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Uvod

V soucasné¢ dobé se globaliza¢ni procesy staly neoddélitelnou Casti zivota kazdé
organizace. Hodné firem vyuziva moderni technologie a riznymi zptsoby pfispiva ke
zvétSeni svého podilu na trhu. Pifedmétem bakalaiské prace je problematika
internacionalizace podniku, jeji formy a modely. Pojem internacionalizace znamena
ur¢itou formu expanze podniku na novy trh/trhy spolu s jednotlivymi aspekty spoluprace
firmy se zahrani¢im. Proces internacionalizace nese za sebou spoustu vyhod, ale zaroven
organizace ma povinnost zohlednit urcita rizika s tim spojena. Z mého uhlu pohledu pro
podnik je velice diilezité se divat do budoucnosti a vyjit za obvykly myslenkovy ramec

pro vyssi hospodarsky vysledek a mezinarodni ptiznani.

Hlavnim cilem bakalafské prace bude navrZzeni modelu internacionalizace vybrané
spole¢nosti na vybrany trh. Dil¢im cilem bude provedeni analyzy soucasného stavu urcité
spole¢nosti. Pro plnéni zadanych cilti budou vyuzity metody literarni reserse, analyza a

syntéza ziskanych poznatkt, formulace opatieni a navrhu pro posileni internacionalizace.

Takze v ivodu prace je nutno stanovit vyzkumné otazky, za pomoci kterych, dosazeni

stanovenych cilti bude mit nejefektivnéjsi piinos. Prace bude mit dvé vyzkumné otazky:

1) Bude mit rozsiteni ptisobnosti spole¢nosti na némeckém trhu mit pozitivni dopad

na jeji konkurenceschopnost?

2) Bude navrzena forma expanze efektivnim nastrojem pro posileni

konkurenceschopnosti spole¢nosti na zahrani¢nim trhu?

Vybranou spole¢nosti se stala PDM Technology Group. Pfedmétem cinnosti spole¢nosti
jerozvoj, prodej, implementace informac¢niho systému a software. V soucasné dobé PDM
Technology Group piisobi v Dansku, USA, Némecku, Ceské republice, pro p¥ipadnou

expanze spolecnost preferuje trh Némecka.

Kvalifika¢ni prace se bude skladat z teoretické a praktické ¢asti. Teoreticka ¢ast bude
zahrnovat Ctyii kapitoly a obsahovat informace plynouci z odbornych zdrojl, ktera
nasledné vyuzita v ¢asti praktické. V teoretické cCasti bude vysvétlen pojem
internacionalizace, proces rozhodovani podnikii k mezinarodnimu $ifeni svych aktivit,

nasledné budou popsany formy vstupu podniku na zahranicni trh, internacionaliza¢ni



modely a v zavére¢né kapitole teoretické ¢asti bude uvedena strategicka analyza a jeji

vyuziti pfi internacionalizaci podniku.

Prakticka ¢ast bude zaméfena na aplikaci ziskanych teoretickych poznatkii a plnéni

vyzkumnych otazek prace na ptikladu spole¢nosti PDM Technology Group.

Védecké metody, které budou pouzity pro vypracovani bakalarské prace, budou zejména
studium odbornych monografickych textl, nasledna kompilace a interpretace ziskanych
fakti doplnénych o osobni nazory a zkuSenosti. Formulace vlastnich navrhii bude

vychézet z analyz makro, mezo a mikroprostiedi zkoumané spolec¢nosti.



1. Proces internacionalizace

1.1 Pojem internacionalizace

Pojem internacionalizace se poprvé zacal pouzivat pocatkem dvacatého stoleti, kdy
postupné nahrazoval termin imperialismus. Jedna se o vyjadieni dominantniho
organiza¢niho principu rdmujiciho ptfeshrani¢ni interakce mezi trznimi ekonomikami.
Internacionalizace predstavovala proces propojovani, prohlubovéni, rozSifovani a

sblizovani jednotlivych narodnich ekonomik.

Od druhé poloviny dvacatého stoleti internacionalizace postoupila k pokrocilejsi a
komplexnéjsi forme funkciondlni integraci mezinarodné rozptylenych aktivit, nazyvanou
globalizaci, ktera je pfedmétem  makroekonomii. Internacionalizace =z
mikroekonomického hlediska ptfedstavuje geografické Siteni podnikatelskych aktivit pes
narodni hranice statu. (Meixnerova 2017) Jedna se o proces adaptaci firemni strategii,

organizacni struktury, podnikovych zdrojii vii¢i mezinarodnimu prostiedi. (Calof 1995)

1.2 Divody k internacionalizaci

Dtvody firem k mezindrodni expanzi se mohou vyrazn€ liSit. Podle pfistupu k

internacionalizaci Ize vymezit dva zakladni proudy:

1. Ofenzivni pfistup k internacionalizaci - je pfedevSim charakterizovan snahou o
ziskani pfistupu na mezinarodni trhy, dale usilim o prezentaci a kapitalizaci
nehmotnych aktiv (znac¢ek, know-how), aktivnim vyhledavanim nakladovych
uspor €1 vytézovanim investicnich pobidek. Jde o proaktivni rozhodovani ze
strany spole¢nosti a schopnosti ocefiovat vyvoj ex ante (doptedu).

2. Defenzivni ptistup k internacionalizaci - je vyvolan hrozbou konkurenc¢nich tlakd,
obchodnimi bariéry, regulaci a restrikci, poZadavky a poptavkou zakaznikd. Jedna
se 0 snahu ex post (dodate¢né), coz znamena fesit situaci zptasobenou vnéjsSimi

Siniteli nebo rozhodnutimi tetich subjektd. (Strach 2009)

1.3 Rozhodovani o internacionalizaci

Rozhodovani o vstupu nebo jeho zamitnuti na zahrani¢ni trh je ovlivnéno vnitinimi a
vnéjSimi faktory. Vnitini faktory jsou reprezentovany disponibilnimi zdroji podniku,

které jsou ur¢ené pro samotnou realizaci podnikatelskych aktivit na zahrani¢nim trhu.



Pojem zdroji zahrnuje v sobé hmotné zdroje spolu s dovednostmi a znalostmi podniku.
Vnéjsi podminky jsou pfedstaveny vhodnym externim prosttedim pro uplatnéni produktt
podniku. Vhodné externi prostfedi je charakterizovano existenci mnoZstvi
podnikatelskych pfilezitosti pro podnik. Pro tuspé$né rozhodovani o piipadné
internacionalizaci podnik musi respektovat vnitini 1 vnéj$i podminky. Rozhodovani o

internacionalizaci nezavisi na konkrétni fazi zivotniho cyklu podniku. (Meixnerové 2017)
Pro Gispé$né pronikani na mezinarodni trh firma ma za ucel zohlednit tfi zakladni hlediska:

a) cCasovy okamzik, kdy firma chce zacit puisobit v mezinarodnim prostiedi;
b) geograficka lokalizace, na jaky trh pretenduje dana firma;

c) metody ptisobeni na mezinarodnich trzich, jaké zvoli firma.

"Volba casu, mista a zpiisobu vstupu na mezindrodni trh vychazi ze strategické situacni
analyzy wurcitého podniku, stanovenych strategickych cilu expanze a mezinarodni

strategie". (Meixnerova 2017)
1.3.1 Nacasovani procesu internacionalizace

Nacasovani internacionalizace lze predstavit jako Casové rozmezi mezi zalozenim
podnikatelského subjektu a jeho prvnim mezinarodnim vstupem, ptipadné dalsi
mezinarodni expanzi. Ve vétsin¢ piipadi hrani€énim rokem mezi zaloZenim podniku a
jeho prvnim vstupem na zahrani¢ni trh jsou tii roky. Hranice tfi let vychazi z urcitého
presveédceni, ze do tii let je podnik schopen se udrzet na tuzemském trhu. Podniky, které
vstupuji do mezinarodniho prostiedi v asovém intervalu do tfi let pfedpokladaji rychlou
internacionalizaci, oproti nim se stavi podniky s pomalou internacionalizaci, coz je delsi
nez tii roky. Casovy rozdil mezi prvnim a dal§im vstupem na mezinarodni trh zpravidla
je krat$i, nez Casovy usek mezi zaloZzenim a prvnim vstupem podniku na zahranicni trh.

(Meixnerova 2017) (Zapletalova 2015)

Podle Meixnerové (2017) mladsi podniky expanduji na zahrani¢ni trhy diive nez starsi a
to zplisobeno absenci zkuSenosti mladSich podniki na rozdil od starSich podnik, jejichz

bariérem diivéjsi expanze na zahrani¢ni trh je ur¢ita organiza¢ni minulost.

Doba zahgjeni internacionalizace je zplisobena celou fadou faktorti, jako je uroven zdrojt

podniku (lidské a financni), strategie podniku, organizac¢ni faktory a dalsi.

Postoj podnikl k plisobeni na zahrani¢nich trzich ma vliv na okamzik rozhodnuti o

expanzi. Existuje fada podnikt, ktera zacala pisobit v mezinarodnim prostiedi az na
10



zaklad¢ urcité piilezitosti, ale nékterd ¢ast podnikl uvazovala o expanze jiz na startu

sveho podnikéni. (Meixnerova 2017)

1.3.2 Geograficka lokalizace mezinarodniho ptisobeni

Vybér zahrani¢niho trhu je pro spolecnost jednim z klicovych rozhodovani v procesu
internacionalizace. Nové prostiedi umoziiuje spoleCnosti vyuzivat trzni piilezitosti, a
zaroven otevira hranice vstupu do siti dalSich podnikti. Rozhodovani o geografické
lokalizaci mezinarodnich podnikatelskych aktivit zahrnuje v sob& vybér konkrétni

geografické lokality a urceni poctu geografickych lokalit.

O vybéru konkrétniho zahrani¢niho trhu podnikatelsky subjekt rozhoduje na zakladé¢
geografické lokality uré¢itého trhu a zaroven kulturnim klastru, pfedstavujicim danou
zemi. Sife a komplikovanost tohoto rozhodovani se spo&iva ve specifickych odlisnostech

kazdé zemé, resp. trhu.

Mapa svéta predstavuje uzemni celky, jejichz soucasti jsou geografické regiony a
subregiony. S tim je spojen pojem geograficke vzdalenosti, ktery hraje dulezitou roli v
rozhodovacim procesu o cilovém trhu. PfisluSnost ke konkrétni geografické lokalité
urcuje geografickou vzdéalenost mezi tuzemskym trhem a cilovém zahrani¢nim trhem. Ke
stanoveni geografické vzdalenosti se pouzivaji metody vazeného hodnoceni, které
respektuji vzdalenost jednotlivych geografickych regiont od tuzemska. Vahy vyjadiuji
vzdalenost konkrétniho geografického regionu od domaci zemé podnikatelského

subjektu, ¢im je vyssi vaha, tim geograficky region je vzdalengjsi od doméaci zemé.

Cilovy trh je charakterizovan nejen geografickou polohou, ale i kulturnim klastrem, ktery
specifikuje kulturni a psychické charakteristiky zemé. PiisluSnost cilového trhu ke
konkrétnimu kulturnimu klastru uréuje psychicka vzdalenost, ktera je ptedstavena jako
rozdilnost tuzemského trhu a zahrani¢niho trhu v oblasti zdkladnich kulturnich a
hodnotovych charakteristik. Stejné jako v ptipad¢ geografickych regiont, ke stanoveni
psychické vzdalenosti se pouzivd metoda vazeného hodnoceni, ktera respektuje
rozdilnost jednotlivych kulturnich klastri oproti kulturnimu klastru domaci zemé
podniku. Vyssi velikost vahy predpoklada vétsi rozdil daného kulturniho klastru od

kulturniho klastru domaci zem¢ podnikatelského subjektu.

