace s agenturou CzechTrade, ktera bude exportni

zajem spolecnosti podporovat.

Nasledné byla v ramci ndvrhu strategie pro tyto cilové trhy i pro trh domaci navrzena
uprava cenové nabidky, kdy se pfi cenotvorbé postupovalo uréenim ceny na Urovni
konkurence a jeji naslednou tpravou pro cilové trhy na zdkladé¢ makroekonomickych dat.
Po vzoru konkurence byla také cenova nabidka rozdélena na dvé samostatné nabidky, ze

kterych jedna je ur¢ena B2C klientim a druha B2B klientim.

Za vyuziti vytvofenych cenovych nabidek bylo stanoveno nékolik variant strategie a byla

provedena progndza jejich ekonomické efektivnosti a vysledky byly okomentovany. Bylo
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také formulovdno doporuceni, pti jaké situaci diferenciaci spiSe vyuzivat a pii jaké
nikoliv.

Ptinosem praktické ¢asti by mélo byt predevsim strategické nasmérovani podniku pro
expanzi na zahrani¢ni trhy vcetné urceni ceny na urovni konkurence. Nasledné by pro
uvahu nad budoucim finan¢nim pribéhem expanze mély byt i pfinosné progndzy

ekonomické efektivity.
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ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo vytvofit obchodni strategii pro mezindrodni trh software
a urcit i jeji ekonomickou efektivitu. Dle ndzoru autora prace tohoto cile bylo v praktické
Casti prace dosazeno i diky vystupum z teoretické a analytické ¢asti prace.

V teoretické ¢asti byly nabyty obecné informace o mezinarodni obchodni Cinnosti,
rizicich s ni souvisejici a analyzach, které by méli predchazet expanzi na zahrani¢ni trh.
Byly také zjiStény informace vazajici se ke specifikiim obchodovani s nehmotnymi
statky, konkrétné pak se software.

Analyticka ¢ast prace se zaméfovala pfedev§im na analyzu zvolenych trhi a vybrané¢ho
vzorku konkurentd z hledisek diilezitych pro tvorbu nasledné strategie. Byly také
analyzovéany naklady na vlastni vyvoj z divodu uréeni nasledné ekonomické efektivity
strategie.

Prakticka ¢ast prace pak navrhla konkrétni strategii véetné navrhu cilovych trhi, cenové
politiky, kontraktnich mén a dalSich zaleZitosti. Prognozovala také ekonomickou
efektivitu v ramci vzorovych variant jejiho vyuziti. Nasledn¢ doporuéila, jak strategii

vyuzivat V konkrétnich ptipadech.

86



SEZNAM POUZITE LITERATURY

O N o g B~ w D P

10.
11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

Benes, V., 2004. Zahrani¢ni obchod: [ptirucka pro obchodni praxi], Praha: Grada.
Berau of Economic Analysis. Dostupné z: https://www.bea.gov/ [Cit. 6. 3. 2022].
Blokdijk, G., 2008. SaaS 100 Success Secrets

CCF RESEARCH, a. s., 2019. Vykaz ziskl a ztrat za rok 2018

CCF RESEARCH, a. s., 2020. Vykaz ziska a ztrat za rok 2019

CCF RESEARCH, a. s., 2021. Vykaz zisku a ztrat za rok 2020

CCF RESEARCH, a. s., 2022. Ro¢ni vykaz o vyzkumu a vyvoji 2021

Crowdcube - Danelfin Pitch, Dostupné z:

https://www.crowdcube.com/companies/danelfin/pitches/IzZ9VAq [Cit. 6. 5. 2022]

Ceska narodni banka, Dostupné z: https://www.cnb.cz/cs/ [Cit. 7. 5. 2021]
Danelfin, Dostupné z: https://danelfin.com [Cit. 6. 3. 2022]

Das, S., 2019. China's Evolving Exchange Rate Regime. IMF working paper, 19(50),
p.1.

Davidson, N., 2012. Don't Just Roll The Dice 2nd ed., San Francisco: Efendi Books.
Dewi, J., 2020. Al: The Future of Financial Services. Dostupné z:
https://go.thoughtspot.com/white-paper-economist-ai-future-of-financial-
services.html [Cit.26. 3. 2022].

