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Abstrakt

Diplomova prace se zabyva vyvozem Ceskych vyrobkl na rumunsky trh. Autorka
navrhuje na zaklad¢ analyzy firmy a zvoleného teritoria vhodny zptsob vyvozu
koupelnovych radiatorti firmy Thermal Trend, s.r.0. na rumunsky trh, s cilem rozsifit

odbytisté vyrobk této firmy.

Abstract

This diploma thesis focuses on export of Czech products to Romanian market.
The author proposes a suitable way of exporting bathroom radiators produced by
company Thermal Trend, s.r.o0. to Romanian market, with the aim of expanding

company’s operations sales.
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UvVOD

Tématem této diplomové prace je vstup ceské vyrobni firmy na novy zahrani¢ni trh.

Mezinarodni podnikatelské aktivity firem patii mezi hlavni faktory rozvoje svétové
ekonomiky a hraji pro kazdou zemi velmi dileZitou roli (ovliviluji rast narodni
ekonomiky, vytvareji nova pracovni mista, apod.). Je tedy patrné, Ze mezinarodni
aktivity tuzemskych firem jsou klicové a politikami jednotlivych stati casto
podporované. Duvody jednotlivych podnikl ke vstupu na zahranicni trhy jsou rizné a

odvijeji se ptedevsim ze strategickych cili podniku.

V poslednich letech bylo podnikéani pro vyrobni firmy v Ceské republice znaéné
obtizné. V dusledku ekonomické krize a vlivem jejiho dopadu pfisla fada firem o své
stalé obchodni odbytisté a své obchodni partnery. Po tomto nepfili§ ptiznivém krizovém
obdobi zustaly provozuschopné pouze takové vyrobni firmy, které mély dostatecny
kapital k pteklenuti problému spojenych s ekonomickou krizi. Tento kapital bylo a je

bezpodminecné nutné pro bezproblémovy chod firmy a jeji dalsi rozvoj opét obnovit.

V soucasné dobé& se hovofii o konci globalni ekonomické krize a o hospodaiském
rustu. Nastava tedy doba, kdy by firmy mély obnovit kapital, ktery jim zajistil preziti.
K tomuto obnoveni miize dojit pomoci n¢kolika strategickych planti podnikd. Jednim
Z nich je rozsifovani odbytisté svych vyrobku, potazmo vstup firmy na novy zahraniéni
trh. Rozhodnuti firmy o expanzi na novy zahrani¢ni trh patii ke klicovym strategickym
rozhodnutim, ktera s sebou nesou uréita rizika. Je nutno si uvédomit nejen
podnikatelské ptilezitosti nového teritoria, ale také mozna tskali tohoto typu
podnikatelského planu. V této praci bude na zaklad¢ analyzy ceské vyrobni firmy a
analyzy nového exportniho teritoria popsan navrh vstupu na novy zahrani¢ni trh

S ohledem na mozn4 rizika a za ucelem ziskani stalého odbytisté svych vyrobki.
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1 VYMEZENI PROBLEMU A CIiLE PRACE

Hlavnim cilem této prace je sestaveni planu, jehoz naplni je rozsiteni odbytiste
vyrobku firmy Thermal Trend, s.r.0. o rumunsky trh. Hlavni cil bude splnén pomoci
dvou dil¢ich cili a tim je analyza firmy a analyza rumunského trhu. Na zakladé

analytické ¢asti bude zvolena forma vstupu na rumunsky trh.

Firma Thermal Trend, s.r.0. je ¢eska vyrobni firma zabyvajici se vyrobou
koupelnovych radiatori. V soucasné dob¢ firma obchoduje s nékolika evropskymi
zemémi. Vzhledem k jejim dosavadnim zkuSenostem a moZnostem se autorka rozhodla
pro vytvoreni planu ke vstupu pravé na rumunsky trh. Rumunsko je geograficky a
Casteéné i historicky blizké Ceské republice. Dalsim diivodem pro popis exportnich
prilezitosti do Rumunska byl také zna¢ny potencidl rumunského trhu. Rumunsko je
Vv soucasné dob¢ oznacovano jako ,,evropsky tygr — toto oznaceni ziskalo diky
nejrychlej§imu ekonomickému rastu v Evropské unii. Z hlediska exportu se tedy jedné o

perspektivni oblast.

Tato diplomova prace je rozdélena na tii hlavni ¢asti. Prvni z nich popisuje
teoreticka vychodiska prace. Budou popsany zakladni pojmy zahrani¢niho obchodu,
obecné divody vstupu firmy na zahrani¢ni trhy, rizika v mezinarodnim obchodg,
mozné formy vstupu na zahrani¢ni trh a praktické informace pro samotnou realizaci
vyvoznich aktivit a vybrané analytické metody, na zaklad¢ kterych bude zpracovana

analyticka ¢ast prace.

Druha cast prace je analyticka - analyzuje firmu Thermal Trend, s.r.0. — zejména
pak historii firmy, organizacni strukturu, finan¢ni situaci, portfolio vyrobki, soucasné
exportni aktivity firmy a také SWOT analyzu firmy. Déle analyzuje rumunsky trh
Z hlediska mozného odbytiste vyrobkl. Jsou zde uvedeny zékladni informace
0 Rumunsku, je provedena PEST analyza, analyza ptsobici konkurence firmy Thermal
Trend, s.r.0. na tomto trhu a dale jsou shrnuty obchodni zvyklosti specifické pro

Rumunsko.

Samotny névrh planu, jakozto navrh vhodné strategie pro vstup firmy Thermal

Trend, s.r.o. na rumunsky trh, je tieti ¢ast této prace. Dulezitou soucasti navrhu

12



je predevsim vybér formy vstupu na novy trh, marketingovy mix, hodnoceni rizik a
navrh vhodnych opatieni na eliminaci rizik, ¢asovy harmonogram projektu. Dale je zde
proveden odhad nakladnosti a navratnosti spojené s navrhovanou formou vstupu a

ekonomicky piinos celého vstupu firmy Thermal Trend, s.r.0. na rumunsky trh.
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Tato Cast prace je vénovana teoretickym vychodiskiim z oblasti mezinarodniho
obchodu a analyzam, jejichz vysledky by firma méla mit pfed vstupem na zahrani¢ni

trh.

2.1 Pojem mezinarodni obchod
Mezinarodni obchod Ize definovat jako obchod jedné narodni ekonomiky s jednou
¢1 vice jinymi narodnimi ekonomikami, ptipadné jako obchod jednoho statu s ostatnimi

staty, shoduji-li se jejich hranice s hranicemi ekonomik. (1, s.16)

2.2 Duvody ke vstupu podnikii na zahrani¢ni trhy

Dulvody pro vstup firmy na zahrani¢ni trh mohou byt rizné. Naptiklad Kotler ve své
publikaci uvadi jako hlavni divody lepsi ziskové ptilezitosti nez domaéci trh, potiebu
firem rozsifovat svou zakaznickou zakladnu a dosdhnout tak aspor v rozsahu a také

potiebu firem sniZzovat svoji zavislost na domacim trhu. (2, s.707)

Mezi hlavni diivody vstupu ¢eskych firem na zahranicni trhy patii predevsim fakt,
7e Ceska republika predstavuje maly a v dnesni dob& i pomé&rné nasyceny vnitini trh
nedostate¢né vybaveny piirodnimi zdroji a relativné vysoce specializovany na pramysl.

Proto je pro ¢eské firmy témé&f nezbytné pusobit také na mezinarodnich trzich. (3, s.5)

2.3 Faktory ovlivitujici vstup firmy na novy zahraniéni trh

Pted rozhodnutim, zda firma vstoupi na urcity zahranic¢ni trh, je tteba vyhodnotit
vnitini a vnéjsi faktory, které budou na firmu plsobit. Podnikéni na mezindrodnich
trzich ma celou fadu specifik a je spojeno s naroky nejen na obchodni, a marketingové,
finan¢ni moZnosti firmy, ale klade znacné naroky také na logistické schopnosti firmy,
na zvyseni vyrobni kapacity firmy a v neposledni fadé¢ také na adaptaci vyrobkového
sortimentu na novém zahrani¢nim trhu. Dle Machkové by si firma, kterd uvazuje
o vstupu na zahrani¢ni trh, méla provést analyzu pfipravenosti na mezindrodni
podnikani, naptiklad pomoci on-line Dotazniku exportni pfipravenosti. Tento dotaznik

nabizi na svych webovych strankach napiiklad CzechTrade. (4,5.14)
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Pti volbé strategie vstupu na novy zahrani¢ni trh by firma méla analyzovat

a zohlednit zvlastni faktory nového trhu. Jde hlavné o nasledujici faktory:

- Obchodné politické podminky — tyka se predevsim celniho rezimu, kurzové
politiky a netarifni nastroje obchodni politiky (napf. mnoZstevni omezeni,

antidumpingova cla, minimalni ceny, apod.)

- Ekonomické prosttedi — mira inflace, mira nezaméstnanosti, hospodaisky rist,

rust primyslové vyroby, zivotni urovén, apod.

- Politické prostiedi — politické stabilita, Clenstvi dané zemé v integracnich
seskupenich, korupéni prostiedi, vztahy zvoleného statu k ostatnim statim,

vyznam zdjmovych skupin

- Préavni prosttedi — ptedevsim stabilita a divéryhodnost legislativniho prostredi,
podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty, feSeni spori pfi podnikani

se zahrani¢nimi subjekty, podminky pro zaméstnavani cizinct

- Charakteristika vyrobkii — napf. primyslové vyrobky, zbozi dlouhodobé

a kratkodobé spotieby, dodavky pro vefejny sektor, a rizna podobné déleni

- Charakteristika budouciho obchodniho partnera — pravni forma, vlastnicka

struktura, postaveni na trhu, velikost firmy, reference

- Efektivnost vybrané formy podnikani — pomér vynalozenych nékladu a rizik,
navratnost vloZzenych prostredkil, ptredpokladand mira zisku

(4,s.15)

2.4 Analyza pred vstupem na zahranicni trh

P11 volbé strategie vstupu na novy zahranicni trh by firma méla analyzovat a

zohlednit zvlastni faktory, vlastni organizace, oborového okoli a obecného okoli nového

trhu. V podkapitolach budou uvedeny vybrané strategické analyzy pouzivané nejen pied

vstupem na zahraniéni trh.
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241 SWOT analyza

SWOT analyza je nejcastéji pouzivanou analyzou, kterd popisuje vnitini prostiedi
firmy - tedy silné stranky (Strenghts) a slabé stranky (Weaknesses), a dale popisuje
vné&jsi prostiedi firmy - tedy ptilezitosti (Opportunities) a hrozby (Threats). Vnitini
prostfedi —nebo také interni faktory je podnik schopen ovlivnit, naproti tomu vnéjsi

prostiedi — nebo také externi vlivy firmy neovlivni, ale spiSe se jim piizptsobi (6, 5.48)

SWOT analyza nemusi byt vyuzivana pouze pfi analyzach strategického fizeni nebo
pfed vstupem na zahrani¢ni trhy. Jeji vyuziti je §irsi, pouziva se i pfi taktickém a
operativnim planovani, nebo ptimo jako SWOT jednotlivce. Data pro zpracovani
SWOT analyzy se shromazd’uji pomoci riznych technik (napt. pfevzetim z jiz
uskute¢nénych dil¢ich analyz, porovnanim s konkurenty, metodou interview, apod).

(5, 5.120)

2.4.2 Finan¢ni analyza firmy

Soucasti kazdého planovani je také finan¢ni analyza, ktera ma za kol analyzovat
finan¢ni vysledky firmy. Nejrozsifenéj$i metodou finan¢ni analyzy je analyza
na zaklad¢ pomérovych ukazateld, které vznikaji jako podil dvou absolutnich hodnot

S 4

skupiny pomérovych ukazatelu:

o Ukazatele likvidity - méfi schopnost podniku hradit kratkodobé zavazky.

V zévislosti na likvidnosti obéZného majetku se pouzivaji tfi stupné likvidity:

- okamczita likvidita (podil kratkodobého finan¢niho majetku a kratkodobych

zavazkul), Doporucené hodnoty: 0,5

- pohotova likvidita (soucet kratkodobého finan¢niho majetku a kratkodobych
pohledavek podélen kratkodobymi zdvazky). Doporucené hodnoty: 1- 1,5

- bézna likvidita (podil obéznych aktiv a kratkodobych zavazkil). Doporucené
hodnoty 1,5 -2

(6, 5.163, 164)
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o Ukazatele rentability (=ukazatel vynosnosti) — pomé&fuji vytvoreny zisk s vysi

zdroju podniku, jichz bylo uzito k vytvoreni zisku. Tyto ukazatele jsou
povazovany za nejdiilezitéjsi informace pro investory, ktefi zvazuji investici
do konkrétniho podniku — tyto ukazatele jim sdé€luji, jak bude investovany

kapital zhodnocen.

- Rentabilita viastniho kapitalu (ROE = zisk po zdanéni/ vlastni kapital). Tento

ukazatel nam sdéli procentualni vynos, ktery ziskavaji vlastnici

- Rentabilita celkového kapitalu (ROA = provozni zisk /celkova aktiva). Tento
ukazatel nebere v uvahu zdanéni ani tiroky, je tedy vhodny hlavné pro

mezipodnikové srovnani vykonnosti podniku
- Rentabilita trzeb (ROS = cisté trzby/zisk po zdanéni)
(6, 5.166-167)

e Ukazatele aktivity - jedna se o ukazatele vyuziti aktiv, méfi efektivnost

vyuzivani majetku v podniku. Mé&fi bud’ rychlost obratu jednotlivych slozek
majetku nebo délku vazanosti finan¢nich zdrojt v zasobach, pohledavkach nebo

stalych aktivech. (6, 5.164)
- Doba obratu zasob = zasoby /(trzby/360)
- Doba obratu pohledavek = pohledavky/ (trzby/360)
- Doba obratu zavazki = zavazky/ (trzby/360)
- Pocet obratii stalych aktiv = trzby/dlouhodoby majetek
- Pocet obratii celkovych aktiv = trzby/aktiva
(6, 5.164-166)

Ve finan¢ni analyze existuje celd fada dalSich ukazatelt. Vzhledem k tomu, Ze se
tato prace nezaméfuje primarné na finan¢ni analyzu, zvolila jsem vySe zminéné
nejznamejsi pomeérové ukazatele, jejichz vysledky by mohly ovlivnit volbu vstupu firmy

na zahranicni trhy.
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2.4.3 Porteritv model konkuren¢niho prostredi (Porterova analyza)

Jedna se o nastroj analyzy oborového okoli firmy. Model vychazi z ptedpokladu, ze

strategicka pozice firmy pusobici v ur¢itém odvétvi je urCovana plisobenim péti

zakladnich ¢initelu: (5, $.53)

Vyjednavaci silou zédkaznikli — je dana poctem zakaznikl, mirou vyznamu

vyrobku pro zékaznika, apod.

Vyjednavaci silou dodavatelli- je ddna poctem dodavateldi, existenci substituti,

organizovanosti pracovni sily v odvétvi, apod.

Hrozbou vstupu novych konkurentl — je dana kapitdlovou naro¢nosti vstupu do
odvétvi, ptistupem k distribuénim kanaltim, pottebou vlastnit pii vstupu do

odvétvi, know-how, technologie, , patenty, licence, apod.

Hrozbou substitutil — je dana jejich poctem existujicich substitutli, vyvojem cen

substituttll, uzitnou vlastnosti substitutt, apod.

Rivalitou firem pisobici na daném trhu (konkurence) — odviji se od poctu

konkurentil, od miry konkurenceschopnosti, od ristu odvétvi, apod. (5,5.53)

Prizkum konkurence shledava jako klicové také Struck (1992), ktery uvadi, ze
kazdy podnik ma své konkurenty a musi se vii¢i nim prosazovat na trhu, je nutno
prozkoumat také jejich silné a slabé stranky. V zésadé mlze kazdy konkuren¢ni
podnik pfijmout proti nové konkurenci celou fadu opatfeni — napt.sniZit ceny,
zesilit reklamu, déle vyvijet vlastni vyrobky nebo rozsifit nepravdivé informace
o konkurenénim podniku. Ktera opatieni konkurent nakonec piijme, se lze jen

domnivat.(12,5.58)

Vystupem Porterovy analyzy je progndza vyvoje konkurencni situace
Vv analyzovaném odvétvi vytvofena na zakladé chovani vySe zminénych Cinitel.

(5, 5.56)
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244 PEST analyza
PEST analyza se zamé&fuje na obecné okoli firem. Popisuje zejména politicko-
legislativni faktory (Political), ekonomické faktory (Economical), socialni faktory

(Social) a technologické faktory (Technological). (7, $.55)

Podstatou této analyzy je identifikovat pro kazdy faktor nejvyznamnéjsi fakta, vlivy,
rizika, udélosti, jevy které ovliviiuji nebo budou ovliviiovat firmu v daném prostredi.

(7,5.55)

Jelikoz tato analyza popisuje rizné klicové faktory a fakta nového trhu, pfi volbé

strategie hraje vyznamnou roli.

2.4.5 Analyza Bodu zvratu
Jelikoz v navrhové ¢asti této prace posuzuji sviyj plan také pomoci analyzy bodu

zvratu, rozhodla jsem se do teoretickych vychodisek zatadit tuto kapitolu.

Analyza bodu zvratu (Break Even Point Analysis) je analyticka technika, ktera
pomaha zjistit kriticky objem prodeje, pfi kterém se trzby (R) rovnaji celkovym
nakladim (TC) . Plati, Ze v tomto bod¢, podnik nedosahuje zisku ani ztraty. V ramci

bodu zvratu se uvazuji fixni (FC), variabilni (VC) a celkové naklady (TC). (6, s.134)

TC=FC+VC

R=TC

PxQ=FC+VC kde P...cena, Q...mnoZstvi

Q*=FC/(P-VC) ... Q* =bod zvratu, pii tomto poctu vyrobki plati R = TC

Graf ¢.1 : Analyza bodu zvratu

Bod zvratu

Gk
(%) vikony -Afevenue)
celkove EIEF' {bod zvratu)
néklad_:,[___..----""'
fixni naklady (ficgost) -
-~ ~ariabilni
naklady (var.cost)
mnoZstvi produkce, Q
Zdroj: (34)
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2.5 Rizika v mezinarodnim obchodé
Pted rozhodnutim firmy o vstupu na urcity zahranicni trh je velmi dtlezité zhodnotit
rizika, kterd by v budoucim obchodé sehravala nemalou roli. Klasifikace rizik

V mezinarodnim obchod¢ neni ustalena.
Machkova (4, s.163) ve své publikaci uvadi nasledujici déleni rizik:

- Trzni riziko — situace kdy podnik v disledku zmény trznich podminek
nedosahne na daném trhu predpokladaného vysledku nebo utrpi ztratu. Zména
trzni situace muize byt spojena napt. se zménou konjunkturni situace v dané
zemi, se zmeénou vztahu nabidky a poptavky po urcitém zbozi, se sezénnimi
vykyvy apod. Dopady trzniho rizika miize mit jak negativni tak pozitivni

vysledky. (4, 5.164)

- Komer¢ni riziko — takto jsou oznacovana rizika, kterd vyplyvaji z nesplnéni
zavazku obchodnim partnerem. Tato rizika se objevuji na tuzemském i
zahrani¢nim trhu s tim, Ze na zahrani¢nim trhu vystupuji v ostfej$i podobé
vzhledem K odli$nosti co do pravnich a ekonomickych podminek, obchodnich
zvyklosti, socialné-kulturnich zvlastnosti, apod. Intenzita dopadu téchto rizik je
dana pfedevsim vybérem obchodniho partnera a pravnim zaji§ténim obchodniho
vztahu. Mezi nej€astéj$i formy komeréniho rizika patii: odstoupeni obchodniho
partnera od kontraktu, nesplnéni ¢i vadné plnéni kontraktu dodavatelem,
bezdlivodné nepievzeti zbozi odbératelem, platebni neviile dluznika, platebni

neschopnost dluznika. (4, $.165)

- Prepravni riziko — béhem dopravy mize dojit ke ztraté¢ nebo posSkozeni zbozi.
Skodu utrpi ten, kdo v daném okamziku toto riziko nes (dodavatel, odbératel,
v nékterych ptipadech dopravce). Rozhodujici je dodaci podminka, kterd je
uvedena v kontraktu. (4, s.167)

- Teritorialni riziko — tato rizika byvaji pfedem velmi obtizen kvantifikovatelna,
vyplyvaji z politické nejistoty a makroekonomického vyvoje jednotlivych zemi,
ale mohou byt také disledkem administrativnich opatieni, ptirodnich katastrof,

bojkotu zbozi, embarga, apod. (4, 5.168)
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- Kurzové riziko — toto riziko vyplyva z proménlivosti vyvoje kurzii jednotlivych

meén. Toto riziko mizeme charakterizovat jako moznost, ze v dusledku vyvoje

kurzii mén bude muset t¢astnik mezinarodniho obchodu vydat vice hodnot

oproti predpokladanym. Zmény kurzu v§ak mohou pusobit i na zlepSeni

dosahovanych vysledkl oproti ptivodnimu piedpokladu. (4, s. 169)

- Riziko odpovédnosti za vyrobek — vyrobce je odpovédny za skody na zdravi ¢i

na majetku, které mohou utrpét osoby vlivem vadného vyrobku

Zinecker ve své publikaci uvadi rozdéleni rizik — viz. Tabulka ¢. 1- Klasifikace rizik

vV mezinarodnim obchodé. Aktivni rizika exportniho financovani mize vyvozce svym

jednénim ovliviiovat pasivni nikoliv. Exportér by mél mit dostatek informaci o financni

bonit¢ (solventnosti, platebni schopnosti) a o obchodni bonit¢ (spolehlivosti,

davéryhodnosti, seridznosti) svého zakaznika. Pokud exportér disponuje t€émito

informacemi o svém obchodnim partnerovi, je ve znaéné vyhodé. Piedevsim je schopny

predpovidat jakym zptsobem se obchodni partner zachova — eliminuje tak rizika

obchodu. Pokud by tyto informace nemél, mlize obchod s timto zdkaznikem znamenat

finanéni ztratu, v nékterych pripadech bankrot exportéra. (3, s. 18-21)

Tabulka €. 1 : Klasifikace rizik exportniho financovani

Skupina rizik Aktivni rizika exportniho Pasivni rizika exportniho
financovani financovani
Rizika determinovana dovozcem | Riziko bonity: Riziko teritorialni:
- Vyrobni riziko - Riziko makroekonomického
- Riziko neodebrani zbozi vyvoje
- Riziko platebni - Riziko politické (.
neschopnosti riziko konverze, riziko

- Riziko zpozd'ovani plateb
- Riziko platebni neville

transferu, riziko zakazu
plateb, riziko moratoria)

Rizika determinovand vyvozcem
a dovozcem

Riziko zajisténi (platebné
zajistovacich instrumentl, zaruk
a pojisténi)

Makroekonomicka rizika

Kursové riziko
Riziko zménu urokovych sazeb

Rizika determinovand vyvozcem

Technicka rizika
Riziko konsorcia

Zdroj: (3, s. 18)

Pted vstupem firmy na zahranicni trh by méla byt moZzna rizika analyzovana. Jedna

se o0 vyhodnoceni vyznamnosti resp. diilezitosti identifikovanych rizik. Predmétem

hodnoceni je u kazdého rizika velikost jeho dopadu D a pravdépodobnost vyskytu P.
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Dopad i pravdépodobnost jsou hodnoceny v kvalitativnich bodovych skalach

(stupnicich) s definovanym vyznamem jednotlivych bodu skaly. (12, s.6)

Tabulka ¢.2: Stupnice hodnoceni rizik

Hodnota | Dopad (D) Pravdépodobnost vyskytu (P)
1 Téméf neznatelny | Témeéf nemozné
2 Drobny Vyjimecné mozna
3 Vyznamny BéZn€ mozna
4 Velmi vyznamny | Pravdépodobna
5 Nepfijatelny Hranicici s jistotou

Zdroj: (12, s.7)

Stupen vyznamnosti rizika je dan souc¢inem bodového hodnoceni Dopadu D a

pravdépodobnosti P. (12, 5.7)
V=DxP

Rizika, ktera dosdhnou hodnot V > 0 jsou pfedmétem dals$iho zkouméani. Firma by méla
zaujmout vuci témto rizikiim opatieni na snizeni rizik. Grafickym znazornénim rizik je

tzv. mapa rizik, kde jsou jednotliva rizika zaznacena dle jejich vyznamnosti. (12, S.8)

2.6 Formy vstupu firem na zahranié¢ni trhy

Machkova (4, s. 15) uvadi, Ze podnikani na mezindrodni Grovni miize mit celou fadu
forem, které jsou obvykle ¢lenény na tfi zakladni skupiny:

- Vyvozni a dovozni aktivity

- Formy kapitalové nendro¢né na investice (napf. licence, franchising, atd.)

- Formy kapitalové narocné formy vstupu na zahrani¢ni trh (napf. pfimé zahrani¢ni

investice)

Pro ucely této prace jsem se rozhodla zaméfit na prvni zminénou skupinu — tedy na

klasické vyvozni a dovozni aktivity uskuteciované na zakladé prostfednickych vztaht.
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2.6.1 Vyvozni a dovozni aktivity

Tuto formu vstupu na zahrani¢ni trh popisuje Machkova (4, s. 15) jako

nejjednodussi. Pi vyvozu je mozné vyuzit mnoho obchodnich metod, spolupracovat na

zéklad¢ smluvnich vztahl s riznymi subjekty — napft. s prostfedniky, s vyhradnimi

prodejci, s obchodnimi zastupci, mandatafi, komisionafi, atd. Volba prava pii uzavirani

smluv zalezi vzdy na dohod¢€ vSech zucastnénych stran.

