Prednaska c.4

Vstup na zahranicni trhy




Zahranicni vyroba

neexportni zameéreni na cizi trhy — vyroba v cizi zemi (vyssi rizika i kontrola)

Zameéreni: - Defenzivni = obranné. Firma je do zahrani¢ni vyroby
donucena. (legislativa, konkurence, patriotismus)

- Ofenzivni = Gtoéné. Na vyhledové vynosné trhy se snazi
dostat dfive nez konkurence (hledani pfilezitosti)

Motivy internacionalizace pro vyrobu v zahranici:

1. Zpristupnit odbytové trhy - legislativa, patriotismus

2. Nespokojenost se zastoupenim v dané zemi — chyby v distribu¢nim kanale
3. Odbornost lidskych zdroju — schopni, vzdélani za nizsi mzdu

4. Vétsi moznost zisku — kapacita trhu

5. K dispozici volné vyrobni kapacity (lidské zdroje, kapital)

6. Diverzifikace rizika — preneseni vyroby na vice destinaci




. PIna vyroba — nahrada exportu

Uvedeni v ¢innost vSechny organizacni jednotky (Vyvoj, vyzkum, nakup, prodej, kontroling,
vyroba, skladovani, logistika, vlastni top managemet).

Kdy: Je-li podnik Uspésny pfi exportu, a existuje predpoklad uspéchu i do budoucna

Vyhody

Nevyhody
“*Trzni kontrola — lepsi ze zemé vyroby, nez ze ) :
zahranici g YIoRY. *»Legislativa
“»Zabezpeceni obchodni znacky v dané oblasti <*Nestabilita poptavky

+Legislativni vyhody — podpora investort < Nestabilita zemé
*

“*Lepsi image v cilové zemi o »
Lo N o , , *»*Lidsky material
K dispozici — pracovni sily, suroviny, technologie

=V dlouhodobém horizontu snizeni nakladu = V kratkodobém horizontu zvyseni nakladu




. PIna vyroba

1) Vybér mista

** Atmosféra pro cizi investice - politické aspekty, ekonomicka a primyslova
dynamika zem¢, velikost trhu, klimatické podminky, geografické podminky,
financni politika, danové zvyhodnéni

“*Vyrobni tvahy podniku - naklady a dostupnost pracovni sily, ndklady a
dostupnost manazerd, infrastruktura (ddlnice), problém dostupnosti
energie, vody a jeji ceny.

*»*Specidlni (marketingové) podminky — konkurence, dodavatelé, odbératelé,
rozsah vyrobkového mixu / rady.




. PIna vyroba —rizika

ANO ANO ANO

ANO

NE

NE NE

*riziko nestability pomért — revoluce, podvratné akce, vnéjsi agrese, valka

= teritorialni rizika

eriziko vlastnickych prav — hrozba vyvlastnéni, znarodnéni, viadni zakroky, zabaveni majetku,
ovliviiovani kupnich smluv, zmény kontraktd

= trzni rizika

eriziko vlastniho provozu — vyvozni omezeni, pozadavek na lokalni plsobeni, darfiové pfedpisy, cenova
kontrola/omezeni, omezeni plsobeni cizich pracovnikl, pracovni zakony, vyskyt stavek

= komerc¢ni, pfepravni rizika

sriziko kapitalového prevodu — omezeni na vyvoz dividend, omezeni na vyvoz zisku, kapitalu, riziko
navratnosti investic

= teritoriélm’i Iegislativm’ rizika




PIna vyroba

Majetkovy podil v podniku
1. 100% vlastnictvi
2. Majorita
3. Minorita

Moznosti plné vyroby:
1. Vystavba zavodu na zelené louce (greenfield ,
brownfield)

2. Ziskani stavajiciho zavodu (akvizice, fuze)

3. Spojeni s jinym podnikem (join venture,
strategicka aliance)




Il. Montaz

Montdz — kompromis spojujici zahranicni pisobeni a domaci zajisténi.
PFiklad: Skoda-auto (Indie, Cina, Slovensko)

Typy Estimated hourly labour costs, 2018
Z, 7 7 v Vé V4 . EUH
“*Uplna montaz — kompletni vyrobek do prodeje 15._; :
B2C 0

**Montdz polotovar(i — ¢aste¢na kompletace B2B

+»Castecna vyroba — prechod k pIné vyrobé

Dlivody

*»Lidské zdroje — cena prace, kvalifikace

+*Stat s vysokou poptavkou — tvorba image

nE §BEUBSLEREaRiisins2gaRaRtict § FE
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“»Levné@jsi preprava polotovard , nez kompletnich a3 § 1E8 FEILE RS AR 885 ¢ g 3 B EE
vyrobkd o :
i « Wages and salaries = Other labour costs B




Stupne rozlozitelnosti vozidel pro vyvozni operace

Dlvodem: financni strategie, diky které je mozné snizit ndklady na export vozu, strategické obsazeni trhu, nebo
to mohou byt i politické duvody viady.

