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ANOTACE

Bakalafska prace se zabyva exportem zemé&délské techniky od vybrané spoleénosti v Ceské
republice. Teoreticka ¢ast je zaméfena na zakladni pojmy mezindrodniho obchodu a na
divody a formy vstupu podniku na zahrani¢ni trh. Druhé cast piedstavuje spolecnost Farmet,
a. s., analyzuje export do Ruska a Némecka z pohledu spole¢nosti. Néasledné je provedena
komparace exportnich podminek do vybranych zemi a uvedeny ndvrhy na zlepSeni exportu
v podniku.
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TITLE
Export of agricultural technics by the selected joint-stock company in the Czech Republic

ANNOTATION

This bachelor thesis deals with the export of agricultural machinery made by selected
company in the Czech Republic. The theoretical part is focused on the explanation of basic
terms from the area of international trade and description of reasons and forms of entry into
the foreign market. In the second part a joint-stock company Farmet is presented. In this part
there is also an analysis of the export to Russia and Germany from the perspective of the
company. Consequently, the comparisons of export conditions in the selected countries and
the proposals for improving the export in the company were made.
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Uvob

Mezinarodni obchod V poslednich desetiletich nabyva na vyznamu a sehrava vyznamnou
roli v ekonomikach vétSiny statd. Jednotlivé staty se snazi podporovat zapojeni do
mezinarodniho obchodu s vidinou pozvednuti narodni ekonomiky a zajisténi vetsi efektivnosti
v celosvétové produkci. Aktivni zapojeni do mezindrodniho obchodu je dilezité i pro Ceskou
republiku (dale také CR). Tento fakt je dan samotnym charakterem Geského trhu, ktery je

pomérné maly S nedostatkem ptirodnich a kapitalovych zdroja.

Od vzniku CR se obchodni bilance pohybovala v zaporném saldu. Zlom nastal v roce
2005, kdy poprvé celkovy objem vyvozu pievysil celkovy objem dovozu. Vyznamny vliv na
zvyseni vyvozu mél zejména vstup CR do Evropské unie (déle také EU), kdy se nase zems
stala soucasti Evropského hospodaiského prostoru (dale také EHP), ktery znamenal pro ¢eské
vyvozce nové prilezitosti. Od tohoto roku se obchodni bilance stale pohybuje v kladnych

hodnotach a dokonce vykazuje rostouci trend.

Bakalafska prace se zamétuje zejména na export zemeédélské techniky. Prvni ¢ast prace se
snazi V teoretické roviné pfiblizit specifika mezindrodniho obchodu a jeho rizik. Predstavuje
i jednotlivé  organizace  zabyvajici se  podporou  mezinarodniho  obchodu.
Z makroekonomického pohledu se V nasledujici ¢asti piesouva spiSe na mikroekonomicky
pohled a zabyva se hlavnimi diivody a zptisoby vstupu podniku na mezinarodni trh. Soucasti
prace je také tzv. ,,prakticka cast“, ktera se zaméfuje na analyzu exportu ve vybraném podniku

zabyvajici se vyrobou zemédélské techniky.

Pro tuto praci byla vybrana vyznamnd spole¢nost Farmet a.s., kterda ma jiz vice nez
dvacetiletou tradici na ¢eském trhu a téméf stejné dlouhou dobu Gspésné vyvazi i za hranice
nasi zem¢. V této Casti je spolecnost nejen blize predstavena, ale zejména je zminén jeji
export. Ackoliv podnik vyvazi do vice nez 20 zemi v Evropé a casti Asie, podrobné jsou
vramci této prace rozebrany dva trhy, které podnik povazuje za jedny z nejdulezitéjsi -
Némecko a Rusko. Tyto dva trhy se od sebe vyrazné 1isi. Rozdilnost vyplyva zejména ze

skutecnosti, ze jedna ze zemi se nachazi v EHP s jednotnym vnitinim trhem a druha je zemi

mimo tento trh.

Cilem této bakalaiské prace je export zemédélské techniky do vybranych zemi, vcetné

komparace exportnich podminek.
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1 SPECIFIKA MEZINARODNIHO OBCHODU

Mezinarodni obchod Ize charakterizovat jako sménu zbozi ¢i sluzeb, kterd je
uskute¢iiovana subjekty zrozdilnych stati. Se zvySujici propojenosti svéta roste i jeho
vyznam a hraje dileZitou roli nejen v ekonomice, ale ivzivot¢ kazdého znas. Bez
mezinarodni spoluprace bychom neméli na vybér tolik produktt a sluzeb, které¢ v dnesni dobé

povazujeme za Samoziejmost, | kdyz byly vyrobeny ¢i vypéstovany na opa¢ném konci svéta.

Mezinarodni obchodni politika muze mit dvé podoby ato liberalni nebo

protekcionistickou.

Liberalismem v mezinarodnich obchodnich vztazich rozumime: ,,Odstrarnovaini prekadzek
obchodu, tj. klasickych obchodnich bariér tarifniho | netarifniho charakteru, otevieni vSech
sektoru vnitrniho trhu zahranicni konkurenci a uplné odstranéni primych | neprimych podpor

statu ve vSech oblastech ekonomiky. “ [12, str. 46]

Naopak protekcionismus chrani domaci ekonomiku pied zahrani¢ni konkurenci

a podporuje vyvoz domacich komodit do zahranici.

Davody pro vznik mezinarodniho obchodu vychazeji predev§im ze dvou teorii — z teorie
absolutni vyhody a komparativni vyhody. Tyto teorie jsou zalozeny na odliSném pojeti
nakladi na urCity vyrobek V jednotlivych zemich. Rozdilné naklady jsou dané predevSim
odliSnymi pfirodnimi a klimatickymi podminkami a rozdilnou kvalifikacni strukturou

obyvatelstva.

Teorie absolutnich vyhod fika, ze zemé by se meéla specializovat na produkci téch
vyrobk, které je schopna vyrabét levnéji nezli ostatni zemé. [19, str. 17] Za autora této teorie

je povazovan vyznamny skotsky filozof Adam Smith.

Teorie komparativnich vyhod vychazi ze situace, kdy zem¢é nema zadnou absolutni
vyhodu, tzn. nedokdze vyrabét zadny vyrobek nejlevnéji, ale i pfesto se této zemi vyplati
zapojit do mezinarodni délby prace. Zemé se zaméfi na produkci toho vyrobku, u kterého ma

relativné nejveétsi absolutni vyhodu. [19, str. 21] Autorstvi je pfisuzovano Davidu Ricardovi.

1.1 Formy mezinarodniho obchodu

Mezinarodni obchod mizeme rozdélit do tfech zakladnich Cinnosti — exportu, importu

a reexportu.
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Export znamend vyvoz zbozi nebo sluzeb do zahrani¢i. Dusledkem exportu je pftiliv
kapitalu do zemé¢, odkud se zbozi nebo sluzby vyvazeji. RozliSujeme dvé formy vyvozu, a to
ptimy a nepiimy. Jestlize je tuzemsky dodavatel a zahrani¢ni odbératel v pifimém kontaktu,
oznacujeme export za piimy. V pfipadé nepifimého exportu vstupuje mezi tuzemského
producenta a zahrani¢niho odbératele zprostredkovatel, ktery zbozi od vyrobce na domacim

trhu koupi a proda jej v zahrani¢i.

Terminem import je oznacovan dovoz zbozi nebo sluzeb ze zahrani¢i. Dopadem importu
je odliv kapitalu ze zemé, kam se dovazi. Stejné jako U exportu rozliSujeme pfimy a nepiimy
import. Pfi pfimym importu nakoupi tuzemsky odbératel zbozi pifimo od zahrani¢niho
dodavatele bez pouziti prostiednikii. U nepfimého importu nakoupi tuzemsky odbératel od

zahrani¢niho zprostiedkovatele zbozi, které nakoupil v zahranici.

Reexport v sobé zahrnuje jak import, tak i export. Jedna se 0 nakup vyrobkt v zahranici
a jejich prodej v nezménéné podobé do dalsich zemi. Divody reexportu 1ze rozdélit do tfech

kategorii:

e obchodné politické prekdzky — mezi staity mohou byt vysokd cla, mnozstevni

omezeni, zdkazy dovozu ¢i vyvozl apod.,

e kompletace vyvozu - reexportér muize kompletovat sortiment svych vyrobku

s vyrobky dovezenymi a tim rozsifit svou nabidku,

e ckonomické - ndkupy ve velkém mnozstvi umozni reexportéru dosahnout nizsich

cen a nasledné prodat tyto vyrobky do dalSich zemi za vyssi ceny.

I reexport nalezneme ve dvou podobach. V piipadé, ze zbozi zakoupené v ciziné je
prodano a dopraveno do cizi zemé¢, aniz by zésilka vstoupila do zemé reexportéra, je reexport
oznacovan za ptimy. U nepiimého exportu je zbozi zakoupené v zahrani¢i dovezeno do statu

reexportéra a nasledné v nezménéné podob¢ vyvezeno do zahranici.

1.2 Clenéni mezinarodniho obchodu

Jednim z cili Evropské unie je vytvofeni jednotného vnitiniho ekonomického trhu
v ramci vSech €lenskych statti. Hlavnim tkolem se proto stalo zajiSténi volného pohybu zboZi,
sluzeb, osob ikapitalu vramci EU a zastavani jednotné spole¢né obchodni politiky vuci

tfetim zemim.
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V ramci tohoto cile doslo v ¢lenskych zemich k zdsadnim zménam v fad¢ oblasti, které

vedly k tomu, ze se rozliSuje vnitrounijni @8 mimounijni obchod.

Vnitrounijni (intrakomunitarni) obchod je obchod uskute¢iiovany mezi jednotlivymi
Clenskymi staity EU. V rdmci jednotného vnitiniho trhu je umoznéno piesunovat zbozi ¢i

sluzby bez jakychkoliv ptekazek. Tento obchod probihé bez celniho fizeni, cel a poplatki.

Mimounijnim obchodem rozumime obchod ¢lenskych stati EU se tfetimi zemémi. Pti
tomto obchodu plati jednotné pravni normy EU, obchod podléha celnimu dohledu a pfi

dovozu se vybira clo, poplatky, DPH i spotiebni dané.

1.3 Formy statnich zasahii do mezinarodniho obchodu

Prudky vyvoj mezinarodniho obchodu si postupné vynutil i statni zasahy do provadéni
mezinarodni smény. Rozsah a sila téchto zasahu rostla s relativni ekonomickou slabosti zemé.
Obchodni politika statu je charakterizovana jako: ,,Souhrn zaméru, strategii, zasad, opatrieni,
ndstroju, smluv @ instituci, vytvarenych akoncipovanych na urovni viady asmérujici

K podnikatelskym subjektiim domacim i\ zahranicnim. ©“ [14, str. 85]

Podle Svatose [20, str. 27] lze rozdé€lit statni zasahy do vn&jSich ekonomickych vztaht

nasledovné:
e plany, programy, narodohospodaiské nebo oborové koncepce,
e danova politika,
e ménova a financni politika,
e obchodni politika,
e administrativné-pravni nastroje.
Plany, programy, narodohospodarské nebo oborové koncepce

Planovani ekonomického vyvoje zemé bylo typické pro vSechny socialistické staty
a dlouha desetileti bylo uplatiiovano i u nas. V dne$ni dob¢ jsou plany vyuzivany ve vétsiné
vyspélych stati jako néstroje ke stanoveni dlouhodobych cilii. I kdyz by se mohlo zdat, ze
uloha statu v ekonomice klesd a Ze tyto nastroje nemaji piimy vliv, neni tomu tak. Stat
disponuje fadou pravomoci, jimiz miZze ucinnost planti, programi ¢i koncepci U doméacich

I zahrani¢nich podnikatelii vynutit.

13



Danova politika

Stat se prosttednictvim danovych ulev nebo danovych prazdnin snazi pro plnéni klicovych
narodohospodaiskych ukolu ziskat domaci i zahrani¢ni podnikatele. Nejcastéji se vztahuji na
ur¢ité tzemi nebo na urcéité obory, které chce stat podpofit. Zasadni vyznam ma danova
politika pro zahrani¢ni podnikatele, ktetfi se rozhodnou proniknout na konkrétni trh formou
vlastnich subjektii (afilace nebo filidlky). Tyto podniky se pak stavaji danovymi subjekty

V této zemi.
Ménové finanéni nastroje

Hlavnim faktorem, ktery motivuje exportéry a importéry k jejich usili, je vztah doméci
mény k zahranicnim ménam — tedy kurz mény. MiiZe pro né znamenat vys$i vynos, ale
I moznost ztraty. Vyznamnou roli hraje istanovovani zakladni diskontni sazby. Ptistup
k avérim, moznost je ziskat nebo nabidnou, je jednim z kli¢ovych nastroju, jak stimulovat

ekonomicky vyvoj. Dal§im faktorem je i kvalita bank.
Obchodni politika

Jak jiz bylo zminéno, obchodni politika statu mize mit dvé podoby, a to liberalni nebo
protekcionistickou. Vychazi nejen z hospodaiské politiky zemé, ale i ze zahrani¢ni politiky.

Nastroje obchodni politiky se ¢leni na autonomni a smluvni prostiedky.

Autonomni prostiedky vychazeji predevsim ze zdjmu vlastni ekonomiky pfi respektovani
mezinarodnich smluv. Mohou pisobit pasivné i aktivné. Pasivnimi prostfedky jsou cla,
kvantitativni restrikce, licen¢ni fizeni a devizové restrikce. Jejich cilem je omezit nebo zcela
zamezit piistupu zahrani¢nich vyrobki na domadci trh atim ochranit doméci vyrobce pied
zahrani¢ni konkurenci. Naopak aktivni prostredky umoziuji a usnadiiuji vyvoz. Jednd se

pfedevsim 0 statni garance avérd, statni uvery apod.