Prostfednické vztahy

Charakteristika prostfednika podle Machkové (4, s. 15-16):

Subjekt, ktery obchoduje vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko
Prodéava zbozi nakoupené na zaklad¢ béznych kupnich smluv dal§im odbératelim ¢i
kone¢nym zékazniktim.

Jejich odménu tvoii tzv. cenova marze

Hlavni vyhody a pfinosy nepfimého exportu pro podnik:

Nizsi néklady

Eliminace rizik vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu

Vyhodné predev§im pro malé a stfedni firmy, pro které je vyvoz a dovoz jen
okrajovou zalezitosti a zfizovani vlastniho specializovaného oddéleni by bylo pfilis
nakladné.

Vyhodné pro podniky, které se zaméfuji pfedevSim na vyrobni ¢innost a obchodni
¢innost prenechavaji pravé prostrednikiim (napf. velkoobchodnich spole¢nosti
a maloobchodnim fetézctum.

(4, 5.16)

Hlavni nevyhody spojené s nepfimym exportem:

Ztrata bezprostifedniho kontaktu s kone¢nym zakaznikem

Ztréata kontroly nad dalsi distribuci

Ztrata kontroly nad cenami, za které se vyrobky proddvaji na zahrani¢nich trzich
Problém: Sedé vyvozy a paralelni dovozy, tj. vyvozy a dovozy bez souhlasu
vyrobce, které mohou negativné ovlivnit strategii a dobrou povést podniku
na ur¢itém zahrani¢nim trhu. Proti tomuto problému je vSak moZzné se smluvné
branit. Pokud by tuzemsky vyrobce chtél zakazat dalsi distribuci svého zbozi, mohl

by pouzit ujednani o omezeni prodeje z Obchodniho zakoniku, §742-743. Pokud by
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chtél zakézat reexport svych vyrobki (tj. dalSiho exportu), mohl by opét pouzit
ujednani o zakazu dal$iho vyvozu z Obchodniho zakoniku, §739 -741.
(4, s. 16)

Smlouva o vvhradnim prodeji (= smlouva o vvhradni distribuci = smlouva o

exkluzivité)

Tato smlouva ma své pravni zastoupeni v Obchodnim zakoniku (§745-749).

Dodavatel se v této smlouvé zavazuje, Zze zbozi uvedené ve smlouvé nebude v urcité
oblasti dodéavat jiné osobé, nez dodavateli (=vyhradnimu prodejci). A na druhé strané
odbératel se zavazuje odebirat urcity druh pouze od dodavatele. Tato smlouva
nezbavuje dodavatele prava provadét prizkum trhu a propagaci ve vyhrazené oblasti.
Jedna se o ramcovy druh smlouvy, tzn., ze jednotlivé dodavky se realizuji na zaklad¢
samostatnych kupnich smluv. Ve smlouvé o vyhradnim prodeji musi byt uvedena oblast
a druh zbozi, na které se vztahuje. Pokud tyto skutecnosti nejsou ve smlouvé pisemné
uvedeny, je neplatna. (4, s. 17)
Pfi sestavovani smlouvy o vyhradnim prodeji je mozné vychézet i ze vzorové smlouvy
ICC Model Distributorship Contract, Sole Importer- Distributor. Tento vzor je vhodné
pouzit pouze v pfipadé, kdy distributor plni funkci velkoobchodu a spliiuje tyto
podminky:
- Distributor prodavéa nakoupené zbozi na tuzemském trhu. Odpovida tedy 1
za propagaci a za distribucni cesty na smluvné stanoveném tizemi.
- Na vymezeném smluvnim Gzemi mé vysadni pozici. Ve vétSin€ piipadl se jedna o
vysadni pravo na dovoz zboZi.
- Nejednd se o jednorazovy dovoz. Jedna se o dlouhodobou spolupraci, ktera je
zaloZena na pfedem stanovenych podminkéch.
-V tomto smluvnim vztahu ma vyznamnou roli loajalita, coz distributora zavazuje
neprodavat vyrobky konkurence.
(4,s.17)
Vyhody smlouvy o vyhradnim prode;ji:
- Nejvetsi vyhody smlouvy o vyhradnim prodeji je dosazeno v piipad€ uzavieni této
smlouvy s loajalni a silnou firmou, kdy je zajiSténa dobra distribuce vyrobki v jiz

zavedenych distribu¢nich kanélech. Vyrobce mé tedy moznost proniknout na
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vzdélené trhy, nebo na trhy, na kterych nepfedpoklada velké zisky, ale chce byt na
nich pfitomen.

- Dalsi vyhodou je castecné omezeni rizika platebni neschopnosti, diky tomu, ze
distributor kupuje zbozi na vlastni ucet. (4, s. 17)

Nevyhody smlouvy o vyhradnim prodeji:

- Riziko, ze vyhradni prodejce pteceni své sily a nebude schopen zajistit distribuci
zbozi. V tomto piipad¢ je tedy zablokovan vstup na urcity zahrani¢ni trh, protoze
vyhradni prodejce je na ur¢itém zahrani¢nim trhu vzdy pouze jeden subjekt a pokud
tento subjekt neni schopen rozsifit zbozi, pak toto zbozi na trhu neni. Pravé kvuli
této hrozbé se do smlouvy o vyhradnim prodeji ptidava dolozka, kterd zavazuje
distributora k minimalnimu odbéru zbozi. Toto pak dodavateli zajisti dostatecny
obrat na zahrani¢nim trhu.

- Ztrata kontaktu s trhem a velka samostatnost distributora.
(4,s.18)

Obchodni zastoupeni

Obchodni zéstupce vyviji takové aktivity, které vedou k uzavirani riznych typa smluv.
Jde zeyjména o zajiSténi prileZitosti k uzavieni smlouvy a o sjednédni a uzavirani obchodi
jménem zastoupeného a na jeho ucet. Pokud porovnavame distributory a zastupce, pak
zastupci vyhledéavaji pfilezitosti pro uzavirani obchodii a jejich odména je vétSinou
provize. Naproti tomu distributofi nakupuji zboZi na vlastni ucet a prodavaji ho dal§im
obchodnim partnerim. (4, s. 18)

Obchodni zastoupeni v mezinarodnim obchodé nema jednotnou pravni Upravu
zastupitelskych  vztah. 'V tradiénim pojeti zastupce neni v zaméstnaneckém
pracovnépravnim vztahu — neni tedy podfizeny zastoupeného. Ve svété jsou ale i takové
zem¢, kde zastupci, jako fyzické osoby, jsou automaticky zaméestnancem. (4, s. 18)
Cesky obchodni zakonik rozlisuje 2 typy zastupitelskych smluv:

- Smlouva o zprostiedkovani

- Smlouva o obchodnim zastoupeni

Tento typ smluv je charakteristicky jednorazovym zprostiedkovanim. Zprostiedkovatel

se zavazuje, ze bude vyvijet ¢innost, sméfujici k tomu, aby zdjemce mél piilezitost
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uzaviit urcitou smlouvu s tieti osobou, a zdjemce se zavazuje zaplatit zprosttedkovateli
provizi. Casto vyuzivano pii zprostiedkovani napi. sluzeb, na burzach, atd. (4, s.19)
Zastupce dlouhodobé sjedndva a uzavira obchody jménem zastoupeného a na jeho tcet.
Zastupce neuzavira kupni smlouvy samostatné, pokud k tomu nemé vyslovné zmocnéni
zastoupeného. Zastupce se musi fidit pokyny zastoupené¢ho a hajit jeho obchodni
z4jmy. Zastoupeny musi dostateCné informovat zastupce o svych vlastnich aktivitach
na trhu, kde zastupce plsobi, o pfipadnych problémech dodéavek, o tom, zda bude
¢i nebude realizovat zprostfedkované obchody, atd. Dale je zastoupeny povinny
poskytnout zastupci dostatek informac¢nich material o zbozi — napft. ceniky, katalogy,
vzorky. (4, s. 19)

Pokud by se nejednalo o smlouvu o vyhradnim obchodnim zastoupeni, zastoupeny
muze vyuzivat sluzeb i dalSich zastupcti, podobn¢ jako zastupce muize zastupovat vice
osob. Pokud by se jednalo o smlouvu o vyhradnim obchodnim zastoupeni, tak
zastoupeny nemiize v urCité oblasti a pii uzavirani urCitych typi obchodii vyuZzivat
sluZeb jiného zastupce. Zastoupeny vSak muze v téZze oblasti uzavirat obchody sdm,
ale (pokud smlouva nestanovi jinak) musi vyplacet za tyto obchody provizi vyhradnimu
zastupci jako by doslo k uzavieni obchodu s jeho soucinnosti. (4, s. 19)

Ve smlouvé musi byt uvedeno: smluvni strany, pfedmét (urceni $ife vyrobkl, vymezeni

trhu), minimalni obrat za stanovené obdobi, stanoveni vyse provize. (4, s. 19)

Mandatni smlouva (§566- 576 Obchodniho zakoniku)

Mandatai se prostiednictvim této smlouvy zavazuje, Ze pro mandanta na jeho Ucet
vykoné urcitou obchodni zaleZitost prostfednictvim pravnich ukonli jménem mandanta.
Mandant se zavazuje vyplatit uplatu za jeho vykon. Tato smlouva se uzavira pouze mezi
podnikateli. Z mandatni smlouvy nevyplyva pfimo opravnéni jednat za mandanta
ve vztahu ke tfetim osobam. V ptipad¢ potieby mandatare jednat za mandanta, mandant
musi vystavit plnou moc. Déle je mandataf povinny zaplatit za vykon, ktery mandant

provedl bez ohledu na to, zda jeho Cinnost pfinesla o¢ekavany vysledek. (4, s. 21)
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Komisionaiskd smlouva (§577 — 590 Obchodniho zakoniku)

Komisionaf se zavazuje, Ze zatidi vlastnim jménem pro komitenta na jeho ucet
urcitou obchodni zalezitost. Komitent se zavazuje, ze mu za tento vykon poskytne
uplatu. Komisionaf na rozdil od mandanta jedna svym jménem na ucet komitenta.
Vyhodou pfi vyuziti sluzeb komisionafe je vyuziti jeho goodwillu, kontaktti a

distribu¢nich cest. (4, s. 21)

Sdruzeni vyvozct — exportni aliance

Aliance je sdruzeni firem, které podnikaji v pfibuzném oboru a sortiment jejich
vyrobkll a sluZeb se navzajem dopliiuje. Cilem aliance je spolecny vstup a spolené

pusobeni  na zahrani¢nim trhu. (4, s. 22)

Dlvodem firmy pro vstup do aliance mtiZze byt napiiklad nedostate¢na velikost
firmy. Aliance umozni firmé uspoftit naklady, omezit exportni rizika, vytvori lepsi
vyjednavaci pozici a tak umozni dosazeni vyhodnéjsich cen. Firmé se také naskytne

moznost vyuzivat image sdruZeni. (4, s. 22)

V Ceské republice je sdruzeni vyvozcti podporovano napt. agenturou Czech Trade.
(4,s.22)

Piggybacking

Jedna se o zplsob pronikani na zahrani¢nich trzich, kdy se spoji vice firem ze
stejného oboru podnikani za uc¢elem vstoupit a spolecné piisobit na zahraniénich trzich.
Hlavni rozdil mezi piggybackingem a exportni alianci je fakt, Ze pfi piggybackingu
jedna silnd a zndma firma za uplatu proptij¢i ostatnim menSim firmam své distribu¢ni

cesty. (8, s. 10)

Pfimy vyvoz

Metodu pifimého vyvozu vyuzivaji ve vétsing piipadl predev§im pramyslové
podniky pfi vyvozu svych vyrobkt, vyrobnich zafizeni a investi¢nich celkli. Obvykle
jsou dodavky téchto vyrobki a poskytovani odbornych sluzeb velmi komplikované a
proto je bezprostiedni pfitomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutna. U tohoto typu
vyvozu je nutnosti dokonalé znalost technické 1 obchodni problematiky. Mezi vyhody

spojené s piimym exportem patii kontrola nad vyrobkem, nad cenami, nad vlastni
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marketingovou strategii a v neposledni fad¢ také fakt, ze pfimé obchodni vztahy

obvykle pozitivné pasobi na loajalitu zakazniku. (4, s. 23)

2.7 Realizace exportu

Zahrani¢ni obchod neni pro exportéra jednoduchou zalezitosti ani z hlediska
formalnich pozadavku. I zdanlivé jednoduchy kontrakt je doprovazen mnoha doklady.
V zahrani¢nim obchodé€ jsou to pfedevsim obchodni doklady, dokumenty pro celni
ucely, dokumenty ptepravni a skladovaci, dokumenty platebni a uvérové, dokumenty

pojistovaci, atd. (8,5.22)

2.7.1 Obchodni dokumenty
Dobticky (8, s. 22-23) ve své publikaci uvadi nasledujici obchodni dokumenty

pouzivané v zahrani¢nim obchodé¢:

Poptavka — Potencionalni kupujici zde vymezuje o jaky druh zbozi ma zajem,
stanovuje pro n&j akceptovatelné dodaci lhtity, oéekavanou cenu, atd. Ugelem poptavky

je obdrzeni nabidky prodavajiciho na poptavané.

Nabidka — Prodavajici vytvari nabidku. Nabidka mtZe reagovat na poptavku
potenciondlniho kupujiciho (pak prodéavajici vytvari predbéZznou kupni smlouvu, ktera
mize mit formu tzv. Proforma faktury), ale zaroven mize vychazet i z vlastni iniciativy

smérem K potencionalnimu kupujicimu.

Objednavka — Vytvafi ji kupujici vétSinou na zéklad€ nabidky prodavajiciho. Je

zédvaznym navrhem kupni smlouvy.

Potvrzeni objednavky — Prodavajici potvrdi kupujicimu jeho objednavku.
Vyjadiuje jeho zdvazek splnit objednavku kupujiciho vcetné podminek, které mu uklada

objednévka.
Kontrakt — Kupni smlouva, ktera obsahuje podpisy obou zicastnénych stran.

Specifikace dodavky — Kupujici zde uvadi detailni pozadavky vztahujici

se k objednavce. Napftiklad uvadi barvu vyrobku, material, zptisob zabaleni, atd.

Obchodni faktura — Zde jsou uvedeny fakturacni tdaje kupujiciho i prodavajiciho,

dale pak pfedmét faktury, cena za jednotku, cena v méné€, datum splatnosti. Déle pak
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¢islo objednavky, ke které se faktura vztahuje nebo také ¢islo tzv. baliciho listu. Pokud
se jedna o vyvoz zbozi do zemi EU, je nutné na faktufe uvadét také dodaci podminku

pro nasledné zpracovani Intrastatu.

Balici list — Dokument, ktery doprovazi fakturu. Casto obsahuje detailni popis
dodavky, napiiklad pokud se jedna o vyvoz zbozi do EU, musi byt na balicim listu

uvedena vaha za jednotku a celkové vdha — opét pro potieby Intrastatu.

Kupni smlouva je nejcastéji pouzivana smlouva v zahranicnim obchod¢. Znacny
vyznam pii uzavirani kupnich smluv v zahraniénim obchodé ma Umluva OSN
o mezinarodni koupi zboZi z roku 1980. Ceska republika ji ptijala v roce 1981. Tato
umluva ma prednost pred jinymi prdvnimi normami, pokud ji podepsala i zemé opacné
obchodujici strany. Dulezité je ve smlouvé stanovit, pravni normy, podle kterych
se bude postupovat pii mozném sporu. Pro ¢eského vyvozce je vyhodné zvolit

za postupné pravo Obchodni zékonik Ceské republiky. (8, s. 18)

Urcita forma smlouvy mize vychazet také z pisemné komunikace obou stran — a to
Vv podobé objednavky kupujiciho a potvrzeni prodavajiciho nebo nabidky prodavajiciho

a jeji bezvyhradné potvrzeni kupujicim. (8, s. 18)

a prodavajiciho. Prodéavajici se zavazuje predat kupujicimu pfedmét koupé a vlastnicka
prava k nému. Kupujici se zavazuje predmét koupe€ odebrat a zaplatit jeho kupni cenu,
ktera je predem stanovena. Dale pak ur¢eni obchodovaného zbozi (napf. specifikace
vyrobku, mnozstvi, atd.). A v neposledni fadé musi kupni smlouva obsahovat cenu nebo
zpusob, jakym bude cena v budoucnosti urcovana. Mezi dal$i podminky, které

se do kupnich smluv ¢asto uvadéji, patii zejména:

- Dodaci lhiita

- Dodaci podminka

- Platebni podminka

- Zpusob piepravy

- Urceni zaruk na dodavané zbozi ¢i sluzbu

- A dalsi podminky — napt. sankce, postup pii reklamacich, volba prava, atd.

(8,s.18)
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2.7.2 Dodaci podminky (INCOTERMS)
Dodaci podminka je dtlezitou nalezitosti kupni smlouvy. Urcuje prava a povinnosti
obou obchodnich stran pfi dodavani a piijimani zbozi. Dodaci podminky vyznamné

ovliviuji také cenu — stanovuji, jakou ¢ast naklada za dopravu hradi kupujici. (8, s. 25)

S dodacimi podminkami velmi tzce souvisi mezinarodni vykladova pravidla
INCOTERMS (International Commercial Terms). Poprvé vydala tyto podminky
Mezinarodni obchodni komora v Patizi v roce 1936. Nejnovéjsi vydani vyslo v platnost
1.1.2011 pod ndzvem INCOTERMS 2010. Toto vydani obsahuje 11 dolozek, které

muzeme rozdélit do dvou skupin:

- Pravidla vhodna pro jakykoliv zpisob ptepravy (EXW, FCA, CPT, CIP, DAP,
DAT, DDP)
- Pravidla pro namotni a vnitrozemskou piepravu (FAS, FOB, CFR, CIF)

Vysvétleni jednotlivych dolozek — viz. Piiloha ¢.1.

2.7.3 Platebni podminky

Platebni podminky jsou nedilnou souc¢ésti kazdého kontraktu a jsou charakterizovany
platebnimi terminy a platebni technikou.

Zinecker (3, s. 58 - 61) ve své publikaci uvadi tyto platebni terminy:

Platba pfedem (zaloha. akontace)

- Vzhledem k tomu, Ze pfi tomto typu platebni podminky je eliminovano mnoho rizik
(vyrobni riziko, néklady na financovani obchodu, riziko neodebrani zboZi, riziko
platebni neschopnosti, riziko zpozd'ovani plateb, riziko kursové, riziko politick€), je
platba pfedem nejvyhodné&jsi pro prodavajiciho. (3, 5.58)

- Uhrazeni 100% castky pfedem se objevuje v mezindrodnim obchod¢ jen ziidka.
Zpravidla vsak, pokud se jedna o financné slabé kupujici. (3, $.58)

Castetné (dil&i) placeni piedem

- Rizika pfi ¢astecné platbé predem jsou eliminovana ve srovnani s celkovou platbou
predem méné. (3, 5.59)

- Nejcastéji se vyskytuje pii obchodech s investicnimi zatizenimi, kterd jsou finan¢né,
ale i technicky naro¢né na vyrobu. Casteéné placeni se obvykle vyzaduje pii
podpisu kupni smlouvy a pfed zacatkem vyroby. Zbyvajici Castka mulze byt

uhrazena riiznou kombinaci platebnich technik. (3, 5.59)
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Placeni pti dodavce zbozi

- Kupujici ma povinnost zaplatit pii dodavce zbozi ¢i dokladu. (3, s.59)

Placeni urcitou dobu po dodavce zbozi (ave€rové financovani)

- Vyskytuje se pfi platbach investi¢niho zbozi a investi¢nich celkli. Prodavajici je na
sjednanou dobu zatizen uvérovanim daného obchodu a dostava se tak do nevyhody,

protoze odklad placeni zpisobi delsi navratnost. (3, 5.59)

Dale pak Machkova uvadi tyto platebni techniky:

Hladky plat

- Jedna se o platebni piikaz dovozce ve prospéch bankovniho uctu vyvozce.
- Neobsahuje bankovni zavazek a nema vazbu na dalsi dokumenty.

- Tuto platbu jiz nelze stornovat bez souhlasu beneficienta.
(4,5.71)

Dokumentarni inkaso

- Vyvozce ma jistotu, ze se odbératel nedostane k dokumentiim, nez zaplati — tedy
dfive neZ bude akceptovat sménky. Tato technika nezabezpecuje vyvozce proti
nevuli dovozce zaplatit. Zajmy vyvozce jsou zabezpeCovany tim, ze dovozce
neziska moznost disponovat zbozim dfive, nez zaplati nebo akceptuje sménku.
(4,s.87)

Dokumentarni inkaso ma dvé formy:

- Hotovostni forma — zaloZzeno na dokumentech proti zaplaceni — zahrani¢ni inkasni
banka ma opravnéni vydat dokumenty pouze proti okamzitému zaplaceni. Pfi této
formé je vyhoda relativné nizké néklady financovani, omezeni rizika zpozd'ovani
plateb. (4, s. 89)

- Uvérova forma — zalozeno na dokumentech proti akceptaci sménky, které vyda

zahrani¢ni inkasni banka. (4, s. 88)

Dokumentarni akreditiv

Vyvozce ma u této platebni techniky jistotu, ze pokud piedlozi ur€ité dokumenty,

bude mu zaplaceno i kdyby odbératel nemohl nebo nechtél zbozi odebrat. Jedna se o
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zavazek banky kupujiciho poskytnout povéfenému (prodavajicimu) uréité plnéni, pokud
splni akreditivni podminky (v¢asné piedlozeni vSech pozadovanych dokumentit).
Vyvozce dodé zbozi az v momentu, kdy ma jistotu, Ze je akreditiv otevien a piipraven

k Cerpani. (4, s. 82)

Aby vyvozce ziskal tthradu v souladu s akreditivem, musi splnit akreditivni
podminky. Tyto podminky splni na zaklad¢ tadné predlozenych dokumentt, které jsou
bankou velmi ptisné kontrolovany. Pro dovozce miize byt akreditiv mén¢ vyhodny.
Banka, kterd je pozadéna o vystaveni akreditivu (=banka kupujiciho), se ma zavazat
k akreditivnimu plnéni, a proto zkouma platebni schopnost zadatele o akreditiv
podobng, jako by mu poskytoval uvér. U finanéné slabsiho kupujiciho mohou banky
finan¢ni prostiedky ve vysi akreditivni ¢astky na uctu klienta blokovat, mohou
posuzovat vystaveni akreditivu jako Cerpani tvérového limitu dovozce apod. Na druhé
strané spolehlivym dovozcim mize banka poskytnout odklad thrady akreditivni ¢astky,

kterou jiz vyplatila vyvozci, a tak dovoz svého klienta financovat. (4, 5.82)

Akreditiv by mél vZdy odpovidat konkrétnim potfebam dané obchodni transakce a
z4ymim smluvnich stran. Tomu mohou kupujici dosahnout pouze vybérem spravného
druhu akreditivu a volbou jeho podminek. V praxi se objevuji zejména tyto druhy

dokumentarniho akreditivu: (4, 5.85)

- Akreditiv neodvolatelny — ptedstavuje pevny zavazek vystavujici banky.
Neodvolatelny akreditiv miiZze byt ménén jen se souhlasem vSech zucastnénych
stran. Opakem je Akreditiv odvolatelny — 1ze zménit nebo zrusit v dob¢ platnosti bez
védomi povéfeného. Podle obchodniho zakoniki CR je akreditiv vzdy povazovany
za neodvolatelny, pouze pokud vyslovné¢ akreditivni listina nestanovi, ze je

odvolatelny. (4, 5.85)

- Akreditiv avizovany (nepotvrzeny)je oznamovan beneficientovi prosttednictvim jiné
(avizujici) banky, vétSinou v zemi povéteného (vyvozce). Avizujici banka vsak neni

z akreditivu zavazana. (4,5.85)

- Akreditiv potvrzeny — je neodvolatelny akreditiv, ktery je na zédklad€ zadosti
vystavujiciho banky potvrzen dalsi bankou. Banka potvrzujici je potom zavazana

z akreditivu ve stejném rozsahu jako banka vystavujici. Potvrzeni akreditivu snizuje
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rizika vyvozce, zejména pokud potvrzujici banka je pro vyvozce bankou domaci
(omezeni rizika transferu) nebo pokud potvrzujici banka ma lepsi bonitu nez banka

vystavujici. (4, .85)

- Revolvingovy akreditiv — je vhodny pro dlouhodobé¢jsi obchodni vztahy, které se
uskutecnuji pravideln€ v prabéhu delsiho asového obdobi. Podle sjednanych

kritérii se akreditivni ¢astka obnovuje. (4, s.86)

- Prevoditelny akreditiv (Transferable L/C) — umoziuje vyvozci pozadat banku
o prevedeni pInéni akreditivu na jiného beneficienta (napi. na svého dodavatele).