FBU

»Fully Built-UP*“

Kompletné smontovany viiz

Vylisky a svafenice podskupin karoserie,
CKD viechny montéini dily véetné motoru,
“ pfevodovka, zadni naprava a provozni

,Complete Knock Down A
kapaliny

SKD Vypravena karoserie, hnaci agregat,
podvozkové dily, vyfukové potrubi,
»Semi Knock Down* drobné montazni dily, provozni kapaliny

MKD Lakovana karoserie, vSechny montaini

dily véetné motoru, prevodovka, zadni
»Medium Knock Down” naprava, kapaliny




Skodovka vozi do tovarny v indickém Aurangabadu auta ve stfednim stupni rozloZeni, takzvaném MKD (medium knocked-
down), ktery se sklada z lakované karoserie a montaznich dili. Zatimco v roce 2000 se do jednoho kontejneru vesly dvé
karoserie, v roce 2006 uz byly tri a nyni se do kontejneru podarilo ,,nacpat” dokonce cCtyri.



https://youtu.be/_n2DLq1DZls
https://www.youtube.com/watch?time_continue=68&v=_n2DLq1DZls

Druhy preprav v mezinarodnim obchodé

Volba prepravy je ovlivnéna: charakterem zbozi, zplisobem baleni a samotnou povahou zbozi,
vybavenosti dopravcd, ¢i klimatickymi podminkami a prepravni vzdalenosti.

1. Zelezni¢ni pfeprava - &asto statni podniky, ovliviiuje ceny, které jsou kvali tomu monopolni a
podléhajici cenové regulaci. Pfepravuji se vozové zasilky, kontejnery a kusova preprava
regulovana pouze dle své vahy ¢ objemu. Redi: Umluva o mezinarodni Zelezni¢ni dopravé, COTIF,
pro EU. (CIM, Zzeleznicni nakladni list) Ekologické, pomalé.

2. Silnicni preprava - nejrychleji se rozvijejici dopravu, problematicka kvili dopadiim na Zivotni
prostredi, dopravnimi nehodami, nebo snizeni prichodnosti silnic ¢i dalnic. Naopak se jednd o

jednu z “nejjednodussich” pfeprav s vysokou mobilitou a rychlosti. (Umluva o pfepravni smlouvé
v mezinarodni silni¢ni nakladni prepraveé tzv. “CMR”)



Druhy preprav v mezinarodnim obchodeé

3. Letecka preprava — pro specifické zasilky, napr. pfepravu zivych zvirat, potravin s kratSim
dobou spotreby, 1ékd, i vzacnéjsich predmétl starozitného charakteru anebo napt. nahradnich
dilG. Nevyhoda v podobé vysokych ndklad(i na prepravu. Naopak rychlost, spolehlivost a
bezpecnost prepravou s nejméné nehodami vibec. (letecky nakladni list se zkratkou AWB, ktery
potvrzuje uzavreni smlouvy a prevzeti zasilky)

4. Namorni preprava — hlavné pro ostrovni staty a primorské regiony (ndmorni), vnitrozemska
lodni doprava (ficni). Vyhodou je spolehlivost, bezpecnost diky velmi prisnym pravidlim, kterd
maji nastavené evropské organy. Dle prepravovaného nakladu Ize rozdélit: prepravu hromadnych
substratu — bulk carrier, kusového zbozi — general cargo, nebo trajekty, tankery, ¢i kontejnerové
lodi. (Konosament - cenny papir uzivany v namorni preprave, ktery je obdobou nalozného listu.
Predstavuje zavazek dopravce vydat naklad prevzaty k namorni preprave. (bill of lading)



Kapitalove vstupy na zahranicni trhy

Nejvyssi stupen internacionalizace, vhodné pro velkeé firmy

A) Portfoliové investice - kratkodobé, nestabilni a znacné volatilni
(kolisava), maximalné do 30 % hodnoty