Na zéklad¢€ urceni geografické a psychické vzdalenosti spolec¢nost je schopna rozhodnout

o zahrani¢nim trhu, kam by chtéla expandovat. Finalni rozhodovani podniku o cilovém
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trhu je ovlivnéno fadou faktorii, jako podminkami pro podnikani v zadanych lokalitach,
informacemi a mirou znalosti zahrani¢nich lokalit, néklady, které jsou spojeny se

vstupem do konkrétni zahrani¢ni lokality, a dalsi. (Meixnerova 2017) (Zapletalova 2015)

1.3.3 Identifikace poc¢tu geografickych lokalit

Rozhodovani o poctu piipadnych zahrani¢nich trhii pfimo souvisi s internacionalizacnim
modelem (v souvislosti s 3. kapitolou) a strategii geografického ptisobeni podniku. Pocet
geografickych lokalit vybranych podnikem, udavéd Siii internacionalizace daného

podnikatelského subjektu. (Meixnerova 2017)
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2 Metody vstupu na zahranicni trh

Podle kapitdlové naro¢nosti vstupu na mezinarodni trh Se rozliSuje bezkapitilovy a
kapitalovy pfistup. Obvykle podniky vstupujici na zahrani¢ni trh nejprve voli kapitalové
nenarocné formy vstupu, tim zjistuji potencial cilového trhu, teprve pak rozhoduji o

hlubsi expanzi. (Janatka 2017)

Obrazek ¢. 1: Metody vstupu na zahrani¢ni trh

[ Metody vstupu podniku na zahranicni trh ]

¥ L

[ Vstup bez kapitilové spoluiéasti ] [ Vstup s kapitalovoun spoluiéasti ]
¥ L ¥ L
Exportni metody ] Smluvni metody 4[ Piimé zahranicni investice ] [ Portfoliové investice ]

Piimy export Licence Greenfield investice ]

NepFimy export Mezindrodni fiize ]

Smlouva o Fizeni

)
)
)

yooyoy

Kooperativni export Alkvizice ]

Joint venture ]

VNN S

Strategickad smlouva ]

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019

2.1 Podnikani bez kapitalové spoluucasti

Podnikéni bez kapitalové spolutiasti rozliSuje dvé zékladni skupiny, jsou to exportni a
smluvni metody vstupu na zahrani¢ni trh. Podnikani bez kapitalové spoluacasti vyzaduje

méné zapojeni finan¢nich prostfedkli a povazuje se za rychlejsi vstup na mezinarodni trh.

2.1.1 Exportni metody

"Nejjednodussimi formami, jak zacit spolupracovat s zahranicnimi trhy bez nutnosti
vazani kapitalu nebo vzdani se prdava na budouci primou zahranicni investici, jsou

moznosti exportni nebo smluvni."” (Strach 2009)

Za ur¢itou formu zaclenovani do mezinarodniho obchodu Ize povazovat export. Export
predstavuje sménu zboZi a sluzeb mezi jednotlivymi zemémi a tim umoznuje prekonéavat
bariéry domacich omezeni. Exportni metody jsou realizovany prostfednictvim smluvnich
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vztahl s obchodnimi partnery. Exportni operace vykazuji vyrazné niz§i uroven rizika nez

jiné formy expanze na mezinarodni trh, a zaroven piinasi strategické vyhody, jako je rast

prodejt, ekonomické dosazeni rozsifeni produkce. (Meixnerova 2017)

Primy export se vyznacuje pfimym kontaktem se zemi vyvozu, kde je vyfazen domaci
zprostiedkovatel. Pfi pfimém exportu organizace se vyuziva distribu¢ni kandly, jako je
domaci exportni odd¢€leni, zahrani¢ni pobocka, zahrani¢ni zastoupeni, zahrani¢ni
distributor anebo obchodni zastupce cestujici pfimo po zahrani¢nich trzich. Pouziti
piimého exportu vyzaduje dobrou znalost obchodni problematiky a obchodnich zvyklosti
na zahrani¢nich trzich. Vyznamnou vyhodou piimych forem je zvySeni loajality
zakaznikl v dasledku ptfimého kontaktu se zahrani¢im, kvalitni kontroly nad vyrobky,

cenami a distribuci, moZnosti realizace vlastni marketingové strategie atd. (Strach 2009)

Neprimy export je piedstavovan zapojenim organizaci do mezinarodniho podnikani
prostiednictvim jinych nezévislych obchodnich firem v tuzemsku, které¢ ptebiraji funkci
prostiednika mezi ni a zahrani¢nim zékaznikem. (Strach 2009) P¥i daném typu exportu
podnikatelsky subjekt pfichazi do styku se zahrani¢nim trhem pouze neptimo a sdm zadné
zahrani¢né obchodni operace neuskuteciiuje. (Zadrazilova 2017) Za vyhody jednozna¢né
1ze povazovat jednoduchy vstup na zahrani¢ni trh bez nutnosti velkého kapitalu, moznost
spoluprace se specializovanymi pracovniky, nizké trzni riziko, v piipadé Ze se v
hostitelské zemi vyskytnou potiZze, organizace miize export v¢as zastavit, celkova
zodpovédnost za prodej vyrobkl je pfenesena na prostiedniky. Z opaéného thlu pohledu,
absence kontaktu se zakaznikem, nedostate¢na informovanost o situaci v zahrani¢i, nizka
kontrola nad prodejem vyrobkéi mohou nepiijemné ovlivnit ¢innost podniku. (Strach
2009)

Pii kooperativnim exportu podniky vstupuji do spoluprace s jinymi tuzemskymi nebo
zahrani¢nimi podniky. Jednim z piipadu kooperativniho exportu je piggybacking, kdy
podnik vyuZivad zahrani¢ni distribu¢ni sit’ tuzemskych nebo zahrani¢nich podnikd pro
prodej svych vyrobki na zahrani¢nich trzich. Dulezitou roli pii rozhodovéani o

piggybackingu hraje kvalita distribuéni sité. (Meixnerova 2017)
2.1.2 Smluvni metody

V ptipad¢, Ze je podnik kapitdlové slaby nebo neni ochoten prevadét vetsi kapitalové

investice do zahraniéi, tak vybere smluvni metody vstupu na zahrani¢ni trh. (Meixnerova
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2017) Smluvni metody vstupu se také povazuji za mezinarodni pohyb know-how, kdy je

subjektu v druhé zemi poskytnuto na smluvni bazi ur¢ité know-how. (Zadrazilova 2017)

Jednou z forem smlouvy, spadajici ptimo do této kategorii je licen¢ni smlouva, ktera je

definovana v zak. ¢. 89/2012 Sb., ob¢anském zakoniku, oddil 5 od § 2358 dale:

"Licencni smlouvou poskytuje poskytovatel nabyvateli opravnéni k vykonu prava
dusevniho viastnictvi (licenci) v ujednaném omezeném nebo neomezeném rozsahu a
nabyvatel se zavazuje, neni-li ujedndno jinak, poskytnout poskytovateli odmeénu." (Zakon
¢. 89/2012 Sb.)

Licence jsou zalozeny na prodeji prav zahrani¢nimu subjektu k vyuzivani vynalezu,
ochranné znamky nebo obchodniho jména. V ramci licen¢ni smlouvy podnik poskytuje
prava uzivani nehmotného majetku jinému podniku v urcité geografické oblasti na uréitou
dobu, za coz inkasuje licen¢ni poplatek. Poskytnuti prav ma dvé formy: exkluzivni, kdy
prava jsou vyhradné poskytnuta v urcité oblasti pouze jednomu podniku, a neexkluzivni.
Ekonomicky motiv pfi poskytnuti licence se spociva v rychlej$im nastartovani
podnikatelskych aktivit, niz§ich nakladech a ptistupu k dal$im zdrojim. Nevyhodou pro
poskytovatele je menSi moznost kontroly a nebezpeci, Ze po vyprSeni licencni smlouvy

se z nabyvatele licence muze stat konkurent. (Meixnerova 2017) (Strouhal 2016)

Specialni formou licence je franchising, kde franchisor poskytuje autorské pravo, ale také
sleduje a kontroluje dodrZzovani komer¢ni politiky obchodniho jména.

"Franchising je zalozen na myslence, Ze jednou vytvoreny vykonny a efektivni systém

”

podnikani je natolik konkurenceneschopny, ze se dokdze prosadit v jakémkoliv prostiedi.

(Meixnerova 2017)

Franchising ptedstavuje obchodni vztah mezi poskytovatelem licence a jejim piijemcem,
ktery ma pravo realizovat zboZi nebo sluZzbu s vyuzitim obchodniho jména poskytovatele
za smluvné stanovenych podminek. Tak franchisor pronika na nové trhy a zaroven dava
Sanci mistnimu podnikateli bez velkych nakladl rozjet své aktivity v jiz existujicim
systému, piicemz zustava nezavislym subjektem a vlastnikem a dostdva smluvné

sjednanou odménu. (Janatka 2017) (Machkova 2014) (Meixnerova 2017)

Diky efektiim z optimalizace nékladl a rychlejSiho obratu zasob, navratnost vloZzenych

investic v rdmci franchisingu je pomérné rychla. Mald administrativni ndrocnost a
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skuteCnost, Ze je mozné vratit neprodané zasoby ze skladu centrale, ktera je schopna je

redistribuovat do jinych prodejen, jsou dal§imi vyhodami franchisingu. (Machkova 2014)

Jednou z dalSich moznosti smluv je smlouva o Fizeni (management contract), pii které
dochdazi k ptenosu koncepce fizeni do zahranici. Stava se to v ptipad¢, kdy je zahrani¢ni
podnik se schopen Iépe vyrovnévat bez ucasti majiteld ale pomoci zaSkolenych manazéri.

(Strach 2009)

2.2 Podnikani s kapitalovou spoluucasti

Za zakladni kapitdlové formy vstupu na mezinarodni trhy se povazuji portfoliové
investice (prostiednictvim nakupu akcii nebo jinych cennych papirl) a pfimé zahrani¢ni
investice. Pfimé zahrani¢ni investice nejcastéji probihaji formou fuzi a akvizic, greenfield

investic, spole¢ného podnikani a strategickych alianci. (Machkova 2014)

Portfoliové investice predstavuji pouze pasivni drzeni cennych papirQ, které nepiinasi
investorovi moznost se aktivné podilet na fizeni nebo kontrole podniku, do které¢ho byly
investovany financni prostiedky. V piipad¢ pfimych investic zahrani¢ni investor hned

dostava tidici a rozhodovaci pravomoc. (Meixnerova 2017)

2.2.1 Primé zahranicni investice

Dle Meixnerové (2017) pfimé zahrani¢ni investice piedstavuji investice, které jsou
zamé&fené na zaloZeni, ziskani nebo rozsifeni dlouhodobych ekonomickych vztahit mezi

investorem jedné zemée a podnikem se sidlem v jiné zemi.

Do kategorii pfimych investic mohou byt zahrnuty greenfield investice, mezinarodni flize

a akvizice, joint venture, strategicka aliance.

Greenfield investice neboli investice na zelené louce ptestavuji situaci, kdy investor
kupuje nebo pronajima ptidu, na které pak buduje zcela novy podnik, ptipadné zévod.
Zahrani¢ni investor se stava jedinym spole¢nikem, a ma vyluénou fidici a rozhodovaci
pravomoc. Prekézkou k plnocennému fungovani podnikatelské ¢innosti se mohou stat

mistni nebo narodni ptedpisy, fungujici v dané lokalit¢.