(4, 5.86)

- Back-to back akreditiv — jeho funkce je podobna jako u ptevoditelného akredituvu,

s tim rozdilem Ze u back-t0- back se jedna o 2 samostatné akreditivy (4, 5.86)

- Rembousni akreditiv — muze byt pouzit ve vztahu k zahrani¢énim obchodnim
partnerim pouze tehdy, jestlize mezi bankami zemé& dovozce a vyvozce byla
uzaviena uvérova dohoda. V ptipadé predlozeni dokumentl zisk4 vyvozce tthradu
od tuzemské banky ihned. Banka dovozce vyuziva sjednany uvér a provadi uhradu
prislusné ¢astky zvysené o naklady uvérovani az po uplynuti sjednané doby. Jde o
metodu financovani dovozu, pfi které dovozce vyuziva mezibankovni Gvér a nese

jeho naklady. (4, s.87)

- Akreditivy s cervenou nebo zelenou dolozkou — umoziuji, aby beneficient Cerpal
urcitou Cast akreditivni ¢astky jesté pred odeslanim zbozi, napt. na zéklade

prohlaseni o ptipravenosti zasilky k dodani (4, 5.87)

2.7.4 Marketingovy mix

Pted vstupem firmy na novy trh by firma méla na zaklad€ analyz a svych
predpokladii ur¢it marketingovy mix, ktery aplikuje na novém trhu. Marketingovy mix
tvofi nastroje, které se navzajem kombinuji. Klasicky marketingovy mix tvoii 4 nastroje
tzv.4P — produkt (product), cena (price), distribuce (place), propagace (promotion).
(9, s.39)

Produkt — produktové ¢asti marketingového mixu firmy obvykle vénuji nejvétsi

pozornost, protoze tvoii podstatu nabidky na trhu.Mezi zdkladni problémy, které feSime
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v oblasti produktové politiky, je volba nabizenych produktt a atributy nabizenych
produktu. (10 ,5.23)

Cena — vyznam cenové politiky spoc¢iva v tom, Ze vyska a stabilita ceny jsou prvky,
jez vytvareji ptijmy firmy a na nichz zavisi jeji existence a prosperita. Stanovenim ceny
firmy urcuji svoji pozici na trhu a ovliviiuji spotiebitele ke koupi. Mezi faktory ke
kterym ptihlizime pii tvorbé ceny, patii firemni cile a cile cenové politiky, néklady,
poptavka, konkurence, faze zivotniho cyklu vyrobku, pravni a regulacni opatieni.
Pticemz cile cenové politiky mohou byt rizné — napf. orientace na pteziti, orientace na

maximalizaci zisku, orientace na co nejvétsi podil na trhu. (10,5.24)

Distribuce — tato ¢ast marketingového mixu se zabyva distribu¢ni politikou a jejim
vysledkem by mé&l byt navrh vhodné organizace prodeje. Odpovida na otdzky, zda bude
firma vSechny obchodni a distribu¢ni aktivity provadét samostatn€, nebo zda vyuzije
meziclanek. A pokud bude firma vyuzivat obchodni mezi¢lanky — které¢ obchodni

organizace to budou (velkoobchody, maloobchod)? (10, s.25)

Komunikace — komunikace je pravdépodobné nejviditeln&jsi slozkou
marketingového mixu. Pomoci zvolené komunikacni politiky se firma snazi plnit
ekonomicke cile — tj. stimulace poptavky, poskytovat informace o existenci produktu a
jeho vlastnostech, utvaret u spotiebitelli pozitivni posto, apod. Firmy k tomuto mtizou
vyuzit jednotlivé slozky komunika¢niho mixu (reklamu, podporu prodeje, public

relations, osobni prodej, pfimy marketing). (10, s.26)

2.8 Podpora mezinirodnich podnikatelskych aktivit v CR

Statni aktivity jsou v podstaté zakotveny v proexportni politice statu, kterd ma
charakter nepiimé podpory, zachovéava klima volné hospodaiské soutéze. Hlavnim
koordinatorem podpory mezinarodnich obchodnich operaci je Ministerstvo prumyslu a
obchodu CR, které zasahuje do mezinarodnich obchodnich operaci prostiednictvim
dokumentu Exportni strategie CR. U&elem tohoto dokumentu je definovat vizi, hlavni
cile a kli¢ové projekty exportni strategie CR, kterd ma piispét k dal§imu riistu Geského
vyvozu a tim k dosaZeni vysokého tempa zvySovani hrubého narodniho produktu,

K ristu zaméstnanosti a makroekonomické rovnovaze.Exportni strategie CR navrhuje
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systém nastroju, které budou ucinné a slucitelné s pravidly trzni ekonomiky. Patfi mezi

n¢ zejména: (11, s.149)

Czech Trade — pfispévkova organizace zfizena Ministerstvem prumyslu a obchodu.
Podporuje piedevsim malé a stfedni podniky pii jejich obchodnich aktivitach na
mezinarodnich trzich. Poskytuje sluzby jako napt. priizkum zahrani¢niho trhu, obchodni
kontakty, ptipravu obchodnich jednani, prizkum veletrhi, provéiuje bonitu
zahrani¢nich firem, informuje o technickych piekézkach souvisejicich se vstupem na trh

apod. (11, s.150)

Czech Invest — pfispévkova organizace zfizenad Ministerstvem praumyslu a obchodu,
ktera vyhledava kontakty pro zahrani¢ni investory s ¢eskymi podniky.Organizuje
$koleni, ekonomické poradenstvi a informaéni servis, propaguje v zahrani¢i CR jako

vhodnou lokalitu pro investovani. (11, s.150)

Hospodaiska komora Ceské republiky — zastupuje podnikatelskou vefejnost na
zakladé zakona ¢.301/1992 Sb. O HK CR. Jejim poslanim je vytvatet piilezitosti pro
podnikéni, prosazovat a podporovat opatfeni, ktera pfispivaji k rozvoji podnikani v CR

a tim i k celkové ekonomické stabilité statu. (11, s.150)

Exportni garan¢ni a pojistovaci spole¢nost a.s. EGAP — poslanim je poskytnout
uvéroveé pojisténi se statni podporou a poméhat tak ¢eskym exportérim, investoriim a
jejich bankam v situaci, kdy pro rizika spojena s vyvozem nenajdou pojisténi na trhu.

(11, 5.151)

2.9 Zavéry k teoretickym vychodiskiim

Ve druhé¢ kapitole této prace byla popsana zékladni teoretickd vychodiska pro vstup
firmy na novy zahrani¢ni trh. Z té€chto teoretickych poznatkl vyplyva, ze pred vstupem
na novy zahranicni trh je nutno nejdfive zanalyzovat moZnosti firmy a dale zohlednit
zvlastnosti nového trhu — pro zpracovani analyzy firma mize vyuzit rizné analyzy
vnitiniho, oborového a obecného okoli firmy. Mezi nejznamé;jsi patiti SWOT analyza,

Porteriv model a PEST analyza.
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Zahranicni trhy pfedstavuji pro firmy zvysSena rizika napf .trzni,komer¢ni, kurzové,
ptfepravni aj. riziko. Nékterd rizika spojend s mezinarodnimi obchodnimi aktivitami
mohou firmy ovlivnit a jind nikoliv. Pfed vstupem na novy zahranicni trh by méla byt
zpracovana analyza rizik a vyhodnocena pravdépodobnost a mira dopadu jednotlivych

moznych rizik.

Po analyze se firma rozhoduje o formé vstupu na novy zahrani¢ni trh a voli vhodny
marketingovy mix pro novy trh. Nejéastéji vyuzivana forma vstupu malych a stfednich
firem na zahraniéni trhy jsou klasické vyvozni a dovozni operace, na zakladé kterych
muzeme spolupracovat s prostiedniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zastupci,
mandatafi, komisionafi, apod. Vyhody a nevyhody spoluprace s jednotlivymi subjekty

na zahrani¢nim trhu jsou popsany v kapitole 2.6.1 .

Se zahrani¢nimi obchodnimi operacemi vyznamn¢ souvisi platebni a dodaci
podminky, na kterych se dovozce a vyvozce dohodnou. Jasné¢ specifikované platebni
podminka mlize vyvozci vyznamnym zplisobem snizit napt. riziko nezaplaceni. Dale
pak dodaci podminka jasné€ stanovi prava, povinnosti a rizika dovozce 1 vyvozce pti

piepraveé zbozi.

Vzhledem ke sloZitosti mezinarodnich obchodnich operaci je v Ceské republice
ucelena podpora mezinarodnich podnikatelskych aktivit, tvofena riznymi organizacemi
(napt. Czech Trade, Czech Invest, Hospodaiska komora CR, EGAP, aj.). Vétsina téchto
organizaci ma za primarni cil podpofit Cesky export, Ceské firmy se na n€ mohou tedy

obracet.

Obsah této kapitoly byl volen s ohledem na moZznosti vyuziti uvedenych

teoretickych poznatkll ve firmé Thermal Trend,s.r.o. pfi vstupu na rumunsky trh.
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNA SITUACE

V této kapitole bude analyzovana firma Thermal Trend, s.r.o. (dale jen TT) a

analyza Rumunska jako potencialniho nového trhu této firmy.

3.1.1 Zakladni idaje o firmé Thermal Trend, s.r.o.

Obchodni firma: Thermal Trend, s.r.o. (dale jen TT)

Sidlo: Starovicky &.p. 271, PSC 693 01

Identifikacéni Cislo: 63490455

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Den zapisu do obchodniho rejsttiku: 20. 12. 1995

Predmét podnikani: zdmecnictvi, vyroba otopnych koupelnovych téles

Zpisob jednani: za spolecnost jedna jednatel

Majetkova struktura: spole¢nost ma jediného spole¢nika

3.1.2 Historie firmy
e 1991 — soucasny majitel zacal podnikat na zaklad¢ zivnostenského listu v oboru

vyroby koupelnovych otopnych téles v pronajatych prostorach ve Starovickach

e 1993 — ziskani prvni velké zakazky (koupelnové radidtory pro Hotel

Bobycentrum Brno)

e 1994 — vyroba piesunuta do nove postavenych vyrobnich prostor, které vlastni
jednatel firmy a formalné firmé TT tyto prostory pronajima. Ziskani prvniho

zahrani¢niho zékaznika, se kterym firma spolupracuje dodnes
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1995 — zalozeni spole¢nosti s ru¢enim omezenym, spole¢nost ma doposud

stejného jednatele i majitele
1997 - zakoupeni vlastni tryskaci kabiny (prvni vEtsi investice)

1999 - potizeni vlastni kabiny pro nanaseni praSkové barvy a vypalovaci pec,
do této doby byla firma TT nucena své vyrobky lakovat u komer¢nich lakoven

to bylo finan¢né i casoveé narocné a znac¢né neflexibilni k potfebam firmy.

2001 - postaveni dalSich vyrobnich, skladovacich a expedi¢nich prostor a
modernizace vyroby — V podob¢ svafovaciho automatu, nového kovoobrabéciho
centra vybaveného CNC dérovacim strojem, vackovymi soustruznickymi

automaty apod.
2003 - kompletni rekonstrukce lakovny za pouziti vyssi automatizace.

2005 — vyuziti dota¢niho opera¢niho programu Primysl a Podnikani (2.1 R
11/205), kdy ru¢ni svafovani bylo nahrazeno diky tomuto programu pajeci peci a

strojnim zafizenim na automatické sestavovani radiatora.

2009 — firmu zaséhla ekonomicka krize, byla nucena sniZit ceny, tim padem
Z ro¢niho obratu 165.926 tis.K¢ (obrat r.2008) spadly trzby vlivem poklesu ceny
na 138.848 tis.K¢

2010 - doslo ke kompletni modernizaci lakovny, kterd byla doplnéna zcela
novou technologii a to KTL linkou (podobny princip povrchové Upravy se

V dnesni dobé& pouziva v automobilovém primyslu).

2013 — vyuziti dota¢niho programu (2.2 RV03/157) k lakovné nainstalovano
prubé&zné tryskaci zafizeni, takZe od té doby lakovani uz probihé plné
automaticky. Byl potizen CNC dérovaci lis s vyssi produktivitou, CNC pila

vcetné kalibrovaciho zatizeni, svarovaci linka na vyrobu novych typta radiatort.

2014 - firma TT opét vyuzila dota¢niho programu Podnikani a inovace (2.2
RV03/1678) byla potizena nova pajeci pec. Kapacita této pece je ve srovnani

s hlavni peci asi tfetinova. Tato pajeci pec slouzi jako zalozni. Déle byla
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pofizena nova praskovaci kabina, ktera umoziuje levnéjsi a efektivnéjsi

lakovani barevnych radiatora.

e 2015 - firma vyuzila jiz ¢tvrté vyzvy k podani Zadosti o evropské dotace,
tentokrat v programu (2.2 RV03/4313) — jednalo se prakticky o nejnakladngjsi
investici za celou dobu trvani firmy. Diky tomuto programu byly pofizeny stroje
na zefektivnéni vyroby koupelnovych radiatora (ohranovaci lis, stroj na
zavarovani konci profilti, kotouCova pila, myci zatizeni trubek) a laserovy
vypalovaci stroj na vypalovani plechi v celkové hodnot¢ (cca 50 mil. K¢).
Potizenim laserového vypalovaciho stroje firma rozvine své podnikatelské
aktivity také na vypalovani plechti na zakazku. Tuto sluzbu zatim planuje jenom

pro Cesky trh.

e 2016 - Vzhledem ke stavajicim prostorovym podminkam se vedeni firmy
rozhodlo, Ze béhem roku 2016 rozsiii své vyrobni prostory o novou vyrobni halu
o velikosti 3000m2, timto bude firma disponovat vlastnimi vyrobnimi

prostorami o velikosti 8000m?. To zajisti dalii prostor pro rozvoj aktivit firmy

Z historie firmy vyplyva, ze firma si svoji uspésnost na trhu vydobyla pfedev§im
technickym pokrokem a inovacemi. V soucasné dobé& firma disponuje jednou
z nejmoderngj$ich vyrobnich linek pro vyrobu koupelnovych radiatorti ve stiedni

Evropé.

3.1.3 Organizacni struktura

V této kapitole budou popsany personalni zdroje firmy TT a organizacni struktura.

Majitel = jednatel = Feditel : FirmaTT ma jediného majitele, ktery je zaroven
jednatelem a feditelem firmy, za firmu nese plnou zodpovédnost. Rozhoduje o strategii
firmy, o ndkupu a vhodnosti novych technologii, jedna s dodavateli vstupnich surovin a
kompletné zpracovava cenovou politiku vyrobki. Diky jeho technickym a
strojirenskym védomostem si firma néktera vyrobni zafizeni sestavuje a servisuje ve
vlastni rezii. Jednatel se vzdy i€astni obchodnich jednani se v§emi zdkazniky a

dojednava obchodni podminky .Jednatel neni zaméstnancem firmy.
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Obchodni zastupce pro zahrani¢ni trhy = firma TT ma jediného obchodniho
zastupce pro zahrani¢ni trhy. Jeho ukolem je pfedev§im komunikace mezi zahrani¢nim
zékaznikem a firmou TT. Mezi jeho hlavni ¢innosti tedy patii — piijiméni objednavek,
sledovani situace na zahrani¢nich trzich, pravidelné informovani jednatele o situacich
na zahrani¢nich trzich, organizace obchodnich schlizek se zahrani¢nimi partnery,

ptedavani cenovych nabidek od jednatele firmy zakaznikiim, apod.

Obchodni zastupce pro CR a SK = firma TT ma jediného obchodniho zastupce
pro Ceskou republiku a Slovensko. Tento obchodni zastupce ma stejnou naplii prace

jako obchodni zastupce pro zahranici, ale s tim rozdilem, Ze vénuje zdkaznikim v CR a

SK.

ManaZer vyroby- firma ma jedinou osobu zajist'ujici bezproblémovy chod vyroby
— tim je manazer vyroby, ktery ma za ukol pfedevsim piebirat objednavky od
obchodnich zastupct a dale zadavani jednotlivych zakazek do vyroby, uréovani
vyrobnich davek, organizace pracovnich smén (ve firmé je tfisménny prac.provoz),
dohled na dodrZzovani zasad bezpecnosti prace na jednotlivych pracovistich ve vyrobé,
dohled na dodrZzovani stanoveného vyrobniho postupu, sledovani stavu zasob vstupniho

materialu, posuzovani reklamaci apod.

Administrativni pracovnice - firma zaméstnava jednu administrativni pracovnici,
kterd ma za tikol kazdy mésic pfipravit podklady a ke mzdam externi Gi€etni firmé&. Déle
ma za kol komunikaci s Ceskou spravou socialniho zabezpeceni, s Finan¢nim ufadem,
Pracovnim ufadem, Pojistovnami, zajist'uje persondlni agendu ve firme, vybérova

fizeni, archivaci apod.

Ostatni zaméstnanci pracuji na délnickych pozicich pfimo ve vyrob¢ a v expedici.
Tito pracovnici jsou pfimo podfizeni manazerovi vyroby. Diky automatizaci vyroby

nejsou na jejich kvalifikaci vysoké néroky.

Tabulka ¢.3: Primérny pocet zaméstnancu

ROK 2011 2012 2013 2014 2015

Primérny pocet zaméstnanci 50 49 45 46 46
Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek €. 3 : Organizacni struktura ve firmé TT

jednatel
| |
| | | |
obchodni N . . . obchodni
, manazer administrativn ,
zastupce pro vorob racovnik zastupce pro
zahranicni yrooy P CRaSK

I— délnici

Zdroj: vlastni zpracovani

3.1.4 Finanéni analyza

V této kapitole bude provedena ¢aste¢na finanéni analyza za uc¢elem ovéfeni

financni stability firmy. Analyza bude provedena pomoci absolutnich ukazatelt

(z Rozvahy a Vykazu ziskil a ztrat) a vybranych pomérovych ukazateli (ukazatele

likvidity a ukazatele vyuziti aktiv).

Rozvaha

Z rozvahy firmy TT za roky 2011 — 2015 je patrné neustalé zvySovani kapitalu

firmy. Firma ma vétSinu finan¢nich prostfedkii uloZenou v dlouhodobém hmotném

majetku a na bankovnich uctech. Cizi zdroje ma pouze v podob¢ kratkodobych zavazki.

Tabulka ¢. 4: Vybrané polozky Rozvahy (2011 — 2015)

Vybrané polozky Rozvahy 2011 2012 2013 2014 2015
AKTIVA = PASIVA 215869 | 237661 | 248 694| 249 884 | 254103
Dlouhodoby majetek 18277| 41457| 100494 97726| 98987
Dlouh.hmotny majetek 18122 41302| 100339 97607 98 868
S Dlouh.nehm. majetek 155 155 155 119 119
£ | ObéZna aktiva 197482 | 195985| 148200 152 158| 155116
= Zasoby 14844| 14320 15209| 15317 15386
Kratkodobé pohledavky 81226| 114418 84144 48079 450698
Kratkodoby finan¢ni majetek 101412 67247| 48847| 88762| 94032
Vlastni kapital 208 558 | 237661 | 227121 | 228851 | 232 842
.g Vysledek hospodareni min.let 206 188 | 208 449| 222351 | 227011 | 228 741
£ | Vyslhosp. za bézné 1i&. obdobi 2260 13978 4 660 1730 4001
Cizi zdroje (= Krat.zavazky) 7311 15124 21573 21033| 21261

Zdroj: Rozvahy poskytnuté firmou TT.

Castky v tabulce jsou uvedeny v tis.KC.
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Vykaz ziski a ztrat

Nize v tabulce ¢.X jsou uvedena data z Vykazu ziska a ztrat firmy TT za poslednich

pét let. Trzby za prodej vlastnich vyrobki jsou relativné stabilni — K mirnému poklesu

doslo v letech 2012 a 2013 — tento mirny vykyv byl zptisoben ekonomickou krizi ve

stavebnictvi.

Tabulka ¢. 5: Zjednoduseny vykaz zisku a ztrat (2011 — 2015)

2011 2012 2013 2014 2015
Trzby za prodej vyrobki a sluZeb 137 310|122 195| 126 812 | 147 754 | 155 061
Spotieba materialu a energie 86229| 49104| 76824| 90201| 92381
Spotiebované sluzby 22765 25920| 18489| 21956| 17450
Pridana hodnota 28316 47 171| 31499| 35597| 45230
Osobni naklady (mzdy, ZP, SP) 19529 17841| 15032| 16320| 17545
Dan¢ a poplatky 0 30 8 30 25
Odpisy DNM a DHM 5876 10095| 17329| 19425 19665
Zmena stavu rezerv a opravnych
polozek v provozni oblasti a
komplexnich nékladu pfistich obdobi -43 178 -33 -182 -65
Ostatni provozni vynosy 47
Ostatni provozni néklady 618 177 182 404 193
Provozni vysledek hospodai‘eni 2383| 18850 -1019 -400 7 867
Vynosové uroky 89 79 39 21 14
Ostatni financni vynosy 3 864 1057 8411 3025 315
Ostatni finan¢ni naklady 3545 2727 1675 504 911
Finan¢ni vysledek hospodareni 408 -1591 6775 2542 -582
Dan z prijmi za béZnou Cinnost 531 3281 1 096 412 3284
Vysledek hospodateni za béznou
¢innost 2260 13978| 4660 1730 4001
Vysledek hospodaieni za ucetni
obdobi 2260 13978 4660 1730 4 001
Vysledek hospodareni pred
zdanénim 2791 17259 5756| 2142 7 285

Zdroj: Vykazy ziski a ztrat poskytnuté firmou TT. Castky v tabulce jsou uvedeny v tis.KC.

Vyrazny pokles ndkladl na material a energie V roce 2012 byl zplisoben vyraznym

sniZenim ceny ocelovych trubek a profili italského dodavatele Zeleza spole¢né se

zvySenym prodejem materidlové méné narocnych vyrobkl (Economy Line). Stabilita

osobnich nakladi souvisi se stabilitou po¢tu zaméstnanc.

Neustalé zvySovani vySe odpist vypovidéa o neustalych technickych inovacich ve

firmé. Je mozné si v§imnout, zaméru jednatele (majitele) — hlavnim cilem neni
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kazdoro¢né vytvorit vysoky hospodaisky vysledek, ale pomoci inovaci si zajistit

dlouhého pteziti na trhu.

Z tabulky je také patrny kolisajici financni hospodaisky vysledek — toto kolisani je

zpusobeno volatilitou v kurzech. Firma vyraznou ¢ast svych zakazek fakturuje v Eurech

a na rizné doby splatnosti. Pii uzavieni acetniho roku, jsou piepocteny tato plnéni

kurzem k 31.12.

Ukazatele likvidity

Firma TT u vSech tii ukazatelt dosahuje velmi vysokych hodnot, znamena to, zZe

firmé nehrozi neschopnost splacet své zavazky, ale zaroven to také znamena, ze ma

zbytecn¢é vysoky obézny majetek, coz snizuje rentabilitu kapitalu.

Tabulka €. 6: Ukazatele likvidity pro firmu TT (2011 - 2015)

2011 2012 2013 2014 2015
Okamzitd likvidita 13,87 4,45 2,26 4,22 4,42
Pohotov4 likvidita 24,98 12,01 6,16 6,51 6,57
Bézna likvidita 27,01 12,96 6,87 7,23 7,30

Zdroj: vlastni zpracovani, doporucené hodnoty (6, s.164)

Doporuéené hodnoty: Okamzita likv. (0,5), Pohotova likv. (1-1,5), Bézna likv. (1,5-2)

Ukazatele vyuziti aktiv

Tabulka ¢. 7: Ukazatele vyuZiti aktiv ve firmé TT (2011 — 2015)

2011 2012 2013 2014 2015
Doba obratu zasob 39 dni 42 dni 43 dni 37 dni 36 dni
Doba obratu pohledavek 213 dni 337 dni 239 dni 117 dni 106 dni
Doba obratu zavazkt 19 dni 45 dni 61 dni 51 dni 49 dni
Pocet obratti stalych aktiv 8 3 1 2 2
Pocet obratu celkovych aktiv 0,64 0,51 0,51 0,59 0,61

Zdroj: vlastni zpracovani, Doporucené hodnoty (6, S.166)

Doporucené hodnoty: Doba obratu zasob, pohledavek, zavazk — ¢im méné dni, tim 1épe

Pocet obratt stalych aktiv — ¢im vice obratek, tim, 1épe podnik vyuziva sva aktiva

Pocet obratti celkovych aktiv — doporuc¢ena hodnota 1,6 - 3

Z vypoctenych hodnot doby obratu zasob vyplyva, ze se firma snazi udrzet kratkou

dobu obratu zasob, coz je pro firmu pozitivni.
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Caste¢né negativni ukazatelem je pomérné vysokéa doba obratu pohledavek . Tento
vysledek je zptisoben predev§im ekonomickou krizi ve stavebnictvi, kterd firmu TT
nejvice zasahla v r.2012 a 2013. V letech 2014 a 2015 se situace zlepSuje. Vyrazné nizsi
je doba obratu zavazk, jejiz vySe souvisi s ndkupni politikou firmy TT. Firma se snazi
nakupovat material s poskytnutou slevou za tzv. rychlou platbu — néktefi dodavatelé pii
kratké splatnosti faktur poskytnou slevu za rychlé ziskani likvidnich prostiedki. Dle
ukazatell likvidity firma TT ma dostatek likvidnich prostfedki k témto rychlym
platbam.

Nizky pocet obratek stalych aktiv a celkovych aktiv je zplisoben predev§im
hodnotou dlouhodobého hmotného majetku firmy (strojni zatizeni), do které¢ho firma

investovala.
Vyvoj béhem let 2001 -2015

Pro piedstavu 0 ekonomickém vyvoji firmy TT je nize uvedena Tabulka ¢.8.