B) Primé zahranicni investice (PZI)

o ZaloZeni, ziskani nebo rozsifeni vztaht mezi investorem jedné zemé a podnikem se
sidlem v jiné zemi, minimalné podil 10 %

e |

N\ 49,2015 Dobroviz
<y amazon OTEVRENI DISTRIBUCNIHO CENTRA
fulfillment FULFILLMENT CENTER OPENING




Portfoliove investice

Portfoliové investice spocivaji v nakupu akcii nebo jinych cennych papirt

“»*Kratkodobé investice

**Nakup akcii nebo cennych papirl, do 30% hodnoty podniku

**Neni snahou strategicky fidit podnik

Cile portfoliové investice

“*Zhodnotit vklad, nikoli prevzit podnik
“*Spekulativni motiv

**»Pozitivni dopad nebyl prokazan

Pfiklad: (Cinské investice) Akvizice, nezvy3ujici zaméstnanost,
o podil v bance J&T
o medialni skupiné Empresa Media



Primeé zahranicni investice

Definice: Pfimou zahranic¢ni investici mGzZzeme charakterizovat jako investici,
jejimz ucelem je zalozeni, ziskani nebo rozsireni trvalych ekonomickych vztah
mezi investorem jedné zemé a podnikem se sidlem v jiné zemi.

VétsSina zemi se snazi podporovat priliv zahranicnich investic a nabizi
zahrani¢nim investordm rtizné vyhody formou investi¢nich pobidek.

Primé zahranicni investice mohou mit formu:
o kapitalovych vkladli (hmotnych a nehmotnych investic)
> formu vnitrofiremnich pujcek ¢i reinvestovaného zisku.




V' é

Faktory, které ovliviiuji rozhodovani o pfimé
zahranicni investici

Marketingové faktory

**Velikost zahrani¢niho trhu, (segmentu)

**RUstovy potencial zahrani¢niho trhu,

**Snaha o udrzeni podilu na trhu,

“*Podporu exportu materskou firmou,

“*Nutnost uzsiho kontaktu se zakazniky,

“*Nespokojenost s dosavadni strategii mezinarodniho marketingu,

Vétsi ziskovost z investice kapitalu, nez alternativni vyuziti kapitalu



Faktory ovlivhujici PZ

Obchodnépolitické ¢ Zmény Vv obchodnich bariérach, (cla, certifikaty,
faktory kvantitativni restrikce dovozu)

o Preference tuzemskych vyrobci

Nakladové faktory le Snaha o priblizeni se surovinovym zdrojam,

o Kbvalifikovana pracovni sila,

e Dostupnost kapitalu/technologii,

o Levné suroviny, Levna pracovni sila,

o Nizké vyrobni a prepravni naklady,

o Financni a dalsi pobidky pro investory,

o Celkové nizsi naklady

Investi¢ni klima e Pozitivni vztah Kk zahrani¢nim investorium,

« Politicka stabilita,

e Omezeni vySe kapitalového vkladu, nemoznost 100%
vlastnictvi, (join venture)

e Omezeni V devizové oblasti,

o Stabilita zahrani¢ni mény,

e Danovy systém,

o Znalost mistniho trhu

1




Pfimé zahranicni investice - formy

» Akvizice

* Fuze

* Investice na zelené louce
» Spolecné podnikani

» Strategické aliance




Akvizice (takeover)

Akvizice je pfevzeti fungujiciho podniku nebo jeho Casti na zakladé koupé a prodeje, miZe mit
charakter jak pratelského tak nepratelského prevzeti.

DS AUTOMOBILE

e A
CITROEN o -

PROFESSIONAL

“»Cilem pratelského je posileni pozice firmy, vyuziti synergického efektu. @ o »ﬁ

+“»Cilem nepratelského muze byt likvidace konkurence.

«*Pr. Raiffeisenbank provedl akvizici spolecnosti ING a dohodly na exkluzivni spolupraci. Raiffeisenbank
ma s akvizici bohaté zkusenosti z minulych projektl - eBanky, retailové casti Citibank a Zuno banky.