Mezinarodni flze piedstavuje slouceni dvou nebo vice podnikt, pii které splyvajici

podniky zanikaji jako samostatné jednotky a na jejich misté vznika novy spole¢ny podnik.
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Akvizice na rozdil od fizi, znamena pievzeti podniku, o jehoz know-how a zakazniky je
zajem. Mezinarodni fuze a akvizice jsou formy strategického partnerstvi a mohou mit jak

pratelsky tak i nepfatelsky charakter. (Meixnerova 2017)

Pod pojmem strategicka aliance Ize chapat organizaéni formu tvofenou dvéma nebo vice
samostatnymi organizacnimi jednotkami, kterd pulsobi jako relativné autonomni
podnikatelska jednotka. Strategicka aliance primarné slouzi ke sdileni ¢innosti a zdroja
partnerti, k redukci konkurencnich stieth a ke vzniku, pfenosu a vyuziti znalosti.

(Meixnerové 2017)

Joint venture neboli spoleéné podnikani piedstavuje Sirsi pojeti strategického partnerstvi,
které vznika spolupraci dvou nebo vice partneri s vlastni organiza¢ni formou, jakou je
napiiklad samostatnd autonomni podnikatelska jednotka. Motivem joint venture je
realizace spoleéného podnikatelského zaméra. (Meixnerovd 2017) Partneti smluvné
dohodnuti nejenom o podilu jednotlivych Gcastnikd na spolecném podnikéni, ale i na

formé organiza¢niho uspotadani. (Janatka 2017)

2.3 Rozhodovani o formé vstupu

Rozhodovani o volbé metody vstupu je kompromisem mezi ¢tyimi hodnoticimi faktory:
mirou rizikovosti, mirou navratnosti investic, naro¢nosti na zdroje a mirou kontroly.
Naro¢nost na zdroje znamena finan¢ni a manazerskou kapacitu potfebnou k pisobeni na
zahrani¢nim trhu. Mira kontroly je ukazatel, ktery charakterizuje moznosti ovliviiovani
systému, metod, rozhodnuti na cilovém zahrani¢nim trhu. Pti rozhodovani o metodu
vstupu se berou v ohled velikost a zkuSenost na mezinarodnich trzich dané spole¢nosti a

potencial urcitého zahrani¢niho trhu. (Agarwal 1992) (Meixnerova 2017)
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3 Internacionaliza¢ni modely

Internacionaliza¢ni proces popisuje postupny vyvoj, souslednost krokl, na jejichz
promyslenosti a uspofadani zavisi uspé$nost zahrani¢ni expanze firmy. (Janatka 2017)
Internacionaliza¢ni modely ve své fad¢ slouzi nastrojem k nachazeni a systematizaci

rozmanitosti internacionaliza¢nich postupti.

Rozlisuji se dva zakladni myslenkové proudy, uvazujici o intenzité pronikani spolecnosti
na mezinarodni trh. Jedna se o tradi¢ni teorie internacionalizace a teorie mezinarodniho

podnikani.

Tradicni teorie je reprezentovana krokovymi, evolucnimi pfistupy, zaméfuje se na
vysvétleni vyvoje zapojeni podnik do zahrani¢nich trhii a faktory ovliviiujici proces
internacionalizace podniku. Tradi¢ni teorie internacionalizace se zabyva "postupné

globalizujicim se podnikem", jinak gradually globalizing company.

Teorie mezinarodniho podnikani pracuje s pojmem "globaln¢ narozeny podnik" neboli
born global company. Podniky, které od samého zacatku své existence zacaly puisobit na
zahranicnim trhu, jsou pfedmétem teorie mezinarodniho podnikéni. Teorie
mezinarodniho podnikani popisuje globalni pfistup k internacionalizaci podnikatelskych

aktivit. (Meixnerova 2017)

Obriazek ¢. 2: Internacionalizacni modely

‘ Internacionaliza¢ni modely ‘

|
. .

[ Tradi¢ni teorie ] [ Teorie mezinarodniho pisobeni ]
¥ ¥ ¥
[ Progresivini modely ] [ Kontingenéni modely ] [ Globélni piistup ]

—b[ Stopfordiv model ] —b[ Model transakénich nakladi ]

Uppsala model ] —b[ OLI model ]

y o ox

Inovacni model ]

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019
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3.1 Progresivni modely internacionalizace

Progresivni modely internacionalizace ptedstavuji tradicni myslenkovy proud. Mezi
kazdym krokem pifechodu podniku od tuzemského trhu k zahrani¢nimu existuje urcita
perioda pro to, aby podnik zajistil potfebné zdroje k dalsi fazi internacionalizace. Kazdy

dalsi krok ptedpoklada chovani pfechazejiciho. (Meixnerova 2017)
3.1.1 Stopfordiiv model internacionalizace

Stopfordiiv model se povazuje za prvni model internacionalizace, ktery byl vyvinut v roce
1972 Stopfordem a Wellsem na zakladé¢ vyzkumu 187 americkych nadnarodnich
spole¢nosti. Z proveden¢ho vyzkumu odvodili, Ze podniky vstupuji na zahranic¢ni trh
postupné. Nejprve vyhodnocuji zajem potencialniho zahrani¢niho trhu prostfednictvim
exportnich aktivit. Dal§im krokem je snaha ziskat partnera, kterému bude prodana licence
k vyrob¢ produkti, diky ¢emuz se klesnou distribu¢ni naklady. Prodej licence zptisobuje
Caste¢nou ztratu kontroly nad vyrobou a marketingem, proto nasledujicim krokem
modelu je zaloZeni joint venture. Po uspésné spoluprace ptichdzi na fadu findlni stadium
modelu, kde probiha ztizovani plné vlastnénych dcefinych firem v zahrani¢i. (Janatka

2017) (Strach 2009)

Obrazek €. 3: Stopfordiv model internacionalizace

Exporini akri\'it}'> > Licence > > Joint venture > >D{Ei‘ina spolecnost

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019

3.1.2 Uppsala model internacionalizace

Model Uppsalské skoly byl vyvinut v roce 1975 svédskymi vyzkumniky. Zakladni
ptedpoklad modelu se spociva ve snaze podniku o ristu dlouhodobého zisku, ktery je
ekvivalentni k ristu podniku. (Meixnerova 2017) Model vysvétluje jak podnik postupné
zvySuje podil svych aktivit na zahrani¢nim trhu, a nasledné jak to ovliviiuje jeho

investi¢ni chovani. (Student 2016)

Koncepce modelu je zalozena na znalosti zahrani¢niho trhu, Gsili o trh, soucasnych

aktivitach podniku na zahrani¢nim trhu a rozhodovani o budoucich aktivitach. Znalost
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zahrani¢niho trhu zplsobi rozhodnuti podniku o dalSich aktivitdch, soucasné aktivity
prezentuji Gsili podniku o konkrétni trh. Rostouci zkusenost na zahrani¢nim trhu navazuje
podnik na rozhodnuti jiz o kapitalovém vstupu do mezinarodniho prostiedi. (Student

2016) (Strach 2009)

"Cim lepsi je znalost o trhu a ¢im vys§i je motivace ke vstupu, tim vyssi je
pravdepodobnost, zZe podnik zvoli strategii spojenou s kapitalovou ucasti.” (Janatka

2017)

Uppsala model je taky ptfipadem tradi¢ni teorie internacionalizace, proto je vyznafena
souslednosti jednotlivych krokt. Ve vétsiné piipadt podnik zac¢ind exportnimi aktivitami,
které pak navazuji na zalozeni prodejni dcetiné spolecnosti, a nasledné i vyrobni dcetiné
spole€nosti na zahrani¢nim trhu. Firmy na za¢atku své internacionalizaci maji tendenci
vybirat trhy a zem¢, které se povazuji za geografické, a zaroven kulturné blizké. (Student

2016)
3.1.3 Inovacni model

Mezinarodni podnikatelsky uspéch vyzaduje jak objevovani hodnotovych inovaci, tak i
jejich uspésné zavadéni na zahrani¢ni trhy. Objevovani novych piilezitosti je vice spojeno
s pojmem invenci, na kterou pak mirn¢ navazuje inovace a predstavuje samotné vyuzivani
téchto pfiilezitosti. Inovaéni model vysvétluje predevSim vyvoj exportnich aktivit v

malych a stfednich podnicich. (Meixnerova 2017)

Existuji riizné variace popisu modelu, ale obecné se dd popsat jako fazi, kdy nejdiive
podnik expanduje pouze do blizsich trhi, a ve chvili, kdy se stava zkusenym exportérem,

zacina vyhledavat dal$i moznosti expanzi do vzdalengjsich trhu. (Bilkey 1977)

3.2 Kontingen¢ni modely internacionalizace

Kontingen¢ni modely povazuji za hlavni faktory, ovlivilujici proces internacionalizace,

faktory prosttedi. Faktory prostfedi jsou definovany pod akronymem REM:

Reason factor (pricinny faktor) popisuje externi a interni divody, které mohou vést

podnik k rozhodnuti o internacionalizace;

Environment factor (faktor prostiedi) je ptredstaven faktory prostiedi, které ovliviuji

volbu cilového trhu, jedna se o specificky odliSeni jednotlivych zemi;
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Mode factor (zpiisobovy faktor) zahrnuje v sob¢ faktory ovliviiujici volbu metody vstupu

podle jednotlivych kritérii, napfiklad miry rizika, nakladovosti atd. (Meixnerova 2017)

3.2.1 Model transakénich nakladu

Jadro teorie transak¢nich néklad je volba metody vstupu, kteréa se stavi na kompromisu
mezi kontrolou a trovni nakladd, za podminek rizika a nejistoty, se zachovanim
flexibility podniku. Flexibilita pfedstavuje schopnost podniku rychle a s nizkymi naklady

meénit systémy a metody.

Efektivita metody vstupu zavisi na specifickych transak¢nich aktivech, vnitini nejistote,

vné&j$i nejistoté a moznosti parazitovani.

Faktory efektivity nasledné formuji rozhodnuti o transakénich nékladech a ndkladech
kontroly. Transakcni ndklady piedstavuji naklady spojené s investicemi, které jsou
potiebné pro vstup na zahrani¢ni trh, typickym piikladem je know-how a néklady na
ochranu patentovanych technologii. Naklady kontroly jsou naklady rozhodovacich a

kontrolnich procesl spojenych s operacemi na mezinarodnim trhu.

Specificka transakcni aktiva zahrnuje fyzické (stroje a zafizeni) a lidské investice
(znalosti a dovednosti zaméstnancti). Specificka aktiva tvoii zaklad konkuren¢ni vyhody
podnikatelského subjektu na trhu. Mira specificnosti transakénich aktiv mé vliv zaroven
na Groven transak¢énich ndkladii a nékladii kontroly. Podniky disponujici vysoce
specifickymi aktivy se vice zabyvaji ochranou svych patentovanych technologii a know-
how pied konkurenty, coz vede k vyS$§i Urovni investic a nasledné vyS$§i urovni
transak¢nich ndkladl. Podniky internalizuji zahrani¢ni operace a vyuZivaji vlastnické
metody vstupu, aby ziskaly vétsi kontrolu nad technologiemi a know-how. Podniky s

nizkou Urovni specifi¢nosti aktiv vyuzivaji nevlastnické metody vstupu.