Smluvni prostfedky jsou uplatnovany Vv dvoustrannych a mnohostrannych ekonomickych
vztazich. Subjekty smluv byvaji zasadné stity. Mezi smluvni prostiedky patfi obchodni
smlouvy, platebni auavérové dohody, dohody o strategické spolupraci, ekonomické
a hospodarské dohody, dohody 0 védeckotechnické spolupraci, dohody 0 vylouceni dvojiho

zdanéni apod.
Administrativné-pravni nastroje
Stat muze fidit vnéjsi ekonomické vztahy i pomoci zakont, natizeni, vyhlasek a dekrett,

které po vydani v ufedni listin€ pisobi celoplo$né na domaci i zahrani¢ni subjekty.
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1.4 Druhy rizik v mezinarodnim podnikani

Mnohé publikace definuji riziko pouze v negativnim smyslu. Riziko by vsak nemélo byt
vnimano pouze jako hrozba i nebezpeci, ale také jako piilezitost ¢i moznost k lepSim
vysledkiim. Riziko lze tedy charakterizovat jako: ,,Nebezpeci, zZe se skutecné vysledky budou
lisit od vysledkit nami ocekdavanych a to jak v negativnim sméru, tj. Ze skutecné vysledky
budou horsi nez ocekavané tak i v pozitivnim sméru, tj. Ze skutecné vysledky budou naopak
lepsi nez ocekavané. ““ [16, str. 75]

Nektera rizika mohou vysledek obchodni operace ovlivnit pouze negativné. Pak se jedna
0 tzv. cista rizika (napf. nezaplaceni kupni ceny odbératelem), jind mohou piinést ptiznivéjsi
vysledek oproti ocekdvanym (napt. vyvoj kurzii mén, rizika pohybu cen apod.). Tato rizika

jsou oznacovana jako spekulativni.

Podnik, ktery uskutecnuje podnikatelské aktivity na mezinarodni urovni je vystaven
veétsim riziklim nez podnik, ktery své podnikatelské aktivity uzavira v ramci jednoho statu.
Rizika lze délit podle mnohych hledisek. Podle Machkové [15, str. 163] se rizika déli na trzni,

komer¢ni, pfepravni, teritorialni, kurzova a rizika odpovédnostni.

1.5 Dodaci podminka - INCOTERMS

Dodaci podminka je dilezitou néleZitosti kupni smlouvy, jelikoZ urcuje povinnosti
prodavajiciho a kupujiciho v souvislosti s dodavkou a pfevzetim zbozi. Dodaci podminka

urcuje:
e zplsob, misto a okamzik ptedani zbozi kupujicimu,
e zpusob, misto a okamzik pfechodu rizik a ndkladt na kupujiciho,

e Dalsi povinnosti stran pii obstarani dopravy, nakladky a vykladky zbozi, opatfeni
privodnich dokladl, zabezpefeni pojisténi, kontroly, celniho odbaveni apod.
[15, str. 61]

Je nutné dodat, Ze dodaci podminka podstatnym zpiisobem ovliviiuje vysi ceny, protoze

urcuje, jakou ¢ast naklada hradi prodavajici a jakou ¢ast kupujici.

INCOTERMS nemaji povahu pravni normy a zavaznymi se stavaji teprve tehdy, kdyz se

na n¢ ob¢ smluvni strany vyslovné odvolaji v textu smlouvy.
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151

INCOTERMS® 2010

S&innosti od 1. ledna 2011 vstoupila v platnost nova verze INCOTERMS® 2010.

Vydanim této nové verze pravidel starsi verze nezanikaji, proto je v kupnich smlouvach vzdy

nutno uvadét rok vydani INCOTERMS, kterymi se smluvni strany fidi.

Hlavni zménou oproti predchozim verzim je neClenéni dolozek do ¢Etyf skupin podle

pocate¢niho pismena, nybrz do dvou velkych skupin podle zptisobu piepravy. Rozdéleni do

skupin ukazuje nésledujici tabulka 1.

Tabulka 1: Rozdé&leni dolozek Incotersms® 2010

Skupina | Dolozka | Anglické oznadeni Ceské oznaleni
EXV Ex Works Ze zavodu
(insert named place of delivery) (uvedte misto dodani)
ECA Free Carrier Vyplacen¢ dopravci
(insert named place of delivery) (uvedte misto dodani)
< . .
2 CPT Carriage paid to Pieprava placena do
§- (insert named place of destination) (uved’te misto urceni)
'i cIp Carriage and Insurance Paid Pieprava a pojisténi placeny do
< (insert named place of destination) (uved’te misto urceni)
R
i Delivered at Terminal S dodéanim do terminalu
g DAT | (insert named terminal at port or (uved’te pristavni terminal nebo
k= place of destination) misto uréent)
>
DAP Delivered at Place S dodanim do urc¢itého mista
(insert named place of destination) (uved’te misto urceni)
DDP Delivered Duty Paid S dodéanim clo placeno
(insert named place of destination) (uved’te misto urceni)
. EAS Free Alongside Ship Vyplacené k boku lodi
= (insert named port of shipment) (uved’te piistav nalodéni)
=
- . Fop | Free on Board Vyplacené lod’
E 2’ E (insert named port of shipment) (uved’te pristav nalodéni)
Eg B cEr | Costand Freight Néklady a piepravné
z g = (insert named port of destination) (uved’te pfistav uréeni)
£ CIF Cost Insurance and Freight Naklady, pojisténi a prepravné
©

(insert named port of destination)

(uved’te ptistav urcent)
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Dolozky pro vSechny druhy prepravy
EXV: EX WORKS (Ze zavodu)

Dolozka EXV pfedstavuje minimalni povinnost pro prodavajiciho. Prodavajici ma jedinou
povinnost a tou je dat zbozi k dispozici kupujicimu ve svém zavodé nebo na jiném ujednaném
misté. Kupujici je odpovédny za nakladku zbozi na dopravni prosttedek, odbaveni zbozi pro

vyvoz a nese veskera rizika spojend s pfepravou zbozi.
FCA: FREE CARRIER (Vyplacen¢ dopravci)

Pti dodaci polozce FCA je povinnost prodavajiciho dodat zbozi dopravci nebo jiné osobé
jmenované kupujicim v pfedem ujednaném misté. Ve zvoleném misté dodani pfechazi riziko
z prodavajiciho na kupujiciho, proto je nutné co nejpiesnéji specifikovat ono misto.
Prodavajici je povinen celné odbavit zbozi pro vyvoz, av§ak neni povinen celné odbavit zbozi

pro dovoz a hradit dovozni clo anebo provést jakékoliv celni formality v dovozu.
CPT: CARRIAGE PAID TO (Pieprava placena do)

CPT je prvni dodaci parita, pii které dochazi K prechodu rizika a nakladi v rozdilném
okamziku. Prodavajici mé za ukol sjednat ptfepravu, dodat zbozi pfepravci a hradit naklady
spojené s piepravou zbozi do sjednaného mista urceni. Stejné€ jako v parité FCA je prodavajici
povinen celné¢ odbavit zbozi pro vyvoz, ale neni povinen celné odbavit zbozi pro dovoz

a hradit dovozni clo anebo provést jakékoliv celni formality v dovozu.

CIP: CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO (Pteprava a pojisténi placeny do)

Podminky u CIP jsou stanoveny stejné¢ jako u piredchozi parity CPT. Navic mé prodavajici
povinnost sjednat pojisténi kryjici riziko kupujiciho za ztratu nebo poSkozeni zbozi béhem
piepravy.

DAT: DELIVERED AT TERMINAL (S dodanim do ptekladiste)

Dalsi pravidlo vhodné pro vSechny druhy piepravy je DAT. V ramci této parity je
prodévajici povinen dodat zbozi k dispozici kupujicimu do ujednaného piekladisté v pristavu
anebo v misté¢ urceni anést veskeré riziko spojené s dodanim zbozi ajeho vykladkou

v sjednaném misté. Oznacenim ,,piekladisté se rozumi jakékoliv kryté ¢i nekryté misto jako

napf. nabftezi, skladisté, silnicni, zelezni¢ni anebo letecké prekladiste.
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DAP: DELIVERED AT PLACE (S dodédnim v mist¢ urceni)

Pii dodaci polozce DAP splni prodavajici svou ulohu, jakmile je zbozi dano k dispozici
kupujicimu na ptichozim dopravnim prostfedku. Vykladku tedy na rozdil od parity DAT
hradi kupujici. AvSak prodavajici nema narok pozadovat thradu nakladi spojenych
s vykladkou zbozi v ptipad¢é, ze jiz byly zahrnuty V piepravni smlouvé uzaviené
prodavajicim. [13, str. 70]

Povinnosti prodavajiciho je zajisténi procleni zbozi pro vyvoz. V piipadé dovozu nema
prodavajici zddnou povinnost pfi procleni zbozi a zajisténi celnich formalit.

DDP: DELIVERED DUTY PAID (S dodanim clo placeno)

Parita DDP ptedstavuje nejdelsi zavazek pro prodavajiciho, ktery splni povinnost poté, co
da zbozi ptipravené k vykladce z dopravniho prostiedku k dispozici kupujicimu na predem
sjednaném misté urceni. V tomto misté tedy piechazi veskeré naklady a rizika na kupujiciho.

Zbozi musi byt odbaveno nejen pro vyvoz, ale ipro dovoz, tzn. vyftidit veskeré celni

formality, uhradit clo pro vyvoz i dovoz apod. [9]
Dolozky pro namorni a vnitrozemskou vodni piepravu
FAS: FREE ALONGSIDE SHIP (Vyplacené k boku lodi)

Pii dodaci polozce FAS je povinnosti prodavajiciho dodat zbozi k boku lodi jmenované
kupujicim v pfistavu nalodéni. V tomto okamziku ptechézi riziko za ztratu a poskozeni zbozi

na kupujiciho.

Za celni odbaveni zbozi pro vyvoz odpovida prodavajici. AvSak nema zddnou povinnost

odbavit zbozi v dovozu, hradit dovozni clo nebo jin¢ formality.
FOB: FREE ON BOARD (Vyplacené lod’)

Pii parit¢ FOB ptechazi povinnosti prodavajiciho spolecné s ndklady a rizikem po dodani

zbozi na palubu lodi ve sjednaném pfistavu.

Stejné jako U piedchozi parity je povinnosti prodavajiciho celné odbavit zbozi ve vyvozu.
Avsak neni povinen celné odbavit zbozi v dovozu, hradit dovozni clo nebo zajistit celni

formality.
CFR: COST AND FREIGHT (Naklady a ptepravné)

Podobné jako uvySe zminénych dolozek CPT a CIP piechazeji naklady ariziko na

kupujiciho v rozdilnych mistech. V okamziku dodéani zbozi na palubu lodi pfechazeji rizika za
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ztratu nebo poskozeni zbozi na kupujiciho. Piechod nakladli probihd az pozdéji v predem

ujednaném pfistavu.

Pti této parité je prodavajici povinen sjednat piepravni smlouvu a celné odbavit zboZzi pro
vyvoz, ale nema zadnou povinnost odbavit zbozi pro dovoz, platit dovozni clo nebo provést

celni formality v dovozu.

CIF: COST INSURANCE AND FREIGHT (Néklady, pojisténi a ptepravné)

Posledni parita CIF je zalozena na stejnych podminkéach jako vySe uvedena parita CFR.
Jediny rozdil spoc¢iva v povinnosti prodavajiciho sjednat pojisténi kryjici riziko kupujiciho za
ztratu nebo poskozeni zbozi béhem piepravy. [9]

1.6 Organizace na podporu mezinarodniho obchodu

Zajem 0 podporu mezinarodniho obchodu je dokladovdno velkym mnozstvim instituci
a agentur, které maji za cil rozvijet mezindrodni aktivity, pomahat v mezinarodni spolupraci
a prispét tak k snadnéjSimu mezinarodnimu obchodu.
1.6.1  Statni podpora exportu v CR
Ministerstvo pramyslu a obchodu (MPO)

MPO je dle § 13 zakona €. 2/1969 Sb., 0 zfizeni ministerstev a jinych ustfednich organt
statni spravy Ceské republiky, ve znéni pozdgjsich piedpisti, ustfednim orgdnem pro
zahrani¢ni obchod a podporu exportu. MPO v uzké vazbé na ministerstvo zahrani¢nich véci

koordinuje zahrani¢ni obchodni politiku Ceské republiky ve vztahu k jednotlivym statéim.
e odstranéni tarifnich a netarifnich bariér vyvozu,
e financovani a pojisténi vyvozu a adresnou rozvojovou pomoc,
¢ informacni ¢innost, poradenstvi, asisten¢ni a odborné vzdélani,
e propagaci a prezentaci ¢eskych podniki a subjektd,
e dalsi opatfeni a nastroje k podpofe jednotlivych proexportnich opatieni. [1, str. 79]
Ceska agentura na podporu obchodu (CzechTrade)

Ceska agentura na podporu obchodu, neboli CzechTrade, je statni proexportni piispévkova

organizace MPO CR. Jejim hlavnim poslanim je napomahat zvySovani exportni vykonnosti
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a konkurenceschopnosti ¢eskych firem na zahraniCnich trzich. Jeji aktivity jsou urceny
piedev§im malym a stfednim podnikiim, ato jak podnikim zacinajicim s exportem, tak
| zkuSenym vyvozcim. Mezi typické sluzby CzechTrade patii vyhledavani exportnich
ptilezitosti, prizkum trhu, ovéfeni zdjmu o0 produkt, asistenéni sluzby apod. Vize této
organizace zni: ,,Byt prvni volbou pro Cceské firmy pri jejich pronikani arozvoji na

mezindrodnich trzich.” [4]
Exportni garan¢ni a pojist'ovaci spole¢nost, a.s. (EGAP)

Exportni garan¢ni a pojistovaci spolecnost, a.s. (EGAP) je specializovana statni uveérova
pojistovna, zamétend V prvni fad€ na pojistovani rizika nesplaceni vyvoznich uvért, za které
zahrani¢ni odbératelé nakupuji ¢eské zbozi a sluzby. Jedna se zejména o bankovni Gvéry se
splatnosti del$i nez 2 roky poskytované odbératelim v rozvojovych zemich, kde je
Z teritorialnich a komer¢nich pticin riziko nezaplaceni vyssi nez v zemich vyspélych. Takové
riziko je za béznych trznich podminek u komerénich Gvérovych pojistoven nepojistitelné.
Sluzeb EGAP ovSem nevyuzivaji pouze podniky zaméfené na vyvoz velkych investi¢nich
celkt, ale imalé astfedni podniky, pro které nabizi vyrazné zjednoduSenou variantu
pojisténi. [2]

Ceska exportni banka, a.s. (CEB)

Dalsi nedilnou soudasti systému statni proexportni politiky je Ceska exportni banka
(CEB). Jedna se 0 specializovanou bankovni instituci pro statni podporu vyvozu. Poslanim
CEB je poskytovani a financovani vyvoznich uvért a dalsich sluzeb s vyvozem souvisejicich.
Doplituje tim sluzby nabizené domaci bankovni soustavou 0 financovani vyvoznich operaci
vyzadujici dlouhodobé zdroje financovani za Urokové sazby a Vv objemech, které jsou pro
vyvozce nedosazitelné. Ceskym vyvozciim tim umoziiuje vstupovat na mezinarodni trh za

podminek srovnatelnych s témi, které vyuziva jejich hlavni zahrani¢ni konkurence.