DigitalOcean — pricing overview. Dostupné z: https://www.digitalocean.com/pricing
[cit. 7. 5. 2022]

Education first. 2021. English Proficiency index 2021, Dostupné z
https://www.ef.com/assetscdn/WIBIwg6RdJvcD9bc8RMd/cefcom-epi-
site/reports/2021/ef-epi-2021-english.pdf [Cit. 20. 3. 2022].

Efti, S., 2017. SaaS sales for startup founders, Close Publishing.

Fitzgerald, B. et al., 2017. Scaling a Software Business: The Digitalization Journey,
Cham: Springer.
Flatex Degiro., 2022, Flatex Degiro preliminary figures presentation 2021, Frakfurt.

Dostupné z https://flatexdegiro.com/media/pages/investor-relations/reports-
financial-calendar/adae8f4997-1646132676/220228-flatexdegiro_preliminary-
figures_presentation 2021 web.pdf [

87


https://www.crowdcube.com/companies/danelfin/pitches/lz9VAq
https://www.cnb.cz/cs/
https://danelfin.com/
https://go.thoughtspot.com/white-paper-economist-ai-future-of-financial-services.html
https://go.thoughtspot.com/white-paper-economist-ai-future-of-financial-services.html
https://www.digitalocean.com/pricing
https://www.ef.com/assetscdn/WIBIwq6RdJvcD9bc8RMd/cefcom-epi-site/reports/2021/ef-epi-2021-english.pdf
https://www.ef.com/assetscdn/WIBIwq6RdJvcD9bc8RMd/cefcom-epi-site/reports/2021/ef-epi-2021-english.pdf
https://flatexdegiro.com/media/pages/investor-relations/reports-financial-calendar/adae8f4997-1646132676/220228-flatexdegiro_preliminary-figures_presentation_2021_web.pdf
https://flatexdegiro.com/media/pages/investor-relations/reports-financial-calendar/adae8f4997-1646132676/220228-flatexdegiro_preliminary-figures_presentation_2021_web.pdf
https://flatexdegiro.com/media/pages/investor-relations/reports-financial-calendar/adae8f4997-1646132676/220228-flatexdegiro_preliminary-figures_presentation_2021_web.pdf

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.
26.

27.
28.

29.

30.

31.

32.
33.

34.

Futu.,2022. Futu Announces Fourth Quarter and Full Year 2021 Unaudited Financial
Results, Hong Kong. Dostupné z: https://static.futunn.com/upload/futuholdings/PDF-
2021-Q4/PDF-pdf-2021Q4-

€62916431fad3edac55016f86d2f8e26.pdf? =1646987960123 [Cit: 20. 3. 2022]
General Administration of Customs People’s republic of China. Dostupné z:

english.customs.gov.cn [Cit. 6. 3. 2022].
Halik, J. & Fialova, H., 2016. Strategie vstupu firem na zahrani¢ni trhy, Praha:

Metropolitan University Prague Press.

Kittlaus, H.-B. & Clough, P.N., 2009. Software product management and pricing: key
success factors for software organizations 1st ed., Berlin: Springer.
Kurzy.cz — Primérna mzda — vyvoj prumérné mzdy, 2022. Dostupné z:

https://www.kurzy.cz/makroekonomika/mzdy/ [Cit. 7. 5. 2022]
Machkova, H., Cernohlavkové, E. & Sato, A., 2003. Mezinarodni obchodni operace

3., preprac. vyd., Praha: Grada.

Marketbeat, Dostupné z: https://www.marketbeat.com [cit. 6. 5. 2022]

Mora, M. & Benda, V., 2021. Rozhodnuti Ceské narodni banky ¢.j. 2021/6589/570 ze
dne 18. ledna 2021, sp.zn. Sp/2020/137/573, Ceska narodni banka.

National Berau of Statistics China. Dostupné z: www.stats.gov.cn[Cit. 6. 3. 2022].
Pavlak, M., 2017. International business: how to succeed in international markets,
Praha: Vysoka Skola finan¢ni a spravni, a.s.