STELLEANTIS

Priklad: Vznik Stellantis — spojeni italsko-americké automobilky Fiat Chrysler s francouzskou PSA Group.
Nazev se bude pouzivat pro materskou spolecnost, nazvy jednotlivych znacek jako Jeep, Fiat a Peugeot

a jejich loga se nezmeéni. Jeep - @' %

OPEL PEUGEOT

Sloucena firma ma byt ¢tvrtym nejvétsim vyrobcem aut na svété za spolecnostmi Volkswagen, Toyota a

Renault-Nissan. W m @

Spoleénosti se na fuzi v hodnoté 50 miliard USD (1,2 bilionu K&) dohodly v prosinci 2019. Dokonéena ' . A -
byla prvnich ¢tvrtleti 2021 (web - Dare Forward )



https://youtu.be/Fn5zvfvTcIs
https://www.stellantis.com/en
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MUze mit formu slouceni nebo splynuti.

o Slouceni znamena spojeni obchodnich spolecnosti, pri kterém zanika slu¢ovana spolecnost
bez likvidace aktiv a pasiv, protoze aktiva i pasiva prechazeji na spolecnost, se kterou se
zanikajici spolecnost slucuje.

o Splynutim se rozumi spojeni obchodnich spole¢nosti, pfi kterém splyvajici spolecnosti
zanikaji a vznika novy pravni subjekt.

o Motivem pro fuzy je rozsirit trhy, ziskat nové zakazniky.

Priklad: Evropska komise a americka Federalni komise pro obchod (FTC) schvalily bez
podminek fuzi italského vyrobce bryli Luxottica s francouzskou spolecnosti Essilor.
Vznikne tak globalni mocnost ve sfére o¢ni optiky v hodnoté 48 miliard eur (zhruba 1,2
bilionu K¢). Luxottica je nejvétsim svétovym vyrobcem bryli, zatimco Essilor ma vedouci
postaveni v produkci brylovych ¢ocek.



Podminky pro fuzi i akvizici

Podminkou pro fuzi i akvizici je, aby pred jejich provedenim existovaly samostatnée
podniky.

Horizontalni integrace zasahuje do nové skupiny konecnych produktt nebo sluzeb.
Podnikani je presouvano nebo rozsifovano do novych druht podnikani. Je mozné
pak rozlisit:
o ptibuznou integraci, kdy jsou podniky v pribuzném oboru
> nepfibuznou integraci, kdy dochazi ke sdruzeni podnikl rozdilnych odvétvi. (financni a
politické dlvody nebo rozloZeni rizika).

Vertikalné integrovat znamena presouvat a rozsirovat podnikani do oblasti, které
slouzi jako dodavatelské nebo odbératelské pro zakladni vyrobky Ci sluzby.

o Motivem je upevnéni konkurenéni pozice na trhu a Uspory nakladd v procesech,
odstranéni zavislosti na dodavatelich.



Prehled nejvétsich fuzi v historii (v miliardach USD)

Aventis

Group

Fazujici firmy Obor Datum Castka| Fazujici firmy Datum Castka
Vodafone Airtouch + | mobilni komunikace unor 2000 172,2 Google + Motorolla | Srpen, 2011 98
Mannesmann AG Mobilvt ’ ’
America Online + | Média leden 2001 112,1 |00V .

Time Warner Microsoft + Skype Kveten, 2011 8,5
Pfizer +  Warner- | farmacie ¢erven 2000 111,8 | Johnson & Johnson Duben, 2011 21,3
Lambert | — — + Synthes

ABN Amro + Barclays anky uben 2007 90,9

Glaxo Wellcome + | Farmacie prosinec 2000 79,6 Nasdag OMX a ICE + Duben, 2011 113
SmithKline Beecham NYSE Euronext

SBC Communications | tele-komunikace rijen 2000 76,2

+_Anqe“te?h - London Stock | Unor, 2011 3,12
Bell Atlantic + GTE tele-komunikace cerven 2000 74,6

Sanofi-Synthélabo + | farmacie duben 2004 67,2 Exchange + TMX




Investice na zelené louce (greenfield
investment)

Jsou nove zalozené a novée postavené podniky.

Vyhody pro hostitelskou zem:i:
o Obvykle prinaseji do zemé vice kapitalu
o vice novych modernich technologii
° zvySuji konkurenci na trhu
o vétSim prinosem z hlediska tvorby pracovnich mist.

Investice na hnédé louce (brownfield). Zména vlastnické struktury i
investice do restrukturalizace.
> Pfeména primyslovych objektl k jinému ucéelu vyuziti.