Ptijemcem podpofené¢ho financovani miize byt vyvozce, ¢i jeho zahrani¢ni odbératel.
U nékterych druhti uvérta pak také vyrobce produkujici pro vyvoz ¢i Cesky subjekt investujici
Vv zahrani¢i. Veskeré aktivity jsou pln¢ v souladu spravidly WTO (World Trade
Organization), pfislusSnymi doporu¢enimi OECD (Organizace pro ekonomickou spolupraci

a rozvoj) a smérnicemi Evropské unie. [5]
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1.6.2 Mezinarodni organizace
Svétova obchodni organizace (WTO — World Trade Organisation)

Svétova obchodni organizace (dale jen WTO) je mezivladni organizace se sidlem
v Zenevé. V soucasné dobé méa 157 ¢lentt (véetné CR), piiGemZ ¢lenem nemusi byt vzdy
staty, ale jednotna celni uzemi (tedy celni unie nebo piimo celni uzemi). Ukolem WTO je
zjednoduseni pfistupu na narodni trhy a liberalizace obchodni politiky mezi svymi ¢lenskymi
staty. Svymi aktivitami pfispiva krGstu Zzivotni urovné, poklesu nezaméstnanosti
a optimalnimu vyuziti pfirodnich zdroji. Velmi dilezitou roli hraje pfi poskytovani pomoci

rozvojovym a zejména nejchuds$im zemim svéta. [17]

Organizace pro ekonomickou spolupraci arozvoj (OECD - Organization for

Economic Co-operation and Development)

Organizace pro ekonomickou spolupraci arozvoj (dale jen OECD) sdruzuje
34 primyslové vyspélych stati svéta véetné CR. Sidlo této organizace se nachazi v hlavnim
mésté Francie v Pafizi. Podle Svatose [20, str. 77] 1ze hlavni cile organizace charakterizovat
jako: ,, Dosazeni maximdalniho tempa hospodadrského ristu svych clenskych zemi, ristu
zaméstnanosti, vzestupu zivotni urovné pri zachovani financni stability, rozvoj svétového
obchodu na principu mnohostrannosti a v neposledni radé odstranéni diskriminace v souladu

€

S mezinarodnimi umluvami.
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2 PODNIK A MEZINARODNI OBCHOD

Pfed rozhodnutim 0 tom, zda podnik za¢ne podnikat na mezindrodnich trzich, je tfeba
provést fadu analyz, které pomohou podniku nalézt vhodnou strategii pro mezinarodni trh.

Analyzuje se vnitini i vnéjsi prostiedi podniku.

Pii vnitini analyze by se podnik m¢l zaméfit predev§im na finanéni moznosti podniku,
vyrobni kapacity, moznosti pfizptisobit vyrobni sortiment podle podminek cilovych trhii, na
personalni zajisténi apod.

Pro zhodnoceni vyvoje vné¢jSiho prostiedi lze vyuzit PEST analyzu. U této analyzy se

zkoumaji faktory politicko-pravni, ekonomické, sociokulturni a technologické, které mohou

ovlivnit ¢innost podniku. [11]

e Politicko-pravni faktory — mezi tyto faktory patii politicka stabilita, stabilita
vlady, clenstvi zemé& v riznych politicko-hospodarskych seskupenich, daiova

politika, regulace dovozu a vyvozu, ochrana Zivotniho prostiedi apod.

e Ekonomické faktory — charakterizuje vyvoj HDP, urokové sazby, ménové kurzy,

inflaci, nezaméstnanost apod.

e Sociokulturni faktory — jednd se o faktory spojené skupnim chovanim
spotiebitele napt. demograficky vyvoj obyvatel, Zivotni styl, spotfebni zvyky,
vyvoj zivotni irovné apod.

e Technologické faktory — predstavuji trendy ve vyzkumu a vyvoji, v rychlosti
technologickych zmén a celkového stavu technologie v dané zemi.

Cilem PEST analyzy je vybrat ze vSech faktorti pouze ty, které jsou pro konkrétni podnik
dulezité.
2.1 Divody vstupu podniku na mezinarodni trh

Pro vstup na mezinarodni trhy mohou mit podniky rizné daivody. Casto se pro tento krok
rozhoduji v situaci, kdy domaci trh jiz podnikim neumoznuje naplnit jejich podnikatelské

strategie. Duvody pro vstup na mezinarodni trh 1ze rozd¢lit do ¢tyi hlavnich skupin: [13]
e zvySovani prodej,
o ziskédvani zdroj,
e diversifikace dodavateld a odbératelq,
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e minimalizace konkurenc¢nich rizik.

2.2 Zpisoby vstupu podniku na zahrani¢ni trh

Rozhodnuti 0tom, jakym zplsobem vstoupi podnik na zahrani¢ni trhy, je kliCovym
rozhodnutim. Podnik miiZe zvolit fadu forem vstupu na zahrani¢ni trh, avSak vybér konkrétni

strategie ovlivituje predevsim: [14, str. 74]
e investi¢ni naro¢nost vstupu na zahrani¢ni trhy,
e zdroje, které ma podnik k dispozici,
e potencidl cilového trhu,
e Mmoznost kontroly mezinarodnich podnikatelskych aktivit,
e rizikovost podnikédni na cilovém zahrani¢nim trhu,
e konkurenceschopnost firmy v mezinarodnim prostiedi.

Zpusoby vstupu podniku na zahrani¢ni trh obvykle ¢lenime do tii zakladnich skupin. Jedna
se 0 vyvozni a dovozni operace, formy nenarocné na kapitalové investice a kapitalové vstupy
podniki na zahrani¢ni trhy. Malé a stfedni podniky obvykle vyuzivaji formu vyvoznich
a dovoznich operaci, velké podniky kombinuji rizné formy vstupu podle zvolené strategie pro

cilové zahrani¢ni trhy.

221  Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace jsou nejjednodussi formou vstupu podnikii na zahrani¢ni trhy.
Tato forma vstupu je Casto chapana jako ta, ktera nevyzaduje skoro zadné investice. Pokud
vsak chce podnik na zahrani¢nim trhu uspét a ziskat na ném vyznamnéjsi podil, nevyhne se
investicim ptredev§im v oblasti marketingu. Ktomu, aby podnik mohl pfizpisobit
marketingovou strategii zahrani¢nimu trhu, je potfeba provést kvalitni vyzkum zahrani¢niho
trhu a ziskat tim informace, ze kterych bude podnik dale vychazet pii adaptaci na konkrétnim

trhu.

Pii vyvozu mohou podniky vyuzit rtizné obchodni metody, které jsou realizovany na
zékladé smluvnich vztahti sriznymi subjekty — prostiedniky, vyhradnimi prodejci,

obchodnimi zastupci, komisionafi, mandatafi a dal§imi subjekty.
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Prostiednické vztahy

Prostfednik je osoba obchodujici vlastnim jménem, na vlastni ucet ana vlastni riziko.
Tento prostiednik prodava nakoupené zbozi dalSim odbérateliim ¢i konecnym spotiebitelim
a jeho odménou je rozdil mezi nakupni a prodejni cenou, tzv. cenova marze. Vyuziti sluzeb
prostfednika je vhodné piedevSim pro malé a stfedni podniky, pro které je vyvoz ¢i dovoz
okrajovou zalezitosti a tudiz by se jim nevyplatilo zfizovat vlastni specializované oddé¢leni.

Nevyhodou je ztrata bezprosttedniho kontaktu se zakaznikem. [14, str. 74]
Smlouvy 0 vyhradnim prodeji — vyhradni distribuce

Smlouva o vyhradnim prodeji je smlouvou, v niz se dodavatel zavazuje, ze zbozi urené ve
smlouvé nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu prodejci.
Vyhodou pouziti sluzeb vyhradniho prodejce muze byt rychly vstup na zahrani¢ni trhy,
proniknuti i na vzdalené trhy a moznost kontroly nad distribuci. Naopak nevyhodou je, stejné
jako u prosttednika, ztrata bezprosttedniho kontaktu s trhem a moznost zablokovani vstupu na
konkrétni zahrani¢ni trh, v pfipad€, Ze vyhradni distributor neni schopen zajistit Sirokou

distribuci zbozi. [14, str. 74]
Obchodni zastoupeni

Obchodni zastoupeni vznikd na zakladé smlouvy o obchodnim zastoupeni, Vv které se
zastupce zavazuje dlouhodobé vykonavat ¢innost smétujici k uzavirani riznych typli smluv
nebo sjednavat a uzavirat obchody jménem zastoupeného ana jeho uéet. Podle uzaviené
smlouvy se rozliSuje vyhradni obchodni zastoupeni nebo nevyhradni obchodni zastoupeni.
Narok na odménu (provize) je obvykle vadzdna na realizaci zprostfedkované smlouvy.

[14, str. 75]
Mandéatni a komisionaiské vztahy

Podle obchodniho zakona se mandatni smlouvou mandatai zavazuje, Ze pro mandanta na
jeho ucet zatidi obchodni zalezitost uskute¢nénim pravnich ukonli jménem mandanta nebo

uskute¢néni jiné ¢innosti, 8 mandant se zavazuje zaplatit mu za to uplatu. [22]

wmlouvou komisionarskou se zavazuje komisionar, Ze zaridi vlastnim jménem pro
komitenta na jeho ucet urcitou obchodni zdleZitost, akomitent se zavazuje zaplatit mu
uplatu. “ [21, str. 37]
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Piggyback

Piggybacking ptedstavuje spolupraci n¢kolika firem ze stejného oboru podnikani v oblasti
vyvozu, pii které se za uplatu vyuzivaji distribuéni sit¢ velkych a znamych firem k prodeji
vlastnich vyrobkii. Pro malé podniky je vyhodou moznost vyuziti jména a zkuSenosti velkych
podnikii. Vyhodou pro velké firmy je moznost nabizet spotfebitelim kompletni sortiment
a uplata od obchodnich partnerti. Naopak nevyhodou pro velké podniky je moznost poskozeni
jejich dobrého jména v pfipadé, ze malé firmy nejsou schopny fadné¢ avcas dodavat
pozadované mnozstvi zbozi. [14, str. 76]

Piimy vyvoz

Pfi pouzivani této formy vyzaduje dokonalou znalost technické i obchodni problematiky.
Vyuziva se piredevSim pii vyvozu primyslovych vyrobki, vyrobnich zafizeni a investi¢nich
celkd, u kterych je nutnost poskytovat celou fadu odbornych sluzeb, pfi kterych je pfitomnost

vyrobce na zahrani¢nim trhu nutna. [14, str. 77]
SdruzZeni malych vyvozci (exportni aliance)

Jednéd se 0 vyvozni sdruzeni malych a stfednich podnikli ze stejného oboru podnikéni,
které nemaji dostateCné zdroje ani zkuSenosti S vyvozem. Hlavnimi vyhodami jsou uspora
nakladii, moznost omezeni exportnich rizik, lepsi vyjedndvaci pozice atim docileni
vyhodnéjsich cen atd. Nevyhodou je ztrata urCité samostatnosti a nerovnopravné zachdzeni

vV ramci sdruZzeni s méné vyznamnymi ¢leny. [14, str. 77]

2.2.2  Formy vstupu na zahrani¢ni trhy neniaro¢né na kapitalové investice

V ptipadé€, Ze spole¢nost nechce investovat v zahrani¢i, ale pfesto chce v ramci svych
podnikatelskych aktivit zvysit pfitomnost svych vyrobkil ¢i sluzeb na cilovém trhu, vyuzije
jinych forem vstupu na zahraniéni trh — licence, franchising, smlouvy o fizeni, zuSlechtovaci

operace nebo vyrobni kooperace.
Licen¢ni obchody

Licenci lze definovat jako: , Ujednani, kterym poskytovatel opraviuje nabyvatele ve
sjednaném rozsahu k vyuziti prav z priumyslového vlastnictvi na sjednaném vizemi a nabyvatel
se zavazuje K poskytnuti urcité odmeny (licencni poplatek, autorsky honordr) za urcité
obdobi.” [21, str. 37] RozliSujeme licence k vyuzivani patentt, pramyslovych vzord,

uzitnych vzori, ochrannych oznaceni nebo k vyuzivani know-how.
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Franchising

wFranchising je smluvni vztah mezi partnery, ve kterém fransizér (poskytovatel fransizy)
opraviiuje a zavazuje jednotlivé fransizanty (nabyvatele) uzivat obchodni jméno a/nebo
ochrannou znamku a pravo uzivat predmét podnikani své spolecnosti, tj. poskytuje své know-
how vcetné systemu rizeni, zabezpecovani sluzeb a poskytovani prodejni a technické pomoci,
a nabyvatele (fransizant) se zavazuje zaplatit smluvné stanovenou odmenu a dodrzovat

komercni politiku poskytovatele.* [14, str. 81]