Rakuten, Rakuten Securities General Securities Customer Accounts Reach Seven
Million Mark. Dostupné zZ:
https://global.rakuten.com/corp/news/update/2021/1207_01.html [Cit: 20. 3. 2020]
Robin Hood., 2022. Robin Hood Annual report, Delawere. Dostupné z:
https://d18rnOPlan 25nwr6d.cloudfront.net/CIK-0001783879/5da70128-0b89-4564-
802a-047969b23ad9.pdf [Cit. 20. 3. 2022]

Statista — Software market forecast. Dostupné Z:
https://www.statista.com/outlook/tmo/software/worldwide [Cit. 6. 3. 2022].

Statistics of Japan. Dostupné z: https://www.e-stat.go.jp/en [Cit. 6. 3. 2022].
Statistisches Bundesamt (Destatis). Dostupné z
https://www.destatis.de/EN/Home/_node.html [Cit. 6. 3. 2022].

Stockopedia. Dostupné z: https://www.stockopedia.com/ [Cit. 6. 5. 2022]

88


https://static.futunn.com/upload/futuholdings/PDF-2021-Q4/PDF-pdf-2021Q4-c62916431fad3edac55016f86d2f8e26.pdf?_=1646987960123
https://static.futunn.com/upload/futuholdings/PDF-2021-Q4/PDF-pdf-2021Q4-c62916431fad3edac55016f86d2f8e26.pdf?_=1646987960123
https://static.futunn.com/upload/futuholdings/PDF-2021-Q4/PDF-pdf-2021Q4-c62916431fad3edac55016f86d2f8e26.pdf?_=1646987960123
https://www.kurzy.cz/makroekonomika/mzdy/
https://www.marketbeat.com/
https://global.rakuten.com/corp/news/update/2021/1207_01.html
https://d18rn0p25nwr6d.cloudfront.net/CIK-0001783879/5da70128-0b89-456d-802a-047969b23ad9.pdf
https://d18rn0p25nwr6d.cloudfront.net/CIK-0001783879/5da70128-0b89-456d-802a-047969b23ad9.pdf
https://www.stockopedia.com/

35.
36.

37.

38.
39.

40.
41.
42.

StockRover. Dostupné z: https://www.stockrover.com [Cit. 6. 5. 2022]

The World bank, DataBank — World development indicators. Dostupné z:
https://databank.worldbank.org/source/world-development-indicators ~ [Cit. 6. 3.
2022].

The World bank, DataBank — Worldwide governance indicators. Dostupné z:

https://databank.worldbank.org/source/worldwide-governance-indicators# [Cit. 26. 3.
2022].
Tipranks, Dostupné z: https://www.tipranks.com [Cit. 6. 5. 2022]

TipRanks Levels The Playing Field For The Avarage Investor, Dostupné z:
https://www.forbes.com/sites/qilpress/2021/08/02/tipranks-levels-the-playing-field-

for-the-average-investor/ [cit. 6. 5. 2022]

Trading Economics. Dostupné z: https://tradingeconomics.com/ [Cit. 6. 3. 2022].
TradingView, Dostupné z: https://tradingview.com [Cit. 8. 5. 2022]

Urban, F. & Schejbal, L., 2021. Pravni stanovisko k poskytovani reportii spole¢nosti
CCF RESEARCH, a.s., SCHEIBAL&PARTNERS s.r.o0., advokatni kancelar.

89


https://www.stockrover.com/
https://databank.worldbank.org/source/world-development-indicators
https://databank.worldbank.org/source/worldwide-governance-indicators
https://www.tipranks.com/
https://www.forbes.com/sites/gilpress/2021/08/02/tipranks-levels-the-playing-field-for-the-average-investor/
https://www.forbes.com/sites/gilpress/2021/08/02/tipranks-levels-the-playing-field-for-the-average-investor/
https://tradingview.com/