Mapa pramyslovych zén v CR
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SpO|€éné pOd n | ké n |' (joint venture)

oint venture - domaci podnik spolu s dalSim zahrani¢nim podnikem ¢i organizaci vytvori novou

J
soneénou. obchodné-pravni entitu (vétsinou akciovou spolecnost). Cilem je spojit pfednosti Ci
zkuSenosti obou partnerd

K charakteristickym rysiim spole¢ného podniku patfi:

*»zalozeni spole¢ného podniku v souladu s pravnim radem zemé zrizeni nebo zemé, ve které ma podnik své
sidlo

“»spolecné podniky jsou pravnickymi osobami, vystupuji vlastnim jménem a nesou za své jednani
odpovédnost;

“*»dlouhodobost vzajemnych vztah;

“*spolecné vlastnictvi vlozenych prostredku, podileni se na nakladech tykajicich se chodu podniku, podileni se
na vytvoreném zisku, event. ztrate;

“»spolecné fizeni podniku a moznost kontroly podle vyse vkladu.

PFiklad: Volkswagen Group and SAIC Motor = SAIC Volkswagen v Ciné.(1985) New Delhi: SAIC Motor Corporation, China’s
largest automaker, sold 6.93 million vehicles in the calendar year 2017. SKODA AUTO celosvétové vice nez 1,2 milionu

“\WWhody

“*Moznosti exportu i pro mensi firmy

“*Snizovani rizika Nevyhody
“Legislativni vyhody <* SniZeni zisku

/

o . .
**Rychlejsi a lepsi orientace na zahrani¢nim trhu « Konflikty mezi partnery




Strategickeé aliance

Strategické aliance jsou Ucelova spojeni organizaci z rlznych zemi, kterd umoziuji spojeni
pri cesté za Uspéchem v podnikani. (Siroky pojem)

Nejde o spolupraci silné firmy s firmou slabsi, popf. firmy z vyspélé zemé s firmou ze zemé
méneé vyspeélé.

U strategickych alianci jsou partnery velké, kapitalove silné firmy z vyspélych zemi.

Pavodné byly strategické aliance vytvareny zejména v odvétvich spojenych s védecko-
technickym pokrokem, napfiklad v automobilovém primyslu

Microsoft:

Typy spoluprace:

e spolecny vyvoj a vyzkum . < TR
e spolecna distribuce et RN e
e spoluprace v obchodu

e vyrobni smlouvy, vymena vyzkumnikii




Formy strategicke aliance

a) Smluvni forma — aktéry tohoto vztahu jsou spolupracujici partneri. Obsahem byva definovani prav a
povinnosti, které se vztahuji ke spole¢nym aktivitam.

- neformalni —tyka se urcité oblasti, ktera vSak nema strategicky vyznam.

- ustni dohody — jedna se o neformalni formulaci, ktera je pravné zavazna.

- pisemné smlouvy — obvykle se jedna o smlouvy, které svym ramcem zasahuji do rizeni spolecnosti.

b) Prosta smluvné kapitalova forma v sobé odrazi i kapitalové propojeni mezi podniky.

c) Sdruzeni, konsorcia. Jedna se o pfilezitostné sdruzeni podnik( zpravidla za ucelem spolecného zhotoveni
urcité velké zakazky nebo jiné ucasti v realizaci projekt( velkého rozsahu.

d) Spolecné podniky — jedna se o nové zakladané pravnické spolecnosti, kde jsou oba partnefi kapitalovée
angazovani.




ProcC se spojovat
DUvody
+*Silnéjsi vyjednavaci pozice — vyjednavaci sila "',.

**Snazsi expanze na zahranicni trhy — vzajemna zaruka za
zavazky

“*Synergie — vyhody plynouci ze spoluprace, vzajemnd pomoc

**Snizeni nakladl — podileni se na fixnich nakladech (Tpca)

**Vyzkum a vyvoj — spoluprace pfi vyvoji komplexnich produktt

Priklad: Spojeni PSA a ToyotaMotor Corporation o zalozeni spolecného podniku TPCA
(Toyota Peugeot Citroén Automobile Czech) s paritni kapitdlovou ucasti.