Vyhodou této formy je predevsim predani kompletniho konceptu podnikani, nizké riziko
investice, rychly vstup na zahrani¢ni trh, mald potfeba kapitalu a ptijem jako procento ze
zisk.  Nevyhodou je  pfedevSsim  ohroZzeni  kvality  poskytovanych  sluzeb

a vyrobku. [21, str. 37]
Smlouvy o Fizeni

Predmétem smlouvy 0 fizeni je poskytnuti fidicich znalosti a Spic¢kovych manazerd na
smluvnim zakladé. Odménou je urcité procento z docilené¢ho obratu, podil na zisku nebo

ziskani Casti akcii spoleénosti. [15, str. 31]
Zuslecht'ovaci operace

Podstatou je zpracovani nebo piepracovani surovin, materiali ¢i polotvarit do vyssiho
stupné finality. Hlavnim diivodem realizace zuSlechtovacich operaci jsou niz§i naklady

a mén¢ piisna legislativa v oblasti pracovnépravni ¢i ekologické v zahranici. [14, str. 83]
Vyrobni kooperace

Mezinarodni vyrobni kooperace je zaloZena na rozdéleni vyrobniho programu mezi

vyrobce zruznych zemi. Hlavnim divodem kooperace je snizeni celkovych nakladd.
[14, str. 84]
2.2.3 Kapitalové vstupy podniki na zahranic¢ni trhy

Vzhledem K investi¢ni narocnosti je tato forma vstupu na trh charakteristicka predevsim

pro velké podniky. Nejcastéji maji podobu pfimych anebo portfoliovych investic.
Piimé zahrani¢ni investice
»Primou zahranicni investici muzZeme charakterizovat jako investici, jejimz ucelem je

zalozZeni, ziskani nebo rozsireni trvalych ekonomickych vztahit mezi investorem jedné zemé
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a podnikem se sidlem V jiné zemi.” [14, str. 84] Investice mohou mit podobu hmotnych

a nehmotnych investic, vnitrofiremnich ptjéek ¢i reinvestovaného zisku a to formou:

Akvizice - pfevzeti fungujiciho podniku nebo jeho ¢asti. Cilem miiZe byt posileni pozice
firmy, pak se jedna otzv. pratelskou akvizici nebo likvidace podniku tzv. nepratelska

akvizice.

Fauze — muze probéhnout formou slouceni nebo splynuti. Pfi slouceni zanikd jedna
spolecnost bez likvidace aktiv a pasiv, které piechazeji na druhou spolecnost. Naproti tomu

pii splynuti spolec¢nosti zanikaji a vzniké novy pravni subjekt.

Investice na zelené¢ louce — jedna se 0nové zalozené anové postavené podniky. Pro
hostitelskou zemi pfinaseji urcité vyhody napf. nové technologie, ptiliv kapitalu, nové
pracovni mista atd.

Spolecné podnikani — spojeni prosttedkli dvou nebo vice subjekti do spole¢ného

podnikéni. Jedna se ptedevsim 0 spojeni nadnarodnich spole¢nostni s lokalni firmou.

Strategicka aliance — spojeni velkych, kapitalové silnych firem z vyspélych zemi.
[14, str. 84]
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI FARMET, A.S.

Farmet, a.s. je Ceskou, dynamicky se rozvijejici spolecnosti, zabyvajici se vyvojem,
vyrobou, prodejem a servisem zemédélskych strojii na zpracovani ptdy a seti a technologii na
zpracovani olejnin. Spolecnost je také 100 % vlastnikem dcefinych spole¢nosti FARMET

GROUP, s.r.o. a FARMET-AGRO, s.r. 0.
Historie spole¢nosti

V roce 1992 Ing. Karel Zd’arsky spoleéné se svym synem a dalsimi spoleéniky zaloZil
spolecnost FARMET, s.r.o. V této dob¢ se podnik se zabyval zejména vyrobou a opravou
zemédélskych strojii. Vzhledem k inovaénim schopnostem, zejména pana Zd’arského, byl

podnik pieduréen k budoucimu rozvoji a tspéchu.

Ve stejném roce v ramci privatizacniho projektu byl statni podnik EKOSTROJ pieménén
na a.s. afirma zacala vystupovat pod obchodnim nazvem EKOSTROIJ, a.s. Vzhledem
K nerozvinutému vyrobnimu programu, ktery nebyl schopen plné naplnit vyrobni kapacitu
spolecnosti a nevhodnymi investicemi se firma dostala do zaporného hospodaiského
vysledku, ktery v roce 1993 €inil téméf 4 mil. K¢. Neptiznivy vyvoj pokracoval i pocatkem
nasledujiciho roku a ztohoto divodu se spole¢nost rozhodla akceptovat nabidku firmy
Farmet, s.r.o. Ceska Skalice na kapitilovy vstup do akciové spolednosti formou zvyseni

zakladniho kapitalu emisi novych akcii v celkové nominalni hodnoté 18 mil. K¢.

Nové finance a zkudenosti, zvlasté pana Zd'arského, pfinesly podniku nejen nové finanéni
prostfedky, nybrz také novou podnikatelskou koncepci. V roce 1994 bylo schvéleno také
piejmenovani spolecnosti na Farmet, a.s. Nasledujici rok se jiz firma nachazela v kladném
hospodaiském vysledku a casem se rozristala jak jeji finan¢ni pozice, tak také

konkurenceschopnost ¢i postaveni na trhu.

Schopnosti a znalosti v oblasti zemé&délské techniky Karla Zd’arského ocenila Agrarni
komora Ceské republiky &estnou medaili za mimofadny osobni piinos pro zemédélské
odvétvi. V soucasné dobé je jedinym akciondiem spoleCnosti Farmet, a.s. syn plvodniho

zakladatele a jeho jmenovatel Karel Zd’arsky a i za jeho plisobeni se firma zdarng vyviji.
Zikladni udaje o spole¢nosti

Spole¢nost je rozdélena podle druhd cCinnosti do dvou zéakladnich divizi — na divizi
zemé&délské techniky a divizi technologické dodavky. V roce 2011 je Soucasti spole¢nosti

Farmet a.s. také stanice technické kontroly, ktera ovSem v roce 2012, byla pfevedena na

28



samostatnou spole¢nost Farmet STK spol. s r.0. Z tohoto diivodu nebude tato Cinnost dale

zminovana.

Divize zeméd¢lské techniky se zabyva vyvojem, vyrobou a prodejem zemédé€lskych stroji,
predevsim pro zpracovani pudy a seti. Jedna se o Siroky sortiment stroju, vyhradné vlastniho
vyvoje a konstrukce, urcenych pro zemédélskou velkovyrobu (radlickové a diskové

podmitace, kompaktomaty, kypfice, seci stroje apod.).

Divize technologické dodavky se zamétuje na vyvoj, projekce a dodavky technologickych
zatizeni pro ziskdvani a zpracovani rostlinnych oleji. Zde se v budoucnosti ocekava pozitivni
rust a to predevsim z diivodu zvysujici se spotieby rostlinného oleje ve vétsiné zemi a jinych

olejnin, napt. sdji nebo zpracovani krmnych smési. [10]

Z hlediska vynosnosti je vyznamngjsi divize zeméd¢€lské techniky. Tato skutecnost ovsem
neznamend, Ze by druha divize nebyla pfinosem a vyznamnou soucasti spolecnosti. Firma
dlouhodobé v obou divizich dosahuje velmi dobrych vysledkti i pfes zna¢nou konkurenci
némeckych vyrobct LEMKEN, HORSCH ¢ AMAZONE, norské spolecnosti
KVERNELAND nebo ¢eskych vyrobcti SMS CZ, s.r.o. a BEDNAR FMT s.r.o.

Aby firma dokazala v tvrdé konkurenci obstat, vynaklada zna¢né financni prostfedky na
rozvoj vyrobni ¢innosti, vyzkum a vyvoj. Nasledujici obrazek 1 zobrazuje vyvoj
vynaloZenych investic mezi roky 1997-2011. Zatimco do roku 2005 se investice pohybovaly
do 10 mil. K&, jiz vroce 2007 a 2008 dosahly hodnoty ptes 40 mil. K¢. Nejveétsi narhst
investic byl ale zaznamenan v roce 2010, kdy investice presdhly 78 mil. K¢. Tento skok byl

zpusoben vystavbou nové vyrobni haly a Skoliciho stfediska v celkové vysi 115 mil. K¢.
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Obrazek 1: Graf popisuyjici investice v jednotlivych letech
Zdroj: upraveno podle [10]
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Firma se snazi vyuzivat moZznosti ziskani penéZnich prostfedklt z evropskych fonda
a ¢eskych fondu na rozvoj podnikani. Pravé na vySe zminény projekt, tedy vystavbu vyrobni
haly a skoliciho stfediska, byla poskytnuta dotace. Projekt byl ze 48 % financovan ze

strukturalnich fonda evropské unie v ramci projektu OPPI Inovace a Potencial.

Nejen znacné investice zapiicinily rozvoj podniku, ale i schopnosti jejich zaméstnanct,
jejiz pocet se zplUvodnich 12 znaéné rozrostl. V souCasné dob& patii firma mezi
nejvyznamnéjdi zaméstnavatele nejen v misté sidla spole¢nosti, tedy v Ceské Skalici, ale
I Vcelém nachodském regionu. V roce 2011 zaméstnavala pies 200 zaméstnanct. Vyvoj

zaméstnanct je zndzornén v nasledujicim obrazku 2.
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Obrazek 2: Graf poctu zaméstnanct v jednotlivych letech
Zdroj: upraveno podle [10]

Stabilitu a vybornou finan¢ni situaci miizeme znazornit pomoci ndasledujiciho obrazku 3,
ktery zobrazuje hospodatsky vysledek po zdanéni. Vyvoj hospodarského vysledku témét
koresponduje s vyvojem trzeb v jednotlivych letech. Pouze vroce 2001 byl zaznamenan
vyrazny pokles zplsobeny smluvni pokutou ve vysi 14 mil. K¢ za nedodrzeni dodacich
podminek. V tomto roce se firma potykala s vyraznymi technologickymi problémy, které

zapii¢inily zpozdéni pfi uvedeni produktu do provozu. [10]
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Hospodarsky vysledek v jednotlivych letech
100000

__ 80000 /\

QD

X 60000

£ 40000 / \

=% 20000 AN

N "

O | T T T T T T T T T 1

-20000

1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Rok

Obrazek 3: Graf hospodaiského vysledku od roku 1997
Zdroj: upraveno podle [10]

Uspéchy spoleénosti

Spolec¢nost Farmet, a.s. je ve stiedni Evropé nejvétsim a v tuzemsku jedinym producentem
velkokapacitnich lisovacich celktl. V Ceské republice se také drzi na prvnich mistech ve
vyrob¢ zemédeélskych strojii na zpracovani ptudy a seti. Vyrobky znacky Farmet se vyznacuji
vysokou kvalitou obvyklou na trzich zapadni Evropy a unikatnim technickym feSenim,
znichz néktera jsou patentové chranéna. Tyto vyrobky a technologie vznikaji v izké
spolupraci s koneCnymi zdkazniky, vyzkumnymi instituicemi a vysokymi Skolami

s technickym zamétfenim. [10]

Poctivy a zodpovédny pfistup k podnikani byl ocenén 1. mistem v prestizni celostatni
soutézi Vodafone firma roku 2009. Tomuto ocenéni pfedchazelo vitézstvi v krajském kole,
kde jsou firmy hodnoceny nejen na zakladé ekonomickych ukazatelt (rentability, likvidity,
zadluZzenosti apod.), ale i slozitosti podnikani, schopnosti odliSit se od konkurence ¢i

spolecenské odpovédnosti.

Nejedna se o jediny uspéch této spolecnosti. Vyznamnych ocenéni dosahuje podnik také
na zeméedélskych vystavach ¢i soutézich jako je Zlaty klas nebo GrandPrix.

3.1 Export spolecnosti

Jiz vroce 1992 zacala spoleCnost exportovat své vyrobky do tiech zahrani¢nich zemi.
Dnes spole¢nost tspésné vyvazi do vétSiny evropskych zemi a pronikd i mimo Evropu.
Nasledujici obrazek 4 zobrazuje vyvoj trzeb od vzniku spole¢nosti, tj. od roku 1992,

v rozdéleni na tuzemsky a zahrani¢ni trh. V prvnich dvou letech svého ptisobeni firma
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dosahovala obratu kolem 20 milionti korun. Tyto trzby pochazeli pfedevsim od tuzemskych
odbérateli. Postupem ¢asu vSak spoleCnost stale vice pronikala na nové trhy

a v roce 1999 zacala dodavat do zahrani¢i vice vyrobkti nez na domaci trh.

