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ANOTACE

Predmetem bakalarské prace je popis dodacich a platebnich podminek pro vyvoz ceskych
firem do zahranici. Obsahuje zdkladni pojmy souvisejici se zahranicnim obchodem
a charakteristiku sklarskeho priumyslu. Soucasti je také rozbor ruského, némeckého
a rakouského trhu, postoj téchto zemi k obchodu se sklem, zpracovani navrhu pro vybranou
spolecnost, jak vstoupit na zahranicni trhy a doporuceni pri obchodovani.

KLICOVA SLOVA
Zahranicni obchod, dodaci a platebni podminky, vyvoz, priuzkum trhu, sklarsky primysi.

TITLE
Export of Czech Glass Abroad

ANNOTATION

The description of delivery and payment conditions for exporting of Czech
companies ‘commodities abroad is the topic of this thesis. It contains basic terms related to
foreign trade and characteristics of glass industry. There is also included an analysis of
Russian, German and Austrian market and the attitude of these countries to trading with glass
products. The paper also includes an elaboration suggestions for a selected company on how
to enter foreign markets and recommendations for trading.

KEYWORDS
Foreign trade, delivery and payment terms, export, market research, glass indrustry.
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UvVOD

Tato bakalaiska prace popisuje vyvoz Ceské sklarské firmy a analyzuje potencionalni
budouci trhy. Cilem prace je popsani obchodnich podminek pro ptipadnou novou zahranic¢ni
spolupraci a zjisténi, jak si stoji Ceské sklo na mezinarodnich trzich. Prace také zahrnuje

navrh, jak by méla spole¢nost NH Glass s. r. 0. ispéSné€ vstoupit na vybrané zahranic¢ni trhy.

Prace je rozd€lena na dvé casti. Na cast teoretickou a cast praktickou, dale je prace

rozdélena na sedm jednotlivych kapitol.

Teoreticka ¢ast zahrnuje prvni ¢tyti kapitoly, pfi¢emz prvni kapitola se zabyva vymezenim
zékladnich pojmt Vv oblasti zahranicniho obchodu. Tedy jaké jsou jeho formy a rizika, jak
probiha obchod vramci a mimo EU, jaké se provadéji prizkumy trhli, jaké jsou formy
zpracovani zahrani¢niho trhu a jak Ceska republika podporuje export V ramci statni a nestatni
formy. Druha kapitola obsahuje vykladova pravidla Incoterms, ktera se uzivaji pii sjednavani
dodacich podminek a jsou vyuzivana nejcastéji. Treti kapitola se zabyva platebnimi
podminkami, které urcuji naptiklad dobu a formu placeni mezi kupujicim a prodéavajicim.
Ctvrta kapitola je zaméfena na sklaisky pramysl a rozdéleni skel do sedmi typd, jeho vyvoj

ve 20. stoleti, dale na strukturu tohoto primyslu a postaveni v soucasné dobg.

Zbylé tii kapitoly tvofi praktickou ¢ast, kdy pata popisuje spolecnost NH Glass s. r. 0., jeji
vyrobni program a vyvoz po CR a na Slovensko. Uvod této kapitoly pfedstavuje zejména
pracovni zkuSenosti majitele této firmy a stru¢ny popis rozmisténi zamestnanci po budoveé.
Sesta kapitola obsahuje informace o tfech vybranych trzich, jde o trh rusky, némecky
arakousky. Soucasti této kapitoly je swot analyza ruského trhu, doporuceni, jak jednat
se vSemi tfemi trhy a komparace téchto trhii. V sedmé kapitole jsou uvedeny navrhy, zda

vstoupit na zahrani¢ni trh a jaké udélat kroky pfi budoucim rozhodovani.



1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU

1.1 Zahrani¢ni obchod

Kdyby m¢la kazda zemé dostatek potravin pro své obyvatele, obleCeni, 1¢kt, dostatek
potiebnych surovin a materialt, zili bychom nejspiSe v idealnim svét. Ve svété, kde by si
kazdd zemé vystacila ze svych vlastnich zdroji. My ale Zijeme ve svéte, kde kazda zemé
vyprodukuje ¢i vypéstuje to, na co ma vhodné klimatické ¢i pracovni podminky. Lidé
V raznych zemich umi rGzné véci, specializuji se na urcité obory. Naptiklad Japonci se stale
zdokonaluji v elektronice, ve vyrob& automobilii a robotl, Cina je nejvétsi péstitel ryze
a Thajsko je jeden z nejvétsich vyvozei Sperkl. Aby kazda zemé dokazala uspokojit poptavku
po téch nejriznéjSich druzich spotieby, existuje ve svét€ zahraniéni neboli mezindrodni
obchod. Je dobré si uvédomit, ze zahraniéni obchod neslouzi jen k obchodovani se zbozim
a sluzbami, ale projevuje se i v mirovych vztazich, zemé a staty diky tomuto obchodu udrzuji
svoji stabilitu. Rozviji se lidska vzd¢lanost, kulturni znalost a stale vice se prohlubuje