Z tabulky je patrné n¢kolik milnikd, kterymi firma za dobu své existence prosla:

- Cenova valka na ¢eském trhu v r.2006 s ¢eskym konkuren¢nim vyrobcem. V tomto
roce vzrostl pocet vyrobenych kusi, vzrostl obrat firmy, ale vyrazné klesl

hospodarsky vysledek.

- Nejvétsi hospodarsky vysledek a trzby firma vytvofila v roce 2008, béhem
nasledujicich let se na vysi hospodaiského vysledku projevila ekonomicka krize ve

stavebnictvi a sou€asné investice do inovace vyrobni linky firmy TT

- Odroku 2001 firma zdvojnasobila svoji produkei, ale celkové trzby vzrostly pouze
asi o tfetinu, to vypovida o soucasné situaci na trhu s koupelnovymi radiatory. Ceny

radiatort od r.2001 vyrazné klesly.

- Z grafu je vidét, ze firma ma za cil neustalé zvySovani poctu vyrobenych kust.
Nejvice radiatort firma vyrobila v roce 2015. Dal§im rekordnim rokem bude dle

progndzy rok 2016.
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Tabulka ¢. 8: Trzby, Vysledek hospoda¥eni, Pocet vyrobenych kusi (2001-2015)

Vysledek
Rok Trzby hospodai‘eni po Pocet vyrobenych

zdanéni kusii
2001 113917 12 959 89 311 ks
2002 120 983 27 006 92 421 ks
2003 136 677 19 296 100 996 ks
2004 161 608 16 403 128 320 ks
2005 163 537 26 384 138 462 ks
2006 160 702 16 198 127 801 ks
2007 163 173 17 121 132 544 ks
2008 165 927 31 891 168 300 ks
2009 138 848 12 474 145 813 ks
2010 132 535 7 333 132 088 ks
2011 137 310 2 260 138 521 ks
2012 122 195 13 978 185 287 ks
2013 126 812 4 660 200 729 ks
2014 147 754 1730 211479 ks
2015 155 061 7 285 230 511 ks

Zdroj: vlastni tvorba — zpracovano na zakladé poskytnutych materialt firmou TT, Uvedené Castky jsou

v tis.K¢.

Graf ¢. 2: Pocet vyrobenych kusu za obdobi (2001-2015)

Pocet vyrobenych kusii (2001 -2015)
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Zdroj: zpracovano na zakladé informaci poskytnutych firmou TT
Graf ¢.3: Trzby a hospodarsky vysledek (2001 — 2015)
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Zdroj: zpracovano na zakladé informaci poskytnutych firmou TT



3.1.5 Produkty a jejich déleni
Jak jiz bylo dfive uvedeno, firma se od svého zaloZeni primarné zabyva vyrobou

otopnych koupelnovych radiatort.

Vyrobni politika - zarucuje predevsim konstantni kvalitu kazdého vyrobku, ktera je
zarucena presn¢ stanovenym vyrobnim postupem (nikdy nedochazi k vynechanim

nékteré vyrobni operace za Gcelem snizeni nakladi).

Vyrobni moznosti — TT ma polo-automatizovanou vyrobu, je ale schopna vyrobit i
radidtory na zaklad¢ predstavy zédkaznika (rozmér barva). Maximalni kapacita
vyrobnich zafizeni je 280.000 ks radiatort (v ptipad¢, ze by vyroba fungovala
neptetrzité¢ béhem celého roku) — vyroba 280 000ks ale neni pro vyrobni zatizeni
optimalni — dvakrat ro¢né firma provadi planovany servis a kontrolu vyrobnich zatizeni,
takze vznika vzdy vyrobni pauza dlouhd cca 14dni. Ve firm¢ je ustalen tfisménny

pracovni provoz 5-6 dni v tydnu (dle poctu zakazek).

Primarné jsou vyrobky firmy TT déleny dle vyrobnich fad (Standard Line, Design
Line, Economy Line a nova vyrobni fada Europe Line). Déle je také mozné vyrobit
radiator se stfedovym pfipojenim, bo¢nimi vyvody, elektricky radiator, dle prani

zakaznika.

NiZe budou popsany jednotlivé vyrobni Fady firmy TT:

predevsim jednoduchosti. Tuto fadu firma vyrabi nejdéle. Prodej této vyrobni fady tvofii
hlavni zisky firmy TT. Tato vyrobni fada zahrnuje tyto typy: KD, KD22, KDO,
KDO22, KLD, KOS, KM Marabu, KD14, KDO14.

Design Line — radiatory této fady byly navrzeny externimi designéry se kterymi firma
spolupracuje. Pro zdkaznika firmy TT je diillezité mit ve svych show roomech a
prodejnach také jedinecné a origindlni zboZi. Aby uspokojili vSechny typy svych
zakaznikl. Nicméné tato vyrobni fada je nejméné zaddana z diivodu vyssi ceny. U typt
Z této vyrobni fady je Casto vysoky podil ru¢ni prace a tim se cely radiator prodrazuje.

Tato fada zahrnuje nésledujici typy radiatorti: Moon, Carmen, Nabucco, Qadrix, KQ
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Economy Line - Firma Thermal Trend spol. s r.0. reagovala touto fadou na
ekonomickou krizi v Evropé. Tyto produkty jsou uréeny zejména pro hobby markety a
velkoobchody v zemich, kde neni vysoké procento kapitalu a kde momentalné stagnuje
zejména stavebni pramysl (napf. Bulharsko, Recko). Tato fada radiatort je vyrabéna
stejnym procesem jako ostatni fady, ale jsou upraveny jednotlivé rozméry tak, aby bylo
pfi vyrob¢ pouzito méné materialu (pouziti méné trubek - ,, ¥idsi rozlozeni trubek) — ve
finalni podobé je tedy vyrobek levnéjsi, ale stejné kvalitni jako standard. Pouze

vyhievnost je ve srovnani se fadou Standard Line nizsi.

Europe Line - Tato fada je nyni novinkou. V prosinci 2015 byly tyto typy odzkouSeny
zkusebnim tustavem. Do prodeje budou tedy uvedeny v druhé poloving roku 2016. Opét
se jedna o trubkovy koupelnovy radiator, ale pfi jeho vyrob¢ bude vyuzivano nové
vyrobni technologie - odporové svatfovani. Tzn., Ze trubka nebude zasazena ptimo do

otvoru Vv jeklu, ale bude navatfena na jeklu.

Tabulka €. 9: Prehled prodanych kusii radiatori dle vyrobnich fad

ROK 2011 2012 2013 2014 2015
Standard Line 100966 ks | 131576 ks| 166863 ks| 182831ks| 201436 ks
Design Line 311 ks 325ks 581 ks 657 ks 792 ks
Economy Line 37 244 ks 53 386 ks 33285ks 27991 ks 28 283 ks
Europe Line - - - - -
CELKEM VYROBENO KS 138521 ks| 185287 ks| 200729 ks| 211479ks| 230511 ks

Zdroj: vlastni zpracovani autorky, zpracovano na zakladé udaju poskytnutych firmou TT

Tabulka ¢. 10: Piehled vyrobnich Fad z pohledu procenta na celkovém zisku

ROK 2011 2012 2013 2014 2015
Standard Line 72,88% 82,40% 83,50% 86,50% 87%
Design Line 0,23% 0,10% 0,50% 0,50% 0,50%
Economy Line 26,87% 17,50% 16% 13% 12,50%
Europe Line - - - - -

Zdroj: vlastni zpracovani autorky, zpracovano na zakladé udaju poskytnutych firmou TT

3.1.6 Analyza soucasnych trhu a zakazniku

Nize budou analyzovany soucasné trhy firmy TT — ¢esky trh a zahrani¢ni trhy. Na
konci této kapitoly bude uvedena Tabulka ¢.11, ktera podava obraz o jednotlivych trzich
firmy TT v letech 2012 -2015.
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Cesky trh
Za dobu svoji existence si firma vytvofila velmi silnou pozici na ¢eském trhu.
V soucasné dob¢ pravideln¢ zavazi nejveétsi odborné velkoobchody a hobbymarkety,
které jsou zaméfeny zejména na topeni, vodu, koupelnu, atd. Mezi zadkazniky patii
napiiklad velkoobchody Siko a.s., skupina Gienger, Richter + Frenzel, s.r.o., Wérme
s.r.0., dale pak regionalni velkoobchody — napt. VTP Hand s.r.0., internetové obchody
— napf. PROFI-UNION s.r.o0. (www.topenilevne.cz), hobbymarkety — napi. Bauhaus k.s.

Celkem se jedna o 25 firem.

Na ¢eském trhu je nejzaddanéjsi vyrobni fada Standard Line, zejména pak typy KD a
KDO s moznosti zapojeni do centralniho otopného systému. V poslednich letech je
mozné sledovat zvySenou poptavku po stfedovém piipojeni a po elektrickych
radiatorech. Radiatory pro vSechny ceské odbératele jsou dodavany v pravidelnych
intervalech (kazdé 2 tydny) do jejich centrdlnich skladd. Dopravu tedy témet vzdy
zajistuje firma TT bud’ ve vlastni rezii, nebo ve vyjime¢nych piipadech najima

piepravni spole€nost.

Platebni podminky pro ¢eské zakazniky jsou ve vétsing piipadi individualni.
Neékteré velkoobchody preferuji splatnost faktur do 7 dni a slevu na faktufe za rychlou
uhradu. Jiné preferuji standardnich 60 dnil splatnosti bez slevy za rychlou platbu.
Vedeni firmy TT pfistupuje k odbératelim individudln€ a snazi se navrhnout takové

podminky, aby odbérateli vyhovovaly a zaroven ho motivovaly.

Zahranicni trhy

Jiz od roku 1996 firma dodava také do zahranic¢i. Pro zahrani¢ni trhy vSak pouziva
jiny druh obchodni politiky. Jednotlivé trhy mé firma rozdé¢leny dle jednotlivych zemi.
V kazdé zemi ma pak jednoho az pét obchodnich partnerti. Po¢et obchodnich partnert
se odviji od velikosti trhu. Na zahrani¢nich trzich firma dodava jen nejvétsim
velkoobchodiim. Mezi témito velkoobchody panuje vysoka rivalita. Nebylo by tedy
dobré, aby si zdkaznici firmy TT navzajem konkurovali na jednom trhu. Tuto rivalitu se
firma snaZzi zmirnit také tim, Ze kazdému obchodnimu partnerovi ze stejné zemé dodava
jiné rozméry vyrobkill nebo jiné typy. Aby se radiatory, alesponl ¢aste¢né lisily a mozna
konkurence se tak zmirnila. Pokud je firma s odbératelem/li na jednom trhu dlouhodobé

spokojena a vzajemna spoluprace probiha bezproblémove, pak TT nehleda nového
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odbératele a odmita nabidky spoluprace s dalsimi moznymi odbérateli. Béhem roku
2015 nenavazala firma TT spolupraci s zadnym novym zahrani¢nim potencionalnim

odbératelem.

Nize v Tabulce ¢. 10 je uveden ptehled vSech trhi, na kterych se firma momentalné
vyskytuje. Jedna se o 15 zemi, které jsou soucasti Evropské Unie a o 4 zem¢ Evropy,

které nejsou soucasti Evropské Unie.

Logisticky jsou dodavky na zahrani¢ni trhy feSeny dle mezinarodnich vykladovych
pravidel INCOTERMS 2010 prostfednictvim nakladnich automobilt. Do zemi EU je
zbozi vyvazeno na zékladé podminek EXW, DAP a CPT. Do zemi mimo EU je zbozi
vyvazeno na zaklad¢é podminky EXW. K podmince EXW se pfistupuje také v ptipadé,

ze zakaznik ma niz8i objedndvku nez 200 ks radiatori.

Platebni podminky na jednotlivych trzich se také 1i$i. Vychazeji z mezinarodnich
obchodnich zvyklosti danych zemi (Napt. v Bosné a Hercegoving je standardni doba

splatnosti 6 mésict, v Némecku 60 dnt1).

Dalo by se fici, ze kazdy zahrani¢ni trh ma své specifika a klade diiraz na rizné
aspekty vyrobku. Mezi tfi nejvyznamnéjsi zahranicni trhy patti Némecko, Slovensko a
Mad’arsko. Némecti odbératelé vyzaduji predev§im vysokou kvalitu a precizni dodavky.
Nejzadanéjsi vyrobni fadou je Standard Line, ale tentokrat v provedeni se stfedovym
nebo bo¢nim piipojenim. Némecti odbératelé také vyzaduji radiatory Design Line a dale
pak radiatory atypickych rozmért a atypickych barev. I tyto atypy je firma schopna
dodavat. Prave schopnost vyrobit radidtor pfesné na miru v poZadované kvalit€ je
divodem, proc€ je o firmu TT na némeckém trhu zajem. Pro némecké odbératele neni na
prvnim misté cena vyrobku. Naproti tomu mad’arsky trh vyzaduje pouze Standard Line
a Economy Line. Typické pro mad’arské odbératele je uzké portfolio vyrobk, ale
vysoké pocty objednanych kusii. Mad’arsti odbératelé se Casto pokouseji vyjednat co
demonstrovano, jak je dulezity ptistup ke kazdému trhu. Dobry pfistup 1ze zaujmout
pouze Vv piipadé pruzkumu trhu, obchodnich zvyklosti a analyzou poptavky konkrétniho

velkoobchodu.
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Tabulka & 11: Trhy firmy TT (2012-2015)

ROK 2015 2014 2013 2012

= = = =

2 2 2 2

£ w | £ w | £ w | £ o

=2 = M| 2 = M| 2 e M| 2 e v

3 z A z z| 3 z |3 z z
Zemé = = ol = ola o ola o =)
CR 251 41,05% 63 652 636 33| 42,22% 62 381 832 | 33| 42,98% 54503989 33| 40,86% 49 929 047
Némecko 3| 14,13% 21910152 3| 13,08% 19326252 3 12,73% 16 143224 2 10,71% 13 087 129
Slovensko 5112,83% 19894 356 5| 13,01% 192228241 5 11,23% 14241038 4 12,02% 14 687 889
Mad’arsko 2| 6,53% 10125498 2| 7,23% 10 682 630 | 2 7,46% 9460 208| 2 7,41% 9 054 680
Rakousko 31 6,00% 9303674 3| 5,03% 7432037| 3 5,87% 7443 891 3 6,02% 7356 164
Bulharsko 2| 4,49% 6962249 2| 5,01% 7402486 2 4,90% 6213810 2 5,21% 6 366 381
BiH 1| 3,29% 5101 515 11 3,31% 4 890 665 1 2,19% 27771931 O 0,00% -
Chorvatsko 21 2,57% 3985074 2| 3,20% 4728 135 2 3,26% 4134086 3 6,23% 7612774
Slovinsko 21 2,42% 3752482 2| 2,00% 29550841 2 1,87% 2371393 2 2,10% 2 566 104
Lotyssko 11 2,12% 3287 298 1 1,80% 2 659 576 1 1,91% 2422118 1 2,03% 2 480 567
Srbsko 1 1,29% 2 000 290 1| 0,98% 1447 991 1 1,69% 2143 130 1 1,71% 2 089 542
Litva 1 1,10% 1 705 674 1| 0,97% 1433 216 1 0,99% 1255443 1 1,14% 1393 028
Polsko 2| 0,98% 1519600 2] 0,94% 1388890 2| 0,89% 1128631 2| 1,01% 1234 174
Kosovo 1] 0,46% 713282 1] 0,51% 753547 1] 0,12% 152175 1| 0,78% 953 124
Makedonie 1] 031% 480690 1| 0,42% 620568 1| 0,85% 1077906 1| 0,81% 989 783
Nizozemsko 1] 023% 356641 1| 0,18% 265958 1| 0.22% 278987 1| 0,88% 1075 320
Portugalsko 1] 0,10% 155061 1] 0,08% 118203 1| 0,84% 1065225 1] 1,00% 1221954
Recko 1] 0,06% 93037 1] 0,02% 29551 0 0% 1] 0,08% 97 756
Lucembursko 1] 0,04% 62024 1] 0,01% 14775 0 0% -1 o] 0,00% -
CELKEM CR 25| 41,05% 63 652 636 | 33|42,22% 62381832 33| 42,98% 54503989 | 33| 40,86% 49 929 047
CELKEM ZAHRANICH | 31]58,95% 91 408 596 | 31[57,78% 85372389] 29| 57,02% 72308 457 | 28] 59,14% 72 266 370
CELKEM 56 100% 155 061 232 | 64 100% 147 754 221 | 62 |100,00% 126 812 446 | 61 |100,00% 122 195 417

Zdroj: vlastni zpracovani autorky, zpracovano na zakladé dat poskytnutych firmou TT

50




Graf ¢.4: Procentualni podil exportu na trzbach (2012-2015)

Podil exportu firmy TT na celkovych trzbach
(2012 - 2015)
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Zdroj: vlastni zpracovani autorky, zpracovano na zakladé dat poskytnutych firmou TT

Z Tabulky €.11 a z Grafu ¢.3 je patrné, Ze firma vice nez 50% svych trzeb
dlouhodob¢ ziskava ze zahrani¢i. Vyvoj na jednotlivych trzich je v prubéhu
analyzovanych let stabilni — pocet obchodnich partneri i obrat na jednotlivych trzich se

méni minimalné. To znaci o schopnosti firmy TT byt dobrym obchodnim partnerem.

V priibéhu sledovanych let dochdzi k zdsadni zméné na chorvatském trhu.
Z pohledu soucasnych chorvatskych odbératelit ekonomicka krize pretrvava a situace ve
stavebnictvi se zhorSuje. Ptes to, Ze trzby od soucasnych chorvatskych odbérateltl klesly
Vv pritbéhu let 2012-2015 témét na polovinu, firma TT nehleda na chorvatském trhu

nové obchodni partnery.

V soucasnosti je hlavnim zajmem firmy TT je udrZet si stabilni postaveni zejména
v Ceské republice, Slovenské republice, Némecku, Mad’arsku a Bulharsku a dale
Vv Bosné a Hercegoving. Tyto trhy tvofi ptes 85% trzeb firmy TT. Dal§im hlavnim
zajmem je planované rozsiteni odbytisté svych vyrobki a fizeny vstoup na Rumunsky

trh.
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3.1.7 SWOT analyza firmy Thermal Trend, s.r.o.
Nize v tabulce je zpracovani SWOT analyza firmy TT.

Tabulka €. 12: SWOT analyza firmy TT

Silné stranky Slabé stranky
- Vysoce kvalitni vyrobek
- Vysoka efektivita prace - Nedostatek marketingovych
- Uroveti vyrobnich technologii zkuSenosti ‘-§
- Nizké naroky na kvalifikovanost - Zastaralé webové stranky =
délnikt - Minimalni propagace znacky §
- Klicové know-how patii majiteli - Jediny jednatel =
- Jediny majitel = jediny jednatel - Mala plocha pro skladovaci ,g
- Dlouhodobé partnerstvi s dodavateli prostory hotovych vyrobki =
- Jednoducha organizac¢ni struktura >
- Finan¢né stabilni firma
PrileZitosti Hrozby
- Expanze na nové trhy
- Vyvoj novych typt radiatort - Aktivity konkurentt
- Investi¢ni projekty hrazené z fondit |-  Svétova politicko-ekonomicka —
Evropskeé unie situace =
- Dobra reputace ceskych firem - Dodavka vstupniho materialu <
se skrytymi vadami E
iz
=
>

Zdroj: vlastni zpracovani

Ve firmé& TT je kladen hlavni diraz na na kvalitu jak vyrobk, tak na kvalitu
vyrobnich procest. Hlavni usili je tedy vénovano vyrobé. Na kli¢ovych pozicich
(zkouSeni radiatoru a vystupni kontrola) jsou zaméstnanci, kteti v této firmé pracuji déle
nez 7 let. Diky automatizaci vyroby neni pro firmu obtiZzné hledani pracovni sily.

Na vétsing pracovnich pozici ve vyrobé nejsou nutné predchozi zkusenosti z oblasti
strojirenstvi a neni tfeba vysoce kvalifikovanych odbornikt z tohoto oboru.
Automatizace firmé také samoziejmé zajist'uje nizsi naklady na vyrobu. O co vétsi je
ve firm¢ TT kladen diiraz na vyrobu, o to mensi pozornost je vénovana marketingovym

aktivitam.
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Silnou strankou a soucasné i slabou strankou je jediny jednatel a majitel v jedné
osobé. Tato osoba, patii mezi strojirenské kapacity v CR Vv oblasti pajeni a lakovani —
diky jeho znalostem je firma schopna provadét opravy a udrzbu na vyrobnich zafizenich
samostatné. Tim casto firm¢ usetii nemalé financni 1 ¢asové prostfedky. Déle dohlizi na
chod firmy ve vsech oblastech. Diky tomu, ze firma mé pouze jednoho jednatele
nedochézi ve vedeni ke sporiim a vSe je mozné fesit operativné bez zdlouhavého
schvalovaciho fizeni. Nevyhoda jediné¢ho jednatele spoc¢iva v tom, Ze neni rychle
nahraditelny a napf. jeho nenadalé dlouhodobéjsi zdravotni problémy by firmé pfinesly

nemalou komplikaci.

Ptilezitost shledavam Vv expanzi na nové trhy — této prilezitosti se také snazim vyuzit
V této praci. Dale jako piileZitost je mozné uvést vyvoj novych typi designovych
radiatord. V dnesni dobé mensi evropsti konkurenti vyrabi rizné designové radidtory a
snazi se je postupné protlacovat mezi zdkazniky. Mezi koncovymi zdkazniky vznikla
skupina zakaznik, ktera poptava originalitu a neni pro ni kli¢ova cena vyrobki. Casto
se ale u konkurence objevuji designové radiatory, které nemaji tepelnou ti¢innost a
nedosahuji takové kvality jako obycejny koupelnovy radiator. Tento typ konkurenti
nema takova vyrobni zafizeni, ktera by tuto kvalitu designového radiatoru zajistila, ale
protoze firma TT vyrabi ve velkém mnoZstvi standardni koupelnové radiatory a
disponuje technologiemi, které by byly schopny poskytnout kvalitu a zaruky 1
designovym radiatorim vyrabénym piimo na miru pro zdkaznika. Jako tteti ptilezitost
autorka vidi v dota¢nich projektech, které jsou financovany z fonda evropské unie a
z fondi pro mistni rozvoj. Tyto projekty poskytuji finanéni dotaci napt. na nakup
novych technologii, na vyvoj apod. Za ptedpokladu, ze firma splituje podminky

konkrétnich projekti, bylo by Skoda, kdyz by tuto ptileZitost firma nevyuzila.

Soucasti vnéjsiho prostiedi jsou také hrozby — mezi nejcastéjsi hrozbu firem patii
jednani konkurence a nekalé obchodni praktiky, které by je mohly ohrozit. Jako
opatieni vuci této hrozbe navrhuji sledovani aktivit konkurentt. Jako dalsi hrozba TT je
dodani vadného vstupniho materidlu — zejména pak trubek a profilti — zavalcované
sulfidy. Vada materiadlu neni okem viditelna ani po findlni Gpravé radidtoru, nebylo by
tedy mozné pii vystupni kontrole vadu odhalit a vadny radiator by se takto mohl dostat

az k zdkaznikovi, kterému by se vada ukazala az po delsi dobé pouzivani radiatoru. Pro
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TT by to znamenal velky problém. Tuto hrozbu se snazi TT zmiriiovat tim, ze nakupuje

kvalitni material od ovéfenych dodavatelii.

3.1.8 Porterova analyza

V této kapitole bude analyzovano oborové okoli firmy TT dle Porterova
petifaktorového modelu. Tento model hodnoti firmu z pohledu soucasné konkurence,
hrozby vstupli nové konkurence do odvétvi, dale hodnoti substitu¢ni vyrobky, a

vyjednavaci silu dodavatela a odbératelt.

Konkurence
Vyrobci koupelnovych radiatorti na technicky takové tirovni jako je firma TT neni
v Evropé mnoho — patii mezi né naptiklad firma Korado a.s.(CR), ISAN Radiatory s.r.o.
(CR), IRSAP (IT), Terma (PL), Vasco (IT), Zehnder (DE), VOGEL & NOOT (DE),
RADOX (PL). BOR-SAN (TR). Na rumunském trhu se ale nékteré z nich vitbec
nevyskytuji, nebo vyskytuji, ale v zanedbatelné mife. Nize budou bliZe piedstaveny ty

firmy, jejichZ vyrobky se na rumunském trhu objevuji.

KORADQO, a.s.
Sidlo: Cesk4 Tiebova, Ceska republika

Ro¢ni obrat: cca 1 588 mil.K¢

Tato Ceska firma zalozena v r. 1990 se diive zamé&fovala pouze na vyrobu deskovych
radiatord, avsak v roce 1997 uvedla na trh i koupelnové radiatory zebtikového typu a
stala se tak konkurentem firmy TT.
V soucasné dobé je pfedmétem podnikani firmy Korado a.s. ptedev§im vyroba radiatori
ustfedniho topeni (deskovych i trubkovych), vyroba podlahovych konvektort.(14)
Akcionafi firmy:

- FrantiSek Menclik (9,16 %)

- Ludvik Petr (9,16 %)

- Miroslav Vobora (9,16 %)

- Ing. Bedfich Brabec (9,16 %)

- Evropska banka pro obnovu a rozvoj (29,14 %)
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- Ministerstvo financi Ceské republiky (34,22 %)
Firma Korado a.s. ma 6 dcefinych spolecnosti — 4 obchodni odvétvi (Némecko,
Rakousko, Polsko, Velka Britanie) a 2 vyrobni (CR, Bulharsko)
(14)

- Silné stranky oproti firme¢ TT:
Silnou strankou firmy KORADO, a.s. je jeji popularita a dobré povést.
Dalsi silnou strankou firmy KORADO, a.s. je to, Zze vyrabi i deskové radiatory a od
r.2013 také podlahové konvektory. Je tedy schopna nabidnout zdkaznikovi vice druha
vytapéni. Praveé diky SirSimu portfoliu ma casto vétsi dodavatelkou silu.