Vyznamny je zejména rok 2007, kdy podnik dosdhl nejvyssich trzeb za celou dobu svého
pusobeni. Firma vtomto roce dosahla celkového obratu vice nez 580 mil. K¢. Oproti
pfedchozimu roku, kdy byly trzby 326 mil. K¢, to znamena meziro¢ni rist o 78 %. Vyrazny
nartst byl zplisoben predevsim vysokym nartistem dodavek do zahranici, kam smeétovalo
témer 80 % z celkové produkce. Celosvétova hospodaiska krize se vSak nevyhnula ani
spolecnosti Farmet. V roce 2009 zaznamenala vyrazny pokles trzeb na 267 mil. K¢, oproti
roku 2008 se jednalo o pokles ve vysi 230 mil. K&. Ale 1 pfes prudky pokles se firma neocitla
Vv zapornych Cislech a v tomto roce dosahla zisku ve vysi 12,7 mil. K¢. V nésledujicim roce
svétova ekonomika zaznamenala jiz mirné oziveni a podniku se opét zvysily trzby. V roce
2011 dosahly hodnoty 348 mil. K¢ a pro rok 2012 se odhaduje, Zze trzby dosahnou pies
500 mil. K¢. [10]
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Obrazek 4: Graf popisujici vyvoj trzeb od zalozeni spole¢nosti

Zdroj: upraveno podle [10]

Obrazek 5 dale zobrazuje nejen tuzemskou produkei, ale také export za poslednich pét let
rozdéleny dle zemi v ramci Evropské unie a tzv. tietich zemi, tedy zemi mimo Evropskou
unii. V roce 2007 se na celkové produkci tuzemsky obchod podilel 15 %, obchod do zemi EU
63 % a 21 % do zemi mimo EU. Nejvétsim odbératelem v tomto roce byla Ukrajina. Dalsim

vyznamnym  obchodnim  partnerem bylo  Lotyssko, kde se trzby  oproti
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roku 2006 zdvojnasobily. Objem vyvozu se zvysil i do jinych zemi, napt. do Polska, a to 0 85
%, do Francie 0 64 % a do Mad’arska o 56 %.

V roce 2008 spolecnost Farmet, a. S. uskute¢nila vyvoz do 19 evropskych zemi. Obchod
do zemi EU dosahl 43 % z celkové produkce, do zemi mimo EU 37 % a tuzemsko se podilelo
20 %. Nejveétsim zahrani¢nim odbératelem v tomto roce bylo Rusko, nasledovala Ukrajina,

Polsko, Slovensko a Francie.

Jak jiz bylo feceno, vroce 2009 doslo k prudkému snizeni trzeb vlivem celosvétové
hospodarské krize, kterd se nevyhnula ani zemédélskému odvétvi. Vyrazné snizeni bylo
zplisobeno predevSim tim, Ze trhy, které byly v piedchozich letech pro spolecnost jedny
z nejvyznamnéjsich, byly touto krizi zasaZeny nejvice. Jako ptiklad lze uvést Rusko, kde
trzby oproti pfedchozimu roku klesly o 80 % nebo Ukrajinu s poklesem trzeb o 60 % oproti
roku 2008. Pouze do Ctyf zemi se podafilo export navysit — do Polska, Némecka, Litvy
a Mad’arska. Tuzemsky obchod se v tomto roce podilel na celkové produkci 33 %, do zemi

EU 43 % a do zemi mimo EU 24 %.

Zajimavy byl i rok 2010, kdy byl opét zaznamenan vyrazny narust exportu do Ukrajiny,
Ruska, Polska a Némecka. V tomto roce export zeméd¢€lské techniky do Ukrajiny a Ruska
aktivitou. Také export do Polska se zvysil o 31 %, a to i pies stagnaci polského trhu se
zeméd¢€lskou technikou v tomto roce. Nejvyznamnéjsi byl ovSem ndrlst na némeckém trhu,
ato 0 103 %. Objem produkce na tuzemském trhu dosahl nejmensiho podilu za sledované

obdobi, pouze 18 %, zem¢ EU se na celkové produkci podilely 30 % a zemé mimo EU 52 %.

V roce 2011 se na celkové produkci podilel 25 % tuzemsky obchod, 41 % zemé EU a
vyvoz do tfetich zemi dosahl 34 % z celkové produkce. Vyssi trzby byly zaznamenany

piedevs§im na rumunském, bulharském, ruském, lotySském a mad’arském trhu.

Pro rok 2012 je naplanovano navySeni trzniho podilu na vybranych trzich a to pfedevsim
Vv Polsku, Némecku, Rumunsku, Bulharsku, Rusku a ve Francii. Tento plan bude podpoien
aktivngj$im marketingem ve vybranych zemich a to pfedev§$im formou masivnéjsi inzerce
v tisku, vét§iho pocétu piedvadécich akci u zakaznika a ucasti na veletrzich. Ve vybranych

statech se také planuje rozsifovani dealerské sité. [10]
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Zdroj: upraveno podle [10]

Podnik uspésné prodava své produkty v zahrani¢i prostfednictvim obchodnich zastupci.

Pficemz zastupce obstarava i ¢ast marketingové strategie vV dané zemi, uvedeni do provozu i

servis. Vyhoda vyuziti zastupcli je spatfena zejména ve skuteCnosti, ze dany zdstupce

dokonale zna dané ekonomické prostiedi a mize mit i fadu obchodnich kontaktii, které

usnadni prodej produktii v zemi.

Kontakty a spojeni s dealery po celém svété ziskava Farmet, a.s. pfevazné na

mezinarodnich veletrzich zaméfenych na zemédé€lskou techniku, napf. na némeckém

vystavisti Agritechnica ¢i v Rusku na veletrzich Zlata Moskva a Agrosalon, kterych se firma

pravidelné ucastni. Zaroven na vystavach piedstavuji své vyrobky a navazuji tak i kontakty

S potencionalnimi odbérateli.

Pro firmu Farmet, a.s. je nejvyznamnéj$im exportnim trhem rusky a némecky trh a z toho

divodu se nasledujici text bude nadale zabyvat pravé témito zemémi.
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4 EXPORT DO NEMECKA A RUSKA

4.1 Charakteristika némecké ekonomiky

Némecko bylo vzdy jednou z nejvyznamnégjSich zemi svéta a svij vyznam Si na
mezinarodnim trhu zachovalo dodnes. Némecka ekonomika je povazovdna za nejvetsi
ekonomiku v Evrop¢ a tieti nejvétsi ekonomiku svéta. Diky svému vyspélému hospodatstvi
zaujima vyznamnou pozici v zahraniénim obchod€. Pro mnohé zemé je vyznamnym

obchodnim partnerem, a to jak v importu, tak i exportu do dané zemég.

| Ceska republika povazuje Némecko za vyznamného a tradi¢niho partnera. Obé zems
znacn¢ spojuje podobna priimyslova tradice a struktura pramyslové vyroby. V poslednich
20 letech dosahuje export do této zemé vice nez 30 % z celkového vyvozu Ceské republiky.
Konkrétné v roce 2011 exportovala do Némecka 32 % svého exportu. Témét z poloviny je
tento export tvofen produkty z oblasti strojirenstvi a dopravnich prostiedki. [6] Casto se
setkdvame s nazorem odbornikli, ze ceskd ekonomika je znacné€ zavislda na némecké

ekonomice, prave diky vysokému podilu exportu do této zemé.

Export do Némecka vsSak neni zalozen pouze na dobré povésti Ceského primyslu, dobré
marketingové strategii apod., ale velka ¢ast exportu (odhaduje se vice nez dvé tietiny) je
tvofena exportem &eskych dcer némeckym spole¢nostem. Ceska republika jiz nékolik let
pfitahuje némecké investory - az &tvrtina piimych investic pochazi z Némecka. V CR tak
vznikaji nové dcetinné spolecnosti, které své produkty vyvazeji do své matetské spolecnosti.
Némecko exportuje vice nez 50 % své celkové produkce a pro svlij export vyuziva prave
znaénou &ast dovezenych vyrobkil. Ceské vyrobky se tak touto cestou dostavaji do celého

svéta.

Némecko neni zemi, kterd by byla bohatd na nerostné suroviny. Z tohoto diivodu je
primarni sektor tvofen zejména zeméd€lstvim. VéEtSina uzemi Némecka je zemédélsky
vyuzita, avSak diky nejmodernéj$i zemédelské technologii zaméstnava primarni sektor pouze

2 % populace.
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4.2 Export do Némecka z pohledu spolecnosti Farmet, a.s.

421  Zpusob vedeni obchodniho jednani

Pii obchodnim jednani snémeckymi partnery je tieba velmi dbat na piesnost
a dochvilnost. Pokud je jiz stanoven datum a ¢as schizky, je nutné se timto datem fidit.
Zmény na posledni chvili nejsou vitdny a pti nedodrzeni v€asnosti by nds mohli povazovat za
méné cenného partnera. Na jedndni pfijdou némecti manazeti vzdy fadné piipraveni a to samé
se oc¢ekava 1 od obchodnich partnerti. K dispozici méa spolecnost vzdy dostatek piesnych
a detailnich podkladidi, materidlti, analyz ¢i referenci. VSechny pisemné materidly jsou
predkladany v némciné. V jejich matefském jazyce je vedeno i samotné jednani. Pro
némeckého partnera muze tento krok naznaCovat piipravenost a trvaly zajem o spolupréci.

Obecné se da fici, Ze némecké firmy své zavazky plni v€as a toto vyzaduji 1 od svych

partnerq.

Némci striktné dodrzuji hranici mezi pracovnim a spoleCenskym zivotem. Nelze tedy
ocekavat obchodni vecCefe a dal$i typy neformalnich schiizek. K jednani pfistupuji velmi
seriozné, bez velkych formalit a zdrzovani, vzdy jednaji presné podle uvedenych bodi, které
prabézné odsouhlasuji, k prodiskutovanym otdzkam se nevraci a od projednavaného tématu
zasadné neodbihaji. Pfesné feknou, co chtéji a jak toho ma byt dosaZeno, coz v nas mize
vyvolat pocit arogance ze strany téchto partnert. Vzhledem k tomu, Ze némecti partnefi
nemaji radi improvizaci, kterou povazuji za znamku neprofesionality a nepfipravenosti,
doporucuje se, mit na schtizi jednatele s dostate¢nymi odbornymi znalostmi na projednavanou

véc. Samotné jednani trva ptiblizné 30 az 90 minut. [8, str. 60]

Na tomto trhu jsou vysoce cenény podniky, které maji dobrou povést a na trhu jiz plisobi
nekolik let. Je proto vhodné zdiiraziovat béhem jednani dodavatelské zkuSenosti a renomé
vlastnich vyrobkl na vyznamnych svétovych trzich. Némci striktné dodrzuji veskeré zakony,
a proto neni vhodné a pro né dokonce zcela nepfistupné, fesit problémy pomoci mezery

v zékon¢, obchdzenim ptedpist a podobné.

Typickym odbératelem na tomto trhu pro spole¢nost Farmet, a.s. jsou predevsim rodinné
farmy a malé az stfedni zeméd€lské podniky s rozlohou zemédélské pudy do 3 000 ha.

Poptavka je tedy spiSe soustfedéna na mensi a méné€ narocné stroje se zabérem do 6 m.
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422  Platebni podminky

Pii exportu do Némecka nejsou vyuzivany zadné¢ bankovni produkty zamétené na
financovani. Vsichni odbératelé plati své pohledavky ke spolecnosti z vlastnich finan¢nich
prostiedkti. Z diivodu dobré platebni moralky némeckych partnerti je vyzadovana platba
piedem pouze pii vétSich zakazkach. Hodnota zalohy je urcena ve vysi 15 % z prodejni ceny.
Tato Castka je uhrazena jiz pfi uzavieni smlouvy a zbyvajici ¢ast je vyzadovana Vv dobé

splatnosti, kterd je stanovena do 60 dnli po obdrzeni zbozi.

V ramci platebnich podminek spole¢nost nabizi odbérateli moznost vyuzit tzv. skonta za
rychlé zaplaceni. Pokud odbératel zaplati do 7 dnti od piijeti dodavky je mu poskytnuta sleva
ve vysi 2% z prodejni ceny. Této moznosti vyuzivaji predev§sim odbératelé¢ s dostatecnym
mnozstvim volnych finan¢nich prostfedkll, zatimco slabsi odbératelé vyuziji celou dobu
splatnosti. Skonto umoznuje spolec¢nosti rychleji ziskat likvidni prostfedky, které nasledné

muze vyuzit na dalsi rozvoj podniku.

V piipadg, ze dojde k uzavieni kontraktu s novym obchodnim partnerem nebo s partnerem
u kterého hrozi, ze by se mohl dostat do platebni neschopnosti ¢i neviile, vyuziva spolec¢nost
uvéroveé pojisténi. Pojisténi proti riziku nezaplaceni ze strany némeckého odbératele byva
sjednano u ¢eské pojistovny KUPEG, a.s., jednd se o dcefinnou spole¢nost EGAPu. Jestlize
dojde Kk situaci, kdy odbératel pohledavku neuhradi, vznika pojistna udalost a pojistovna je
povinna uhradit ¢astku snizenou o spolutcast. Farmet, a.s. vyuziva maximalni pojistné kryti
v rozsahu 80% ¢astky kontraktu, zbylych 20 % tvofi spoluucast. Sluzeb pojistovny KUPEG,
a.s. podnik vyuzivam pfedevsim z diivodu nizsiho pojistného, které dosahuje do 1% pojistné

castky.

423 Dodaci podminky

Jako dodaci podminku pii exportu do Némecka spolecnost vyuziva polozku DAP. Mistem
dodani je centrala obchodniho zastupce nebo ve vyjimecnych piipadech misto urcené
kupujicim. Pfi této podmince splni spolecnost Farmet, a.s. svou ulohu, jakmile je zbozi dano
k dispozici obchodnimu zastupci (piipadné kupujicimu) na pfichozim dopravnim prostiedku

V misté ur€eni. Vykladku tedy v tomto ptipad¢ spole¢nost nehradi.