Vnitini nejistota vznika s neschopnosti podniku méfit vykony a zaroven piedvidat
chovani zaméstnanct (zprostiedkovatell) na zahranicnim trhu. Oportunistické chovani
zameéstnancll predstavuje rizné formy nepoctivého chovani, jako je podvadéni,
zkreslovani informaci, vyhybani se odpovédnosti a dalsi. Vlastnické metody vstupu
nejistoty. Naopak nevlastnickeé formy vstupu jsou vice preferovany podniky s
nedostate¢nou trovni internich kontrolnich mechanismt, které maji tendenci pfesouvat

odpovédnost za kontrolu na rezidenty na zahranicnich trzich.
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Vnéjsi nejistota vychazi s neptedvidatelnosti vngjsiho prostiedi a vztahuje se k mite rizika
pusobeni na zahrani¢nim trhu. S ristem nejistoty prostfedi roste potieba intenzivnéjsi
kontroly, ktera vyzaduje zapojeni dodateCnych zdrojii, a tim zvySeni nakladi. Udrzeni
flexibility podniku v piipadé nestabilniho prostfedi pomuize volba nevlastnické metody
vstupu na zahrani¢ni trh, ktera zaroven vyzaduje niz$i Groven investic. (Meixnerova

2017)

Obrazek ¢. 4: Efektivita metody vstupu

Specificka transakéni akriva

e o Transakéni naklady J
Vnitini nejistota

Efektivita metody
vstupu

Naklady kontroly ]

Ed

MoZnost parazitovani

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019

3.2.2 OLI model

OLI model je pfedstavovan tfemi typy vyhod: vyhody vlastnictvi, vyhody lokalizace,

vyhody internacionalizace.

Vyhody vlastnictvi jsou charakterizovany specifickymi podnikovymi zdroji, které odlisuji
podnik od konkurentli a mohou byt vyuZity k ziskdni lepsi pozice na mezindrodnim trhu.
Specificka aktiva by méla byt pfenosna mezi jednotlivymi jednotkami podniku po celém
svete, aniz by doslo ke ztraté jejich hodnoty. V takovém ptipad¢ podnik voli vlastnické
metody vstupu umoziujici kontrolu nad Sifenim téchto vlastnickych vyhod, v opacném

ptipad¢ podnik rad€ji vyuziva nevlastnické formy vstupu.

Vyhody lokalizace jsou charakterizovany jako specifické vyhody uréité zemi, které nejsou
mezinarodné prenosné. Koncepce vyhody lokalizace se spociva ve srovnavani nakladi
pfijatelnych pro podnik operujiciho v dané zemi. Vyhody lokalizace zahrnuji v sob¢
ekonomické vyhody, investiéni a socio-kulturni vyhody. Typickym znakem vyhody

lokalizace je proménlivost v Case.

Vyhody internacionalizace se vztahuji ke zptisobu zapojeni podniku do mezinarodnich

podnikatelskych aktivit, konkrétné¢ k vybéru metody vstupu na zahrani¢ni trh. Volba
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vstupu zavisi na existenci vyhody vlastnictvi u podniku (napf. patentovaného know-how,
technologie) a ochoté vyuzivat téchto vlastnickych vyhod uvnitt podniku, bez zapojeni
externich zdroji. Vyhody internalizace jsou méfeny mirou smluvniho rizika, ktera je
zaloZena na srovnani nakladu a rizik vlastnickych vyhod podniku v hostitelské zemi ve
srovnani s jejich integraci do podniku. Vysoké smluvni riziko a moznost efektivné
monitorovat a kontrolovat sva aktiva vede podnik k volbé vlastnické metody vstupu. V
piipadé, Ze podnik nevnima vysoky uzitek z internacionalizace zahrani¢nich operaci, tak

vyuziva nevlastnické formy vstupu. (Meixnerova 2017)

3.3 Globalni pristup k internacionalizaci

Globalni pfistup k internacionalizaci se zabyva podnikatelskymi subjekty, které se snazi
od pocatku samotného podnikani vytvofit vyznamnou a dlouhodobé udrzZitelnou
konkurenéni vyhodu vyuzivanim zdroju a prodejnimi aktivitami ve vice zemich. Takové
podnikatelské subjekty jsou pojmenovany jako fenomén globdlné narozenych podnikii.
Podle provedenych vyzkumu fenomén globaln¢ narozenych podniki se vice vyskytuje u
podniki s produkty v oblasti softwaru a informacnich technologii. Vyznamnymi impulzy,
vedoucimi ke globalnimu pfistupu internacionalizaci, jsou liberalizace trhu a

zintenzivnéni konkuren¢niho tlaku. (Meixnerova 2017)

Podniky piisobici na domacim trhu se pfizpiisobuji regionalni politice hospodareni, kdyz
by v globadlnim méfitku pod cenovym tlakem spolecnost méla neustale ziskdvat vetsi
podil na trhu, aby se pak tam udrZela. Dostate¢na konkurenceschopnost spolecnosti pii

globalnim pfistupu k internacionalizaci hraje vyznamnou roli. (Andersen 2017)
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4 Strategicka analyza

Pfi internacionalizaci je nutno zanalyzovat jak interni faktory podniku, tak i externi

prostiedi potencialniho trhu. Vhodnym nastrojem je strategicka situacni analyza, ktera

identifikuje a hodnoti faktory vnéjs$iho a vnitiniho prostiedi firmy. (Srpova 2011) Cilem

strategické analyzy je urcit souCasny stav firmy a pokusit se predikovat jeji budouci vyvoj

pomoci analytickych metod vymezenych v nasledujici tabulce.

Tabulka €. 1: Nastroje strategické analyzy

Nastroj Makroprostiedi Mezoprostiedi Mikroprostiedi
PEST analyza X
Portertiv model péti sil X
SWOT analyza X X X

4.1 Analyza vnéjSiho prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019 dle (Tausl Prochazkova 2017)

Analyza vnéjsiho prostiedi je orientovana na faktory okoli, ve kterém se podnik pohybuje.

Vnéjsi prostiedi je predstaveno obecnym a oborovém okolim daného podniku. Provedeni

analyzy okoli pomaha podniku urcit hrozby a ptileZitosti potencidlniho trhu.

wewrs

Obrazek ¢&. 5: Vnéjsi prosti‘edi podniku
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Zdroj: Vlastni zpracovani 2019 dle (Hanzelkova 2017)
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4.1.1 Obecné prostiedi podniku

Analyza obecného okoli je uréena na zhodnoceni budouciho vyvoje vné¢jsiho prostiedi
daného podniku, existujicich vyvojovych trendd, které piedstavuji pro podnik hrozby
nebo prileZitosti. Nastrojem, slouzicim ke zpracovani obecného okoli podniku, je PEST
analyza. PEST analyza zohlediiuje jednotlivé kategorie faktori obecného okoli firmy,

jejichz nazvy vyplyvaji z prvnich pismen akronymu:
P - Political - politické a legislativni faktory;

E - Economic - ekonomické faktory;

S - Social - spolecenské a demografické faktory;

T - Technological - technologické faktory.

Politické faktory definuji aroven zapojeni rozhodnuti statu do ekonomiky, a to zejména v
realizaci hospodarské politiky. Hospodarska politika statu miize mit podobu podpory
malych firem, podpory exportu, vyzkumu, technického rozvoje, coz eventudlné

ptedstavuje pro podnik bud’ hrozbu, anebo pitilezitost.

Pod ekonomickou slozkou 1ze chapat celkovou ekonomickou situace urcite zemé, ktera je
reprezentovana vrcholy magického ¢tyiuhelniku, znamého z makroekonomie. Magicky
Ctyfuhelnik tvoii produkt, cenova hladina, uroven nezaméstnanosti, platebni bilance.
Primérnim cilem je maximalizovat ekonomicky riist a pfebytek obchodni bilance a
minimalizovat nezaméstnanost a inflaci, avSak se tyto slozky navzijem ovlivnitelné a
zlepseni jedné strany je schopné vyvolat zhorSeni jiné. Pro podnik je nutno se zaméfit na

oblasti, které se povazuje za nejvice ovlivnitelné v daném odvétvi.

Socialni faktory jsou pifedstaveny demografickou charakteristikou obyvatelstva, jeji
zivotni trovni, kvalifika¢ni strukturou populace a celkovym zdravotnim stavem populaci.
Socialni faktory mohou vyrazn¢ ovlivitovat poptavku po zbozi a sluzbach, a zaroven mit
vliv na stran¢ nabidky, naptiklad na pracovni motivaci, podnikavost.

Pro rozvoj a existence podniku je nezbytné sledovat technicky rozvoj. V ramci PEST
analyzy tim se zabyva technologicky faktor, ktery je spojen s vynalezy a inovaci.
Vyuzivani modernich technologii mohou vést podnik ke snizeni nakladd a zvySovani

produktivity vyroby a distribuce. (Hanzelkova 2017)
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4.1.2 Oborové prostiedi podniku

Analyza oborového prostiedi podniku piedstavuje analyzu odvétvi, ve kterém se podnik
pohybuje. Oborové okoli je ovliviiovano konkurenty, dodavateli a zdkazniky. Pro ptipad
internacionalizace podniku velice uzitecnym nastrojem analyzy oborového okoli je

Portertv pétifaktorovy model konkurenéniho prostredi, ktery je predstaven (Ketkovsky
2006) :

Vyjednavaci silou zdkaznikti
Vyjednavaci silou dodavatelt
Hrozbou vstupu novych konkurent

Hrozbou substitutu

o B~ w D P

Rivalitou firem puisobicich na daném trhu

Vyjednavaci sila zakaznikii uréuje miru ovlivnéni produkce na trhu kupujicimi. Pti velké
vyjednavaci sile kupujici jsou schopni ovlivnit sniZzeni ceny na produkt nebo zvySeni
hodnoty produktu pii stejné cené. Ziskovost odvétvi v takovych piipadech se snizi,

protoze zékaznici si pfisvoji vétsi cast hodnoty.

Vyjednavaci sila dodavatelii uruje miru ovlivnéni podminek dodavani produkce
dodavateli. Dodavatel je schopen ur¢it vyssi cenu dodavani zboZzi nebo naléhat na ziskani

vyhodnéjsich podminek pro né€, tim bude sniZzovat ziskovost daného odvétvi.

Hrozbu vstupit novych konkurentii reguluji bariéry vstupu do urcitého odvétvi. Pojem
bariéry vstupu znamena, ze existuje fada faktort, které brani podniku se prosadit v daném
odvétvi. Ziskovost odvétvi klesd kviili zmrazeni cen pfi vstupu nové konkurence a

zvyseni vydaji ptivodnich firem v daném odvétvi.

Hrozba substitutit vede ke snizeni ziskovosti odvétvi v disledku ndhrady vyrobku nebo
sluzby, jehoz substitutem. Substituty jsou vyrobky nebo sluzby, které uspokojuji potieby
zékazniku na stejném zaklad¢. Zpravidla ptichézi z neo¢ekavanych mist a jejich vyskyt
byva tézce vSimnout na rozdil od pfimych soupeti. Pii analyze by také mély byt
zohlednovany komplementy, jinak zbozi, ktera se kupuji spole¢né s jinym zbozim, tieba

pfislusenstvi.

Rivalita firem pusobicich na daném trhu urCuje miru soupetfeni v odvétvi. Vysoka

intenzita soupefeni pisobi na niz§i ziskovost. Soupefeni mize mit podobu cenové
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konkurence, investic do reklamy, uvadéni novych produkti nebo sluzeb na trh atd.