mezinarodni spoluprace. [12]
1.1.1 Formy zahrani¢niho obchodu

Podniky vstupuji na zahrani¢ni trhy nej€astéji prostfednictvim investovani a obchodnich
operaci. Nenaro¢né investovani si vybiraji podniky, které chtéji uplatit své vyrobky ¢i sluzby
na cizim trhu s minimalnimi investicemi a zdroven jinym zpisobem nez klasickymi
vyvoznimi operacemi. Mohou tedy spolupracovat formou vyrobni kooperace nebo se podilet
na vyzkumu a vyvoji spolené se zahrani¢nimi podniky nebo poskytnout vyzkum na zakazku.
Druhym zpiisobem je naro¢né investovani, kdy velké a silné firmy investuji do zahranici
pfimo, prostfednictvim nakupu akcii nebo jinych cennych papiri nebo skrze kapitadlové
vklady, vnitrofiremni pujéky apod. V CR je hlavni instituci, kterd podporuje piiliv

zahrani¢nich investic, agentura Ministerstva primyslu a obchodu CzechInvest. [18]

Volba skrze obchodni operace, €ili vyvoz a dovoz je nejcastéjsi a nejjednodussi formou
vstupu na zahraniéni trh. Cesky statisticky ufad definuje vyvoz (export) jako hodnotu zbozi
odeslaného do zahrani¢i, které prestoupilo statni hranici za ucelem jeho trvalého nebo
docasného ponechani v zahrani¢i. Celkovy vyvoz se tak skladd z odeslani zbozi do stati EU
avyvozu do tietich zemi. Dovoz (import) je podle téhoz zdroje vyjadieni hodnoty zbozi

pfijatého ze zahranici, které prestoupilo statni hranici za i¢elem jeho trvalého nebo docasného
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ponechani v tuzemsku. Celkovy dovoz se tak sklada z pfijeti ze stath EU a dovozu ze tetich

zemi. [31]
1.1.2 Obchod v ramci a mimo EU

Obchod mezi jednotlivymi ¢lenskymi staty se vyznacuje zejména tim, ze jsou odstranény
tradicni bariéry mezi trhy zacastnénych zemi (celni, obchodni, danové, technické,
administrativni atd.). Tyto obchodni vztahy nalezi do kompetence vnitiniho trhu EU, v némz
je uplatnuje volny pohyb zbozi, sluzeb, osob a kapitalu. Vnitini trh EU ma mimo uleh¢ovani
obchodnich vztahli zvySovat zivotni Uroven a kvalitu Zivota a pfispivat ke stdle uzSimu

spojeni evropskych narodu. [30]

Vnitini trh EU tedy vytvari jednotné zasady, kterymi jsou jednotné vytvafeni legislativy,
které se tykd piimo spole¢né obchodni politiky, jez je obsaZena v nafizenich, které
je ptipravovano ve spolupraci Evropské komise a ¢lenskych stati EU. Dalsi zasadou je volny
vyvoz a dovoz. Tyto obchodni operace jsou bez mnozstevnich omezeni. Volny dovoz je vSak
regulovan tarifnimi opatfenimi (cla) a vyjimkami z neexistence mnozstevniho omezeni (kvoty
na néktery zemédélsky dovoz). Podpora pronikani subjektii EU na zahrani¢ni (tfeti) trhy
je zajidténa odstrafiovanim zahrani¢nich obchodnich piekazek. Clenské staty EU maji

jednotny celni sazebnik a soubor néstroji na ochranu trhu. [17]

V obchodu s tretimi zemémi vystupuje EU jako jednotny trh a vSechny ¢lenské zemé (stav
k 1. Cervenci 2013 je 28 statll) jsou vnimany pouze jako jeden jediny trh zemi EU. [16] Tento
typ obchodu podléha celnimu dohledu, z hlediska dovozu se vybira clo, poplatky, DPH

I spotfebni dang, vyvoz je od DPH i spotifebnich dani osvobozen. [14]
1.1.3 Prizkum trhu

Pfi vstupu na zahrani¢ni trh si musime uvédomit, Ze toto obchodovani s sebou kromé
vidiny vysokych vynostu nese rtznoroda rizika, ktera mohou uvést vstupujici podnik
v nejhor§Sim piipadé aZz kjeho zaniku. Proto je kli€ovou soucasti mezinarodni operace
prizkum trhu. Analyza trhu by méla seznamit podnik zejména s ekonomickymi a politickymi
podminkami dané zemé, poptipadé i s konkurenci na cizim trhu. Priizkum trhu Ize provést
bud’ vlastnimi silami, nebo pfes specializovanou firmu, v pfipad€, Ze dany podnik nema
dostatek zkuSenosti se zahranicnim trhem. Nasledujici popis prizkumi je Cerpan ze zdroje

[27] a [19].
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Teritorialni prizkum - tato analyza vychazi zinformaci politickych, legislativnich,
ekonomickych ¢i demografickych faktort. Lze si pod tim predstavit ndrodni a obchodni
banky, statistick¢ Utfady, ministerstvo obchodu, zahrani¢nich véci atp. Pomoci teritoridlniho
prizkumu zjistime v neposledni fad¢ také zakladni informace o daném trhu (solventnost

¢i povéest trhu).

