Vstup firmy na zahrani¢ni trh — distribuéni politika

1. Charakteristika firmy

Firma Glass ptsobi na ¢eském trhu jiz sedmnéct let a zabyvd se primyslovou vyrobou
izola¢niho dvojskla a trojskla. Jedna se o maly podnik se sidlem ve Hradku nad Nisou. V
soucasné dobé prosperuje a ma stabilni misto na ¢eském trhu. Dokaze vyrabét velkoformatova
skla a tim si ziskdva vyznamné zakdzky doma 1 v zahrani€i, na které Casto jeji konkurenti
technologicky nedosahnou. Jeji vize do budoucnosti je rozsifit své obchodni styky v
zahranici.

Produktové portfolio

Hlavnim produktem vyroby je izolaéni sklo vhodné k zaskleni do dveiniho ¢i okenniho ramu,
nebo k prostému zaskleni na stavbé ¢i jinému upevnéni. VyznaCuje se svou izolacni
schopnosti. Takové sklo, které se skladd nejméné ze dvou tabuli plochého skla, mezi nimiz je
vrstva izolacniho plynu, je nazyvano dvojsklem. Dal§Simi produkty, které firma umi zpracovat,
jsou sklenéné komponenty na stavby napiiklad sklenéné zabradli, nebo interiérové dopliky
jako napft. bytova pticka. Tam se ovSem nejedna o izolacni sklo, protoze nespliuje izola¢ni
funkci. Podrobnéji bude toto portfolio zpracovano ndstrojem produkt v analyze
marketingového mixu.

Dale byl zhodnocen soucasny stav firmy Glass, vnitini analyzou podniku a néslednou
analyzou marketingového mixu, vysledky byly shrnuty formou SWOT analyzy s pfihlédnutim
k jednotlivym silam faktort. Podle zjisténi, se jedna o stabilni firmu s dobrym jménem na
trhu. Mezi silné stranky firmy patii kvalita, pfiméfend cena a flexibilni ptistup k zédkaznikovi.
Nedostatkem je jazykova bariéra, zastarald zafizeni a vysoka zadluZenost kapitalu, jez brzdi
investice.

Volba zemé

Na zéklad€ pozadavku firmy Glass je zvolenou zemi Némecko. Firma si jej vybrala diky
geografické blizkosti a hospodaiské vyspélosti. Déle k této volbé pfispél totozny plvod
byvalé mateiské spole¢nosti firmy Glass a z ni pramenici blizkost k tomuto prostfedi. Firma
se navic domnivd, Ze vstupem do piihrani¢niho regionu by mohla pfispét k propojeni
spolecného hospodaiského prostoru, ktery v soucasné¢ dob& nabizi nové pftilezitosti
spolupréce.

2. Strategicka cast

Na zaklad¢ vysledkli z vySe vypracované situacni analyzy a jejiho shrnuti formou SWOT
analyzy lze vytvofit navrh konkuren¢ni strategie vhodné pro firmu Glass, ktery je zaméten na
odstranéni jejich slabych strdnek 1 pfipadnych hrozeb. Na druhou stranu piindsi opatieni pro
podporu silnych stranek a ptilezitosti.

Cile firmy Glass

Hlavnim divodem vstupu firmy Glass na atraktivni zahraniéni trh je vyuZiti blizkosti
ptihrani¢niho regionu. Svétova krize v roce 2008 ukézala, Zze i stabilni firma miZze mit
problémy s odbytem, rada by proto diverzifikovala riziko poklesu produkce. Némecko si
vybrala z divodu geografické blizkosti, hospodaiské stabilit¢ a diky svym dlouholetym
zkuSenostem s timto trhem. Do roku 2010 byla totiZ dcefinou spole¢nosti némecké firmy
Wolf&Meier v Langgons. Tento zdmér podporuje nékolik okolnosti. ZvySuje se evropska
integrace, v souc¢asné dob¢€ zahranicnimu obchodu nebrani Zadné prekazky, cesta na némecky
trh je volnd. V posledni dobé si dva némecti zdkaznici firmu sami vyhledali. Zavod je



piesvédcen o dobré kvalité¢ svych vyrobkl a konkurenc¢nich cenach diky niz$im vyrobnim
nakladim.

Konkrétnim zdmérem je proniknout do pohrani¢ni oblasti v maximalni vzdalenosti do cca
50km a v ni oslovit potencidlni odbératele. Hlavni zaméfeni by se mélo tykat truhlafi a
vyrobcl oken. Partner by mél byt zkuSeny ve svém oboru a specializovat se na vyrobu oken.
Cilem je zajistit vhodné kontakty, aby firma mohla posléze zvysit povédomi o svém podniku
v pohranici a zacdit tak budovat sit’ zahrani¢nich odbératelti

Navrh mezinarodni marketingové strategie

V soucasné dob¢ firma Glass realizuje strategii nasledovnika (follower strategy). Jedna se o
malou firmu, kterd nemd vlastni vyvoj ani vyzkum, veSkeré know-how proto ziskavd od
velkych firem na trhu. Ve svém oboru je GspéSnad a mé stabilni misto na trhu. Rada by si
udrzela sviy podil a ziskala stalé odbératele. Nabizi kvalitni vyrobky za pfiméfenou cenu.
Zakladni motivaci kazdé firmy, jez chce vstoupit na mezinarodni trh, je ekonomicky rist.
Firma Glass se zaméfuje na strategii intenzivniho ristu. Rozvojem nosnych aktivit a
aktivnim pfistupem k marketingu by mohla dosahnout zvySeni objemu prodeji a posilit tak
svoji pozici na trhu.