Proc v CR: strategicka poloha uprostied Evropy, blizkost daleZitych trh, rozvinuté odvétvi
vyroby automobilovych dild, napojeni na hlavni dopravni tepny, primyslova tradice a

proinvesticni vladni politika

Kolinské TPCA konci. Misto néj nastupuje TMMCZ. Toyota Motor Manufacturing Czech Republic. Hlavnim ddvodem tohoto kroku je odlisna
strategie obou partner( v oblasti minivozl. Zatimco Toyota s miniauty ve svém portfoliu nadale pocita, a to i se spalovacim motorem pod
kapotou, Skupina PSA do budoucna zvazuje cestu elektrického mikromobilu Ami.



https://youtu.be/MuXIh2dTA8k

ProC se spojovat N

] ISSAN,
Vyhody H

e L o - MITSUBISHI MOTORS
“*Narust financnich zdroju — vice partneruq, vice firem
“*\/lyména technologii — nemusi nakupovat a vyvijet

“»*Pristup k surovinam — diky spolupraci

**\/ys$si rychlost navratu investic — zvySené vyuziti vyr. kapacit
“*Snizovani rizika — vice partner(, vice firem RENAULT
**ZvysSovani vyrobnich davek

Specializace, racionalizace — kdo umi lépe, at to déla

Priklad: Spole¢nosti Nissan Motor Co., Ltd., a Mitsubishi Motors Corporation, (MMc) podepsaly
ramcovou dohodu o vytvoreni rozsahlé strategické aliance. V ndvaznosti na vydani akcii MMC prevezme
Nissan 34% akciovy podil v MMC za ¢astku 237 mld. jend.

Nova strategicka aliance Renault-Nissan-Mitsubishi dosahla s 10,6 miliony prodanych vozidel béhem
roku 2017 na prvni misto nejvétsiho svétového vyrobce automobill a predcila tak napriklad
automobilky Volkswagen a Toyota.

PROC: Aliance automobilek Renault-Nissan-Mitsubishi zaklada novy fond v objemu 200 miliont dolard
(4,2 miliardy K¢&) pro investice do technologickych start-upl. web



https://youtu.be/g66xVEH8pFI
https://alliancernm.com/

S kym se spojovat

S primou konkurenci — v jiné lokalité, jina cilova skupina

S neprimou konkurenci — nejsou-li substituty, jsou-li tak v
jiné lokalité

S firmami z blizkého oboru — stejné problémy a

Ford, Volkswagen Joint Projects Agreement
komponenty o

Ch

S firmami mimo obor — spoluprace na vyzkumu

Ford s Volkswagenem podepsaly smlouvy o uzké spolupraci. Vzajemné si nezasahuji do majetkovych
nebo manazerskych struktur, obé obfi automobilky si ale vypomohou v nékolika zdsadnich odvétvich.

Alliance to deliver up to a combined 8 Mil Commercial Vehicles; Ford to huild a multiyear 600,000 Electric Passenger Vehicles based on VW's MEB




FORD A VOLKSWAGEN PODEPISUJI DOHODY O SPOLECNYCH
PROJEKTECH V OBLASTI UZITKOVYCH VOZIDEL,
ELEKTROMOBILU A AUTONOMNIHO RIZENI

»Bude spolupracovat na uzitkovych vozidlech — méstské doddvce vytvorené a vyrobené
spolecnosti Volkswagen. Jedna se o uzitkové vozy a pozdéji 1tunové nakladni dodavky
navrzené spolecnosti Ford, stredni pickup Volkswagen postaveny na platformé Ford Ranger
— od roku 2022.

»Béhem Zivotniho cyklu produktl spole¢nosti o¢ekavaji, Ze vyrobi dohromady az
8 milionl ze tfi uzitkovych vozidel zahrnutych do obchodniho vztahu.

»Ford zacne v roce 2023 vyrabét nové elektrické vozidlo pro Evropu na zakladé sady
nastroji Modular Electric Drive od Volkswagenu; by se mohla pribliZit viceletému poctu
600 000 jednotek

» Ford a Volkswagen budou spolupracovat na Argo Al. CozZ je auto s autonomnim fizenim.

Vztah nezahrnuje kfizové vlastnictvi mezi spolecnostmi, oCekava se vsak, ze obéma
spole¢nostem prinese vyznamnou efektivitu




Globalni aliance leteckych spolecnosti

Priklad: Velci letecti prepravci vytvorili
strategické aliance, které jim umoznuiji:
vetsi pocet ,vlastnich” linek bez
dodatecCnych investic, lukrativni
veérnostni program i kvalitnéjsi péci o své
cestuijici.