- Slabé¢ stranky oproti firmé¢ TT:
Slabou strankou firmy KORADO, a.s. jsou pravé vlastnické vztahy ve firmé.
Ve vlastnictvi maji plivodni majitelé pouze 18,32%. To znamend, Ze bez soucinnosti
Ceského statu a Evropské banky nejsou schopni rozhodovat. Dalsi slabou strankou je
vyrobni kapacita koupelnovych trubkovych radiatort, firma Korado a.s. ma k vyrobé
koupelnovych radidtori dvé vyrobni linky, kde kazda z nich je osazena pajeci peci, jejiz
kapacita je 8000ks za mé&sic — tzn., ze firma Korado je schopna za mésic vyrobit pouze

16 000ks koupelnovych radiatort, firma TT 25 000 ks.

ISAN Radiatory, s.r.0.
Sidlo: Brno, Ceska republika
Obrat: cca 410 mil. K¢

V roce 2003 doslo ke sloudeni firmy Univa (=vyrobce radiatori v CR od roku 1973)
a obchodni spole¢nosti AMTEX a vznikl novy podnik AMTEX Radiatory s.r.o.
Spole¢nost AMTEX Radiatory s.r.o. se stala novym vlastnikem firmy OPLTHERM
s.r.0. (vyrobce konvektorti). V roce 2006 spolecnost AMTEX Radiatory s.r.o. zménila
nazev na ISAN Radiatory s.r.o. Tato firma je ovladanou osobou. Ovladajici osoba firmy
ISAN Radiatory s.r.o. je holandska firma AMTEX B.V. (15)
- Silné stranky oproti firmé TT.:

Firma ISAN Radidtory spol. sr.0. ma Siroké portfolio vyrobki, kter¢ mize svym
zakaznikim nabidnout. DalSi silnou strankou je jednatelem, Jan Dirk van Kranenburg,
pochézi z Holandska, ma tedy dobré obchodni kontakty v zapadni Evropé.

- Slabé¢ stranky oproti firmé TT:
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Slabou strankou firmy ISAN Radidtory spol. s r.0. je podfizenost ovladajici osob¢é a
pomalej$i inovace vyrobni linky. Dalsi slabou strankou je velmi Siroké portfolio

vyrobki, které je vSechno vyrabéno na jedné vyrobni lince.

BOR-SAN A.S.

Sidlo firmy: Ankara, Turecko

Tato turecka firma byla zalozena v roce 2000 tureckou skupinou BOR-AN GROUP. Uz
vroce 2004 zacala firma sériové vyrabét koupelnové radidtory a vyvéazet na Sest
kontinenti. Ve svych propaga¢nich materialech firma uvadi, Ze rocné vyrobi 1.250 tis.
kust deskovych radiatort. Koupelnové radidtory ma tato firma ve své nabidce také.
Nabizi pouze dva typy, které se lisi povrchovou tpravou — bila barva RAL9016 nebo
chrom. Ve svych propagacnich materidlech neuvadi pocet prodanych koupelnovych
radiatoru. (16)

- Silné stranky oproti firmé TT.:

Prvni silnou strankou je vyroba umisténa v Turecku — tzn. nizs§i naklady na pracovni
silu, je schopna tedy zdkaznikovi nabidnout ptfiznivéjsi cenu. Dal§Sim ukazatelem sily
tohoto vyrobce, je ze se béhem kratké doby stal vyvozcem na 6 kontinentil, do 49 zemi
svéta. Nejvice vyvazi do Evropy ( 23 zemi). V neposledni fad€ tvoii vyhodu této firmy
také to, ze ma ve své nabidce 1 deskové radiatory a koupelnové radidtory také

v chromovém provedeni. (16)

- Slabé stranky oproti firmé TT :
Maji ve své nabidce koupelnovych radidtor velmi omezené rozmeérové provedeni
(pouze 6 rozméra). Nabizi pouze otopna koupelnova télesa podobna vyrobkim KD
a KDO firmy TT. Nabizi pouze 2 barevnd provedeni (bild RAL 9016 nebo chromova
barva), jiné odstiny vibec nenabizi. Dalsi slabou strankou této firmy, je, Ze pokud
zékaznik chce objednat zbozi musi objednat cely kontejner a doba dodani za¢ina na

Sesti tydnech od objednani, coz pro spoustu evropskych zakaznikli neni ptipustné. (16)
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IRSAP S.p.a.
Sidlo firmy: Arqua Polesine RO, Italie

Tato italskd firma byla zalozena v r.1963 a uz od pocatku svoji existence se vénuje
vyrobé koupelnovych radiatorii. Na pocatku se stala spolecnosti, ktera ptichazi
s novinkami — byla prvni firmou, ktera v Italii vyrobila koupelnovy radiator. V soucasné
dobé se vénuje spise designovym koupelnovym radiatoram. (17)

- Silné stranky oproti firmé TT:
Znama evropska znacka, ktera spolupracuje s nejlepsimi italskymi designéry.

- Slabé stranky oproti firmé TT :
Produkty jsou vice zaméfené na design nez na funkCnost a vyhievnost. Firma
Vv soucasnosti klade vyssi diraz na esteti¢nost produkti nez na celkové technologické
zpracovani. Soucasti vyrobniho zavodu této firmy jsou drazsi a zastaralej$i technologie

a spoustu operaci je provadéné manudln€ — cena radiatord je pak vyssi.

TERMA Sp. 7 0.0.
Sidlo: Gdansk, Polsko

Tato firma byla zaloZzena v roce 1990. V prubéhu jeji Cinnosti se nazev nékolikrat
zménil. Od roku 2005 se tato firma jmenuje TERMA Sp. Z o0.0. Pfedmétem ¢innosti
patii vyroba deskovych radiitorii, vyroba koupelnovych radidtort a distribuce
ptislusenstvi k radiatorim (elektrické topné tyce, ventily, apod.). (18)

- Silné stranky oproti firmé TT:
Tato firma ma vice druhii koupelnovych radiatort — ma tedy vétsi Sanci zaujmout
zakaznika. Tato firma poskytuje 8 let zaruku na své vyrobky (firma TT pouze 5 let).
Vyhodou muize byt také to, Ze tato firma distribuuje piisluSenstvi k radiatortim,
zdkaznik u né¢j muze nakoupit vSe, to muze byt ale také nevyhodou. Cenové jsou
vyrobky firmy TERMA Sp. z 0.0. velmi podobné firmé¢ Thermal Trend spol. s r.0.

- Slabé stranky oproti firme TT:
Nejvyraznéjsi slabou strankou firmy TERMA Sp. z 0.0. je okem viditelna nekvalitni
povrchova uprava radiatortt a porovitost barvy. Dale, jak jiz bylo uvedeno u silnych
stranek, firma prodava také pfislusenstvi k radidtorim. To mlZe zdkaznika, ktery tento

druh zbozi také distribuuje od této firmy odradit. Slabou strankou muze byt také to, ze
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radiatory této firmy jsou vyrobeny v Polsku. Ceské vyrobky maji lepsi povést nez

polské.

Zehnder Group Deustchland GmbH a Zehnder Group AG

Firma Zehnder Group AG byla zaloZena v roce 1895 ve Svycarsku jako vyroba
motocyklt a psacich stroji Jakobem Zehnderem. V roce 1964 byl v Némecku zalozen
vyrobni zavod na vyrobu koupelnovych radiatora - Zehnder Group Deustchland GmbH.
V soucasné dob¢ se zabyva vyrobou koupelnovych radidtord, systémi vétrani a
rekuperaci, stropnich systémti, chlazeni a zatizeni pro €isténi vzduchu. Od roku 2003
Zender spolupracuje s luxusni evropskou keramic¢kou Villeroy & Bosch a spole¢né

s nimi vydava koupelnové radiatory pod znackou Villeroy & Boch by Zehnder.(19)

- Silné stranky oproti firmé TT :
Mezi silné stranky patii predevsim dlouhd historie a tim 1 vice zkuSenosti s vyrobou
koupelnovych radiatort. Dale sem patii dobré jméno firmy a vysoce kvalitni vyrobek a
nejmodernéjsi vyrobni technologie.

- Slabé stranky oproti firmé TT :

Slabou strankou tohoto vyrobce je pfedevsim cena vyrobku.

Zavéry ke konkurenci

Nize v tabulce ¢. 13 jsou konkurenti srovnani s firmou TT z hlediska cenové urovné
vyrobk, z hlediska kvality vyrobki a vyrobnich procest, dale dle stability firmy a dle
sily znaCky v Evropé. Jako nejsilnéj$i konkurenci na trhu RO vedeni firmy TT oznacilo
tureckého vyrobce BOR-SAN AS, jelikoz se domniva, ze v Rumunku je kli¢ovym
faktorem predevsim cena vyrobku. Jako druhého hlavniho konkurenta vedeni firmy TT

uréilo ¢eskou firmu KORADO, a.s., tato firma ma dlouholetou tradici a silnou znacku.
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Tabulka ¢. 13: Porovnani s konkuren¢nimi vyrobci

Zdroj: vlastni tvorba autorky
* Firmy jsou hodnoceny stupnici 1 — 5, kdy 1= nejoptimalngjsi, 5= nejméné uspokojivy

Hrozba vstupu nové konkurence

Vyroba koupelnovych radiatort neni jednoduchou ¢innosti, kterou je mozno sestavit
béhem kratké doby. Technologie a technologicky proces vyroby radidtoru je velmi
naroc¢nou zalezitosti, jak po strance finan¢ni, tak po strance organizacni. Klicovym je
vlastnictvi potiebného know-how. Kvalitni vyrobni linka je vysledkem nékolikaletého
neustalého zdokonalovéni a uceni se néceho nového. I ptes to si firma uvédomuje
moznost vstupu nového konkurenta do odvétvi a sleduje soucasné aktivity vyrobct
deskovych radiatort, protoze u téch je pravdépodobnost rozsiteni svoji vyrobni linky o
koupelnové radidtory nejvyssi. Z divodu vyse zminénych bariér vstupu do odvétvi
management firmy TT celkové hodnoti hrozbu vstupu nového konkurenta do odvétvi

jako méné pravdépodobnou.
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Substitu¢ni vyrobky
Substitu¢ni vyrobky ke koupelnovym trubkovym radidtortim jsou piedevsim:

- Deskové (panelové) radidtory — designove se Casto nehodi do koupelen, zabiraji

Vv koupelné velky prostor, proto je konecny zdkaznik do koupelny vétSinou

neumist’uje

- Podlahové topeni v koupelné — soucasnym evropskym trendem je mit v koupelné

podlahové topeni, to sice vyhieje mistnost, ale neususi ru¢niky, které v sobé

uchovévaji vodu a vlhkost, ze kterych by mohly vznikat plisné

- Elektrické ptimotopy — vétSina téchto piistroji nedosahuji vhodné IP, jsou

umist’ovany v prostoru koupelny a suseni ru¢nikt je na nich zcela nevhodné

- Infra hiejivé panely - jednd se o panely, které jsou montovany na sténu, jsou velmi

izké, téméf nezasahuji do prostoru koupelny. Jsou napajeny elektrikou. Casto
S ptedni zrcadlovou stranou nebo s vlastnim obrazem koncového zakaznika. Plisobi
velmi estetickym a designovym dojmem. Do koupelny jsou ale nepraktické. Na

tento vyrobek neni mozné povésit ruénik. Casto nizkéa vyhtevnost.

- Chromové koupelnové radidtory - ty firma TT vyrobit neumi, umi ale ¢aste¢né

napodobit barvami RAL 9006 a 9007. Chromové radidtory se na trhu uz vyskytuji
dlouhou dobu. Maji ale negativni vlastnost — rychleji ztraci vyhtevnost. Dalsi

nevyhodou je cena chromovani.

K produktim firmy TT existuji substituty. Dle definovani vySe zminénych
substitu¢nich vyrobki je mozné usoudit, Ze koupelnové trubkové radidtory jsou do
koupelny nejvhodné&jsim produktem - jednak k vytapéni a jednak k ususeni ru¢nikid a

osuSek. NejlepSim substitutem vyrobk firmy TT tvofi chromové koupelnové radiatory.

Vyjednavaci sila dodavateli
Pro zajisténi vysoké kvality vyrobki firma nakupuje vstupni materidl (ocelové
trubky a profily, barvu, mé€dénou pajeci pastu, Sroubeni, plastové drzaky atd.) vyhradné
od provéienych dodavateli z Ceské republiky a Italie. Se svymi dodavateli firma

spolupracuje dlouhodobg, s nékterymi i vice nez 10 let. Firma TT ma v CR i v Evropé u
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dodavateld velmi dobrou povést — ze stran dodavateld je tedy vysoky zajem o

spolupréci.

Ocel (trubky a profily) firma nakupuje stiidavé od péti dodavatelii. K podpisim
objednavek dochazi zpravidla dvakrat ro¢n€. Kdy se jednatel rozhoduje jaky pomér
nakoupenych trubek a profili nakoupi od jednotlivych dodavateli. Vzhledem k tomu,
ze si firma udrzuje vztahy s vice dodavateli, neni problém s vazanosti na jediného
odbératele. Ptes to je nutné brat v potaz, ze producenti trubek a profilii v takové kvalité

a rozmérech, které firma TT potfebuje pro svoji vyrobu, neni mnoho.

Stejnou strategii — tedy rozlozit své nakupy né¢kolika dodavatelim firma praktikuje
také pfi ndkupu barvy (2 stali dodavatel¢), médeéné pajeci pasty (3 stali dodavatelé),

Sroubeni (2 dodavatelg).

Plastové drzaky firmé TT dodéava jediny dodavatel — nicméné firma TT snizila
vyjednavaci silu tohoto dodavatele investici do vlastni formy na vyrobu plastovych
drzékd. Tuto formu ma vyrobce plastovych drzakti dlouhodobé zaptijéenou a firma TT

si j miZe kdykoliv odebrat a pfedat ji jinému vyrobci plastd.
Vyjednavaci sila odbérateli

Firma klade diraz na dlouhodobou a oboustranné spokojenou spolupraci se svymi
odbérateli. Pfi ndkupu zdkaznici firmy pfemysli predevSim racionalné. Vyrobct
koupelnovych radiatort v kvalité, ktera je ve stfedni Evropé povazovana za standard,
neni mnoho. Odbératelé maji Casto specialni pozadavky na dopravu, baleni, platebni
podminky atd., které by naptiklad pro tureckého konkurenta firmy TT byly problém a to
si odbératele uvédomuji. Solventnim a dlouhodobym klientim firma nabizi dlouhou
splatnost (napft. zaskladnéni na zacatku roku — splatnost faktur na konci roku), rocni
bonus z obratu, atd. Na druhou stranu firmu je vyvijen ze stran velkych zakaznika (v
CR napt. skupina Gienger) cenovy natlak — vyjednavaci sila téchto odbératelii je znaéna
1 pfes to, ale management firmy racionaln¢ hodnoti situaci a nejde nad ramec svych

moznosti.

Vhledem k tomu, Ze ma firma vice zdkaznikti s riznymi objemy odebranych

v
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zahrani¢ni firmy. Nejvyssi vyjednévaci silu maji vybrani zdkaznici s Ceské a Slovenské
republiky a dale némecti zakaznici. Z vySe uvedeného je patrné, Ze vyjednavaci sila

zékazniki je stfedni.

Zavér k Porterové analyze
Na zaklad¢ Porterovy analyzy byla zhodnocena konkurence firmy TT. Jako nejvétsi
konkurent se jevi c¢eskéd firma KORADO a.s. a turecky vyrobce BOR-SAN A.S.
S témito firmami se firma TT také Casto stietava na svych trzich. V soucasné dobé je

spiSe nepravdépodobné, Ze se na trhu objevi novy vyrobce koupelnovych radiatort.

Nejlepsim substitutem k vyrobkiim firmy TT jsou chromové radiatory. Jejich

nevyhoda oproti koupelnovym ocelovym radidtoriim je snizovani vyhievnosti a cena.

Vyjednavaci sila dodavateld a odbératelt je vici firmé rozlozena praveé diky vétSimu
poctu dodavatell 1 odbératelii. Ani soucasni dodavatelé ani souc¢asni dodavatelé nejsou
Vv pozici, kdy by mohli na firmu TT vyvijet urcity natlak, ktery by ohrozil chod firmy
TT.

3.1.9 Zavér k analyze firmy

Analyzou firmy TT bylo zjisténo, Ze se jedna o firmu s dlouholetymi zkusenostmi
Z oblasti vyroby koupelnovych radidtori. Dale bylo zji$téno, ze se jedna o financné
silnou a stabilni firmu. Konkuren¢ni vyhodou je vysoce kvalitni vyrobek, kterého firma
dosahuje diky nejmoderné;jSim technologiim a neustalymi inovacemi vyrobnich zatizeni

1 procestl.

Dale z analyzy vyplyva, Ze se jedna o firmu, které vice nez 50% své produkce
vyvazi svym stalym odbératelim do zahranici. Zpravidla se jedna o dlouhodobé
partnerstvi mezi firmou TT a zahrani¢nim odbératelem — to svéd¢i o schopnosti firmy
ucastnit se mezinarodnich obchodnich aktivit a byt kvalitnim dodavatelem pro své
partnery. Ptilezitosti pro rozvoj této firmy je rozSiteni odbytisté svych vyrobki na dalsi

evropsky trh - trh Rumunka.
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3.2 Analyza zvoleného teritoria — Rumunsko
Po analyze firmy TT bude provedena analyza zvoleného nového obchodniho
teritoria — tedy Rumunska (dale jen RO). Analyza RO bude provedena na zakladé

moznosti vstoupit na tento trh s produkty firmy TT.

3.2.1 Zakladni idaje

Oficialni nazev statu: Rumunsko (Romania)

Poloha: jihovychodni Evropa

Sousedni zemé: Ukrajina, Modalsvako, Mad’arsko, Srbsko, Bulharsko
Rozloha: 238 391 km?

Pocet obyvatel: 19 ,04 mil. (2015)

Hustota obyvatel: 90 obyvatel na km?

Statni ztizeni: polo-prezidentska republika

Hlavni mésto: Bukurest

Clenéni: zemé je rozdélena do 41 Zup a hlavni mésto, které mé zvlastni status

(20)

3.2.2 PEST analyza Rumunska
Tato analyza zhodnoti souc¢asny trh Rumunska z hlediska politickych,

ekonomickych, socialné kulturnich a technologickych faktora.

1) Politicko-legislativni faktory

Politika - Rumunsko je republikou se silnym postavenim prezidenta. Prezident je
volen v piimé volb¢ na pét let a mize vykonavat pouze dva mandaty po sobé.
Odvolan maze byt vétSinovym hlasovanim parlamentu. Do tficeti dnli ale musi
probéhnout referendum, které rozhodne, zda prezident ziistane ve funkci nebo ne.
Rumunsky parlament se sklada ze dvou komor — z poslanecké snémovny (332

¢lentl) a senatu (137 ¢lenti). Parlament je volen na Ctyfi roky. (21)

V listopadu roku 2014 se stal prezidentem Klaus lohannis. Prezidentské volby
vyhral s tésnym vysledkem nad socidlnédemokratickym premiérem Victorem
Pontou. Victor Ponta ztstal v pozici premiéra. Evropska Unie dlouhodobé
Rumunsko kritizovala za vysokou miru korupce. Vznikl tedy specialni

protikorup¢ni ufad — ten postupné obzaloval z korupce vysoce postavené rumunské
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politiky (napf.ministra financi Dariuse Valcova, byvalého premiéra Adriana
Nastaseho) a n¢které vyznamné podnikatele (napt. loan Niculae). V ¢ervnu 2015
zacCala rumunska policie vySetfovat také Victora Pontu kviili podvrhiim, danovym
unikiim, prani $pinavych penéz, apod. 4.11.2015 Victor Ponta odstoupil po
masivnich demonstracich v centru Bukuresti. Tyto demonstrace vyvolal pozar v
no¢nim Kklubu v centru Bukuresti, pfi kterém zemielo pres 30 lidi. Demonstranti
vinili za tento pozar Pontovu vladu kvili neschopnosti dohlizet na dodrzovani
bezpecnostnich pravidel a kvili korupci. V soucasné dobé¢ je sestavena vlada
technokratti a na konci roku 2016 budou nové volby. Duvéra v prezidenta Klause
Iohannise je vysoka zejména diky vysledkiim protikorupcnich Gfadi. Nicméné
politickd situace v zemi je stdle mirn€ ochromena nedavnymi korupcnimi kauzami

politikti. Neni mozné prohlasit, ze politika v zemi je pIn¢ stabilni. (22)

roku 2004 a EU od 1.1.2007. Dosud neni ¢lenem Shengenského prostoru ani
Eurozony. V Radé EU ma 14 hlasi, do Evropského parlamentu voli 32 poslancti.
Prvni predsednictvi v Radé EU ¢eka RO v roce 2019. Finan¢ni podpora EU do RO
byla v r.2014 5,944 mld. EUR. Naproti tomu ptispévek RO do EU ¢inil 1,353 mld.
EUR. Z piispévku z EU je v RO budovana piedev§im moderni infrastruktura. (23)

Vnitrounijni plnéni — dodani zboZi z CR do RO - Jako vnitrounijni pInéni jsou
oznadovany zahraniéni obchodni operace v ramci EU. Vstupem CR, ale i RO do EU
dochazi k postupné harmonizaci legislativy s legislativou jednotlivych ¢lenskych
zemi s legislativou unitarni. Zakladni principy souvisejici s obchodni ¢innosti jsou
zakotveny ve smérnici Rady EU ¢.77/388 EHS. Pfijetim zdsad uvedenych v této
smérnici doslo k né€kolika zmé&nam. Jedna ze zmén je u dan¢ z ptidané hodnoty. Pro
stanoveni dafiové povinnosti pti dodani zbozi z CR do RO je rozhodujici zda je
rumunsky obchodni partner (piijemce zbozi) registrovan jako platce dan€. Pokud
ano, pak se v pripade¢ firmy TT bude jednat o pInéni osvobozené od platby a vznika
narok na odpocet dané. Oproti tomu — V ptipad¢ kdy by firma TT dodala zbozi
rumunskému obchodnimu partnerovi, ktery neni registrovan k dani, musela by firma

TT odvést dan a ndrok na vraceni dané nevznika. K této situaci by dochéazela
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vétSinou v pripadé, kdy by firma TT dodavala fyzickym osobam na uzemi RO, které
logicky podobné jako fyzické osoby v CR nejsou registrované. (4, s. 121-123)

SniZené dané 2016 - Od 1.1.2016 vesly na uzemi RO v platnost nové danové
sazby, které podpoii predevsim spotiebitele a malé firmy, dale pak piijemce
dividend. DPH bylo snizeno z 24% na 20%. Mimo to bylo v ¢ervnu 2015 snizeno
DPH u potravin z 24% na 9%. Ve snaze podpofit zaméstnanost rumunska vlada také
snizila dail z ptijma pro mikropodniky. Mal¢ firmy s minimalné dvéma zaméstnanci
budou platit dan z pfijmu ve vysi 1 % a malé firmy s jednim zaméstnancem pak 2%.

Zatimco firmy, které nenajmou zadné zamé&stnance, zaplati 3 %. (24)

Vykaznictvi vnitrounijniho obchodu (Inrastat) — Nastrojem Komise EU pro
sledovani a evidenci pohybu zbozi mezi ¢lenskymi staty je Intrastat. Povinnost
vykazovat udaje pro Intrastat vznika v CR viem osobam (zpravodajskym
jednotkam), které prekracuji hodnotu piijeti zbozi (tzv.asimilac¢ni prah) ve vysi

8 mil.K¢. za rok nebo hodnotu pro odeslani zbozi také vy vysi 8 mil.K¢. Firma TT
Vv soucasné dob¢ ob¢ tyto hodnoty piekracuje, jedna se tedy o zpravodajsou
jednotku, ktera je povinna kazdy kalendaini mésic podat vykaz Intrastatu.
Nalezitosti vykazu Intrastatu: idaje o zpravodajské jednotce, ¢iselné oznaceni zbozi
(kod), fakturovanou hodnotu zbozi, hmotnost zbozi, dodaci podminku na zékladé

které bylo zboZzi dodéno. (4, s.127)

Kaod pro koupelnové radiatory je 73221900, dale kod pro piislusenstvi elektrické
topné tyCe 85168080, sada plastovych drzakt 39269010, sada kovovych drzaki
73269098.

Z:iaklady obchodniho prava pro podnikani v RO — Obchodni pravo proslo po

r. 1990 prakticky kompletni legislativni zménou s vyjimkou nékterych ¢asti
Obchodniho zakoniku z roku 1887, které zlstavaji stale jesté v platnosti.