(Magretta 2012) (Hanzelkovéa 2017)

Obrazek ¢. 6: Porteriv model péti sil

Hrozba vstupu novych

konkurenti
r
Vyjednavaci sila Rivalita firem pusobicich Vyjednavaci sila
dodavateli na daném trhu zikazniki

h

Hrozha substitutn

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019 dle (Hanzelkova 2017)

Cilem Porterova modelu péti sil je identifikovat a analyzovat konkurenc¢ni sily plsobici
V konkrétnim odvétvi. (Tausl Prochazkova 2017) Pro dosazeni tohoto cile, firma nejdiive
zjistuje samotnou strukturu odvétvi pomoci Porterova modelu, teprve pak je schopna
zhodnotit svoje relativni postaveni na trhu kvili soupefim v rdmci daného odvétvi.
(Magretta 2012) Porterova analyza konkuren¢ni pozice firmy v odvétvi slouzi ke
zmapovani faktort, které ovliviiuji vyjednavaci pozici firmy v konkrétni oblasti a v
nalezeni vhodnych pfilezitosti, jejichz realizace by mohla postaveni firmy v daném

odvétvi zlepsit. (Cerveny 2014)
Analyza je zpravidla realizovana ve dvou krocich:
1. ldentifikace zakladnich hrozeb na trhu, vyplyvajicich z provedené analyzy;
2. Vymezeni ptileZitosti, slouZici k oslabeni, pfipadné eliminace hrozeb, zjisténych
v prvnim kroku. (Cerveny 2014)

4.2 Analyza vnitiniho prostredi

Analyza vnitiniho prostfedi firmy je zaméfena pravé na samotny podnik, popisuje
soucasny stav a predikuje budouci vyvoj spole¢nosti. Univerzaln€ pouzivanym nastrojem
k vyhodnoceni interniho, a zaroven externiho prostfedi pro stanoveni vhodné strategie

podniku je SWOT analyza. V ramci analyzy se urcuji slabé a silné stranky firmy, budouci
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ptilezitosti a hrozby spolecnosti, jeji hlavni konkuren¢ni vyhody a klicové faktory

uspéchu.

Udaje pro provedeni SWOT analyzy mohou byt prevzaty z dil¢ich analyz podniku,
porovnani s konkurenty formou benchmarkingu, také metodou interview nebo diskusi

expertll v ramci brainstormingu. (Hanzelkova 2017)

Podle Jakubikové (2005) cilem SWOT analyzy je zhodnotit soucasnou strategii firmy,
jeji specifickd slaba a silna mista, a posoudit nakolik jsou schopny se vyrovnat se

zménami, které nastavaji v prostredi.

Pti zpracovani SWOT analyzy by méli byt dodrzeny zékladni principy:

princip ucelnosti znamena, Ze pii sestavovani analyzy by neustale mél byt bran v potaz
jeji ucel,

princip relevantnosti fika, Ze je nutné se zaméfit pouze na podstatna fakta;

princip kauzality fika, ze je nutné se zaméfit na piiciny, nikoliv na dusledky;

princip objektivnosti znamena, ze pfi zpracovani analyzy vyuzivanim riznych metod,
nastroju, participaci vice lidi 1ze dosahnout lepsiho vysledku. (Grasseova 2012)

Prvnim krokem analyzy je navrhnout matici SWOT pomoci ¢tyi dimenzi:

S - Strength - siln& stranka firmy, ktera by méla byt zachovana jako konkurenéni vyhoda
i vbudoucnu. Silné stranky ptedstavuji skutecnosti, které piinaseji vyhody jak

zakazniktm, tak firm¢;

W - Weakness — slabd stranka firmy, ktera by méla byt v dalsim vyvoji eliminovana.
Slabé stranky zaznamenavaji ty véci, které firma ned€ld dobte, nebo ty, ve kterych si

konkurenéni firmy vedou Iépe;

O — Opportunity — prilezitost vn&jsiho prostiedi firmy, ktera by méla byt vyuzita.
Ptilezitosti firmy predstavuji skutecnosti, které¢ mohou zvysit poptavku, nebo mohou Iépe
uspokojit zdkazniky a pfinést firm¢ uspéch;

T — Threat — hrozba vnéjsiho prostredi firmy, vliv které by mélo byt zmirnéno. Hrozby

jsou predstaveny trendy nebo udélosti, které mohou snizit poptdvku a zapficinit

nespokojenost zdkaznik.
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Obrazek €. 7: SWOT matice

Interni prostiedi
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Silné stranky Slabé stranky
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Externi prostiedi

Zdroj: Vlastni zpracovani 2019

V dal$im kroku analyzy se provadi “stanoveni cest (zplisobl)”, jakymi by bylo mozné

formulované problémy fesit. (Bartes 2011) (Jakubikova 2005)
WO situace — strategie min — max

Pozice spolecnosti se slabym internim prostfedim a dostacujicim externim prostiedim.
Cilem strategie je piekonani slabych stranek vyuzitim danych pftilezitosti. Vhodnou

prileZitosti pro podnik se také mlZe stat moZnost outsoursingu aktivit nebo akvizice.
SO situace — strategie max — max

Spole¢nosti nachazejici v daném kvadrantu mohou pfemyslet o mezinarodnim plisobeni
nebo diverzifikaci svoji produkce, neboli maji vhodné k tomu piilezitosti a pfevahu
silnych stranek. Situace SO se povazuje za cil pro jakykoliv podnik, z toho divodu v

praxi se vyskytuje velmi zifidka.
WT situace — strategie min —min

WT situace je opakem SO a povazuje se za nezadouci stav podniku. Situace, ve které
podnik by se mél zaméfit na odstranéni slabych stranek, a zdroveil na vyhnuti se vnéjSimu

ohrozeni.

29



ST situace — strategie max — min

Organizace je dostatecné¢ silna, ale je ohroZena neptiznivym piisobenim vnéjsiho okoli.
V situace ST firma by mohla vyuzit své silné stranky a tim piekonat zjisténé potencialni

hrozby. (Bruin 2017) (Grasseova 2012)
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5 Predstaveni spole¢nosti

PDM Technology Group ptedstavuje nezavislou a partnerskou spolecnost Microsoft,
ktera byla zalozena v roce 2004 na izemi Danska. Pfedmétem hospodateni spolec¢nosti je
vyvoj, prodej a implementace software se zaméfenim na podnikové operace. PDM
Technology Group operuje na B2B trhu, coz znamena, ze jeji zakaznici jsou malé a
sttedni podniky. Spole¢nost pracuje napii¢ riznymi odvétvimi, napf. strojni pramysl,

automobilovy prumysl, high - tech a elektronika, letectvi, oblast zdravotnictvi a jiné.

Potencial PDM Technology Group je ovéfen ocenénim uspésnosti podnikani spoleénosti
na domécim trhu. Pfikladem je cena Succesvirksomhed 2019, kterou spole¢nost obdrzela
na zakladé¢ srovnani 350 000 firem na danském trhu jako spolecnost, ktera dosahla
progresivniho rustu v poslednich péti letech. Podle Gazelle Companies PDM Technology
Group je nejrychlejsi rostouci spolecnosti na danskem trhu v rocich 2013, 2015,
2016. (Bluestar 2020)

V soucasné dobé PDM Technology Group ptsobi v Dansku, Severni Americe, Némecku
a Ceské republice. Matefska spole¢nost je soustiedéna v Dénsku pod ndzvem PDM
Technology International ApS. Centralni pobocka v Dansku zahrnuje oddéleni vyvoje,
prodeje, administrace a podpory. PDM technology International ApS jako centrala fidi

dalsi tii pobocky v rtiznych zemich.

Obrazek €. 8: Struktura spole¢nosti

PDM Technology
International ApS

Dinsko

PDM Technology North
America, Inc.

PDM Technology

PDM Technology Group Deutschland GmbH

UsA SEN

'PDM Technology Europe s.r.o.

R

Zdroj: Vlastni zpracovani 2020
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PDM Technology Group lze povazovat za fenomén globaln¢ narozeného podniku,
protoze jeho prvni zahrani¢ni expanze se uskutecnila v roce 2006. Duvody vedouci
spolecnost k internacionalizaci na zahrani¢ni trh Ize oznacit za ofenzivni, kdy firma

rozhoduje o dalsi expanze ex ante.

Za nejmladsi poboc¢ku se povazuje PDM Technology Deutschland GmbH, kterd byla
zalozena v roce 2018 v Némecku. Formou podnikani PDM Technology Deutschland je
spolecnost s ru¢enim omezenym. Firma se vazn€ zajima o némecky trh, z toho divodu,
jako moznost pro dalsi expanze, si zvolila dany trh. S ohledem na preference zastupce
firmy, prakticka Cast je zaméfena na trh Némecka. Informace o firmé budou ziskany

prostfednictvim metody interview a s vyuzitim internetovych zdroju.
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6 Analyza zahrani¢niho trhu

Spole¢nost PDM Technology Group uvazuje o svoji dalsi expanzi na trh Spolkové
republiky Némecka. Pro analyzu vnéj$iho prostiedi bude pouzita analyza PEST, ktera
zohlednuje zaroven Ctyfi oblasti okoli, jsou to politické a legislativni faktory,
ekonomické, spoleCenské a demografické, technologické faktory, popsané ve ctvrté

kapitole teoretické ¢asti.

6.1 Politicke a legislativni faktory

Dulezitou skutecnosti, které by podnik musel fidit, je sledovani vyvoje legislativy a prava
v zemi, kde soucasné podniké a kam planuje v budoucnu expandovat. Pfed vstupem na
zahrani¢ni trh spolecnost je povinnd zohlednit pravni normy v zemi potencidlni expanze.
PDM Technology Group jiz ma pobocku na némeckém trhu a je seznamena s politickou
a pravni slozkou Némecka. Nicméné politické a pravni faktory jednotlivych zemi se

neustale meéni, a je nutné sledovat soucasny stav dan¢ho statu.

Stat se pecuje o bezpecnost obcanil, bojuje o demokracii a lidsk4 prava prostfednictvim
zapojeni do rtiznych regionalnich a celosvétovych organizaci, napt. NATO, OECD, G4,
G8 atd. Némecko se stalo jednim ze zakladateltt Evropské unie, spada do Schengenského
prostoru, souc¢asné je clenem Eurozony, prave proto se povazuje za velice piiznivou zemi

s politickou stabilitou.