4
>
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STAR ALLIANCE

as of December 2014

as of January 2015

as of January 2015

Founded 1997 1999 2000
Airline members 27 16 20
Countries served 193 155 177
Airports served 1.321 1,007 1,052
Daily departures More than 18,521 14,296 approximately 16,323
Feet size 4 561 3,428 3,054 mainline fleet
g (+1,580 from related
carriers)
Airport lounges More than 1,000 Over 600 629
512.8 million 612 million

Annual passengers

653,81 million

Total revenue US$

177,42 billion

144,424 million

Not available

Number of 410,274 389,788 481,691
employees
Number of frequent Not available 177 million 199 million

flyer members



https://cs.wikipedia.org/wiki/SkyTeam

Legalni export ?!

Sedy export (gray market exporting) — konflikty v distribu¢nim
retézci. Trzni kanaly, které privezou do zeme vyrobky, jez nejsou
urceny pro danou zemi.

(Odlisnd marketingova strategie, legislativni predpisy, technické predpisy...)
Redeni:

*»*Stejna cena pro vSechny zemé

**Rozdil v cené na urovni naklad( na dopravu




Stupen

Zapojeni
(naklady) INVESTICE INVESTICE
+ DELEGACE + KONTROLA
N
@ STRATEGICKA ALIANCE @ PRIMA ZAHR. INVESTICE — 100% VLASTNICTVI
JOINTVENTURE Pln4 vyroba
@
@AP. UCAST NA INV.CELKU @®  Reprezentaéni kancelai
@ DCERINNA SPOLECNOST
. KONTROLA BEZ INVESTIC
LICENCE @® PRIMY VYVOZ BEZ PR. INVESTIC
@ FRANCHISING TECHNICKA POMOC
DELEGACEBEZ  @PIGGYBACK
INVESTIC
@ OBCHODNI ZASTOUPENI
@ KOMISIONAR @ smiuvni vyroba
@ PROSTREDNIK

N

Stupen kontroly




Zahranicni manazer a pracovnik

Pokud podnik presouva své aktivity nebo exportuje, je velky predpoklad, ze firma
bude muset vyslat do zahranici vlastni zaméstnance.

Nutno zvazit a zohlednit:

> Duvody k vyslani do zahranici - proc

> Pozadované vlastnosti — motivace, flexibilita, jazyk

> Vlybér vhodného pracovnika — interni / externi

o Délka trvani zahrani¢niho pobytu — max. 3 roky

> Ochota jit do zahranici — zajistit rodinu

o Specifika smlouvy — pri navratu zajistit odpovidajici pozici




Obchodni metody

Prima obchodni metoda

IPfimou obchodni metodu neboli takzvanou , kratkou cestu na trhu“ se rozumi prfimy vztah
mezi vyrobce a spotrebitelem. Aplikované na B2B trhu.

IPFfimy obchodni vztah je vztah, ve kterém neni zapojen zprostiedkovatel.

U urcitych druht obchodu, nelze zvolit jiny neZ pfimy prodej konzumentlim. Jedna se o zakazky
verejneé soutéze — tendry, kam se potencialni uchazeci musi prihlasit za urcitych podminek a je
velmi bézné, ze jsou zprostredkovatelské firmy vylouceny nebo je jejich role omezena pouze na
konzultanty.

Jobchodovani se zemémi, které maji monopol v prodeji nékterych komodit

U zbozi, které je prodavano do oblasti, kde je jiZ dobfe zavedeno a trh tak nemusi byt zpracovan
prostredniky nebo zastupci.



Obchodni metody

Neprima obchodni metoda

INepfima obchodni metoda je charakteristicka existenci vyssiho poc¢tu uzavienych kupnich
smluv a vyuzitim vice obchodnich mezi¢lank(: vyvozce — zastupce — dovozce — distributor

— velkoobchod — maloobchod.

PFi prodeji zbozi a sluZzeb se pouzivaji ,treti osoby”, to jsou zastupci, nezavisli prostrednici,
vlastni zahranicni distributorska nebo zastupitelska sit nebo zahrani¢ni obchodni dovozni firmy.

1Do nepfimé obchodni metody patfi rovnéz vyhradni prodej, vyhradni odbér zbozi, prednostni
prodej a prednostni nakup zbozi.

INepfima metoda se pouZiva u zboiZi, které se dale distribuuje do maloobchodni site, a u
vyrobkU, které vyzaduji servis a nahradni dily (svatos, 2009).



Osobni prodej

Definice: Osobni prodej je zplUsob prodeje, pri kterém se jedna osoba, kterd je prodejcem, snazi
presvédcit druhou osobu zakaznika o koupi produktu. Jedna se o prodejni metodu, pfi které
prodejce vyuziva své dovednosti a schopnosti ve snaze uskutecnit prode;.