424  Pozadavky na stroje a certifikaci

Tim, Ze je Némecko ¢lenem EU, plati zde téméf stejné podminky pro uvedeni na trh jako

v CR. Samoziejmosti je, aby stroje byly opatieny certifikaitem CE. Oznac¢eni CE je zkratka

37



francouzského souslovi Conformité Europénne a garantuje, Zze vyrobek je ve shod¢ s normami
Evropské unie. Toto oznaceni je povinen obstarat vyrobce pro vSechny stroje urcené pro trh
v ramci EU. Pro odbératele toto oznaceni znamena, Ze vyrobek spliiuje vSechny pozadavky na

bezpecnost, zdravotni nezdvadnost a ochranu zivotniho prostfedi.

Jednotna certifikace v ramci EU vSak neplati u schvalovani technického prikazu pro
zemédé€lskou techniku. Pokud je legislativou ¢i klientem vyZadovéno, aby byl stroj urcen
K provozu na pozemnich komunikacich v Némecku, je potieba splnit odlisné pozadavky
vydavané némeckou instituci DEKRA. Za obstarani prikazu je vSak odpovédny dealer.
Spolecnost Farmet, a.s. pouze poskytuje potiebné technické a jiné¢ informace potfebné ke
schvaleni, podéli se s dealerem o naklady a upravuje stroje tak, aby vyhovovaly odlisnym
pozadavkiim. Podminky, které musi stroj spliiovat, jsou mnohdy mnohem p#isnéjsi nez v CR.
Ditvodem pro neudé€leni prikazu a nasledné zmény bylo v ptipad¢ spole¢nosti Farmet, a.s.

napft. $patnd velikosti odrazek ¢i nahrazeni obycejnych varovnych tabulek za reflexni.

425 SWOT analyza némeckého trhu

SWOT analyza spoc¢iva vrozboru a hodnoceni silnych a slabych stranek spole¢nosti
(vnitini prostiedi) a ptilezitosti a hrozeb (vnéjsi prostiedi). V ramci této analyzy Ize jednoduse

vyhodnotit fungovéani podniku, odhalit problémy a najit feSeni nebo nové moznosti ristu.

Cilem by mélo byt maximalizovat silné stranky a prilezitost a co nejvice eliminovat slabé
stranky a mozna ohroZeni, které na podnik plsobi. Nasledujici tabulka 3 zobrazuje SWOT

analyzu podniku Farmet, a. s. pro némecky trh.
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Tabulka 2: SWOT analyza némeckého trhu z pohledu spole¢nosti Farmet, a.s.

SWOT analyza némeckého trhu z pohledu Farmet, a.s.

Silné stranky
pomér kvalita/cena
individudlni pfistup k zdkaznikiim
sortimentni nabidka
inovace vyrobku

Slabé stranky
umisténi podniku v malém mésté
slabsi propagace vyrobki
kratka existence podniku oproti
némeckym konkurentlim

e dobra povést podniku

¢ informacni materialy a internetové
stranky v némeckém jazyce

e niz§i ceny oproti tuzemskym
vyrobcim

e ucast podniku na veletrzich v
Némecku

e kvalifikovani obchodni zastupci

PrileZitosti Hrozby
e kuvalitni infrastruktura e klesajici vyznam primarniho sektoru
e geografické umisténi vzhledem k CR e velka konkurence domécich vyrobct
e (len EU e odli$né podminky pro schvaleni

e velky a perspektivni trh
e jednotna certifikace CE v ramci EU
e mén¢ naro¢nd administrativa v rdmci EU

technického prikazu

Zdroj: viastni zpracovani

Silné stranky

Mezi silné stranky spolecnosti patii individudlni ptistup k zakaznikim, vlastni vyvojové
centrum - umoziujici neustalé inovace vyrobkt, sortimentni nabidka techniky pro zpracovani
pudy, dobra povést podniku, ale i pomér kvality a ceny produkti. A praveé nizsi cena a kvalita

vyrobkl oproti doméacim konkurentiim je na tomto trhu hlavnim diivodem uspéchu.

Je nutné vSak zminit i mnozstvi kvalifikovanych obchodnich zastupct, ktefi na tomto trhu
pusobi a Gcast podniku na veletrzich v Némecku, kde ma spole¢nost moznost piedstavit své

vyrobky Siroké vetejnosti.
Slabé stranky

Slabou strankou na strané¢ podniku pro némecky trh zemédélské techniky je pfedevsim

wewr
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na tomto trhu. Vyznamnou roli pro tento trh hraje i propagace vyrobkti na daném trhu, ale
i zde se jedna spiSe o slabou stranku podniku. Ur¢itou nevyhodou muze byt i umisténi

vvvvvv

zaméstnance nez je tomu ve vétsSich méstech.

PrileZitosti

Hlavni vyhodou pro ¢eské exportéry je ¢lenstvi SRN v EU. V ramci jednotného vnitiniho
trhu je zde méné¢ narocna administrativa, jednotna certifikace CE a ptfedevsim volny pohyb
zboZi.

Hrozby

Pro spole¢nost Farmet, a.s. je nejvétsi hrozbou na tomto trhu velka konkurence domacich
vyrobct. Tito vyrobci pusobi na trhu nékolik desitek let a za tuto dobu si na trhu vybudovali
urcitou tradici a je tedy velmi obtizné t€émto podnikiim konkurovat. Pfikladem muze byt

spole¢nost LEMKEN, ktera ptisobi na némeckém trhu od roku 1780.

V Némecku jsou nastaveny odliSné podminky pro schvaleni technické zpusobilosti

k provozu na pozemnich komunikacich nez je tomu v CR.

Urc¢itou hrozbou je 1 klesajici vyznam primarniho sektoru na tomto uzemi a tim 1 klesajici

poptavka po zemédélské technice v budoucnu.
Metoda vypoctu SWOT analyzy

K tomu, aby SWOT analyza poskytla piehled o tom, jak si podnik na daném trhu stoji, je
nutné provést vypocet této analyzy. Jednotlivé faktory vnitiniho a vnéjSiho prostiedi jsou
zaneseny v tabulce 4, 5, 6 a 7 a doplnény o dalsi tfi sloupce s nazvem Vaha, Hodnoceni

a Soudin.

Sloupec Hodnoceni vyjadiuje, jak je spole¢nost s danym faktorem v podniku spokojena ¢i
nespokojena. U silnych stranek a pfilezitosti je pouzita kladna stupnice od 1 do 5 s tim, Ze
je vyuzita zaporna stupnice od -1, ktera vyjadiuje nejniz$i nespokojenost, az po -5
S vyjadfenim nejvyssi spokojenosti.

Dalsim krokem je piifazeni dulezitosti jednotlivych polozek u dané kategorie,
tzn. u silnych stranek, slabych stranek, piileZitosti a hrozeb. Cim vys§i je ¢&islo vahy, tim je
faktoru pfifazena vétsi dulezitost polozky a naopak. Soucet vah v dané kategorii musi byt

vzdy roven 1.
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Po pfifazeni vah a hodnoceni k jednotlivym faktortim se tyto polozky mezi sebou vynasobi
a ziska se tim posledni sloupec tabulky s nazvem Soucin. Nasledn¢ se u kazdé kategorie

vynasobené hodnoty sectou.
Nyni se jiz pristupuje k samotnému vypoctu, a tim i k ziskani souhrnu o tom, jak si podnik
stoji. Secteme souciny z interni ¢asti analyzy, tzn. silnych a slabych stranek a externi ¢asti,

tzn. ptileZitosti a hrozeb. Poslednim krokem je secteni téchto dvou ¢asti. Pokud vyjde ¢islo

veétsi jak 0,5 znamena to, Ze spole¢nost na tomto trhu prosperuje.

Tabulka 3: Silné stranky spole¢nosti pro némecky trh

Silné stranky Viaha Hodnoceni| Soucin

Pomér kvalita/cena 0,15 4 0,60
Individuélni ptistup k zakazniktim 0,05 4 0,20
Sortimentni nabidka 0,06 3 0,18
Inovace vyrobki 0,25 5 1,25
Dobré povést podniku 0,04 4 0,16
Informaéni materidly a internetové stranky v

némeckém jazyce 0,04 3 0,12
Niz§i ceny oproti tuzemskym vyrobciim 0,20 2 0,40
Utast podniku na veletrzich v Némecku 0,08 4 0,32
Kvalifikovani obchodni zastupci 0,13 5 0,65
Soucet 1,00 X 3,88

Zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 4: Slabé stranky spole¢nosti pro némecky trh

Slabé stranky Vaha |Hodnoceni| Soudin
Slabsi propagace vyrobkil 0,50 -3 -1,50
Kratka existence podniku oproti némeckym
konkurentim 0,40 -4 -1,60
Umisténi podniku v malém mésté 0,10 -2 -0,20
Soucet 1,00 X -3,30

Zdroj: viastni zpracovani
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Tabulka 5: Prilezitosti némeckého trhu pro spole¢nost

Prilezitosti Vaha Hodnoceni| Soucin
Kwvalitni infrastruktura 0,09 3 0,27
Geografické umisténi vzhledem k CR 0,12 4 0,48
Clen EU 0,30 5 1,50
Velky a perspektivni trh 0,09 3 0,27
Jednotna certifikace CE v ramci EU 0,25 4 1,00
Méné naro¢na administrativa v ramci EU 0,15 4 0,60
Soucet 1,00 X 412

Zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 6: Hrozby némeckého trhu pro spole¢nost

Hrozby Viaha |Hodnoceni| Soucin
Velké konkurence domacich vyrobct 0,50 -4 -2,00
Klesajici vyznam primarniho sektoru 0,15 -2 -0,30

Odlisné podminky pro schvaleni technické

zpusobilosti k provozu na pozemnich
komunikacich 0,35 -4 -1,40

Soucet 1,00 X -3,70

Zdroj: viastni zpracovani

Interni cast: 3,88 + (-3,30) = 0,58
Externi ¢ast: 4,12 + (-3,70) = 0,42
Soucet: 0,58 + 0,42 = 1,00

Bilance SWOT analyzy vysla 1,00. To je pro spolecnost pozitivni vysledek. Hranice, ktera
odd€luje pfijatelny vysledek od nezadouciho, je urena hranici 0,5. Z proveden¢ SWOT

analyzy tedy vyplyva, Ze spolecnost by méla i nadale na tomto trhu prosperovat.

4.3 Charakteristika ruské ekonomiky

Rusko je rozlohou nejvétsi zemi na sveété a zaroven osmou nejvétsi ekonomikou svéta. Je
Clenem ve skupiné G-8 a G-20 a fady vyznamnych organizaci napt. OSN. V roce 2012 se
stala i ¢lenem WTO, ackoliv dlouho Ruska federace (dale také RF) odolavala vstupu do této
organizace, vétSina odborné vefejnosti se domniva, ze tento vstup bude pro Rusko pouze

pozitivem. Znacna ¢ast zemi po vstupu do WTO zaznamenala vyrazny rust jejich ekonomiky,
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nejvice je tento rist spatien u Ciny, ktera vstoupila vroce 2001 a v sou¢asné dobé je

povazovana za jednu z nejvétsich ekonomik svéta.

Pro Ceskou republiku je Rusko dlouhodobé vyznamnym obchodnim partnerem. Pokud
bychom nebrali vavahu zemé Evropské unie, pak lze Rusko povazovat za nejvétsiho
obchodniho partnera Ceské republiky. Objem vzajemného obchodu mezi nasi zemi a Ruskem
neustale roste (vyjimkou je pouze rok 2009). V roce 2011 dosahl celkovy obrat 13,3 mld.
USD, coz znamenalo navySeni objemu o 29 % oproti ptfedchozimu roku. Hlavni poloZkou
¢eského vyvozu jsou s 68 % stroje a piepravni zatizeni. Naopak hlavni polozkou ceského

dovozu tvoti se 78 % palivoenergetické suroviny. [3]

Pozitivni rist se d4 ocekavat 1 do budoucna, jelikoz RF je zatazena mezi 12 prioritnich
zemi v Exportni strategii Ceské Republiky pro obdobi 2012 az 2020. Piedpoklada se tedy
rozvoj vzajemnych hospodaiskych vztahi a maximélni podpora ze strany statu pii
mezistatnim obchodu. RF je v procesu vyraznych strukturalnich zmén, zamétenych predevsim
na modernizaci primyslu, infrastruktury, zemédélstvi a jinych obort. Tato skute¢nost pak
muze byt prilezitosti pro eské exportéry. Praveé ruské zemédé€lstvi je znacné zaostalé oproti
zemim Evropské unie a ztohoto diivodu je ruské prostiedi vyznamnym odbytiStém

I pro podnik Farmet, a.s. a da se ocekavat nartst exportu do této zemé& i v budoucnosti.

Ackoliv je rusky trh perspektivni, tak je zaroven i dosti specifickym trhem, zahalenym
fadou podminek a problémil v podob¢ napt. slozité legislativy, existenci cel nebo certifikaci
produktt. Vzhledem ke vstupu do WTO se ovSem Rusko zavédzalo postupné utlumovat tarifni
1 netarifnich omezeni pii dovozu, coz by mélo ¢eskym podnikiim vyvazejici do RF usnadnit
cely proces exportu. Hlavnim pifinosem pro ¢eské podniky vyvazejici do RF by m¢lo byt
pfedevsim snizeni dovoznich cel a to z 10 % na 7,8 % primérné celni sazby. Nejen sniZeni
cla je vyznamnou zménou pro exportéry, ale zménit by se také mélo zdlouhavé papirovani,

nadbytecna certifikace a dal$i netarifni podminky exportu. [7]
4.4 Export do Ruska z pohledu spole¢nosti Farmet, a.s.