“Evropska unie je zaloZena na zdsaddch pravniho statu. Veskerd jeji ¢innost podléha
pravidliim stanovenym ve smlouvdch, které byly dobrovolné a demokraticky ratifikovany

vSemi clenskymi staty Unie.” (Europa.eu 2020)

Pravni Gprava podnikani v SRN je upravena ob¢anskym zakonem, obchodnim zakonem
a jednotlivymi zakony podnikatelskych jednotek, v ptipadé PDM Technology Group je
to Zakon o spolecnostech s ru¢enim omezenym. Zakladni informace o registrovanych
subjektech Ize ziskat z vefejnych zdroja, podrobné€jsi tidaje jsou dostupné pouze za
spravny poplatek. Takze pravni Uprava SRN umoznuje registrovat nezavisle

podnikatelské subjekty pod stejnym nazvem. (Export do SRN 2017)

Danova Uprava Vv ptipadé s.r.o. zahrnuje tfi sazby. Zakladni sazbou je dan z piijmu

pravnickych osob, kterd ¢ini 25,0 % ze zisku. Dalsi sazbou je solidarni ptiplatek 5,5 % ze
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zisku. Posledni vyznamnou dani pro s.r.o. je zivnostenska dafi s primarni sazbou 7%,
ktera se pocita ze zakladu pro zdanéni dané z ptijmu ¢i korpora¢ni dané. (Businessinfo.cz
2019)

Déle by spole¢nost méla pocitat s odvody pojisténi, které v Némecku se povazuji za
nejvyssi v Evropské unii. Zaméstnavatel plati pojisténi v nasledujicich kategoriich:
- Odvod na dichodovém pojisténi ¢ini 9,95 % ;

- Odvod na zdravotnim pojisténi €ini 6,65 % ;

- Odvod na pojisténi nezaméstnanosti ¢ini 3,3 % ;

- Odvod na nemocenském pojisténi ¢ini 0,85 %. (Finance.cz 2020)

6.2 Ekonomickeé faktory

Némecko je reprezentovano ctvrtou nejvetsi ekonomikou svéta. Podle aktualnich udaji
pocet podnikl na trhu je 3,5 miliond, ze kterych 99,5 % tvofi malé a stfedni podniky.
Celkovy obrat spole¢nosti je 6,7 bn. EUR (malé a stiedni podniky se podili na Grovni 35
%). Némecko se fadi mezi svétové lidry v oblasti pfimych zahrani¢nich investic, ktera v
roce 2018 dosahla celkové Castky 820 mld. EUR. FDI Confidence Index 2019 povazuje
Némecko za nejptiznivejsi zemi v oblasti PZI v Evropé a za druhou zemi v celosvétovém

méfitku. Nejveétsi slozkou pfimych zahrani¢nich investic v Némecku se stal sektor

informacnich technologii a software. (Bozoyan 2019)
Obrazek €. 9: Podil PZI v Némecku podle sektoru

FDI Project Share in Germany by Sector 2010-2018
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Zdroj: prevzato z (Gtai.de 2019)
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Némecka ekonomika je vyznamnym hra¢em na trhu Evropské unii, HDP Némecka tvofi
21 % z celkového HDP EU. Hruby domaci produkt je tokova veli¢ina ptedstavujici
celkovou penézni ¢astku vytvoienou za uréité obdobi na daném Uzemi. Podle aktualnich
udaji roku 2019 HDP SRN ¢ini 3,436 mld. EUR, HDP na obyvatele je 41,272 EUR. Riist
HDP na obyvatele v sou¢asné dobé ¢ini 0,9 %. Na nasledujicim grafu je vidét vyvoj HDP
Némecka v pribéhu poslednich 9 let. (Statistista.com 2020)

Obrazek ¢. 10: HDP SRN podle ¢tvrtleti 2010-2019 v mild. EUR

Gross domestic product at current prices, original values, billion Eur
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Zdroj: prevzato z (Statistisches Bundesamt 2020)

Nejvyznamnéjsi sloZkou narodniho produktu je sektor sluzeb, ktery je reprezentovan 68

%, nasleduje pramysl. (Statistisches Bundesamt 2020)

Velice vyraznou hrozbou pro rist narodniho produktu je vyhlaseny koronavirus COVID
- 19, ktery jiz negativné ovlivnil zahrani¢ni obchod a primysl Némecka. Rist HDP
Némecka klesl 0 0,2 % ve srovnani s pfedchozim ctvrtletim, v soucasné dob¢ je na trovné
0 %. Nicmén¢ podle ekonomil recese ekonomice SRN a nésledné EU nehrozi, protoze
jedna se o hospodarsky cyklus, ktery neovlivni ekonomicky rdst zemi. Predmétem

zamysleni pro podnik tady je spravné nac¢asovani internacionalizacnich aktivit.

Mira inflace je definovana jako rdst cenové hladiny, neboli snizeni kupni sily penéz.
Zvyseni miry inflace pro podnik by mohlo znamenat snizeni po¢tu zakazniki a také vznik
pozadavkl zaméstnancii na zvySeni mzdy. Zdrava ekonomika by méla mit inflace na
arovni kolem 2 %. Mira inflace SRN podle aktualnich tdaju je 1,7 %, coz je primérem
zemi EU. (Statistisches Bundesamt 2020)

Platebni bilance zahrani¢niho obchodu vyjadiuje zdznam ekonomickych transakci

probihajicich v daném statu a také mezi statem a jinymi zemémi. Podle aktualnich tdaji
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export Némecka je zaznamenan ¢astkou 1,328 mld. EUR, import je na Grovni 1,104 mld.
EUR. Platebni bilance lze pfedstavit jako rozdil exportu a importu v daném staté, vyvoj
platebni bilance Némecka je zobrazen na nasledujicim grafu. (Statistisches Bundesamt
2020)

Obrazek ¢. 11: Vyvoj obchodni bilance 2010-2019 v min. EUR
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Statistisches Bundesamt 2020)

Podle tidajii roku 2019 hlavnim obchodnim partnerem Némecka je Cina, ekonomika které
je ted’ ohrozena v souvislosti s koronavirem. Podil exportu do Ciny byl na konci roku
zaznamenan na urovni 45 %, podil importu ukazal 28 %. Celkovy obchod mezi
Némeckem a Cinou se v roce 2019 stal 205,7 mld. EUR. Z toho diivodu lze o&ekavat
docasnou nestabilitu platebni bilance Némecka. (Businessinfo.cz 2019) (Statistisches
Bundesamt 2020)

6.3 Spolecenské a demografické faktory

Socialni faktory jsou primarné definovany zivotni Grovni zemé, ve které spolecnost
planuje podnikat, v piipadé PDM Technology je to Némecko. Zivotni Giroven statu lze
popsat indexem kvality Zivota, ktery zahrnuje slozku zdravi spole¢nosti, jeji bezpe¢nost,
klima a jiné. Podle aktualnich tdajti index kvality zivota v Némecku vykazuje pomérné
vysokou troven, a to ve vysi 178,69 z maxima 240. Souhrn faktort indexu a jeji hodnoty

jsou zobrazeny na nasledujicim obrazku. (Numbeo 2020)
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Obrazek €. 12: Index kvality Zivota v Némecku

Purchasing Power Index 101.34 High
Safety Index 64 56 High
Health Care Index 73.31 High
Climate Index 8262 Very High
Cost of Living Index 63.54 Low
Property Price to Income Ratio 948

Traffic Commute Time Index 31.49 Low
Pollution Index 2911 Low

I Quality of Life Index: 178.69 Very High

Zdroj: ptevzato z (Numbeo 2020)

Némecko je zndmo jako pragmatickd zemé a to se odrazi jak v politice, tak i v socidlni
sféfe. Strategické jednani je pro tento stat charakteristické. Nejbliz§im faktorem
psychické vzdalenosti, ktery ptiblizuje danskou matetskou firmu a pobocku v Némecku
je tzv. individualismus, ktery se projevuje v nezavislosti a sob&sta¢nosti. Niz$i Groven
rozpéti moci ukazuje na decentralizovany stat a sttedostavovsky stat. Némecko ma vyssi
socialni nerovnost na rozdil od Déanska. Vysoka urovenn maskulinity statu svéd¢i o
pracovitosti lidi, vychazejici ze systému spole¢nosti, ktery je zalozen na konkurenci, coZ
nasledné se projevuje v kompetenCi zaméstnanctd, jejich rozhodnosti a asertivité
manazerd. Dimenze benevolence znamena schopnost lidi kontrolovat a pfili§ omezovat
sva piani. Stredni skdre némecké kultury fika, Ze je umirnéna a schopna se ovladat,
nedava velky diiraz na volny ¢as a kontrolu uspokojeni svych pfani. Spolecnosti s nizkou
hodnotou maji tendenci k cynismu a pesimismu. Jednotlivad dimenze a jejich srovnani
mezi danskou a némeckou kulturou jsou uvedena v nasledujicim grafu. (Hofstede Insights
2020)
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Obrazek ¢. 13: Faktory kulturni odliSnosti Némecka a Danska
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Zdroj: pievzato z (Hofstede Insights 2020)

Na zaklad¢ Enviroment Performance Index (EPI) Némecko obsadilo v roce 2018 13.
pozici statu s vysokym celkovym skdre. Index pfedstavuje dvé oblasti hodnoceni: prvni
je urovenn ochrany Zivotniho prostedi, ktera plné zavisi na ekonomickém rlstu a
blahobytu statu a druhou je slozka ekosystému, ktera plyne z procesu industrializace a
urbanizace. Vhodné vladni opatieni vypliuji funkci rovnovahy a udrzitelnosti irovné
danych oblasti. V celosvétovém srovnani EPI ¢lenské zemé& Evropské unie patii mezi

lidry. (EP1 2018)

PDM Technology Group nabizi zdkaznikiim, zejména podniklim moderni software a
proto jednim z nejzavaznéjSich socidlnich faktort je také vzdélani. Pomérmné nové
technologie spoleénosti vyzaduji kvalifikované pracovniky. Podle udaji roku 2018
procento studenttl, kteti ziskali pouze stfedni vzdélani a rozhodli nepokracovat ve studiu
je 10,3 %, je to zhruba stfedni procento v porovnani s jinymi staty EU. (Eurostat 2020)
Celkové 81 % populace ma vyssi vzdélani, coz je nadprimérna hodnota OECD, ktera je

zaznamenana na Urovni 67 %. (Germany Works 2020)
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Obrazek ¢. 14: Procento populace majici pouze stiredni vzdélani ve véku 18-24 let
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Firma by méla uvazovat o jazyku jako o nastroji komunikace v dané zemi. Na ptikladu
ceské pobocky PDM Technology v Plzni Ize tvrdit, ze zvoleni ciziho jazyka (anglictiny)
jako nastroje komunikace nepfedstavuje pro zaméstnance firmy bariéru v dorozumivani.
Anglicky jazyk je v Némecku vyu€ovan od zakladni Skoly a povazuje se za druhy jazyk
zemg, jinak 63% populace jsou schopni mluvit anglicky. (Eurostat 2020)

6.4 Technologické faktory

Trendy a inovace hraji v ¢innosti podniku velmi zévaznou roli. PDM Technology se
pohybuje v oblasti IT technologii. Vyuzivani nejmoderngjSich technologii znamena stat
se vyznamnym konkurentem na mezinarodnim trhu. Podle tdaju roku 2018 ma SRN

nejvyssi procento ptisobeni v oblasti software. (Germany Works 2020)
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Obrazek ¢. 15: Evropské zemé s nejvétsim podilem na vyvoji software 2018

European software market 2018
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Zdroj: ptevzato z (Germany Works 2020)

Lze tvrdit, Zze “cloud market” Némecka se povazuje za nejvetsi a intenzivné rostouci,

proto dostava nejvyssi ¢astku na rozvoj v Evropé. (Germany Works 2020)

Obrazek ¢&. 16: Vydaje EU do “cloud service” 2018

European public cloud service spending (in EUR million)

EUR million
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Poznamka: UK je pocitano pied Brexitem
Zdroj: ptevzato z (Germany Works 2020)

Global Technology Index (GTI) fadi Némecko mezi svétové ekonomické lidry v oblasti
investic do rozvoje technologii. Podle zpravy roku 2018 jsou statni investice do vyzkumu

a vyvoje na arovni 2,9 % a planuje se zvyseni na 3,5 %. (Védavyzkum.cz 2018)

Némecka vlada podporuje rozvoj informacnich technologii, ptikladem je program “High-

tech Strategy”, zamé&feny na bezpeénostni technologie. (Germany Works 2020)
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Technologickym ukazatelem, ktery vyjadfuje miru zapojeni statd do mezinarodniho
rozvoje v oblasti informac¢nich technologii a digitalni ekonomiky, je Global Connectivity

Index (GCI). V celosvétovém srovnani Némecko obsadilo 15. pozici. (Huawei.com 2019)

Dalsim ukazatelem je ICT Development Index (IDI), ktery je zalozen na globalnim
benchmarkingu pomoci 11 indikatort srovnavani, sleduje a srovnava rozvoj v
informacnich technologii v riiznych statech. Podle udaji roku 2017 Némecko je na 12.

pozici. (Globaledge 2017)

Spoluprace podnikti a vlady na IT technologii dél& ekonomiku statu moderni a
progresivni. Firma ma vet$i moznost rozvoje na daném trhu. Vydaje na vyzkum a vyvoj

tvoii v Némecku 2,9 % z celkového HDP.
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7 Analyza vybraného odvétvi

Pro analyzu odvétvi informaénich technologii je vybran nastroj Porterova modelu péti sil.
Soucasti analyzy budou vyjednavaci sila zdkaznik(, vyjednavaci sila dodavatelii, hrozba

vstupu novych konkurentii, hrozba substitutd, rivalita firem ptsobicich na daném trhu.