4 SEZNAM VLOZENYCH OBJEKTU

4.1 Tabulky

Tabulka 1: Cenova nabidka Analytical platform............ccoooviiiiiiiiiiis 35
Tabulka 2: Nabidka Analytical platform ...........ccociiiiiiiiiiie s 35
Tabulka 3. Schopnost domluvit se anglickym jazykem dle zeme¢ ...........ccccccvvvevreinennn, 37
Tabulka 4: Vyvoj po¢tu uzivatelti vybranych brokerd v milionech ............c.c.ccccceevn. 38
Tabulka 5: Ekonomicka otevienost dle zeme v roce 2021 ...........ccocvvviiiiinnieniiiennn, 41
Tabulka 6: Cenova nabidka aplikace MarketBeat ...........ccccocviiiiiiiiiniiiin e 54
Tabulka 7: Nabidka platformy MarketBeat ..........ccccovvieiiiiiniiniiienee s 55
Tabulka 8: Cenova nabidka aplikace StockRover (Zdroj: stockrover.com, 2022)......... 56
Tabulka 9: Shrnuti nabidky aplikace StockRover (Zdroj: stockrover.com, 2022)......... 56
Tabulka 10: Cenova nabidka spole¢nosti Danelfin ..........cccococviiiiiiiiiiiiniiies e 57
Tabulka 11: Shrnuti nabidky spole¢nosti Danelfin (Zdroj: www.danelfin.com) ........... 57
Tabulka 12: Cenova nabidka spole€nosti Tipranks .........cccccooeiieiinieiiieninieseenesenes 58
Tabulka 13: Shrnuti nabidky spolecnosti Tipranks ...........cccocvrveiiiiciiiininieseeiesees 58
Tabulka 14: Cenova nabidka spolecnosti Stockopedia..........cccovvviiiiiiiiiiiiiiciiin, 60
Tabulka 15: Primérny ptirastek uZivatel konkurencnich platforem za rok .................. 63
Tabulka 16: Naklady vynaloZené na vyvoj v tis. KC....cooovviiiiiiiiiiiicscec e 64
Tabulka 17: Odhad budoucich nékladti na vyvoj v tis. KC.....oooovvviniiiiiiiiiiicien, 65
Tabulka 18: Navrh nové cenové nabidky pro americky trh..........ccoociiiiiiiiinn, 70
Tabulka 19: Navrh nové cenové nabidky pro ¢insky trh.......cccoooiiiiiii, 71
Tabulka 20: Navrh nové cenové nabidky pro €esky trh ..., 72
Tabulka 21: Cenova nabidka pro B2B Klienty.........ccccooeroiiiiiiiiiiecce e 72

Tabulka 22: Vypocet progndzy ekonomické efektivity strategie s diferenciovanou cenou

Tabulka 23: Vypocet ekonomické efektivity varianty strategie s diferenciovanou cenou a

mirng elastickou poptavkou v KC ......c.oooiiiiii e 78

90



Tabulka 24: Vypocet prognozy ekonomické efektivity varianty Strategie

S Nediferenciovanou CENOU V K C ... et e e e e e e e 81

4.2 Obrazky

Obrazek 1: Rozhodovaci proces, zda mit obchodni tym .........cccccvviiiiiiiiiiiin e 29
Obrazek 2: Logo spole¢nosti CCF RESEARCH, . S......cccoeiiiiiiiiiiiiiesieeeee e 33
Obrazek 3: Logo Analytical platformi..........cccveiiiiiiiiiiiiiii e 34
Obrazek 4: VYvo) Kurzu USDCZK ........ccviiiiiiiiiiieiiee e 42
Obrazek 5: VYvoj] Kurzu CNY CZK ....ccooiiiiiiiiiicese s 43
Obrazek 6: Vyvoj kurzu EURCZK (Zdroj: tradingVveiw.Com) .........cccooererenennneennenns 44
Obrazek 7: VYvo] Kurzu JPYCZK ......oooiiiiiiiiiiiii s 45
Obrazek 8: Snimek obrazovky z aplikace StockRoOVer..........cccooviiiiiiiiii, 61
Obrazek 9: Snimek obrazovky z aplikace Analytical Platofrm..........cccoovvviiiiiiicnnnn, 61
4.3 Grafy

Graf 1: HDP dle zem¢ v miliardach USD. (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Trading
ECONOMICS) ..ttt bbbttt 40
Graf 2. Trzby na trhu software dle statu v milionech USD ...........cccccoviiiiiiiicicicn, 46
Graf 3. Celkovy objem obchodovanych akcii v USD .........ccccoviiiiiiiiiicis 47
Graf 4: Politicka stabilita a absence terorismu pro vybrané zeme...........c.ccceevvviireennnnns 48

Graf 5: VyuzZiti Al ve finan¢nich sluZzbach dle regionu (Zdroj: vlastni zpracovani dle
DEWI, 2020) ...ttt bbbt bbbt n e 49

91