Navrh metody vstupu na zahraniéni trh

Nejvhodnéjsi formou vstupu na zahrani¢ni trh pro firmu Glass je ptimy vyvoz. Vyrobky by
mély byt vyrabény v domacim prostiedi a poté vyvazeny. Jako vhodna forma vyvozu byl
zvolen pfimy export bez piimych investic, nejcastéji je pouzivan tradiéni export. Zavod by
se m¢l zaméfit na aktivni pfistup k zahraniénimu vyvozu aktivnim marketingem a vyhledavat
si sam zakazniky v pohrani¢i. To by meélo probihat prostfednictvim vlastnich firemnich
obchodnikl vyslanych do terénu. Tento zpisob vstupu byl zvolen diky nizkym nakladim pfi
jeho realizaci. Vyzaduje vSak peclivou pfipravu pracovnikti kvuli kulturnim odli$nostem.
Vyhodou je, Ze je na n¢j firma zvykld, nevyhodou je cizi prostiedi a jazykova bariéra.
Dtivodem volby pfimého vyvozu je také komplikovana manipulace s vyrobky a doprovodné
sluzby.

Navrh v oblasti distribuce

Ze tii fazi internacionalizace je pro firmu vzhledem k jeji velikosti zvolen pouze prvni stupen
internacionalizace, a tim je pFimy vyvoz. Ze Ctyi zpusobu distribuce Ize doporudit pouze
jednoduchy kanal charakteristicky pro primyslové zbozi, coz je vyrobce-odbératel. Do
distribuce tedy nevstupuji Zadné obchodni meziclanky. Tento kanal byl zvolen z divodu
vySSich ziskl. Vzhledem k tomu, Ze firma je schopné si dopravu zajistit sama a vyhledat si
obchodni partnery, neni potfeba zapojovat dal§i meziclanky. Izola¢ni sklo je navic polotovar,
ktery neni ur€en k samostatnému prodeji, vZdy potiebuje odbératele. K vyrobku se vazou
doprovodné sluzby, které jsou nepfenosné na mezi¢lanky.

Firma byla zvykld rozvazet zbozi pouze v tuzemsku. Nové byl zakoupen maly nakladni
automobil do 3,5 tun. V moznostech dopravy tedy jiz doSlo ke zlepSeni, toto opatieni stavajici
zakaznici vitaji.

Firma se fidi mezinarodnimi distribu¢nimi pravidly INCOTERMS®, uplatiiuje odbér ze
zavodu EXW a doruceni do mista uréeni DAP.

Zavér

Cilem firmy GLASS bylo posoudit moZnost vstupu na novy trh s vymezenim cilového
segmentu a navrhnout vhodnou strategii pro vstup. Smyslem bylo =zajistit podniku
konkurencni vyhodu pifed ostatnimi spolecnostmi v regionu a piiblizit mu zahranic¢ni
prostiedi, aby mohl na trhu Iépe obstat.



K posouzeni moznosti vstupu bylo zapotiebi vymezeni cilového segmentu, zpracovani
situacni analyzy tykajici se celkového prostiedi. Bylo nutné rozpoznat, jaké sily piisobi a jak
ovliviuji spole€nost ve vzdalen€jSim makroprosttedi 1 blizkém mikroprostiedi vcetné
zhodnoceni vnitinich zdroji firmy.

Pro vypracovani studie byly pouzity analytické metody situacni analyzy, jimiz jsou PEST a
Porteriv model péti sil. Vysledky uvedenych analyz byly shrnuty pomoci techniky ETOP a na
zéklad¢ vyhodnoceni podle Portera. Zminéné rozbory ukazaly, ze Némecko je atraktivni a
stabilni zemi s otevienym trhem. Na druhou stranu byla zjiSténa vysokd mira konkurence na
trhu izola¢niho skla.

Na zakladé¢ poznatkl ziskanych ze situacni analyzy byla doporucena mezinarodni
marketingové strategie v podobé intenzivniho rastu. Metodou vstupu na zahrani¢ni trh byl
navrzen tradi¢ni export. Sluzby tykajici se distribuce by se mély zachovat. Nejvice podnéti ke
zlepSeni bylo navrzeno v oblasti komunikace. Byl popsan specificky ptistup k némeckému
klientovi, navrzeny nastroje pro podporu prodeje v podob¢ firemnich letdkd, aktivniho
rozesilani vzorkil a aktivni Gcasti na veletrzich. Webova prezentace byla vyhodnocena jako
nedostatecnd, podle navrhi, by zlepSeni méla nastat v aktudlnosti stranek, v informacich o
produktovém portfoliu, referencnich stavbach a dohledatelnosti na vyhledavacich serverech.
V oblasti reklamy bylo navrzeno pouzit regionalniho némeckého tisku, ¢i rozhlasu. V
neposledni fad€ byl vypracovan navrh v oblasti public relations.

Otazky:

Jaké distribucni strategie firma GLASS pouziva a jaké byste doporucil?
Navrhnéte zlepSeni v oblasti distribu¢ni politiky.

Jaké dodaci podminky lze navrhnout pro zlepSeni distribucni politiky?