7.1 Porteriv model péti sil

Vyjednavaci sila zdakazniki

PDM Technology Group kombinuje ve své ¢innosti PLM a ERP technologie, proto se jeji
produkce povazuje za unikatni. Na druhé stran¢ zkoumana spole¢nost neni na trhu velka
a ztratit zakaznika pro ni znamena pfijit o ¢ast pfijmi podniku. Na némeckém trhu
spole¢nost vidi vétsi segment potencialnich zakazniki. Cilovou skupinou zékaznikl pro
PDM Technology Group tvoii malé a stiedni podniky, které pracuji se systémem

Microsoft AX, a zaroven které pouzivaji PDM.

Obrazek ¢. 17: Podstata PDM a PLM

Product Lifecycle Management (PLM)
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« Generovani dat

« Tymova spoluprace
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o

= ?0“ = . / Product Data Management (PDM)
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= + Sprava kusovniku

« Sprava dokumentu

+ CAD integrace

» MS Office integrace

« Historie vyvoje, zachycenf zmén

Zdroj: ptevzato z (TPV group 2020)

Spolecnost PDM Technology Group neni dost zndma na trhu, z toho divodu expanze
firmy poslouzi jako moZnost pro ziskani novych zakaznikli a zvySeni reputace
spole¢nosti. Pro ziskani novych zakaznikti spole¢nost mtize vyuzit napf. marketingovou

strategii.
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Vyjedndvaci sila dodavatelii

Spole¢nost PDM Technology Group je plné nezavisle fungujici spole¢nosti. Vyjednavaci
silu dodavatelli 1ze pocitat jako nulovou, z divodu ptlisobeni spolecnosti v oblasti
informacnich technologii. Spolecnost nepotiebuje zddné dodavatele, nebot’ vykonava

svou ¢innost nezavisle a samostatné.
Hrozba vstupu novych konkurentii

Hrozba vstupu novych konkurentti do odvétvi vznikd v disledku rozsitujiciho trhu a
rostouci poptavky. Podle provedené¢ PEST analyzy je némecky trh otevienym a
rozvijejicim se trhem, a to zejména v oblasti informacnich systému. V piipad¢ procesu
internacionalizace mohou firmy pusobici v daném odvétvi v Némecku povazovat PDM

Technology Group za nového konkurenta.

Pro vstup na zahranic¢ni trh musi spolecnost zohlednit bariéry vstupu. Podnik, ktery se
chysté na expanzi, by mél zvazit kulturni odli$nosti zemé, jeji zdkony, legislativni Gpravu,
administrativni slozku (jak je to jiz popsano u PDM Technology Group v analyze
obecného prostiedi). Takze podnik by mél byt financné ptipraveny, t.j mit piehled

budoucich nakladu.

Trh a jeho podminky se neustale méni, proto analyzu potencidlnich konkurenti je nutno

provadét pravidelné.
Hrozba substituti

Spole¢nost PDM Technology Group vyzaduje u objednavky zakaznika existence PDM a
zaroven Microsoft AX, protoZe na jejich zadklad¢é spolecnost je schopna nabidnout
zékaznikovi svlij software. Substitutem pro zakaznika v takovém piipadé miize stat
systém, ktery napf. nevyzaduje Microsoft AX, coz znamend, Ze zdkaznik miize vyuzit
konkurenéni produkci. Takze slozku PDM nebo Microsoft AX Ize povaZovat za
komplement, bez kterého si neni mozné udélat objednavku. Na druhou stranu toto
predstavuje pro spole¢nost konkurencni odliSnost, neboli je schopnost plné uspokojit

konkrétni cilovy segment zakazniki.

Za substitut lze také povazovat vylouceni pouzivani softwaru u zdkaznikd. V tomto
ptipad¢ jde o zbyte¢né néklady podniku (zékaznika), neboli nabizeny software poméha
usetfit a spravné naplanovat ¢innosti v ramci podniku. Produkce PDM Technology Group

a také produkce jeji konkurence je pro podnik véci nejen nezbytnou, ale i potfebnou.
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Rivalita firem piisobicich na daném trhu

Odvétvi informacnich technologii a software piedstavuje v moderni dobé velice
rozsahlou oblast. Rivalita firem na trhu se stava silngjsi, divodem je rostouci pocet
poskytovatell feSeni v oblasti informacnich technologii. Mezi stavajicimi konkurenty pro
spole¢nost PDM Technology Group na némeckém trhu lze vymezit: Enterprise PDM and
Enovia by Dassault Systems, Teamcenter and Teamcenter Express by Siemens PLM,
Windchill by ptc, Vault by Autodesk. Zna¢nou odliSnosti téchto konkurencnich firem je
jejich velikost a §ife mezinarodniho ptisobeni. Z toho diivodu je pro né mnohem snadnéjsi

zavést novy produkt na trh a byt uspésny, nez je tomu u PDM Technology Group.

Pro posileni své konkurenceschopnosti firma mulze vyuzit v prvni fadé moznost
marketingové propagace, teprve pak moznost technologickych inovaci, diferenciace

produkci atd.
7.2 Vyhodnoceni Porterova modelu

Na zaklad¢ Porterova modelu Ize vymezit vysokou hrozbu substitutl, kdy zdkaznik ma
dostatek alternativnich moznosti uspokojeni svych potieb. Z analyzy hrozby vstup
novych konkurentt, t.j v pfipad€ vstupu PDM Technology Group, je hrozbou nedostatek
zkusenosti spole¢nosti na némeckém trhu. Nicméné spole¢nost se orientuje na konkrétni
skupinu zakaznikii a ted’ je pro né¢ dilezité ziskat nové objednavky a tim posilit svou
konkurenceschopnost na trhu a zvysit povédomi firmy. Stavajici konkurenti maji oproti
PDM Technology Group silnéjsi pozici zejména vzhledem ke své velikosti. Konkurenti
jsou schopni ziskat potencialniho klienta a nabidnout mu svou produkci za vyhodnych
podminek. Vyjednavaci silu zdkaznika na trhu Ize povaZovat za stiedni. Z jedné strany
podnik nabizi jedine¢nou produkci, ale na strané druhé je piedstavitelem malého a
sttedniho podnikani (MSP). Vyjednavaci sila zdkaznika se mize projevit v situaci, kdy

on bude chtit vyuzit produkce konkurenc¢nich firem.
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8 Analyza spolecnosti

Pro komplexni pohled na spole¢nost bude provedena SWOT analyza, ktera je zaméfena
na silné a slabé stranky spoleCnosti, pfilezitosti a hrozby némeckého trhu. Piilezitosti a
hrozby trhu budou vyplyvat z analyzy vnéjsiho prostiedi firmy (v souvislosti s 6.

kapitolou).
8.1 SWOT analyza

Silné stranky
Jedinecnd produkce

Kvili nabizené produkci spolecnosti, podniky (zékaznici) maji moZnost sledovat
prodejni, inZenyrské, primyslové Cinnosti, mit pfistup k datim a fidit dokumentace z
CAD, Office, PLM, ERP na jediné platform¢ Microsoft Dynamics AX. Podniky mohou
kontrolovat své ¢innosti z riznych zemi a pracovat napti¢ oddélenimi pomoci jediné¢ho

systému.
Dobre zajistéena komunikace mezi jednotlivymi pobockami

Spolecnost ptisobi ve Ctyfech zemich, coz znamena, Zze béhem kazdého dne se
uskuteiiuje vzajemna vyména informaci mezi jednotlivymi pobockami a to

prostiednictvim online a offline komunikaci.
Efektivni komunikace mezi oddélenimi

Ve spoleCnosti také funguje interni komunikace mezi odd€lenimi v jednotlivych
pobockach. Danska firma disponuje oddélenim prodeje, vyvoje, administraci a sluzeb
podpory. Pobocka ve Spojenych statech je zaméfena na prodej a sluzby. Ceska pobocka
je orientovdna na rozvoj software a sluzby podpory. Soucasnd némecka pobocka je

orientovana na prodej a administrace.

Zkusenost S praci v mezindrodnim prostredi

Spole¢nost plisobi na zahrani¢nim trhu jiz 15 let. ZkuSenost na némeckém trhu mé 2 roky.
Kompetence a kvalifikovanost personalu

Zaméstnanci PDM Technology Group jsou vysoce kvalifikovani. Spole¢nost nabizi

flexibilni pracovni pozice, coz vytvafi synergicky efekt v tymové praci.
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Vztah se zakazniky

Spole¢nost mé individuélni ptistup ke kazdému podniku, coz je jeden z diivodul, proc¢

dostava dobrou zpétnou vazbu od zakaznik.

Slabé stranky

Nedostatecné povédomi o firmeé

Nedostatecné povédomi o firmé zptisobi klesajici pocet budoucich zédkaznik firmy.
Specificky segment zdkazniku

Spolecnost se zamétuje na vyrobu produkce pro stfedni podniky, které jsou uZzivateli

Microsoft AX a zaroven PDM.
Slaba marketingova kamparn

K propagaci firma vyuZiva néstroje Google Adwords, takZe jako socialni platforma k

marketingové ¢innosti slouzi LinkedIn, zatim jenom u americké pobocky firmy.

Mala firma v porovnani s konkurenty

Spole¢nost ma kolem 30 zaméstnanct, proto uvedeni produkce na trh je pro ni slozitéji.
Oficialni webova stranka je pouze v anglickém jazyce

Veskera informace o produktech a sluzbach spolec¢nosti je zvetfejnéna na webové strance

www.bluestarplm.com , ktera je v anglickém jazyce bez moznosti prelozeni.

PrileZitosti

Vetsi segment potencialnich zakazniku

Moznost vyvoje nové produkce na trhu

PrileZitost trhu pro rozvoj spolecnosti (technologicke faktory)
Riist vyznamu sektoru podnikani na trhu

Priznivé podminky pro podnikani

Moderni trendy na trhu

PrileZitost trhu pro vyvoj povedomi o spolecnosti
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Hrozby

Konkurence na trhu
Potencialni trzni bariéry
Nepriznivé legislativni zmeény
Jazykova bariéra

Nestala urover inflace

Recese ekonomiky (napr. v diisledku pandemie koronaviru )
8.2 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Nejvhodnéjsi strategii pro dosazeni tspéchu firmy pii procesu internacionalizace je min
- max, jinak strategie WO. Spole¢nost musi minimalizovat své slabé stranky a vyuzit
ptilezitosti trhu. Zvysit povédomi o firmé lze prostiednictvim zaméfenim se na
marketingové aktivity. Spolecnost mize ziskat nové zdkazniky pomoci marketingové
komunikace, jednou z moznosti je buzz marketing napt. formou viralni reklamy. Dalsi
véc, kterou by firma mohla udélat je doplnit webovou stranku o moznost piekladu na
némecky jazyk. Vzristajici poptavka po produktech ptedstavuje pro spolecnost v

budoucnu pfileZitost pro diverzifikaci produkce a jeji iisp&€$né uplatnéni na trhu.