K pravnimu prostiedi obecné je tieba poznamenat, Ze predpisy se pomérné Casto
méni. Proto pfi uzavirani smluv s rumunskymi partnery bez ohledu na zdvaznost a
povahu uzaviranych pravnich aktd doporucujeme agentura Czech Trade vénovat
této otazce zvysSenou peclivost. Dobra znalost prostiedi, tradic a mistnich podminek

a zvyklosti mize predejit ne¢ekanym piekvapenim. (20)

65



Zahrani¢ni obchod - Nejcastéjsi formou vstupu zahrani¢nich osob kapitalove
nenarocnym zpusobem je vyvoz na zéklad¢ rdimcovych obchodnich smluv.
Kapitalové narocnym zptisobem vstupu na RO trh je pak spolecnost s ru¢enim
omezenym (SRL). Tato forma je oblibenou zejména diky omezenému ruceni
spole¢niki SRL do vySe nesplacené¢ho vkladu. Minimélni pozadovany kapital
jednoho spole¢nika je 10 RON, za celou spolec¢nost pak 200 RON ¢ili ekvivalent
1 140 CZK. Pro vétsi podnikatelské projekty je vice vyuzivana akciova spolecnost
(SA), jejiz zakladni kapital ¢ini minimalné 90 000 RON, tj. okolo ptl milionu
korun. Naklady na zaloZeni primémeé s. r. 0. nejsou v Rumunsku vysoké — ve
vétSing piipada se vejdou do 1 000 RON. Z ¢asového hlediska je proces registrace

spole¢nosti hotovy do dvou tydni. pojetim.(25)

2) Socialné — kulturni faktory

Obyvatelstvo - V RO zije 19,05 mil. obyvatel — nejpocetnéjsi narodnostni skupinou
je pochopitelné rumunska (89,5 %), dale pak mad’arska (6,6 %), romska (2,5 %),
némécka (0,3%) ukrajinska (0,3%), turecka (0,2%). 1% ¢ini skupina Srbii, Tatarq,
(jihozapad RO), tvofi ji asi 2800 Cechil a jejich podet se neustale snizuje, kviili
jejich odchodu za praci do Ceské republiky. Tento odchod zpiisobuji zejména

naro¢né podminky na relativné zaostalém horském venkové. (27)

Jazyk — Utednim jazykem zemé je rumunstina, vychodo-roménsky jazyk p¥ibuzny
napt. s francouzstinou, italStinou, Spané€lstinou a portugalStinou. Druhym
nejroz$irenéjSim jazykem v Rumunsku je mad’arstina, kterd je rodnym jazykem
pro 6,7 % obyvatel. V Rumunsku tradi¢né¢ mluvi pomérné hodné lidi francouzsky,
ale u mladych lidi v posledni dob¢ ptevladla anglictina. Némcina se vyucuje
mnohem méné¢, a to hlavné v Transylvanii, ktera dlouho patfila k Rakousku-

Uhersku. (28)

Nabozenstvi — RO je jedinou roméanskou zemi, ktera neni katolicka. Nejvice
obyvatel se zde hlasi k pravoslavné cirkvi (86,7%), po té k fimsko-katolické cirkvi
(4,7 %). K nejriznéj$im protestanskym cirkvim se hlasi asi 7,5% obyvatel. Ve

vyrazné mens$ing zde ziji také muslimové (0,3% obyvatel). Nicmén¢ isldm zde mé
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700letou tradici. Drtiva vétSina vyznavaci islamu zije v zup€ Constanta v blizkosti

Cerného mofte. (28)

Vzdélanost — Povinné vzdélavani je v RO nékolikastupnové (predskolni vychova,
primarni, sekundarni a vysokoskolské). Podobné jako v CR, dité piedskolniho véku
musi jeden rok pred nastupem do Skoly nastoupit do tzv. predskolni vychovy.
Samotna $kolni dochazka je povinnosti od 7 do 15 let, po té je dobrovolnd. V RO
jsou vysoké skoly ¢asteéné dotovany statem a zaroven kazdy student kazdoro¢né
plati zapisné. Soucasné primérné vzdélani v RO je stfedoskolské. Vysokoskolsky
vzdélanych lidi neustale p¥ibyva, podobné jako v CR. Mladi lidé se stiednim nebo
niz§im vzdélanim hledaji praci RO déle nez je evropsky pramér. Dle Eurostatu

mladi v RO hledaji praci praimérné 12,5 mésice. (29)

Bydleni — RO ma nejvyssi podil vlastnického bydleni v celé¢ EU. Vlastni dim nebo
byt zde vlastni 96,1% obyvatel ( v CR 78,9%). Pro RO je také typicky nejnizsi podil
bydleni zatizeno dluhem (hypotékou) — v RO splaci hypotéku 0,7 % obyvatel (v CR
18,2%). Eurostat sleduje také miru pielidnénosti v domacnostech. Ta je vyjadiena
jako nedostatek prostoru na osobu. Neptelidnénd domacnost ma mit alespon jednu
mistnost pro dospély par, alesponi jednu mistnost pro kazdou osobu starsi 18 let a
alespoil jednu mistnost pro par osob, kterym je mén¢ nez 17 let. Rumunské

wewvr

% domacnosti prelidnénych (v CR 19,9% domécnosti). (30)

3) Ekonomické faktory

Ekonomicky rust v r. 2015 - Rumunska ekonomika vzrostla o 1,4 % ve tfetim
¢tvrtleti roku 2015 ve srovnani s predchozimi tfemi mésici, coz je dle Eurostatu,
nejvyssi tempo rustu v EU. RO se v priubéhu 2014 dostalo z krize a v zemi roste
pocet investi¢nich projektli nejen diky dodacim z EU. V soucasné dobé je diky ristu
ekonomiky RO ¢asto oznaovano za tygra Evropy, ktery se chysta pfijmout v roce

2019 Euro. (31)

Zahrani¢ni obchod — RO ma dlouhodobé zapornou zahrani¢ni obchodni bilanci.
V lednu 2015 dosahl deficit zahrani¢niho obchodu 176,4 mil. EUR. Nejvétsi podil

na importu do Rumunka maji: Némecko (19,1%), Italie, Mad’arsko, Francie,
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Rakousko, Ceska republika (3,6 %). Nejvice se do RO dovazi elektrické piistroje,
IT technologie, 1é¢iva, chemické produkty, ropa. Nejveétsi podil rumunského exportu
mifi do: Némecka (27,1%), Itale, Francie, Mad’arsko, Velka Britanie,Rakousko,
Polsko, Ceska republika (3,2%). Nejvice RO vyvazi stroje a dopravni prostiedky,

elektricka zafizeni, textil, petrochemické vyrobky, zelezo a ocel. (26)

Tabulka ¢.14 : Obchodni bilance Rumunska — vyvoz, dovoz (2010-2014)

ROK 2010 2011 2012 2013 2014
Vyvoz 37,25 45,04 45,043 49,56 52,5
Dovoz 46,71 54,82 | 54,607 55,26 58,5
Saldo -9,46 -9,78 -9,56 -5,7 -6

Zdroj: pievzato (26)

Silné a slabé stranky ekonomiky RO — Ministerstvo pramyslu a obchodu Ceské
republiky vyhodnotilo pro ¢eské exportéry silné a slabé stranky rumunské
ekonomiky se kterymi je tfeba pfi vstupu na rumunsky trh pocitat. Silné stranky:
velky domaéci trh , znaény zeméd¢€lsky potencidl, vlastni loZiska ropy a plynu,
diverzifikovana ekonomika, pfiznivy pomér ceny a kvalifikace pracovni sily,
relativné nizké zadluZeni zemé ( cca 40% HDP). Mezi slabé stranky uvedlo: znaény
rozsah Sed¢ ekonomiky, nedostatky v administravé a justici, Spatné hospodafici
statni podniky, zaostala dopravni infrastruktura, mnoZzstvi nesplacenych avért

Vv bilancich rumunskych bank. (32)

4) Technologické faktory

v

Ceské republiky. Hlavnim dtivodem je predevsim zaostaly rumunsky venkov.
Rumunsko nepatii mezi zemé¢, které uruji moderni zmény v technologiich, je to
spiSe zemé, ktera postupné piejima technologie od vyspélych zemi (jako je napf.
Némecko). Mezi perspektivni obory na rumunském trhu patii zeméd¢lstvi (chemie,
technika), stavebnictvi (stavba infrastruktury, obéanské vybavenosti, nové
developerské projekty, atd..), zdravotnictvi (1éCiva, 1€katské piistroje). Ve vSech

téchto odvétvich rumunského primyslu vyznamné figuruje zahrani¢ni know-how.
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3.2.3 Koupelnové radiatory v Rumunsku

Vytapéni v domacnostech — podobné jako ve stiedni Evropé, tak i v rumunskych
domaécnostech pirevlada teplovodni systém — nejvice lidé v domech topi pomoci
radiatort a jako dopln€k maji kamna a krby na tuha paliva. V domacnostech v RO by
bylo mozné k vytapéni pouzit radiator osazen elektrickou topnou ty¢i. Napéti je
standardn¢ 230V a elektrické zasuvky se v RO nejcastéji vyskytuji jednofazové zasuvky
dle evropskych norem CEE 7/4 a CCE 7/5 — do obou typii zasuvek Ize pouzit standardni

evropskou zastr¢ku s dvojici valcovitych kolikt na vidlici.

Fakticky na 1zemi Rumunska nesidli Zadny vyrobce koupelnovych radiatora, které
by byly schopny kvalitou konkurovat vyrobkiim firmy TT. Na tizemi RO se vyskytuji
pouze mali vyrobci, ktefi radidtory ruc¢né svaruji a nasledné nechaji nalakovat u
komer¢nich lakoven — tyto vyrobky postradaji KTL antikorozni Gpravu a celkovy
proces vyroby je podobny tomu, kterym firma TT vyrab¢la béhem prvnich 5 let své
existence, tedy vyrazn¢ zastaraly a nezarucujici kvalitu, kterd je v soucasné dob¢ ve
sttedni Evropé standardem. Z toho vyplyva, Ze vyrazna vétsSina koupelnovych radiatort

se na RO trh dovazi.

Konkurence firmy TT byla popsana v Porterové analyze. Na rumunském trhu se
firma TT stfetne predevsim s ¢eskou firmou Korado, a.s. a tureckou firmou
BOR-SAN A.S. Ke stfetu prave s témito firmami dojde predev§im z toho diivodu, ze
tyto firmy si hledaji podobné zakazniky jako firma TT — tedy velkoobchody a hobby

markety, které maji zajem predevsim o velkovyrobu.

3.2.4 Specifika obchodniho jednani
Agentura Czech Trade sestavila pro ¢eské exportéry do Rumunska nékolik rad
ohledné spolecenského chovani a uvazovani potencionalnich obchodnich partnert

vV Rumunsku. Zde jsou vybrané n¢které z nich : (33)

- Damy ale i panové v RO dbaji hodné na vizualni dojem — zajima je znacka auta,

jakym k nim novy partner piijede, ale také obleceni, které bude mit na sob¢.

- Na zacatek obchodniho jednani je vhodné vyzkousSet nékolik frazi pfimo

V rumunsting, to partnery pozitivné naladi.
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Pokud je pro rumunského partnera pfipravovana prezentace — je vhodné
pouzivat spojeni jako je "nejlepsi v Evropg", "jedinecny na svéte", "prvni v
Rumunsku", nejvétsi...", nejhezci..." apod. Idedlni je mit poutavou prezentaci,
kde bude vice obrazku a fotografii nez Cisel. Je dobré se odvolavat na tradi¢ni

bezproblémové cesko-rumunské vztahy

Rumuni jsou zvidavi, otevieni, pratelsti — ihned piejdou na osloveni kiestnim
jménem. Radi mluvi — nejcastéji anglicky — je tedy dobré pocitat s dlouhymi
rozveétvenymi vétami a soustfedit se u nich na piivodni myslenku, se kterou se

zacinalo.

Néktera tvrzeni maji v RO jinou védhu: kdyz Rumun fekne, Ze ma, mysli tim, Ze

bude mit. Kdyz fekne, Ze bude mit, myslim tim, Ze by cht¢l mit.

Komunikace faxem nebo emailem vétSinou neptisobi dobte. Dillezité je zavolat
a domluvit si schiizku. Termin schiizky je vhodné jesté dvakrat ovérit — 3 dne

pred a v den jednani

Po dohodg je potiebné se Casto piipominat a ujist'ovat se o ni. Smlouva je
povazovana pouze za ramec spoluprace, partnefi miZou pfijit s pozadavkem na

upravy.

Pracovni schiizky ¢asto kon¢i pozvanim na obé&d nebo veceti. Alkohol se pije

malo.

Vhodné témata pro konverzaci: sport, Rumunsko v mezivalecném obdobi,
Rumuni ve svété, slavni Rumuni, rumunské vynalezy, Bukurest' 19. stoleti,

Drakula, mensiny Cechti a Slovaki.
Citliva, ale mozna témata: komunisticka diktatura,

Nevhodna témata: mensiny mad’arské a cikanskeé.
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3.2.5 Zavér k analyze Rumunska

Na zédkladé PEST analyzy RO bylo zjisténo, Ze se v soucasné dobé potlacuje a
snizuje korupce v zemi, coZ je pro mezinarodni obchod pozitivni. Déle bylo zjiSténo, ze
rumunska ekonomika je v soucasné dobé velmi rychle rostouci, dokonce je ozna¢ovana
za tzv. Tygra Evropy. Rumunsko je spise dovozni stat, jelikoz dovoz minulych let
prevysuje vyvoz. Zajimavosti rumunské ekonomiky je také to, ze v Rumunku je nejveétsi
podil vlastnického bydleni z celé EU. Piedevsim tyto aspekty jsou dobrym
ptedpokladem pro vstup firmy TT na RO trh.

Dale bylo zjisténo, Ze na rumunském trhu nesidli Zddny rumunsky vyrobce
koupelnovych radidtori a tedy, ze vétSina koupelnovych radiatorti je do zemé

importovana.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENi, PRINOS NAVRHU
RESENI

V piedchozi kapitole byl analyzovan soucasny stav ve firm¢ TT a byla provedena
PEST analyza RO. Na zakladé ptredchozich analyz bude Vv této kapitole popsan
konkrétni plan vstupu firmy TT na rumunsky trh s cilem ziskdni nového obchodniho

partnera za uc¢elem budouciho rozsiteni odbytisté svych vyrobk.
Plan vstupu na RO trh bude mit néasledujici faze:

1) Pi‘ed vstupni faze —V této fazi se firma rozhodne o formé vstupu na RO trh,
vypracuje marketingovy plan pro RO trh, analyzu rizik, provede prizkum

potencidlnich obchodnich partnerti

2) Vstupni faze - tato faze zahrnuje osloveni vybranych potencialnich obchodnich
partnerli, obchodni jednani s potencidlnimi obchodnimi partnery a podpis

smlouvy

3) Uskute¢néni prvni dodavky vyrobki do Rumunska

4.1 Pred vstupni faze

4.1.1 Volba formy vstupu

S ohledem na dosavadni G¢ast firmy TT na zahrani¢nich trzich navrhuji jako vhodny
zpusob vstupu na trh RO prostifednictvim mistniho odborného velkoobchodu, kterému
bude pravidelné dodavat své vyrobky. Vzhledem k velikosti rumunského trhu, navrhuji
spolupracovat s maximaln¢ tremi velkoobchody z diivodu moznosti vzajemné

konkurence zakazniki firmy TT na jednom trhu.

Dale navrhuji spolupraci s velkoobchodem na zakladé ramcové kupni smlouvy, ve
které¢ budou uvedeny obchodni podminky, na zaklad¢ kterych se budou jednotlivé

dodavky realizovat.
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Hlavni vyhodou vyvozu na zéklad¢ prostiednickych vztahti jsou niz$i naklady pti
vstupu podniku na zahrani¢ni trh. Dale se eliminuji rizika spojend s rumunskymi
pravnimi pfedpisy, protoze rumunsky potencialni obchodni partner bude prodavat
vyrobky firmy TT na izemi RO pod vlastnim obchodnim jménem a na vlastni ucet i

riziko.

Bude se tedy jednat o klasickou vyvozni operaci, kterd bude probihat na zékladé

smlouvy.

4.1.2 Analyza rizik spojenych se zvolenou formou vstupu
V této kapitole budou identifikovana rizika, ktera by mohla ohrozit vstup a pisobeni

firmy TT na rumunském trhu, dale budou navrZzena opatteni k jejich eliminaci.
Identifikace rizik

V nasledujici tabulce jsou uvedena rizika, kterd by mohla ovlivnit cely vstup a

pusobeni firmy TT na rumunském trhu.

Tabulka ¢&. 15: Identifikace a klasifikace rizik

Poradi | Kategorie Identifikace rizika Pravdépodobnost | Dopad | Vysledek
1 | Trzni riziko Zména ceny vstupnich surovin 2 3,5 7,0
2 | Trzni riziko Snizeni poptavky 1,6 3 4,8

Snizeni ceny konkurenéniho
3 | Trzni riziko zboZi 2 4 8,0
4 | Komer¢ni riziko | Bezdiivodné nepfevzeti zbozi 1,5 2,5 3,8
5 | Komer¢ni riziko | Platebni neviile dluznika 3 4 12,0
6 | Komer¢ni riziko | Platebni neschopnost dluznika 2 4,5 9,0
7 | Pepravni riziko | PoSkozeni zbozi pii prepraveé 2,5 3 7,5
8 | Kurzové riziko | Zména kurzu CZK/EUR 4 3,5 14,0
9 | Obchodni riziko | Vyvoz vyrobki do dal$ich zemi 3 4 12

Zdroj: vlastni tvorba autorky
Hodnoceni — Pravdépodobnost 1-5 (kdy 1 nejméné pravdépodobné), Dopad 1-5 (kdy 1 nejmensi

dopad), Vysledek hodnota rizika plati, ¢im niz$i, tim je riziko mensi

Rizika a navrhy opatfeni na sniZeni rizika

1. Riziko: Zména ceny vstupnich surovin — Klicovou surovinou jsou ocelové

trubky a profily, v souc¢asné dob¢ cena ocele klesa, nicméné cena profilti a

trubek, které firma TT nakupuje, mé spiSe pomalu klesajici tendenci. Béhem
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kalendainiho roku se za Gcelem nédkupu ocelovych trubek a profilt podepisuji
dva kontrakty, ve kterych jsou stanoveny ceny na urcité obdobi. Tyto ceny jsou
garantovany dodavatelem vzdy pouze pul roku. Poté se tyto ceny méni na
zéklad¢ aktualnich cen. Vyraznému navyseni ceny vstupniho materidlu (coz je

nar.2016 a 2017 spise nepravdépodobné) by firmé TT mohlo zptlisobit problém.

— Opatieni: V ramcové kupni smlouvé uzaviené s rumunskym obchodnim
partnerem musi byt uvedeno bud’ vyhrazeni moznosti zmény nakupnich cen
radiatort béhem kalendainiho roku dle aktuilniho stavu na trhu s oceli, nebo
stanovit platnost nakupnich cen radiator pouze na piil roku a po stanoveni

novych cen oceli vypracovat novou cenovou nabidku na radiatory.

Riziko: Snizeni poptavky — Dle mého vlastniho prizkumu je souc¢asna poptavka

vSech potencidlnich obchodnich partnerti vyssi nez 10000ks. Vzhledem k rastu
rumunské ekonomiky je snizeni poptavky v budoucich letech také spise
nepravdépodobné. Stavebni pramysl je v dnesni dobé hodnocen v Rumunsku
jako perspektivni obor — dokonce agentura Czech Trade pod kddem HS7322
oznacila dodani radiatorii z oceli jako pftileZitost pro eské exportéry. Nicmén¢ 1

pies tyto optimistické vyhlidky ke sniZeni poptavky miZe dojit.

—Opatieni: Jako vhodné opatfeni sniZzeni poptavky po koupelnovych
radiatorech je pravidelné sledovani situace na rumunském trhu, sledovani
rumunské ekonomiky, tak aby firma TT snizeni poptavky dokazala ptedem

odhadnout a pfipadné na pokles zareagovat.

Riziko: Snizeni ceny konkurenéniho zbozi — firma TT mé mezi konkurenci

povést kvalitniho a zaroven levného zboZi, proto je mozné, ze konkurencni
firmy — zejm. Korado a.s. a turecky vyrobce BOR-SAN A.S. sniZi svym
odbérateliim ceny, poté by potencialni obchodni partnefi TT nebyly schopni
konkurovat svym konkurentlim, protoZe by firma TT dodéavala drazsi zbozi a ve

vysledku by nebyli spokojeni ani novi obchodni partnefi firmy TT ani firma TT.

—QOpatteni: Jako vhodné opatieni autorka navrhuje ponechat si cenovou rezervu
na ptipadné dodatecné slevy z ndkupnich cen, které by nové ceny konkurence

mohli prekonat.
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4. Riziko: Bezdivodné nepievzeti zbozi — toto riziko je nejvyssi pfi prvnim

zavozu, kdy jesté ne docela provéreny obchodni partner udéla objednavku a
nasledn¢ v momenté, kdy je zbozi dodano odmitne zbozi. Za celé ptisobeni
firmy TT na zahrani¢nich trzich k tomuto ptipadu jesté nedoslo, ale pfesto je

nutné toto riziko zohlednit.

—Opatieni: Jako opatieni mize byt pfi prvnim zavozu pozadovana zaloha

pfedem a s ni spojena sleva na faktuie za rychlou platbu.

5. Riziko: Platebni nevile - toto riziko se vaze zejména na solventnost a Cestné

jednani obchodniho partnera.

—Opatieni: Jako opatieni navrhuji dvé moznosti - platbu na dokumentarni
akreditiv nebo platbu zbozi pfedem. Dale samoziejmé navrhuji disledné

provéiovani potencidlnich obchodnich partnert

6. Riziko: Platebni neschopnosti dluznika — toto riziko je podobné platebni neviili,

avSak dopady ma horsi. Pfi platebni neschopnosti dluznika uz pravdépodobné

nikdy nedojde k uhrazeni pohledavek, jelikoz neni z ¢eho je uhradit.

—Opatieni: Navrhuje stejna opatieni jako pro piedchozi rizika, tzn. platba

pifedem nebo dokumentarni akreditiv.

7. Riziko: Poskozeni zbozi pti prepravé — Dle navrhovanych dodacich podminek

CPT a EXW firma TT neponese riziko poSkozeni. Nicméné muze dojit ke sporu
pfi dodaci podmince CPT — zaméstnanci expedice ve firmé TT naloZi zboZi na
nakladni automobil dopravni spolecnosti, po cesté dojde k poSkozeni zbozi a

k zakaznikovi dorazi zboZzi poskozené. Dopravce uvede, Ze zboZi nebylo na
nakladnim automobilu zaji$téno a odmitne uhradit poskozené zbozi. Cel4 situace
bude mit negativni dopad na celkovy pohled rumunského odbératele na firmu
TT.

—Opatieni: Po naloZeni palet se zbozim vyfotografovat kazdou fadu

prikurtovanych palet na auté, aby pfti ptipadném sporu bylo jednodussi feSeni.
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8.

Riziko: Zména kurzu CZK/EUR — od listopadu 2013 Ceska narodni banka
cilené oslabila korunu vi&i Euru na hodnotu okolo 27 KC. Kurz 27 CZK/ 1EUR

je pro Geské exportéry velmi vyhodny. CNB se zavézala tento kurz drzet do 1éta
2016, poté se CZK bude pravdépodobné opét drzen na hodnoté kolem
25 CZK/1EUR. Riziko zmény je tedy vysoké.

—Opatieni: Jako vhodné opatfeni navrhuji nakup vstupnich surovin v Eurech a

dale pak zohlednit posileni CZK v nakupnich cenach radiatort.

Riziko: Vyvoz vyrobki do dal§ich zemi — v ptipadé, kdy by novy obchodni

partner zacal vyvazet vyrobky firmy TT i do ostatnich evropskych zemi, narusil
by tim obchodni politiku firmy TT a konkuroval by tak zdkaznikiim firmy TT

V ostatnich zemich.

—Opatieni: Jako vhodné opatfeni navrhuji uvést do smlouvy o spolupraci

dolozku o zdkazu vyvozu vyrobkt firmy TT do ostatnich zemi.

Tabulka €. 16: Rizika po zavedeni opati‘eni

Poradi | Kategorie Identifikace rizika Pravdépodobnost | Dopad | Vysledek
1 | Trzni riziko Zména ceny vstupnich surovin 2 2 4,0
2 | Trzni riziko Snizeni poptavky 1,6 2 3,2

Snizeni ceny konkuren¢niho
3 | Trzni riziko zbozi 2 1,5 3,0
4 | Komerc¢ni riziko | Bezdiivodné nepfevzeti zbozi 1,5 1,5 2,3
5 | Komer¢ni riziko | Platebni neviile dluznika 1,5 2 3,0
6 | Komer¢ni riziko | Platebni neschopnost dluznika 1,5 2 3,0
7 | Pepravni riziko | Poskozeni zbozi pii pfepraveé 2 2 4,0
8 | Kurzové riziko | Zména kurzu CZK/EUR 4 2 8,0
9 | Obchodni riziko | Vyvoz vyrobki do dal$ich zemi 1 1 1

Zdroj: vlastni tvorba autorky

Hodnoceni — Pravdépodobnost 1-5 (kdy 1 nejméné pravdépodobné), Dopad 1-5 (kdy 1 nejmensi

dopad),

Vysledek hodnota rizika plati, ¢im nizsi, tim je riziko mensi
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Graf ¢. 5: Mapa rizik — pied a po zavedeni opatieni na sniZeni rizik

1.Riziko
1

.Riziko

=—Rizika pted zavedenim
3.Riziko opatieni

==Rizika po zavedeni
4.Riziko opatfeni

Zdroj: vlastni tvorba autorky

4.1.3 Nalezitosti ramcové kupni smlouvy
Kromé standardnich nalezitosti ramcové kupni smlouvy (kupujici, prodavajici,
délka trvani smlouvy, pfedmét smlouvy apod.) navrhuji na zdklad¢ analyzy rizik

doplnéni o nasledujici podminky.