Definice: Osobni prodej je personalni forma komunikace, kde se osobnim kontaktem vytvari
prima zpétna vazba a zaroven flexibilnost ziskavani informaci.

Osobni prodej provadi Obchodnik, obchodni zastupce (Agents, Sales consultants, Sales
Representatives, Account Executives, Sales Engineers, District Managers, Marketing
Representatives, Account Development Representatives)

Do ndplné prace prodejce patfi predevsim: ziskavani objedndvek od zakaznikd, navazovani
kontakt(, poradenstvi, instruktdz, prezentace vyrobkd. Nezbytnou soucasti pfi osobnim prodeji
je sbér informaci o moznostech odbytu, o konkurenci, o vlastni Cinnosti prodeje.



Osobni prodej jako soucast
komunikacniho mixu

Hlavni ukoly prodejce:
= vyhledavani a posuzovani,

Ukoly Osobniho prodeje: = pFiprava na navazani kontaktu,

= komunikovat tvari v tvar, = navazani kontaktu,

= budovani dlouhodobych vztaha s * diagnostika,

urcitymi klicovymi klienty,
= cileni na klicové potencialni
zakazniky.

= prezentace a demonstrace (ovlivihovani)
= zvladnuti namitek,

= uzavreni obchodu,

= péce po uskutecCnéni prodeje,

= poradenstvi,

= sledovani trhu a konkurence,

= tvorba image



Aplikace osobniho prodeje

Osobni prodej je nejvice vyuzivan pri prodeji slozitych technologickych zarizeni a technického
prislusenstvi, které vyZzaduje odborné znalosti — B2B.

Vyuziva se hlavné na urovni vyroby, velkoobchodu a maloobchodu. Tyto ukoly vyzaduji stanovit
urcity proces:

= stanoveni vyse rozpoctu,

= uréeni cilovych trhd,

= urceni poctu obchodniho personalu,

= vybér a urceni doby navsteéy,

= jejich c¢etnost podle zakaznikU a oblasti.

Vyzaduje se osobni servis, poradenstvi, pohodli, spolecenska atmosféra.



Typy obchodnich zastupcu

Prace prodejcl se lisi podle podilt tvlrci aktivity v procesu prodeje:
= Dorucovatel: Dopravuje zbozi k zakaznikovi. Objednavky jsou prijimany pfedem administrativou v
kancelari.
= Pfijemce objednavek: Pracuje v prodejnim oddéleni, ziskava objednavky, které samy prijdou. Nékdy
pracuje ve firemni prodejné. Muze nabizet dalsi polozky.

= Tvlrce vztahU: Jeho Ukolem je systematicky budovat dlouhodoby vztah pomoci informaci o obchodni
nabidce, o novych vyrobcich a jejich vlastnostech a o prodejnich akcich. Na B2B trzich mUze trvat ziskani
objednavky dlouhy cas.

= Prodejni technik: Zajistuje prodej s vysokym podilem odbornych znalosti, zvladnout musi i komunikacni
a prodejni dovednosti. Provadi demonstraci zbozi, odpovida na technické dotazy.

= Tvlrce poptdvky: Nejobtiznéjsi zplsob prodeje, zaméreny na nové vyrobky a nehmotné produkty -
sluzby. Jsou zatiZzeny vysokou nakupni nejistotou. Jde o vysoce odbornou ¢innost. (Mc Muray)



Osobni prodej

Nutné hodnotit efektivnost osobniho prodeje:
= Zpravy o prodeji
= Prostrednictvim zpétné vazby od zadkaznik(
= Pocet reklamaci
= Opakovani nakup
= Navazani nebo preruseni obchodnich vztah

Nevyhodou osobniho prodeje: nakladovost. Jedna se o zpravidla o nejdrazsi komunikacni nastroj v
ramci komunikacniho mixu v prepoctu na pocet oslovenych.

Vyhodou osobniho prodeje: efektivnost v budovani vztahu a predvedeni vysvétleni nabidky:
= Zivy a vzajemny osobni kontakt mezi dvéma nebo vice osobami,

= kultivuji se vSechny druhy vztah( pocinaje prostym prodejem az po hluboké pratelské vztahy,
= prilezitost naslouchat kupujicimu a urcita povinnost kupujiciho vyslechnout sdéleni prodavajiciho,
= bezprostredni reakce na aktivity druhé strany.



Dékuji za pozornost