Spolecnost neni schopna ovlivnit hrozby vnéj$iho prostfedi, ale ma moZnost vyuZzit
prilezitosti trhu ve sviij prospéch. Maximalizaci uvedenych pftileZitosti vné&j$iho okoli,

spolecnost si upevni svoje postaveni na zahrani¢nim trhu a ziskd mezinarodni uznani.
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9 Navrh modelu internacionalizace

Analyzovana spolec¢nost by méla zvazit tyto faktory: geografickou lokalitu expanze,

nacasovani procesu internacionalizace a formu vstupu na zahrani¢ni trh.

9.1 Geografickéa lokalizace

Ptistup PDM Technology Group k internacionalizaci lze pojmenovat za globalni, kdy
spolecnost v pritbéhu nékolika let expandovala na riizné zahrani¢ni trhy. V dasledku
pusobeni na mezinarodnim trhu si spoleCnost uvédomila piednostni prilezitost
némeckého trhu ve vysSim poctu zakazniku cilového segmentu viic¢i ostatnim zemim. Pii
analyze vnéjsiho prostfedi byl stanoven potencial némeckého trhu predev§im v oblasti
informacnich technologii a software. Analyza ukazala vyhody investovani na némeckém
trhu a moznosti posileni spolecnosti ptfed konkurenci. Zavedenim dal$i pobocky na
némeckém trhu lze zvysit povédomi o spolecnosti a ndsledné ziskat nové zakazniky. Rust

zakaznik® upevni pozici firmy a pozitivné ovlivni jeji konkurenceschopnost na trhu.

9.2 Nacasovani internacionalizac¢nich aktivit

Z analyzy obecného prostiedi lze pozorovat predikovany pokles ekonomického ristu
zpiisobeného koronavirem. Pandemie ohroZuje ekonomicky rist nejen Némecka ale i celé
Evropske unie, proto musi brat analyzovana spole¢nost na tuto skute¢nost ohled.
Doporucenim pro ni je sledovat sou€asnou situaci zemé a planovat zacatek expanze aZ po

stabilizaci ekonomiky Némecka a EU.

9.3 Vybér metody vstupu

Analyzovana spole¢nost se chysta ziskat vét§i podil na trhu. Dojde proto ke zméné
organizaéni struktury a vznikne nova pobocka pro némecky trh. Z toho divodu jsou
zohlediiovany moZnosti vstupu s kapitadlovou ucasti, a konkrétné¢ piimé zahranicni

investice.

PDM Technology Group ptedstavuje specifickou produkei, kterou si je schopna rozvijet
sama a nepotiebuje pro to zadného partnera. Moznost strategického partnerstvi nebo joint
venture lze pro spolecnost povazovat za zbyte¢nou. PDM Technology Group disponuje
dostatkem zdroju k plnéni své vize a uskute¢néni svych napadii. Nejvhodnéjsi metodou

vstupu na trh jsou greenfield investice, kdy spole¢nost Uplné nezavisle a samostatné
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vybuduje dalsi pobocku na uzemi Némecka a tim zvysi svou konkurenceschopnost na

zahrani¢nim trhu.

Zalozeni dal$i poboc¢ky firmy, v pfipadé PDM Technology Group je formou podnikani
s.r.0. (GmbH) a vyzaduje osm kroku (Chytry Pievod 2018):

1) Slozeni zakladniho kapitalu

2) Jmenovani zakladatele a jednatele

3) Ziizeni sidla spole¢nosti

4) Registrace zivnosti

5) Registrace na finan¢nim ufadé

6) Bankovni Gi¢et v. Némecku (zfizeni za osobni pfitomnosti)

7) Zapis do obchodniho rejstiiku

8) Registrace u ufadu prace, zdravotni pojistovny a spravy socialniho zabezpeceni

Spolecnost je zapsana v némeckém obchodnim rejstitku jako PDM Technology
Deutschland GmbH. Zastupci firmy rozhodli registrovat pobocku jako samostatnou,
ackoliv to nebylo jedinou moZnosti. Zahrani¢ni firma ma pravo zaloZit pobocku v
Némecku bez registrace v obchodnim rejstiiku. V takovém ptipadé je dcefinou
spole¢nosti a pravné zAvislou na matetské firmé. Danova uprava v obou piipadech

podléha némeckému systému.

Vyhoda zakladani samostatné poboc¢ky oproti zavislé se spo¢iva v eliminaci rizika vlivu

neuspéchu jedné poboc¢ky na ¢innost druhé. (SlideShare 2015)
Obrazek ¢. 18: Vznik PDM Technology Deutschland GmbH

HISTORIE

Mame: PDM Technology Deutschland GmbH

Kapital: 25.000 € ||| anschrif: Alter..
I ————— 1 | | | |

o=

Apr Jul Oxt 2019 Apr Ju Okt 2020 Apr

Zdroj: prevzato z (Northdata 2020)

Zalozeni dalsi pobocky v Némecku jiz nepotiebuje stejné procedury a bude pravné zaviset

na némecké pobocce. Zapis nesamostatné pobocky do obchodniho rejsttiku neni zakonem
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vyzadovan, ale registrace u mistné ptislusného zivnostenského uradu je povinna. V
soucasné dob¢ je jako jednatel spole¢nosti PDM Technology Deutschland GmbH zapsan

samotny predstavitel matetské firmy, jinak zahrani¢ni pravnicka osoba.
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Zavér
Bakalatska prace byla vypracovana na téma “Internacionalizace podniku na jednotném
trhu EU”. Cilem prace bylo zhodnoceni soucasného stavu vybrané spole¢nosti a na

zéklad¢ zvolenych analyz navrZzeni modelu internacionalizace. Prace byla rozdélena na

teoretickou a praktickou ¢ast.

Teoreticka ¢ast byla zpracovana jako informacni podklad pro praktické Setfeni. Zahrnuje
vysvétleni pojmu internacionalizaci, divody spole¢nosti vedouci k expanzi na zahraniéni

trh, proces internacionalizace, jeji formy a modely a popis strategické analyzy.

Prakticka ¢ast byla provedena za pomoci vyzkumnych otazek piedstavenych v Gvodu
bakalaiské prace. K prozkoumani konkurenceschopnosti a vyhodnoceni soucasného
stavu spolec¢nosti byly pouzity analyzy vné&jSiho a vnitiniho prostfedi. Analyza vnéjsiho
prostfedi byla zaméfena na obecné a oborové okoli. Hodnoceni némeckého trhu ukéazalo
perspektivy vyvoje v oblasti informac¢nich technologii, na stran€ druh¢ vSak také ohrozeni
tohoto vyvoje zpusobené souCasnou nestabilitu spojenou s pandemii koronaviru.
Némecky trh byl predstaven fadou pfrilezitosti, které pro podnik vytvari motivaci
k internacionalizaci svych aktivit. Analyza oborového okoli popsala konkuren¢ni
prostiedi firmy, zdiiraznéna byla pfedev§im vysokd hrozba substitutu - konkurencni
produkce. PrileZitosti a hrozby trhu byly ve SWOT analyze také zahrnuty. Po provedeni
SWOT analyzy byla navrzena WO — strategie. Doporucenim pro spole¢nost bylo zaméftit
se na eliminaci slabych stranek vyuzitim pfilezitosti trhu. Vytvofenim vhodné
marketingové kampané a inovaci webové stranky spolecnosti lze predejit neuspéchu
firmy pfi vstupu na zahrani¢ni trh. Vyzkum ukézal, Ze pocet zdkaznikl pfimo ovliviiuje
uspeéch hospodatreni spolecnosti, proto je nutné zaméfit se také na strategii vstupu. Pii
spravné zvolené a naplanované strategii vstupu na némecky trh je spole¢nost schopna

posilit svou konkurenceschopnost.

V zavéretné kapitole byl ptedloZen navrh modelu internacionalizace spolec¢nosti. Model
se tykal geografické lokality, naCasovani internacionalizac¢nich aktivit a vybéru metody
vstupu na zahrani¢ni trh. Spole¢nosti byla navrhnuta forma greenfield investic, t.
zalozeni nesamostatné pobocky na izemi Némecka. Dulezitou skute¢nosti pfi na¢asovani

internacionaliza¢nich aktivit bylo doporuceni sledovat aktudlni situaci ekonomiky zem¢.
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Zvétsenim podilu na trhu bude mit analyzovana spolecnost ptilezitost zvysit povédomi o
své existenci u cilové skupiny zédkazniki, coz nasledné umozni rozsitit nabidku produkce

a pozitivné ovlivnit konkurenceschopnost na trhu.
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Seznam pouzitych zkratek

resp. respektive

napf. naptiklad

tj. to jest

zak. Zakon

¢. ¢islo

Sh. Shirky

tzv. tak zvany

SRN Spolkova republika Némecko
S.I.0. spole€nost s ru¢enim omezenym

GmbH Gesellschaft mit beschrénkter Haftung

PZI pfimé zahrani¢ni investice
HDP hruby domaéci produkt

EU Evropska unie

UK United Kingdom

EUR meéna euro

min. milion

mld. miliarda

bn. bilion

PLM Product Lifecycle Management
PDM Product Data Management
ERP Enterprise Resource Planning
IT Information Technology
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Abstrakt, klicova slova (v ¢eském jazyce)

SVETLICHNAYA, Darya. Internacionalizace podniku na jednotném trhu EU. Plzen,

2020. 59 s. Bakalarska prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Klic¢ova slova: internacionalizace, vstup na zahrani¢ni trh, greenfield investice, PEST,

Portertiv model péti sil, SWOT, Némecko.

Predmétem predlozené bakalaiské prace je analyza vnéjSiho a vnitiniho prostiedi vybrané
spoleCnosti s cilem navrzeni modelu internacionalizace na némecky trh. Price je
rozd€lena na teoretickou a praktickou ¢ast. Obsahem teoretické ¢asti je pojem a proces
internacionalizace, formy vstupu podniku na zahrani¢ni trh, modely internacionalizace a
popis strategické analyzy. Prakticka ¢ast je zaméfena na provedeni dil¢ich analyz
spolecnosti a vyhodnoceni jeji soucasného stavu. Na zakladé provedeného Setieni je
navrzen model vstupu spole¢nosti na zahrani¢ni trh, ktery je ptredstaven geografickou
lokalizaci expanze, vybérem metody vstupu na zahrani¢ni trh a doporu€enim o spravném
nacasovani internacionalizacnich aktivit. V zavéru prace jsou uvedena doporuceni a

opatieni pro posileni konkurenceschopnosti spole¢nosti pied vstupem na zahraniéni trh.



Abstrakt, kli¢ova slova (v anglickém jazyce)

SVETLICHNAYA, Darya. Internationalization of the company on EU single market.

Plzen, 2020. 59 s. Bachelor Thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

Keywords: internationalization, foreign market entry, greenfield investment, PEST,
Porter’s Five Forces, SWOT, Germany.

The goal of the submitted thesis is to make external and internal analysis of the company
and propose the model of internationalization into the German market. This thesis is
divided into theoretical and practical part. The subject of theoretical part is the definition
and the process of internationalization, the foreign market entry methods, the models of
internationalization and the strategic analysis of the company. The practical part is
focused on the implementation of the analyses on the company and its evaluation of
current state. On the research basis is proposed the model of internationalization, which
is consisted of the part of geographic location, then a choice of foreign market entry
method and the suggestion of the right time pointing for international activities of the
company. The thesis conclusion contains recommendations and measures to strength the

company competitiveness before the start of the internationalization process.