Dodaci podminky — EXW, CPT

vvvvvv

operacich praktikuje dodaci podminky EXW, CPT a DAP. Nedoporucuji podminku
DAP, jelikoZ v soucasné dobé¢ je ndkladni automobil firmy TT vytizen pravidelnymi
dlouhodobé¢ doptedu planovanymi zadvozy ke stavajicim zdkaznikiim firmy TT. Pii
vyuziti dodaci podminky DAP by se mohlo stat, Ze by firma TT nebyla schopna dodavat
své vyrobky na rumunsky trh v pozadovaném case. Doporucuji dodaci podminku EXW,
kdy zakaznik firmy TT si dopravu zajisti z firmy TT ve vlastni rezii. Dal$i moznost
dopravy je na zéklad¢ dodaci podminky CPT, kdy firma TT zajisti dopravu
prostfednictvim externi dopravni spolecnosti. Pii podmince CPT je nutno zapocitat cenu

dopravy do ceny vyrobkil.
Platebni podminky: platba predem, dokumentarni akreditiv, EUR

Kli¢ovou soucasti obchodni smlouvy jsou platebni podminky. Standardni doba
splatnosti faktur v RO je 90 dni. Pokud by firma TT pfistoupila k této splatnosti, hned

pii prvnim zavozu, kdy je novy obchodni partner ne zcela provéten, mohlo by se stat, ze
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by fakturu nezaplatil. Proto navrhuji nasledujici platebni podminky, které budou

nabidnuty potencidlnimu obchodnimu partnerovi nabidnuty.

- Platba ptedem (platebni technika hladky plat) a sleva 4% - tato varianta je pro
rumunského obchodniho partnera pravdépodobné finan¢né vyhodnéjsi nez
dokumentérni akreditiv. Dodate¢nou slevu za platbu pfedem navrhuji, aby
potencialniho obchodniho partnera motivovala spise k této platebni podmince.
Pti vyuziti této dodaci podminky, by firma TT ziskla jistotu, ze vyrobky jsou

uhrazeny.

- Dokumentarni akreditiv — ndklady firmy TT na dokumentarni akreditiv budou
do 1% z ¢astky, ale dokumentarni akreditiv se oproti platbé pfedem vyznacuje
rozsahlejs$i administrativou, zvlastni diraz je kladen na doklady, které firmy TT
predklada pro zajisténi platby. Pii platbé na dokumentarni akreditiv miize ¢init
poplatek rumunského obchodniho partnera jeho bance (kterd akreditiv otevird)

az 8%.

Ptes to, Ze CR ani RO neni soucésti Eurozony bude probihat nacefiovani vyrobk 1

platby faktur v Eurech.
Podminky za ti¢elem ochrany vyvozni strategie firmy TT

Z divodu ochrany obchodni strategie firmy T T na ostatnich zahrani¢nich trzich
navrhuji do ramcové obchodni smlouvy zakazat rumunskému obchodnimu partnerovi

vyvazet vyrobky firmy TT do jinych zemi.
Ostatni naleZitosti ramcové kupni smlouvy

Kromeé platebnich a dodacich shledavam jako vhodné do ramcové kupni smlouvy uvést

také nasledujici podminky.

- Naékupni ceny — vzhledem k tomu, Ze se cena kli¢ové suroviny (ocelovych
trubek a profili) méni 2xro¢né , navrhuji uvést do ramcové kupni smlouvy
jednak platny cenik pro dané obdobi a dale pak dolozku o platnosti téchto cen
pouze na pil roku s tim, Ze firma TT bude mit pravo po ptl roce ceny zménit,

ale pouze na zakladé fakticky dolozeného zvyseni kupnich cen oceli.
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- Doba platnosti smlouvy — vzhledem k tomu, Ze firma TT ma zajem na trhu RO

dlouhodobé¢ pisobit, navrhuji ramcovou kupni smlouvu uzavfit na 2-5 let.

- Zpusob feseni reklamaci — pro nového obchodniho partnera je firma TT, tedy
také vyrobky firmy TT jsou jim zatim neprovéiené. Proto by bylo vhodné do
ramcové kupni smlouvy uvést také zptsob feSeni moznych reklamaci — ¢imz se
firma TT pfedem zavaze ptipadné vady na vyrobcich bez odkladu fesit. Jako
zpusob feSeni reklamaci mize byt vymeéna vadného radiatoru za novy radiator,

nebo vystaveni opravného danového dokladu (faktura s minusem).
- Ujednani ohledn¢ finan¢niho bonusu na marketingovou propagaci firmy TT

Samoziejmée vSechna ujednéani v ramcové kupni smlouvé jsou na dohod¢ zastupct
obou firem — jak zastupct firmy TT, tak nového rumunského partnera. Nicméné vyse
uvedend ujednani autorka navrhuje za ucelem eliminace rizik, kterd by mohla ptisobeni
firmy TT na rumunském trhu negativné ovlivnit. P¥ipadna rizika jsou bliZze popsana

Vv analyze rizik.

4.1.4 Marketingovy mix pro rumunsky trh

Product — vyrobek

Pro rumunsky trh navrhuji nabidnout potencialnim zékaznikim pfedevsim radiatory
z fady Standard Line ato typ KD a KDO. Tyto radiatory jsou nejzadanéjsi, firma je
vyrabi sériové a drzi je skladem, tak aby byla schopna v ¢ase dodavat svym
zékazniktim. Doporucuji vV pocatecnich dodédvkach dodavat na rumunsky trh predevsim
standardni radiatory, nikoliv elektrické, kombinované nebo radiatory se sttedovym
sttedovym piipojenim, designové radiatory) navrhuji az po ovéteni, ze vstup firmy TT

byl ispésny — tedy az po delsi spolupraci s rumunskymi odbérateli.

e Kuvalita - Jelikoz je radiator vyrabény na automatické lince (je zde minimalni
zasah lidského faktoru) kvalita je konstantni. Kazdy radidtor ma antikorozni
upravu diky pouzité technologii KTL (pouziva se téz v automobilovém

pramyslu). Na radidtory je poskytovana zaruka 5 let. Spolehlivost téchto
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radiatord je mozné sledovat také na poctu reklamovanych kust — v lofiském roce
bylo reklamovano pouze 32 ks ( 14ks x KD Standard Line, 13ks x KDO
Standard Line, 2ks x KD Economy Line).

Znacka — Firma TT se primarné nezamé&fuje na budovani a propagaci své
znacky. Spoustu naptiklad ¢eskych spotiebiteld se se jménem této znacky
setkava az pii vybéru radiatoru do koupelny a nikdy pied tim o této znacce
neslySeli. Radiatory je tedy mozné na rumunsky trh dodavat pod znackou
Thermal Trend, ale také pod vlastni znackou, kterou si potencionalni zakaznik

stanovi.

Design — Pro radiatory KD a KDO je charakteristicka jednoduchost a ¢isté linie.
U obou typt je pouzity svisly D profil 30x40 a vodorovna trubka = 20mm. Tyto
typy se 1isi pouze tim, Ze typ KD ma vodorovné trubky rovné a typ KDO ma
vodorovné trubky mirn€ prohnuté. Oba typy radiatort jsou diky svému tvaru
vhodné pro usuSeni mokrych textilii (ru¢nikd, osusek, utérek, apod.). Radidtory

se ptipeviuji na zed’ a do prostoru mistnosti zasahuji max.10cm.

Design zabaleného radiatoru — potencidlnim zdkaznikiim na rumunském trhu
je firma TT schopna nabidnout nasledujici zptisob baleni — rohy radiatory jsou
chranény plastovou ochranou rohti a boky jsou obaleny kartonem. Cely radiator
je nasledné zataven do folie. Vyhodou tohoto baleni je, Ze koncovy zakaznik
vidi dovnitf. Takto zabaleny radiator je opatfen informacnim Stitkem, kde je

uvedené piesné oznaceni radiatoru a logo.

Piislusenstvi — Standardné soucasti baleni kazdého radiatoru je set komponenti,
kterymi je radidtor pfipeviiovan na sténu. VSechny typy upeviovacich sad
obsahuji ptislusné plastové drzaky, veskery spojovaci material, véetné vrutl a
podlozek a sadu na odvzdu$néni radidtoru. Pro rumunsky trh navrhuji dodavat

plastové drzéky z divodu nizs$i ceny.

Dale bude soucasti baleni kazdého radiatoru Zaruéni list a Montazni list

V Rumunsting.
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Price — Cena

Cenova politika — soucasti cenové politiky firmy TT je predevsim zajisténi rozvoje
podniku formou vyssi poptavky, kratkodoba maximalizace zisku neni prioritou.
Zahrani¢ni cenovou kalkulaci firma vzdy navrhuje pro kazdy trh individualné.
Vzhledem k sou¢asnym obchodnim moznostem firmy TT navrhuji, aby firma vyvazela
své vyrobky na rumunsky trh na zaklad¢ nadkupnich cen. Vzhledem k tomu, ze
potencialni obchodni partner bude vyrobky firmy TT prodavat na rumunském trhu na
vlastni ucet, navrhuji nezavazovat potencialniho obchodniho partnera firmy TT
k prodeji dle cenikovych (doporu¢enych)prodejnich cen. Potencialni obchodni partner
firmy TT diky lepsi znalosti trhu a situace na trhu pravdépodobné vhodnéji urci cenu, za

kterou si radiator koupi kone¢ny spotiebitel nez firma TT.

Na zakladé vlastniho prizkumu trhu jsem navrhla pro rumunsky trh ndkupni ceny —
uvedené v Ptiloze ¢.3, Z nichz marze pro firmu TT je 25% z nakupni ceny. V cené je
sada drzakl pro upevnéni radiatort na sténu. Tuto marzi jsem dle svych navrhi upravila
na 16%. Tedy z pivodnich 25% z ceny radiatoru jsem odecetla navrhovanou slevu
za platbu piedem (4%) a ro¢ni finan¢ni bonus na propagaci (5%).

Uvedené ceny nezahrnuji dopravu.

Place — Distribuce

Firma TT sidli v okresu Bfeclav, ve Starovi¢kach. Starovicky jsou z hlediska
dopravy velmi dobte dostupné. Jak jiz bylo vySe popsano, autorka navrhuje dvé
moznosti dopravy EXW — zdkaznik firmy TT by si zbozi vyzvedaval ve stanoveny
termin pfimo ve Starovickach. Dale autorka navrhuje podminku CPT — pfi uplatnéni
této dodaci podminky by probihal zadvoz vzdy do mista centralniho skladu rumunského
zakaznika. Je dillezité dodrzet maximalni povolenou véhu na napravach nakladniho

automobilu 21 tun.

Z centralnich skladii rumunského zékaznika by pak déle tento zdkaznik distribuoval
vyrobky firmy TT dle aktualni poptavky do svych prodejen, které jsou na uzemi celého
RO. Distribuce ke konecnému spotiebiteli by tedy probihala vyhradné v rezii

rumunského obchodniho partnera. Cetnost zavozii se bude odvijet od vyse poptavky.
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Promotion — podpora prodeje

Podpora prodeje je pfi vstupu na novy trh nutna. Proto navrhuji nasledujici zptisob

podpory prodeje:

Poskytnuti vzorki radiatora firmy TT pro vSechny prodejni mista nového

obchodniho partnera zdarma
Poskytnuti propagacnich a informaénich materialti v rumunském jazyce

Poskytnuti ro¢niho finan¢niho bonusu — 5% z obratu. Tento finan¢ni bonus bude

motivovat k vétSimu roénimu odbéru.

4.1.5 Potencionalni obchodni partnefi

Navrhuji nékolik moznosti pro provedeni pruzkumu ohledné vytipovani

potencialnich zakazniki:

Vyuziti vlastnich kontaktd rumunskych firem, které v minulosti projevily zajem
o vyrobky TT, ale firma TT se v t¢ dob¢ vénovala upevnéni své pozice na jinych

trzich, tudiz nevyuzila téchto kontakta.

Navstéva veletrhu ROMTERM Bucharest (7.-10.4.2016) — jedna se o veletrh
topeni, chlazeni, klimatizace konany v Bukuresti. Na tomto veletrhu vystavuji
rumunské 1 zahrani¢ni firmy — importéfi, rumunské vyrobni firmy a distributofi

(mistni velkoobchody).

Spoluprace s Cesko-rumunskou smisenou obchodni a priimyslovou komorou,
jejimz poslanim je predevsim zajistovat odbornou pomoc pii obchodovani mezi
¢eskymi a rumunskymi obchodnimi partnery. U této komory navrhuji vyuZzit
zpoplatnéné sluzby ,,Vyhledavani obchodnich partneri na izemi Rumunska
(dodéni 5 provéienych kontaktil)“, kterou ma tato obchodni komora ve své

nabidce.
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- Spoluprace s agenturou Czech Trade na zaklad¢ balicku Basic. Tato agentura je
schopna zmapovat ptilezitosti a poptavku po koupelnovych radiatorech v RO,

vytipovat potencialni obchodni partnery a provéfit jejich bonitu.

Volba potencionalniho obchodniho partnera je pro tspésné a dlouhodobé plisobeni
firmy TT na rumunském trhu naprosto kli¢ové, proto navrhuji jednak vlastni prizkum
trhu a vlastni vytipovani potencidlnich zakazniki (které jsem jiz provedla), ale také
ovéfeni mych informaci také pomoci srovnani analyz a doporuéeni Cesko-rumunské

smisené obchodni a primyslové komory(CRSKOP) a agentury Czech Trade.
Vlastni vytipovani potencialnich obchodnich partneri

Na zéklad¢ vlastniho prizkumu trhu jsem vytipovala nékolik firem, které by bylo
vhodné oslovit za ucelem budouci spoluprace. Priizkum trhu jsem provéadéla na veletrhu
ROMTERM 2016 a déle prostiednictvim informaci uvedenych na internetovych

strankach jednotlivych prodejct a velkoobchodt se sanitou a topenarskym vybavenim.

Zvolila jsem piedevs§im velkoobchody, které se zamétuji na prodej a distribuci
vyrobki spojenych s vytapénim a instalatérstvim. Jelikoz koneény spotiebitel vétSinou
nakupuje koupelnové radiatory soucasné€ s deskovymi radiatory nebo soucasné
s vybavenim pro podlahové topeni, zaméfila jsem se predev§im na tokové

velkoobchody, které maji tento druh vyrobkil ve svych nabidkach.

TECHNOVA INVEST S.R.L.

- Hlavni sidlo: Bukurest, Rumunsko, zde je také centralni sklad

- Obchodni mista: Oradea, Cluj Napocca, Timisoara, Baia Mare, Sibiu, Craiova,

Suceava
- 150 zameéstnancu, obrat 15 mil. EUR

- Cilovy zékaznik: instalatéfi, architekti, mensi koupelnova studia, kone¢ny

zakaznik

Technova Invest je rumunsky velkoobchod, zalozeny pied 20 lety. Zamétuje se

predev§im na prodej médénych trubek, kolen, ventili, hadic, syfond, umyvadel, wc

83



systému, kotlli apod. Ve svém portfoliu ma také deskové radidtory znacky PURMO - to

znamena, ze nespolupracuje s hlavnim konkurentem firmy TT, firmou Korado a.s..

Koupelnové radiatory ve své nabidce nema.

S.C. SECPRAL PRO INSTALACII S.R.L.

- Hlavni sildo: Cluj-Napocca, Rumunsko, zde je také centralni sklad
- Obchodni mista: Bukurest, Sibiu, Brasov, Timisoara, Craiova, Roman, Oradea
- Cilovy zakaznik: instalatéfi, architekti, kone¢ny zadkaznik

Firma Secpral Pro Instalacii byla zalozena pfed osmnacti lety. Podobné& jako firma
Technova Invest se zabyva predevsim zbozim z oblasti topenaistvi, kanalizaci,
vytapéni, ale dodava i vybaveni pro solarni a vodni elektrarny. Tato firma si velmi
zaklada na pivodu veskerého zbozi, které prodava. Zbozi, které nabizi je ve vétsSing
ptfipadd z EU. Ve své nabidce mé v soucasné dob¢ deskové radidtory od firmy
Korado, a.s. — to mize znamenat, ze Korado a.s. této firm¢ dodava také koupelnové
radiatory. Na svych webovych strankach koupelnové radiatory firmy Korado, a.s.

neuvadi.

S.C. INDUSTRIAL INSTAL S.R.L.

- Hlavni sidlo: Voluntari (na okraji Bukuresti) Rumunsko, zde je také centralni
sklad

- Obchodni mista: e-shop pro kone¢ného spotiebitele, e-shop pro velkoobchody

- cilovy zékaznik: Leroy Merlin, koncovy zakaznik

Tato firma neni na trhu tak dlouho, jako jeji pfedchozi konkurenti, nicméné pies to se za

svou pétiletou existenci stala pfednim dodavatelem deskovych radiatora do nejvetsiho
hobby marketu (Leroy Merlin), ktery na izemi RO ptisobi. Do tohoto hobby marketu
dodéva jiz dva roky deskové radidtory znacky Hoffmann (jedna se o némeckého
vyrobce). Ve své nabidce ma tato firma také koupelnové radiatory, které prodava pod
znatkou Thermoynd. Vyrobce radiatori Thermoynd neexistuje, pro firmu Insdustrial

Instal je ztejmé vyrabi n¢jaky mensi vyrobce (radiatory jsou svafované ru¢n¢). Tyto
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koupelnové radiatory nedodava do Leroy Merlin. Pies to, ze méa Leroy Merlin ve své
nabidce také vybaveni pro koupelnu, koupelnové radiatory nenabizi. Je zde tedy
moznost, ze by firma TT vyrabé¢la koupelnové radidtory pro firmu Industrial Instal pod
znaCkou Thermoynd. Tato spoluprace by mohla byt pro firmu Industrial Instal
ptinosem, jelikoz firma TT vyrabi kvalitni vyrobky sériové, je schopna je dodat i za
ceny, na které jsou ochotny piistoupit hobby markety. Industrial Instal by si tim upevnil

svou dodavatelkou pozici v Leroy Merlin a firma TT by ziskala na tizemi RO partnera.

Pfi prvnim neoficidlnim setkani (veletrh ROMTERM) mi tyto firmy sdélili

orientacni vysi poptavanych kusii za prvni rok spoluprace.

Tabulka €.17: Orientacni odhad poptavanych kust

Odhad Technova Invest S.C. Secpral pro Instalacii S.C. Industrial Instal
poptavky S.R.L. S.R.L. S.R.L.

Odhad poctu
prodanych kust
V prvnim roce
spoluprace 2500 ks 4000ks 6000 ks

Zdroj: vlastni prace — na zakladé rozhovort se zastupci jednotlivych firem

4.1.6 Vysledek pred vstupni faze

Vystupem pied vstupni faze je predevsim zvolena forma vstupu a vytipovani
konkrétnich obchodnich partnerii na zdkladé vlastniho prizkumu trhu a na zakladé
prizkumu trhu externich organizaci (RSKOP a Czech Trade). Piinosem bude predevsim
ziskani konkrétnich kontakti na vhodné potencidlni obchodni partnery, které bude firma

v dalsi fazi kontaktovat.

4.2 Vstupni faze
V této fazi firma TT oslovi vybrané potencidlni obchodni partnery s nabidkou

spoluprace a vystupem této faze bude uzavieni raimcové kupni smlouvy.

4.2.1 Komunikace s potencialnim obchodnim partnerem
Prvotni osloveni a nasledna komunikace S potencidlnim obchodnim partnerem bude

probihat standardnim zpiisobem, nasledn¢:
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Navrhuji jako prvotni osloveni potencialnich obchodnich partnerti prostiednictvim
emailovym zaslanim zakladnich informaci o firmé a prezentaci vyrobkii firmy TT
s nabidkou mozné spoluprace. Dale navrhuji telefonické sjedndani osobni schiizky u
potencialniho obchodniho partnera za ic¢elem osobniho setkani a nabidky spoluprace.
Béhem této osobni schiizky firma TT zjisti pfesné potfeby konkrétniho zakaznika (zda
pozaduje své rozméry radiatort, zda jsou rozméry standardnich radiatorti firmy TT
vyhovujici, dale objem prodanych koupelnovych radiatort za rok, orientacni nakupni
ceny, cetnost zavozi, skladovaci moznosti, apod.). Na zéklad¢ téchto informaci
jednatele firmy TT sestavi konkrétni cenovou nabidku pro konkrétniho rumunského
obchodniho partnera a obchodni zastupce pro zahrani¢ni obchod tuto nabidku emailem
zaSle potencialnimu obchodnimu partnerovi spole¢né s pozvdnim do firmy TT, aby mél
potencialni obchodni partner moznost provéfit si vyrobu firmy TT, otestovat vyrobky
apod. Potencialni obchodni partner bude proveden vyrobnimi prostorami, kde si bude
moct provést zakladni technicky audit a bude mu prezentovana ekonomicko-
technologicka stabilita firmy. Fakt, Ze zde uvidi novou vyrobni linku, rizné roboticka
zafizeni pro n¢j bude pfedstavovat jistou zaruku a ujisténi o solidnosti firmy. Na druhou
stranu pii navstéve zastupct firmy TT u potencidlniho obchodniho partnera bude
zastupce firmy TT zajimat pfedev§im vybavenost jednotlivych prodejnich mist pro

konecéného zakaznika.

4.2.2 Argumentace

Pied podpisem ramcové smlouvy by bylo vhodné, aby obchodni zéstupce pro
zahrani¢ni obchod byl schopen argumentovat na dotazy pro¢ praveé vyrobky firmy TT
budou na rumunském trhu uspésné a pro¢ by mél potencidlni obchodni partner
spolupracovat predevsim s firmou TT. Argumentace vychazi pfedevsim z analyzy firmy

a Z jejich silnych stranek, dale pak z marketingového mixu pro rumunsky trh.

Proc prave vyrobky firmy TT budou uspésné na rumunském trhu?

- Vysoka kvalita, dostupna cena

- Zaruka 5 let,

- MozZnost oznaceni vyrobku a popisky na vyrobcich v Rumunstiné

- Poskytnuti propagac¢nich materiali v Rumunstiné
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- Moznost vyrabét atypické rozméry, sttedové pripojeni, bo¢ni vyvody, elektrické
radiatory, atypické barvy apod. (turecky konkurent tyto moznosti nenabizi)

Proc zacit spolupracovat s firmou TT?

- Stabilni firma s tradici

- Neustal¢ investice do inovace vyrobnich procest

- Firma TT je na tizemi Evropské unie pojisténa pro ptipad, ze by vadny vyrobek
firmy TT zpusobil zakaznikovi Skodu — a to do vyse 2 mil.EUR

- Jednani vzdy s TOP managementem firmy — piimo s majitelem, nebo
prostfednictvim obchodniho zastupce pro zahrani¢ni trhy, ktery na této pozici
pracuje jiz 7 let.

- Dostupnost v ramci logistiky

4.3 Uskuteénéni prvni dodavky vyrobkii do Rumunska

Prvni dodavka se uskuteciiuje na zékladé prvni pfijaté objednavky od obchodniho
partnera. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o prvni dodavku, bude o¢ekavana objednavka o
vys$§im objemu vyrobkl, aby obchodni partner mohl vyrobky naskladnit na v§echna sva

prodejni mista a vyrobky se tak mohly dostat ke kone¢nému zékaznikovi.

Pro prvni dodavku je naprosto kli¢ové piesné dodani stanoveného poctu kusi, ve

stanoveném case.

Spole¢né s prvni dodavkou vyrobki by mél zékaznik obdrzet také slibené vzorky
zdarma, které umisti na sva prodejni mista. Koncovy zakaznik tak bude seznamen

S novym zboZzim na rumunském trhu.
4.4 Nakladovost navrhované formy vstupu a navratnost

4.4.1 Naklady spojené s navrZenou formou vstupu

Ptesto, Ze se jedna o kapitdlové nejméne narocnou formu vstupu na zahranicéni trh,
vzniknou firmé TT nezanedbatelné ndklady vynaloZené na prizkum trhu za G¢elem najit
vhodného obchodniho partnera, nédklady spojené s obchodnimi schiizkami, naklady na

propagacni materialy. Finan¢ni analyzou bylo zjisténo, Ze mé firma dostatek likvidnich
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prostiedkil hradit naklady spojené se zvolenou formou vstupu na rumunsky trh tedy

bude z vlastnich zdroj.