441  Zpusob vedeni obchodniho jednani

Pokud chceme proniknout na rusky trh je zapotiebi predevsim trpélivost. Rusové vyzaduji
od cizincii vzdy pfesnost, ale sami jsou ve vnimani ¢asu velmi benevolentni. Pii obchodnim
jednéani neni vyjimkou ani hodinové zdrzeni. Velmi obtizné byva i odhadnout dobu trvani

schizky. Rusové jsou velice schopni a vytrvali obchodnici. Kompromis povazuji za znamku
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slabosti, a proto bychom neméli ocekdvat ochotu k Gstupkiim. Velmi siln¢ projevuji pocity
nesouhlasu. Casto se béhem jednani mozeme setkat s aroganci, prudkym emotivnim
vystoupenim ¢i dokonce opusténim mistnosti béhem jedndni. Tyto prudké vylevy byvaji
nékdy uUcelové ve snaze znervoznét ¢i zastraSit svého partnera s cilem pfistoupit na jejich
podminky. Stejné intenzivni ale mohou byt i jejich projevy zdvofilosti. MiZzeme ocekévat

mnozstvi pfipraveného jidla i alkoholu, darky na uvitanou nebo pozvani domd. [8, str. 66]

StarSi generace manazeru je slabéji vybavena znalostmi cizich jazykt, proto je dobré s tim
pocitat a vést jednani v rustin€. Jednani zpravidla vede nejvySe postavend osoba. Ostatni

¢lenové se do jednani zapojuji pouze na pfimou vyzvu.

Obchodovani v Rusku neni vzdy zalozeno jen na vyhodnosti a kvalit¢ kontraktu, ale
i na dobrych osobnich vztazich. Svého partnera si pe¢livé vybiraji a malokdy dojde k dohodé
uz po prvni schiizce. Bez individudlniho pfistupu nelze na ruském trhu fungovat, a proto je
nutné mit zde kvalifikovaného obchodniho zastupce, ktery dobfe zna mistni poméry. Pro

ziskani diivéry je vhodné zajistit si reference od jinych obchodnich partneri.

Kontrakty je nutné sjednavat vzdy pisemné, Gstni jedndni nemivaji stejnou vahu. Rusové
¢asto pozaduji Gstupky i po uzavieni smlouvy, a proto je nutné formulovat podminky velmi

podrobné a presn¢, aby neumoznovaly dvoji vyklad.

442  Platebni podminky

Solidnost a solventnost ruskych podnikatelti neni na nejlepsi urovni, a proto je nutné pfi
obchodovani dbat zvysené opatrnosti. Pfi sjednani kontraktu je vzdy pozadovana zaloha ve
vysi 15 % z prodejni ceny. Zbylych 85 % z ceny je nutné splatit do 90 dnli od obdrzeni
zasilky. I v ptipad¢ Ruska jsou pohledavky u rizikovych obchodnich partnert pojiStény proti
nesplaceni u spole¢nosti KUPEG, a to do vyse 80 % castky pohledavky.

Pro generdlniho dovozce podnik umoziiuje vyuzit revolvingovy uvér. Tento uvér
spolecnost poskytuje jen generdlnimu dovozci, ale cast je vyhrazena pro jeho dalsi dodavky
ostatnim dealerim. Z 80 % je Gvér pojistén KUPEGEM, pouze tu ¢ast, kterou poskytuje

spolecnost nad ramec a ktera je schvalena pojistovnou, poskytuje bez pojisténi.

Pro v¢asnéjsi ziskani finan¢nich prosttedkt z obchodni ¢innosti, vyuziva spole¢nost sluzeb
¢eské banky UniCredit Bank ve formé odkupu pohledavek. Tyto pohledavky banka odkupuje
ptred lhitou splatnosti a tim podnik rychleji ziskava finan¢ni prostiedky potiebné pro dalsi

rozvoj podniku. V poslednich letech se objem odkupu pohledavek bankou pohybuje kolem
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1,5 mil. EUR. Pohledavky urc¢ené pro odkup jsou vzdy pojistény u EGAPu. Hlavni vyhodou
pojisténi u statni Gveérové spolecnosti je jeji vyssi kryti, naopak nevyhodou je dlouhd doba
potiebnd pro uzavieni. Pojistovna kryje rizika az do vyse 95 % pojistné castky, zbylych 5 %
tvofi spoluucast Farmetu a banky UniCredit Bank — u kazd¢ z téchto subjektl tvoii spoluucast

2,5 %.

44.3 Dodaci podminky

Pro export do Ruska je v 95 % ptipadil vyuzivana dodaci podminka FCA Ceska Skalice.
Spolecnost je pii této parit¢ povinna dodat zbozi dopravci nebo jiné osobé jmenované
kupujicim v ujednaném misté, tedy v misté vyrobniho zdvodu spole¢nosti. V tomto misté
piechazi riziko na obchodniho zastupce (pfipadné kupujiciho). Spole¢nost Farmet, a.s. je

povinna celn¢ odbavit zbozi.

V ostatnich 5% je pouZivana parita DAP, kterd pro spole¢nost piedstavuje vEétsi povinnost.
V tomto piipad€ spolecnost splni svou tlohu, jakmile je zbozi doddno obchodnimu zéstupci
(ptipadné kupujicimu) na ptichozim dopravnim prostfedku do mista urceni, kterym je centrala

obchodniho zastupce (ptipadné misto uréené kupujicim).

444  Pozadavky na stroje a certifikaci

Vv

odbaveni dovazeného zbozi je nutné celnimu uradu ptedlozit fadu potfebnych dokumentd,
mezi které patii: faktura, dodaci list, kopie smlouvy, celni deklarace, certifikat shody,
certifikat o piivodu zbozi a dodatecn¢ i1 fotografie a komentat k Cemu je dovazené zbozi
urc¢eno. Pi1 dovozu zboZi do této zemé se podnik setkal 1 s pfipadem, kdy bylo k celnimu

odbaveni pozadovan certifikat ISO 9001.

Celni deklaraci a certifikdt shody zajiStuje obchodni zastupce, spole¢nost Farmet, a.s.
poskytuje pouze potfebné dokumenty a informace pro vyfizeni. Povinna certifikace shody —
GOST-R, potvrzuje shodu vyrobkll sruskymi normami a standardy. Tento certifikat je
jednotny v ramci Celni unie Rusko — Bélorusko — Kazachstan, kde v rdmci toho Gzemi plati

I jednotny celni sazebnik a spole¢na netarifni omezeni dovozu.

Pfi dovozu nahradnich dilu je situace zna¢né¢ komplikovanéjsi. Na kazdy typ nahradniho
dilu musi byt zvlast' vystaven certifikdt o pivodu zbozi. S timto certifikatem jsou vSak
spojeny vysoké néklady na jeho vyfizeni, které dosahuji vyse 150 EUR na kazdy typ toho

nahradniho dilu.
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Pokud je zakaznikem ¢i legislativou vyZzadovan technicky prikaz, opét za obstarani

dokladu odpovidd obchodni zastupce. Podnik pouze poskytne potiebnou dokumentaci

a upravi stroje tak, aby byly v souladu s ruskymi normami. PoZzadavky jsou vSak na tomto

uzemi znacn¢ benevolentnéj$i nez v CR, a tak k upravam dochdzi jen ve vyjimecnych

ptipadech.

445 SWOT analyza ruského trhu

V nasledujici tabulce 8 jsou zobrazeny silné¢ a slabé stranky podniku, a dale pfilezitosti

a hrozby, které na podnik pisobi na ruském trhu. Stejné jako u némeckého trhu je proveden

i vypocet, ktery je podrobnéji rozepsan v tabulce 9, 10, 11 a 12.

Tabulka 7: SWOT analyza ruského trhu z pohledu spole¢nosti Farmet, a.s.

SWOT analyza ruského trhu z pohledu Farmet, a.s.

Silné stranky
e pom¢r kvalita/cena
e individualni piistup k zdkaznikovi
e inovace vyrobkl
e dostatec¢né vyrobni kapacity
e sortimentni nabidka
e informacni materidly a internetové
stranky v ruském jazyce
e Ucast na veletrzich v Rusku
e dobra povést podniku

Slabé stranky
vyroba mimo Rusko
vysoké naklady na ptepravu do Ruska
slaby marketing a propagace
nedostatek kvalifikovanych obchodnich
zastupcu

Prileitosti
e velky a perspektivni trh
e pozitivni vnimani ¢eské znacky =
symbol kvality
e statni podpora exportu do RF
e rist ruské ekonomiky
e vstup RFdo WTO
e reformy k vétsi liberalizaci trhu

Hrozby
vysoké naklady pfi vstupu na tento trh

vysokd mira statnich zasahti do
ekonomiky

rozsahlé korupce

tarifni i netarifni prekazky

nutna certifikace vyrobku

velka konkurence némeckych vyrobct
vyvoj kurzii mén

nasledky finan¢ni krize

podpora domécich vyrobcii formou
uvera

neodborné zachazeni s vyrobky
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Silné stranky

Jak jiz bylo zminéno, mezi silné stranky spolecnosti Farmet, a.s. patii piedevsim optimalni
pomér mezi kvalitou a cenou, inovace vyrobkt, sortimentni nabidka produkta - jak pro malé
zemédélce, tak i pro velké zemedé€lské podniky a dostateéna vyrobni kapacita, ktera umoziuje

rychle reagovat na potieby zakazniku.

Pro uspésné plisobeni na ruském trhu je dilezité ti€astnit se vyznamnych veletrhli na tomto
uzemi a tim 1 mimo jiné, nalézt spolehlivé a kvalifikované obchodni zastupce. Vyhodou jsou

samoziejme i informacéni materidly a internetové stranky spole¢nosti v ruském jazyce.
Slabé stranky

Jednou z nejvyraznéjsich slabych stranek podniku je nedostatek kvalifikovanych
a spolehlivych obchodnich zastupcti pro rusky trh. To miize zpiisobit nedostate¢nou

propagaci na daném trhu a klesajici zajem o vyrobky této spole¢nosti.

Z divodu, Ze jedina vyrobna podniku se nachazi v CR, je zde kvili geografickému
umisténi Ruska vzhledem k CR nutno poéitat i s vy$§imi néklady na piepravu, coZ se

nasledné negativné odrazi v celkové cené produktu.

PrileZitosti

Jak jiz bylo zminéno, Rusko je velky a prospektivni trh s fadou pfilezitosti pro ceské
vyvozce. Vyznamnym odbytistém je 1 pro spolecnost Farmet, a.s., a to pfedevsim z diivodu

znaén¢ zaostalého zemédé€lstvi. Velkou vyhodou pro podnik je na tomto trhu jeji Cesky

ptvod, ktery budi u ruskych zdkaznikl divéru a je pro n€¢ symbolem kvality.

Pti vyhodnocovani pfilezitosti je nutno zminit 1 zdjem ceského statu na neustalém rozvoji
vzajemnych hospodaiskych vztahil a to formou finanénich nastrojii ze strany CEB a EGAP

a nefinan¢nich nastrojii ze strany CzechTrade a Czechlnvest.

Vyznamnym krokem je 1 vstup RF do WTO a s tim spojené reformy k vétsi liberalizaci

trhu.
Hrozby

Jedny z nejvétsich problémd, se kterymi se na ruském trhu setkavame, jsou vysoké
naklady pfi vstupu na tento trh, vysoka mira zasahovani stitu do ekonomiky, korupc¢ni
prostfedi, zdlouhava administrativa a fada dovoznich omezeni pfi vstupu na tento trh. Nelze

ani opomenout pokles poptdvky nasledkem ekonomické krize, statni podporu domécich
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vyrobcii formou uvért, velkou konkurenci némeckych vyrobcli a neodborné zachazeni

ruskych odbératelli s vyrobky a s tim spojeny Castéjsi zarucni servis.