Tabulka €. 18: Naklady spojené se zvolenou formou vstupu

Naklady: Cena
Navstéva zastupcl firmy TT na veletrhu ROMTERM v Bukuresti (cesta, mzdy,
ubytovani) 2dny, 2 osoby 24 000,-K¢
Navstéva zastupcit CRSOPK v sidle TT (kéva, drobné pohosténi) 500,-K¢
Produkt CRSOPK — Vyhledani obchodnich partneri (5 provétenych firem) 10 000,-K¢
Navstéva zastupcti Czech Tradu v sidle TT (kéva, drobné pohosténi) 500,-K¢
Produkt Czech Tradu — bali¢ek Basic (Zemé& EU pro MSP) 15 000,-K¢
Néavstéva zastupct firmy TT u tfi vybranych potencialnich obchodnich partnert 36 000,-K¢
Navstéva potencialnich obchodnich partnert v sidle firmy TT, jejich technicky audit
(ubytovani, pohosténi) 8 000,-K¢
Navstéva firmy TT za Gi€elem prohlidky sklad a showroomti potencialnich
obchodnich partnerti 36 000,-K¢
Kontrola nalezitosti ramcové kupni smlouvy externim pravnim zastupcem firmy TT 1 000,-K¢
Pteklad propagacnich materialti do Rumunstiny 1 000,- K¢
Dodani propagaénich materiall v Rumunstiné (produktové barevné prospekty A4
2500ks 2 000,-K¢
Dodani vzorki na vSechna prodejni mista nového obchodniho partnera 43 000,-K¢
NAKLADY CELKEM: 177 000,-K¢

Zdroj: vlastni tvorba, vypracovano na zakladé ceniku Czech Trade a CRSKOP

V ptipadé spoluprace s rumunskymi obchodnimi partnery dle mnou navrzenych

cenovych a platebnich podminek, bude nutno od 20% ziskové marze odecist 4% za

platbu pfedem (nebo 1% za néklady spojené s dokumentarnim akreditivem) a 5% za

ro¢ni finan¢ni bonus na podporu prodeje. Celkova marze z jednoho vyrobku tedy bude

119% (pfi platbé predem).
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4.4.2 Navratnost vstupnich nakladi
V této kapitole bude uveden orientacni vypocet — kolik kusti firma TT musi
rumunskému obchodnimu partnerovi dodat, aby se pro ni cely obchod stal ziskovym.

Budeme vychazet z néasledujicich predpokladi:

V piedchozi kapitole byly vyc¢isleny naklady navrhované formy vstupu na

177 000,-K¢.

-V Ptiloze ¢.3 jsou uvedeny ceny, za které¢ bude firma TT své vyrobky na
rumunsky trh dodavat. Nakupni ceny jsou uvedeny v Eurech. Pro pfepocet

pouzijeme kurz 27,-K¢/EUR.

- Pro zjednoduseni vypoctu pouzijeme vyrobkového predstavitele — radiator
KD 600/1320 (sitka radidtoru 600mm/vyska 1320mm). Marze, ktera tvoti zisk
zZ tohoto vyrobku je 3,01 EUR — viz. Ptiloha ¢.3.

- Pokud tedy néklady spojené se vstupem na zahranicni trh podélime marzi
predstavitele, ziskame kli€ovy pocet kust, potfebnych k thradé téchto naklada.
Vypoctem bylo zjisténo, Ze na by firma méla dodat 2178 ks, aby ze zisku

uhradila naklady spojené se vstupem na zahranic¢ni trh.

- Jeste pro predstavu propoctu kolik zavozi (pIn€ naloZenych nakladnich
automobilll), je nutné uskutecnit, aby se splatily nadklady spojené se vstupem na
rumunsky trh. Z maximalniho poctu kust, které je moZzné umistit na Europaletu
(max 38ks) a dale pak z lozné plochy nakladniho automobilu (standardné 13,6 m
na délku a 2,42 m na Sitku = 30 palet). Z Tabulky ¢.19, vyplyva ze staci 2 zavozy

plné€ nalozeného standardniho trucku.

- Cely propocet je znazornén také v Grafu ¢.6 — Bod zvratu. Pro ptehlednost celé
situace naklady na vstup (177 000,-K¢) jsou znazornény kiivkou fixnich nakladu.
V grafu jsou znazornény pouze prvni 4 dodavky, nicméné pii poptavce 12500 ks

(viz. Tabulka ¢.17) bude tfeba 11 dodavek.
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Tabulka ¢. 19: Navratnost nakladu

177 000 K¢
739,8 K¢ | 27,40 €

6555,55 €

81,27 K¢ 3,01 €
177 000 K¢ / 81,27 K&

Zdroj: vlastni tvorba autorky

Graf ¢&. 6: Bod zvratu na rumunském trhu
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45 Casovy harmonogram

Tabulka ¢&. 20: Casovy harmonogram vstupu firmy TT na rumunsky trh

Kalendarni rok 2016

Cinnost / kalenda¥ni mésic IV. | V.| VL. | VIL VII. | IX. | X. | XI. | XII.

Rozhodnuti o vstupu na RO trh

Navstéva veletrhu ROMTERM
(vlastni vytipovani potencialnich
obchodnich partneri)

Navitéva zastupctt CRSKOP
v sidle TT

CRSKOP - externi vyhledani
potencialnich zakaznikd

Néavstéva zastupcti Czech Tradu
v sidle TT

Czech Trade - externi vyhledani
potencialnich zakaznikd

Analyza vSech ziskanych
kontaktti na potencialni zakazniky

Rozhodnuti, které potencidlni
obchodni partnery kontaktovat za
ucelem budouci spoluprace

Osloveni potencialnich
obchodnich partnerti s konkrétni
nabidkou v sidlech jednotlivych
spole¢nosti

Navstéva potencialnich
obchodnich partnert ve firmé TT,
technicky audit ve firm¢ TT

Néavstéva firmy TT v sidle
potencialniho obchodniho
partnera, prohlidka skladt a
nékterych showroomt

Finalni apravy ramcové kupni
smlouvy a jeji podpis

Poskytnuti propagac¢nich
materialti novému obchodnimu
partnerovi v rumunstiné

Dodani vzorkti na v§echny
prodejni mista nového
obchodniho partnera zdarma

Prvni zavoz a naskladnéni nového
obchodniho partnera

Zdroj: vlastni zpracovani autorky
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4.6 Personalni zajiSténi planu
Pti fizeném vstupu firmy TT na rumunsky trh je nutné stanovit odpoveédné

pracovniky celého planu. Navrhuji tyto pracovniky:

- Jednatel - bude se ti¢astnit osobnich jednani s potencialnimi obchodnimi
partnery, vypracuje kone¢nou cenovou nabidku, rozhodnuti, které potencidlni

obchodni partnery firma TT oslovi

- Obchodni zastupce pro zahrani¢ni obchod — t¢astni se s jednatelem veletrhu
ROMTERM a zpracuje vysledky této navstévy. Ve stanoveném Case objedna
priizkum rumunského trhu u Czech Tradu a CRSOPK, zajisti data tohoto
prizkumu, kterd bude prezentovat jednateli. Na zdklad€ rozhodnuti jednatele
oslovi vybrané potencidlni obchodni partnery s nabidkou spoluprace, dohodne
s nimi osobni schiizky. U¢astni se S jednatelem firmy viech osobnich setkani se

zastupci. Pfijme prvni objednavku

- Administrativni pracovnice (autorka) — bude pribézné kontrolovat plnéni planu,
zajisti preklad vyrobkovych prospektli, zaru¢niho listu a montdzniho navodu do
rumunstiny. Na zéklad€ pokynt jednatele a obchodniho zéstupce pro zahranic¢ni

obchod zajisti spravnost rimcové obchodni smlouvy u externi pravni spole¢nosti.

Klicova je vzajemna spoluprace a komunikace vSech osob podilejicich se na plnéni

planu, tak aby celkové vystupovani firmy bylo seridézni a profesionalni.

4.7 Zhodnoceni piredpokladi a pfinosti navrhované formy vstupu

4.7.1 Zhodnoceni piredpokladii

Vstup firmy TT na rumunsky trh je dal§im krokem k rozvoji firmy. Dlouhodobym
cilem firmy TT je rozsifovat odbytisté svych vyrobkt a upeviiovat si na jednotlivych
trzich svou pozici. Z analyzy exportu firmy TT vyplyva, Ze firma ma na svych
zahrani¢nich trzich v celku stabilni pozici a je tedy mozné zaméfit svou pozornost na

rozSiteni o nové trhy.
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Vzhledem k tomu, Ze na uizemi Rumunska neni zadny velky vyrobce koupelnovych
radiatord, ktery by kvalitou dosahovat stfedoevropského standardu je jasné, Ze je vétSina
koupelnovych radiatorit do Rumunska v soucasnosti dovazena. Konkuren¢ni vyrobky,
se kterymi se firma TT na rumunském trhu stéetne, budou nejcastéji pochazet z Ceské

firmy Korado , a.s. a turecké firmy BOR-SAN AS.

- U firmy Korado, a.s. plati, ze tam kam dodévaji deskové radiatory, doplikove
dodavaji také koupelnové radidtory. Spojeni deskovych radiatort firmy Korado, a.s.
a koupelnovych radiatort firmy TT je tedy méné¢ pravdépodobné, ale neni zcela
vylouc€ené, protoZe kapacita vyroby koupelnovych radidtora firmy Korado a.s. je
vyrazné nizsi, a neni tedy mozné, aby pokryla v§echny trhy, kam dodava deskové

radiatory také koupelnovymi radiatory.

- Pted tureckou firmou BOR-SAN A.S. bude mit firma TT n¢kolik vyhod- mezi né
patii predevsim vyssi kvalita vyrobkd, lepsi povést firmy a vyrobkt, blizkost a

jednoduchost z hlediska logistiky.

DalS8im pfedpokladem pro vyvoz pravé do Rumunska je soucasny rst rumunskeé

ekonomiky a piedevsim investic v oblasti stavebnictvi.

4.7.2 Zhodnoceni pFinosu

Ocekavanym primarnim piinosem je rozsifeni plisobnosti firmy na dalsi trh a tim
rozsiteni odbytisté svych vyrobku. S timto souvisi zvySeni trzeb firmy a s nim také
zvyseni zisku. Je ziejmé, Ze pred samotnym vstupem firmy na rumunsky trh bude mit
firma vydaje na reprezentaci, které budou financovany z vlastnich zdroji firmy.
Nicméné¢ orienta¢nim vypoctem V kapitole ¢.4.5.2 bylo zjisténo, ze by se néklady,
spojené se zvolenou formou vstupu na rumunsky trh, mohly firmé¢ vratit jiz pii druhém

zavozu (pfi dodani 2178 ks zvoleného ptedstavitele KD 600/1320).

Ptes to, Ze bylo zjisténo, ze jiz druhd dodavka koupelnovych radiatort na rumunsky
trh bude ziskova, nebude se jednat o jednordzovy vyvoz. Primdrnim cilem firmy TT na
rumunském trhu je ziskani vhodného odbératele, kterému bude pravidelné dodavat.
NiZe si tedy zhodnotime ekonomicky ptinos dlouhodobé&jsi spoluprace s vybranymi
rumunskymi odbérateli (TECHNOVA INVEST S.R.L., S.C. Secpral pro Instalacii

S.R.L. a S.C. Industrial Instal S.R.L.). Pfi vlastnim prizkumu trhu jsem se dotazovala
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potencidlnich obchodnich partnerti na jejich orientacni odhad poctu moznych prodanych

kusti koupelnovych radiatort za prvni rok spoluprace. Jejich odpovédi byly riizné

(2500 ks/rok , 4 000 ks/rok a 6 000ks/rok) celkem jejich odhadovana poptavka je

12 500 ks radiatori za rok. Pro odhad ro¢ni bilance na rumunském trhu opét vyuzijeme

predstavitele KD 600/1320 (viz. mnou navrhované ceny v Tabulce ¢.17) a piepocetni

kurz 27,-K¢/EUR.

Tabulka €.21 : Ekonomicky prinos spoluprace s vytipovanymi rumunskymi odbérateli

Zisk z Celkové
Dodavka | Pocet dodan. | Naklady na dodanych kust | Trzby naklady TC=
kust Q vstup (FC) = (P-VO)Q T=Px Q) (FC +VC)
1 1140 ks 177 000 K¢ 85334 K¢ 843 372 K¢ 927 724 K¢
Q* 2178 ks 177 000 K¢ 177006 K&| 1611284 K¢| 1611278 K&
2 2280 ks 177 000 K¢ 185296 K&| 1686744Ke| 1678 448 K¢
3 3420 ks 177 000 K¢ 277943 Ke¢| 2530116 KE| 2429 173 K¢
4 4560 ks 177 000 K¢ 370591 K¢| 3373488Kce| 3002897 K¢
5 5700 ks 177 000 K¢ 463 239 K¢ | 4216860 Ke | 3930621 K&
6 6840 ks 177 000 K¢ 555887 K& | 5060232 KE | 4681 345 K¢
7 7980 ks 177 000 K¢ 648 535 K& | 5903 604 K& | 5432069 K¢
8 9120 ks 177 000 K¢ 741 182 K& | 6746976 K& | 6182 794 K¢
9 10260 ks 177 000 K¢ 833 830 K¢ | 7590348 KE | 6933 518 K¢
10 11400 ks 177 000 K¢ 926478 K& | 8433 720K¢ | 7 684 242 K¢
11 12540 ks 177000 Ke| 1019126 K& | 9277092 Ke | 8434 966 K¢

Zdroj: vlastni tvorba

Vypoctem bylo zjisténo, ze pii dodavee 12 500 ks/rok na rumunsky trh a pti mnou

navrzenych cenovych podminkéch by cinit obrat na rumunském trhu 9 277 092,- K¢ a

zisk 1 019 126,-K¢. Analyzou bodu zvratu bylo zjisténo, Ze naklady spojené se vstupem

na rumunsky trh (177 000,- K¢) se firmé TT vrati pii dodani 2178 kust radiatord.
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5 ZAVER
Cilem této prace bylo navrhnout vhodnou formu vstupu firmy Thermal Trend, s.r.o.

na rumunsky trh a rozsifit tak odbytisté vyrobku této firmy.

Na zaklad¢ analyzy soucasného stavu firmy TT jsem zjistila, Ze se jedna o finan¢né
stabilni firmu, ktera klade hlavni diiraz na inovaci vyrobnich procesi, diky nimz se
neustale zvysuje pocet vyrobenych kust a kvalita vyrobkt. Hlavni konkurené¢ni vyhoda
je tedy kvalitni vyrobek. Dale jsem zjistila, ze v soucasné dob¢ firma dodava své
vyrobky celkem do 19 zemi Evropy. Nejvétsi ¢ast své produkce (cca 40%) je uréeno pro
¢esky trh, dale némecky trh (cca 14%), slovensky trh (cca 12%), mad’arsky trh
(cca 6,5 %) a rakousky trh (cca 6 %). Se svymi souasnymi zakazniky firma

spolupracuje dlouhodobé a dosahuje na téchto trzich veelku stabilnich vysledkd.

Vzhledem k tomu, Ze firma zatim nedodava na rumunsky trh, rozhodla jsem se tuto
praci zaméfit na rozsiteni odbytisté vyrobkt firmy TT o rumunsky trh. Zjistila jsem,
ze v Rumunsku nesidli Zadny vyrobce koupelnovych radiatorti, ktery by kvalitou
odpovidaly stiedoevropskému standardu. Koupelnové radiatory jsou tedy do zemé
ve vetsi mife dovazeny. Diky riistu rumunské ekonomiky, roste v zemi také stavebni
prumysl — coz je pro prodej koupelnovych radiatorti vyhodou. Nejc€astéji
se na rumunském trhu objevuji vyrobky ceského vyrobce deskovych a koupelnovych
radiatorti Korado, a.s. a dale vyrobky tureckého konkurenta. Po navstéveé rumunského
veletrhu, zaméfeného na topendistvi, ROMTERM konaného v Bukuresti, jsem vybrala
tii rumunské velkoobchody, které by byly vhodné pro spolupraci s firmou TT.
Na zakladé jejich odhadované ro¢ni poptavky jsem provedla kalkulaci ro¢niho
ekonomického ptinosu pro firmu TT. Jelikoz vybér vhodného obchodniho partnera je
pro piisobeni firmy TT na rumunském trhu kli€¢ové, navrhuji vyuzit také poradenstvi
z oblasti priizkumu trhu externimi agenturami (Czech Trade a CRSOPK), aby firma TT

oslovila pouze vhodné a solventni rumunské velkoobchody.

S ohledem na vysledky analyz jsem zvolila vstup firmy na rumunsky trh
prosttednictvim tzv. klasického vyvozu, ktery je uskute¢iiovan na zékladé€ ramcové
kupni smlouvy mezi firmou TT a rumunskymi velkoobchody, které budou koupelnové

radiatory firmy TT prodavat na izemi Rumunska prostiednictvim vlastni sit¢ prodejnich
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mist kone¢nym zakaznikiim nebo mensim koupelnovym studiim. Jedna se o kapitalove
nejméné narocnou formu vstupu na zahrani¢ni trh a zaroven tato forma vstupu neklade
na firmu TT vysoké naroky z oblasti personalné-obchodniho, coZ je pro firmu klicové.
Dale jsem provedla analyzu rizik spojenych s touto formou vstupu na zahrani¢ni trh a

navrhla opatieni na jejich eliminaci v podobé¢ dolozek rdmcové kupni smlouvy.

Priméarnim piinosem této prace je redlna pomoc firmé TT, ve které pracuji, pfi
ptipravach a nasledné realizaci vstupu této firmy na rumunsky trh. VSechny informace a
postupy uvedené v této praci jsou pravdivé. Ze ziskanych poznatkil jsem se snazila
poctivé vychazet a navrhnout takovy plan vstupu firmy TT na rumunsky trh, ktery bude

proveditelny a pro firmu co nejoptimalné;jsi.

Psani vétsiho odborného celku z oblasti mezinarodniho obchodu mélo piinos i pro
mne samotnou. Diky postupnému ziskavani dalSich poznatkti tykajicich se firmy TT a
nového trhu jsem ziskala ptehled z oblasti mezinarodniho obchodu, ktery ve firmé TT

budu vyuZzivat.
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International Commercial Term (Mezinar. vykladova pravidla)
Rumunsko
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PRILOHA C.1 - PREHLED DODACICH PODMINEK
EXW (Ex Works) — Ze zavodu

Podavajici ma pii této doloZzce nejméné povinnosti. Prodavajici splni dodani, jakmile
preda kupujicimu ve svém objektu (napf. v tovarné, ve skladu, atd.) dodavku.
Prodavajici neni povinen ani nalozit zboZzi na piistaveny dopravni prostiedek. (4, s. 64)
FCA (Free Carrier) — Vyplacené dopravci

Prodévajici doda zbozi dopravci nebo jiné osobé, kterou predem urci kupujici a to
v objektu prodédvajiciho nebo v jiném jmenovaném misté. Presnd specifikace mista
dodani je velmi dilezitd, protoZe pravé na tomto misté prechazi riziko na kupujiciho.
Pokud to pfipada v tivahu, prodéavajici celné odbavi zbozi pro vyvoz. Na druhé strané
vSak prodavajici nema povinnost platit clo nebo provadét jakékoliv celni formality.
(4,s.64)

CPT (Carriage Paid to) — Pteprava placena do

Prodévajici vybira dopravce a hradi veskeré naklady spojené s piepravou az do mista
urceni. Podminka CPT poZaduje, aby prodéavajici celn¢ odbavil zbozi pro vyvoz, avSak
prodavajici neni povinen hradit clo, nebo provadét jakékoliv formality v celnim fizeni
pro dovoz. (4, s. 66)

CIP (Carriage and Insurance Paid to) — Pieprava a pojisténi placeny do

Dolozka CIP je velmi podobnd doloZzce CPT. Prodavajici je navic povinen sjednat
pojisténi kryjici riziko kupujiciho za ztratu nebo poSkozeni zboZi b&hem piepravy.
(4, s. 66)

DAT (Delivered at Terminal) — S dodanim do terminalu

Pojem termindl oznaCuje volné prostranstvi nebo budovu (napt. pirekladiste, letiSte,
sklad, kontejnerovy terminal, apod.) Prodavajici hradi naklady a nese rizika
az po vykladku zbozi v terminalu, vcetné¢ vykladky. Tato dolozka je nejvice
vyuzivana pii kontejnerové piepravé. (4, s. 70)

DAP (Delivered at Place) — S dodanim v misté ur¢eni

Prodavajici splni dodéni, jakmile ptedd zbozi kupujicimu na ptichozim dopravnim
prosttedku, ktery bude ptipraven k vykladce ve sjednaném misté urceni. Prodavajici ma

za povinnost proslit zbozi pfi vyvozu, ale nema povinnost proclit zboZzi pii dovozu.

(4, s. 70)

105



DDP (Delivered Duty Paid) — S dodanim clo placeno
Prodévajici splni dodani, jakmile ptfedd pro vyvoz celné odbavené zbozi kupujicimu
na prichozim dopravnim prostfedku na sjednaném misté. Prodavajici ma povinnost

vyridit veskeré celni formality pro dovoz i1 vyvoz zbozi. Tato dolozka je pro vyvozce

wevr

FAS (Free Alongside Ship) — Vyplacené k boku lodi

Prodavajici splni svou povinnost dodanim zbozi k boku lodi v ujednaném pfistavu,
tj napf. na nabiezi. Kupujici urCuje lod’ a jakmile je zbozi dodano k boku lodi nese
veskeré naklady a rizika. (4, s. 65)

FOB (Free on Board) — Vyplacen¢ lod’

Prodavajici mad povinnost dopravit zbozi na palubu lodi, kterou vybere kupujici
ve sjednaném pftistavu nalodéni nebo obstarat takto dodané zbozi. Kupujici nese veskeré
naklady od okamziku, kdy zbozi bylo doddno na palubu. Prodédvajici neni povinen
hradit dovozni clo nebo ¢init jakékoliv celni formality pro dovoz. (4, s. 65)

CFR (Cost and Freight) — Naklady a ptepravné

Prodéavajici splni svou povinnost dodani, jakmile nalozi zbozi na palubu lodi nebo
obstard zbozi takto dodané. Prechod rizika za ztratu nebo poSkozeni zboZi ptrechéazi
na kupujiciho dodanim zbozi na palubu lodi. Povinnosti prodavajiciho je sjednat
pfepravni smlouvu a zaplatit ndklady a pfepravné potiebné pro dodani zboZzi do predem
stanovené¢ho pfistavu. Riziko a ndklady pfechazeji na kupujiciho v rozdilnych mistech.
Prodavajici ma za povinnost celné odbavit zbozi pii vyvozu, pifi dovozu nikoliv.
(4, s. 65)

CIF (Cost Insurance and Freight) — Naklady, pojisténi a pfepravné

Prodavajici m& povinnost zbozi dopravit na palubu lodi nebo obstard zbozi takto
dodané. Riziko piechazi na kupujiciho, jakmile je zbozi takto dodané na palubu lodi.
Povinnosti prodavajiciho je sjednat pfepravni smlouvu a zaplatit ndklady a ptrepravné
potiebné pro dodéani zbozi do predem stanoveného piistavu. Prodédvajici je také povinen
sjednat pojisténi, které bude kryt riziko kupujicimu za pfi ztraté ¢i posSkozeni zbozi.

Prodavajici vytizuje celni odbaveni zboZi pti vyvozu avsak pti dovozu nikoliv. (4, s. 66)
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PRILOHA C.2 - FOTOGRAFIE VYROBKU
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PRILOHA C.3 - CENY VYROBKU

Marze po odecteni navrzenych
slev (4% za platbu predem,

KD Nakupni cena EUR/ks Z toho obvykla marze 20% | 5% ro¢ni bonus na propagaci)
KD 450/1320 2549 € 5,10€ 2,80 €
KD 450/1680 30,10 € 6,02 € 3,31 €
KD 450/1850 33,00 € 6,60 € 3,63 €
KD 450/730 20,80 € 4,16 € 2,29 €
KD 450/960 21,40 € 4,28 € 235€
KD 600/1320 2740 € 548 € 3,01 €
KD 600/1680 33,20 € 6,64 € 3,65€
KD 600/1850 37,10 € 7,42 € 4,08 €
KD 600/730 22,00 € 4,40 € 2,42 €
KD 600/960 23,00 € 4,60 € 2,53 €
KD 750/1320 30,80 € 6,16 € 3,39 €
KD 750/1680 36,50 € 7,30 € 4,02 €
KD 750/1850 41,70 € 8,34 € 4,59 €
KD 750/730 24,00 € 4,80 € 2,64 €
KD 750/960 25,00 € 5,00 € 2,75 €

Marze po odecteni navrzenych

slev (4% za platbu predem,

KDO Nakupni cena EUR/ks Z toho obvykld marze 20% | 5% roc¢ni bonus na propagaci)
KDO 450/1320 26,50 € 530¢€ 2,92 €
KDO 450/1680 31,20 € 6,24 € 343 €
KDO 450/1850 36,20 € 7,24 € 3,98 €
KDO 450/730 21,40 € 4,28 € 2,35€
KDO 450/960 22,40 € 4,48 € 2,46 €
KDO 600/1320 29,80 € 5,96 € 3,28 €
KDO 600/1680 35,20 € 7,04 € 3.87€
KDO 600/1850 39,50 € 7,90 € 4,35 €
KDO 600/730 23,50 € 4,70 € 2,59 €
KDO 600/960 2520 € 5,04 € 2,77 €
KDO 750/1320 32,80 € 6,56 € 3,61 €
KDO 750/1680 39,50 € 7,90 € 4,35 €
KDO 750/1850 44,70 € 8,94 € 4,92 €
KDO 750/730 26,50 € 5,30 € 2,92 €
KDO 750/960 27,00 € 5,40 € 2,97 €
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