Tabulka 8: Silné stranky spole¢nosti pro rusky trh

Silné stranky Vaha Hodnoceni| Souéin

Pomeér kvalita/cena 0,20 4 0,80
Individualni ptistup k zdkaznikovi 0,08 4 0,32
Inovace vyrobki 0,28 5 1,40
Dostate¢né vyrobni kapacity 0,20 4 0,80
Sortimentni nabidka 0,06 3 0,18
Informacni materialy a internetové stranky v
ruském jazyce 0,04 3 0,12
Utast na veletrzich v Rusku 0,10 4 0,40
Dobré povést podniku a ¢esky ptvod

vyrobki 0,04 4 0,16
Soudet 1,00 X 418

Zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 9: Slabé stranky spoleénosti pro rusky trh

Slabé stranky Vaha |Hodnoceni| Soucin

Nedostatek kvalifikovanych obchodnich

zastupcl 0,30 -4 -1,20
Slaby marketing a propagace 0,20 -3 -0,60
Vyroba mimo Rusko 0,30 -4 -1,20
Vysoké naklady na prepravu do Ruska 0,20 -3 -0,60
Soucet 1,00 X -3,60

Zdroj: viastni zpracovani
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Tabulka 10: Piilezitosti ruského trhu pro spole¢nost

PrileZitosti Vaha | Hodnoceni| Soucin

Velky a perspektivni trh 0,10 2 0,20
Pozitivni vnimani Ceské znaCky = symbol

kvality 0,15 3 0,45
Statni podpora exportu do RF 0,20 3 0,60
Rist ruské ekonomiky 0,10 3 0,30
Vstup RF do WTO 0,15 3 0,45
Reformy k vétsi liberalizaci trhu 0,30 4 1,20
Soucet 1,00 X 3,20

Zdroj: viastni zpracovani

Tabulka 11: Hrozby ruského trhu pro spole¢nost

Hrozby Vaha |Hodnoceni| Soucin
Vysoké néklady pti vstupu 0,15 -4 -0,60
Vysokd mira statnich zdsaht do ekonomiky 0,04 -2 -0,08
Rozséahla korupce 0,06 -2 -0,12
Tarifni 1 netarifni prekazky 0,15 -4 -0,60
Nutna certifikace vyrobkil 0,15 -4 -0,60
Velka konkurence némeckych vyrobcli 0,18 -3 -0,54
Vyvoj kurzii mén 0,09 -3 -0,27
Nésledky finan¢ni krize 0,07 -2 -0,14
Podpora domacich vyrobct formou uvért 0,09 -3 -0,27
Neodborné zachazeni s vyrobky 0,02 -2 -0,04
Soucet 1,00 X -3,26

Zdroj: viastni zpracovani

Interni ¢ast celkem: 4,18 + (-3,60) = 0,58
Externi ¢ast celkem: 3,20 + (-3,26) = -0,06
Soucet celkem: 0,58 + (-0,06) = 0,52

I ptesto, ze bilance analyzy nevysla tak pozitivné, jako v pfipadé Némecka, stale se jedna
0 piijatelny vysledek. Negativné se na vysledku projevily predevS§im hrozby plynouci

Z ochranaiskych opatfeni ruského trhu.
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5 KOMPARACE EXPORTNICH PODMINEK DO VYBRANYCH ZEMI

Némecko je jakozto ¢lenska zemé& Evropské unie soucasti jednotného vnitiniho trhu, ktery
spo¢iva ve volném pohybu zbozi, sluzeb, osob a kapitalu. V ramci spolecné celni unie
nepodléha zbozi celnimu dohledu, a tudiz se neuplatnuji zddna cla ani mnozstevni omezeni.
Formaln¢ nelze ani ve vétsing ptipadt vyzadovat po podniku jiné certifikaty ¢i osvédéeni nez
ty, které jsou potieba pii uvedeni na trh v CR. Jedinou vyjimkou pro spole¢nost Farmet, a. s.
jsou odlisné pozadavky pii schvalovani technického prikazu pro zemédélskou vyrobu. Zde je

nutné se fidit podminkami, které jsou platné na némeckém uzemi.

o4

vvvvvv

existenci cel ¢i rozdilné certifikace. V ramci Celni unie Rusko — Bélorusko — Kazachstan
plati jednotny celni sazebnik a spolecna netarifni omezeni dovozu. Celni sazby na tomto
uzemi jsou v porovnani se sazbami EU zna¢né vys$$i. Divodem je ochrana vlastniho trhu
asnaha o prilakani zahrani¢nich investic. Kazdé zbozi exportované do Ruska musi nést
povinny certifikdt shody GOST-R. Tento certifikat potvrzuje shodu vyrobkl s ruskymi
normami a standarty. Evropsky certifikat CE na tomto uzemi neni akceptovatelny. Pozadavky
na bezpecnost a ostatni podminky jsou vSak zna¢né benevolentnéjsi. Obecné I1ze konstatovat,
ze z diivodu celnich poplatkt a rozdilné certifikace je cena strojii pro ruského odbératele vyssi

0 4 - 5 % neZ pro némeckého.

Pii obchodovani s ruskymi partnery je uplatiiovdna zdsada vEtsi opatrnosti nez je tomu
u Némci. Pti vSech kontraktech sjednavanymi s ruskymi partnery je pozadovana zaloha ve
vysi 15 %. U némeckych partnert je tato zéloha vyzadovana pouze pii vétSich zakéazkach.
Rozdilné je také odlozena doba splatnosti pohledavek — v ptipadé Ruska 90 dnti od obdrzeni
zasilky a u Némecka je tato doba stanovena do 60 dnli od obdrzeni zasilky. U obou partnert
jsou rizikové pohledavky pojistény proti nesplaceni u spole¢nosti KUPEG. Je ale nutné

podotknou, Ze pojistné plnéni v ptipad¢ téchto zemi nebylo nikdy vyuZito.

Vyrazné odlisny je i pfistup k obchodnimu jednani. Némci na rozdil od Rust striktné
dodrzuji hranici mezi pracovni a spolecenskym zivotem. Némecti obchodnici se soustfed’uji
pouze na samotné jednani, ke kterému pfistupuji velmi seriozné, bez zbyteCnych formalit
a zdrzovani. Nelze tedy ocekavat pfiliSnou pohostinnost jako je tomu v pfipadé¢ Rust. Pro
ruského partnera je samoziejmosti schlizky i spolecny obéd ¢i jiné zplisoby pohostinstvi. Je

ale tfeba dbat zvySené opatrnosti. Velkolepym pohosténim se snazi mnoho ruskych firem

50



zakryt svou skute¢nou finan¢ni situaci v nadéji, Ze zmatou svého potenciondlniho partnera.

Jak jiz bylo zminéno solidnost a solventnost ruskych podnikateli neni nejlepsi.
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6 VLASTNI NAVRHY NA ZLEPSENI EXPORTU A OBCHODNICH

VZTAHU

Rusko je pro spolecnost nejvyznamnéjSim trhem, se kterym jsou vSak spojeny znacné
ptekazky a ndklady. Tyto problémy jsou spojeny pfedevSim se snahou statu ochranit vlastni
trh a piildkat do zemé nové investory. Vhodné by proto bylo ziidit vlastni vyrobni zavod
v RF. Nejedna se sice o levnou zalezitost, ale rozhodné by se tento krok v budoucnosti
vyplatil. Snizily by se nejen naklady na pfepravu a celni fizeni, ale pfedevsim naklady spojené
se servisem stroju, kdy je zapottebi kazdy druh ndhradniho dilu prokazovat certifikatem
ptivodu, pficemz cena tohoto jednoho certifikatu je 150 EUR. U rozsahlych oprav se pak
jedna o znacné vysoké cCastky. Vyrobni zavod by samoziejmé slouzil i pro sousedni staty.

Jednalo by se hlavné o Ukrajinu a Bélorusko, kam také smétuje velka cast exportu.

Dalsim doporucenim je vstup na nové zahrani¢ni trhy. Je vhodné se zaméfit predev§im na
mén¢ rozvinuté zemé, kde zakladem hospodafistvi je 1 nadale zeméd¢lstvi. Jako nové odbytiste
pro vyvoz je doporuceno Moldavsko. Vyznamnou cast hospodaistvi zemé zaujima praveé
zemédé@lstvi. I presto, Ze se jedna rozlohou o pomérné maly stat, pro spolecnost by se tento trh
mohl stat vyznamnym odbytistém, a to predevS§im z divodu znacné zastaralé a nevhodné
zemé&delské techniky pro mistni podminky. Lze tedy ocekavat zajem o modernizace. Vyhoda
je spatfena 1 V relativné liberalnim hospodaftstvi. Pfi vstupu na trhu nejsou kladeny vysoké
naroky na administrativu, certifikaci ¢i licence. Naopak zna¢né problémy pii podnikani na
tomto trhu by mohla zplsobit nepiehledna legislativa, korupce ¢i benevolentni ptistup
moldavskych obchodnikl k plnéni terminu. Jiz samotné skutecnost, Ze je tato zem¢ zatazena
podle OECD v 7. stupni tvérového rizika naznaCuje, Zze je potfeba dbat nejvyssi mozné
opatrnosti. Vhodné by bylo vyuZit poji§téni vyvozu poskytujici do této zemé spole¢nost CEB
¢i EGAP.

Pfed samotnym vstupem na tento trh by bylo samoziejmé nutné provést fadu
marketingovych vyzkumi. Doporucena je i UCast na veletrzich zamétenych na zemédélskou
techniku, kde by spolecnost predstavila své vyrobky a ziskala kontakty na obchodni zastupce.
Mezi vyznamné veletrhy na tomto uzemi patii MOLDAGRO a MOLDAGROTECH.

Vyznamnym krokem pro spole¢nost by bylo i vyhleddni novych odbytist mimo Evropu.
administrativnimi ¢i legislativnimi podminkami. V soucasné dob¢ spolecnost exportuje pouze
do Evropy a casti Asie — piedev§im do Kazachstanu.
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Poslednim doporucenim je navéazat spolupraci s ¢eskymi podniky vyrabéjici zemédélskou
techniku, ale sjinym druhem zaméfeni. Jednalo by se pfedev§im o podniky, které jiz maji
zkuSenosti s obchodovanim na jiném zahrani¢nim trhu mimo Evropu. Spolupréce by se tykala
predevsim propagace vyrobkll a reprezentovani spole¢nosti na jednotlivych veletrzich ¢i
vystavach v zahrani¢i. Pfikladem takového podniku by mohla byt vyznamna ¢eska spolecnost
zaméfena na vyrobu traktorti — ZETOR TRACTORS, a. s. ¢i AGROSTROJ Pelhfimov, a.s.

zabyvajici se vyrobou zacich stroji, mul¢ovaci a rozmetadel.
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ZAVER

V minulosti se jednotlivé staty snazily chranit doméci ekonomiku pied zahrani¢ni
konkurenci, coz nebyl zas tak tézky tkol, jelikoz staty byly teritoridlné rozdélené a celni
hranice spolu s vysokymi cly a ¢astym embargy na dovoz zbozi zajistovaly téméi dokonaly

protekcionismus zemé. S rostouci globalizaci ovSem dochazelo a stale dochazi k rozvoji

mezinarodniho obchodu.

Mezinarodni trh jiz nékolik desetileti nabyva na vyznamu, a to z mnoha divodi, kterymi
je efektivnéjsi alokace zdrojii nebo snaha o vétSi rist svétové ekonomiky. Podpora
mezinarodniho obchodu prichazi jak ze stran fady organizaci, které se zabyvaji touto
problematikou, ale i ze strany jednotlivych statl. Obecné¢ zemé s aktivni platebni bilanci
dosahuji pozitivniho hospodarského vyvoje, ktery se nasledné projevuje v narlstajici

ekonomické i zivotni urovni obyvatelstva.

V soucasné dobé¢ je mezinarodni obchod rozvinut snad ve vSech odvétvich ekonomiky.
Podniky, které se chtéji rozSifovat, se snazi nalézt nové trhy v zahrani¢i jako nové odbytisté
svych vyrobki. Export do zahrani¢i ovSem neni jednoduchou zalezitosti a ne kazda firma se
odhodla vstoupit na mezindrodni trh. Vstup na cizi trhy je zahalen mnoha podminkami

a riziky.

Prace byla rozdélena do nékolika kapitol, které maji jeden spoleény cil, a to pfiblizit
export, konkrétn¢ export zeméde€lské techniky. Prvni ¢ast definuje fadu pojmi tykajici se
mezinarodniho obchodu, seznamuje se zakladnim c¢lenénim mezinarodniho obchodu,
piiblizuje jednotlivé mezinarodni organizace, které pfispivaji k rozvoji a k usnadnéni

mezinarodniho obchodu a zminuje se 1 o statnich zasazich do mezindrodni smény.

Dalsi cast byla vénovana diivodiim pro vstup podnikli na mezinarodni trh, kterymi jsou
zejména diverzifikace rizika a snaha o zvySeni prodeje. Tato ¢ast také definuje jednotlivé
moznosti vstupu na zahrani¢ni trh, kromé pfimého vyvozu mohou podniky vyuzit také rtizné

formy zastoupeni.

Ve tieti kapitole byla jiz pfedstavena vyznamna Ceska spole¢nost. Podnik Farmet a.s.,
ktera se jiz od roku 1992 zabyva vyrobou zeméde€lskych stroji a dosahuje vyznamnych
uspéchll v této oblasti. Jako dikaz této skutecnosti je ziskani fady ocenéni od odborné
vefejnosti. Spole¢nost dosahuje velmi dobrych vysledkd nejen na domacim trhu, ale i na

zahranicnim. Jiz vroce zalozeni zacala spolenost exportovat zemédelskou techniku na
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zahrani¢ni trh a postupem c¢asu export pro podnik nabyval na vyznamu. Dnes jiz tii ¢tvrtiny

produkce smétuje do zahranici, a to predevsim do zemi EU, Ruska a Ukrajiny.

V ramci EU je pro podnik nejvyznamnéjsi zemi Spolkova republika Némecko, ktera
piedstavuje nejsilngjsi ekonomiku v Evropé a je vyznamnym exportnim partnerem CR.
Z tohoto divodu byla predmétem této prace pravé analyza némeckého trhu a specifika

exportu do této zeme.

Druhou zemi, ktera byla Vv praci rozebrana z pohledu spole¢nosti Farmet a.s., bylo Rusko,
které je taktéZ vyznamnym obchodnim partnerem CR. Rusko je na jedné strand velmi
perspektivnim trhem, ale na druhé strané také velmi specifickym trhem, s fadou rizik
a zvlastnosti, se kterymi se exportéii museji seznamit, aby na tomto trhu mohli Usp&sné

pusobit.

OdliSnosti exportnich podminek na jednotlivych trzich z pohledu vybran¢ho podniku byly
shrnuty v piedposledni kapitole. Obecné lze fici, ze pro spole¢nost je méné administrativné
a finanéné narocny export do Némecka. Tento fakt je dan pfedev§im jednotnym vnitinim

trhem v ramci EHP, na kterém plati, mimo jiné, svoboda pohybu zbozi.

Prace byla také doplnéna o vlastni navrhy na zlepSeni exportni strategie podniku do
budoucna. Autorkou je doporuceno zaloZeni vlastni vyrobny v Ruské federaci, vyhledani
novych odbytovych trhli a navazéani spoluprace s ¢eskymi podniky zabyvajici se také vyrobou

zemédelské techniky, ale jiného druhu.

Cilem této bakalaiské prace je priblizit export zemédélské techniky ve vybrané
spolecnosti, porovnat podminky pro dovoz na uzemi Spolkové republiky Némecka a Ruské

federace a nasledné stanovit navrhy a doporuceni pro budouci exportni strategii podniku.
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