Obchodné-politicky prizkum — tento prizkum se zaméfuje na bariéry a vyhody pfi cesté
zbozi na cilovy trh. Jedna se zejména o clo, kterym stat méni cenu dovazeného i vyvazeného
zbozi, dale o mnozstevni kvoty apod. AvSak pifi vyvozu v ramci EU se zbozi neprocliva,
protoze zde funguje jednotny vnitini trh a veSkerd cla a poplatky jsou mezi Clenskymi staty
zakazany. Pfi obchodovani s tfetimi zemémi se uplatiiuje spolecny celni sazebnik. [6]
Dulezitym bodem obchodné-politického prizkumu je také zjisténi smluvnich podminek

riznych druhd smluv a dohod.

Komoditni priizkum — navazuje na teritoridlni a jeho cilem je zjisténi postaveni konkrétnich
vyrobki na trhu a s tim spojené pozadavky tamnich odbératelli, zkouma i vlastnosti vyrobku,
zpusob vyroby nebo i konkurenci v daném oboru. Toto vSechno miizeme sledovat pomoci

katalogt ¢i vzorkli podobného zboZi.

Spotrebitelsky prizkum - uz z nazvu vyplyva, ze se jedna o zkoumani spotiebitele, tedy
kone¢ného zikaznika. Sleduje se jeho chovani, spokojenost a pfani na tamnim trhu.
V piipadé, ze bychom prodavali zbozi firmam, budeme sledovat jejich chovani. Kazdy
zahrani¢ni trh, midZe mit na vyrobky jiny pohled, jiné pozadavky, proto bychom méli,
ve vidiné uspé$ného obchodu, prizplisobit vyrobu kazdému trhu individudlné, pokud

je to v silach podniku.

Konkurenéni prizkum — cilem tohoto prizkumu je ziskani informaci o zahranic¢ni
konkurenci a jejim postavenim na trhu, o strategii téchto firem, ale mizeme pfevzit i jejich
zkuSenosti ¢1 odhalit silné a slabé stranky, coz muze vyvazejici podnik vyuzZit ve svij
prospéch. Neméli bychom ale zlstat u prvotniho priizkumu pted vstupem na zahranicni trh,

konkurenty bychom méli sledovat prabézné.

Cenovy pruzkum - se ptd na otdzku, jak urcit cenu naSeho vyrobku, aby zaujala zdkaznika
a zaroven nam prinesla optimalni zisk. Rozhodujicim faktorem tvorby cen jsou néklady. Cena

nam také tika jaka je ekonomickd podstata vyrobku a jaky uzitek od néj miizeme ocekavat.
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Kdyz se budeme napiiklad dozadovat kvality vyrobku, logicky ptijdeme ucelné za cenou,

kterd je vyssi.

Pro tvorbu cen existuje mnoho metod. Nejbéznéjsi je metoda pres kalkulaci nakladd,
ke které se pfipocita marze. Jinou metodou muze byt stanoveni ceny, kdy se ¢eka, jak na ni
zareaguje zakaznik nebo stanoveni ceny, které vychazi z cen nejsilnéjSich konkurenti.
,Ale bez ohledu na to, jakou metodu pouzivame pro stanoveni svych cen, je zapotrebi ceny

testovat a sledovat jejich vnimdni zdkaznikem. “ [27, str. 157]

Prizkum obchodnich metod - zplsob vstupu na zahrani¢ni trh je velmi slozity proces.
Nejlepsi metodou by byl prodej pfimo vSem zahrani¢nim zijemcim vlastnim exportnim
persondlem firmy. Tento stav je ale t¢éméf nemozny. Proto firmy nalézaji prostfedniky nebo
zprostiedkovatele obchodu. Zakladni rozdil mezi témito dvéma c¢lanky je takovy, Ze pii
vyuzivani sluzeb prostiednika, vyvozce neni v kontaktu skoneénym zakaznikem
a prostfednik jedna svym jménem a svym jménem také prodava. Zatimco zprostfedkovatel

jedné jménem vyvazejiciho podniku a na jeho ucet.

Technicky prizkum - zde je nutnd znalost technickych norem dovozni zemé s nasim
vyrobkem. ,,Veétsinou jde o zavazné smernice, které upravuji pozadavky na bezpecnost pri
pouzivani vyrobku a uvadéji detailni specifikace vyrobku.” [27, str. 159] V piipadé Ceské
republiky jsou to &eské statni normy — CSN. Déle muize jit naptiklad o mezinarodni normy
ISO.

Prizkum dopravnich cest a prostiedku - tento prizkum je dulezity z hlediska toho,
ze cestovni néklady mohou také ovlivnit kone¢nou cenu zbozi a samotnou realizaci
zahrani¢niho obchodu. V dne$ni dobé existuje mnoho zptisobi dopravy, proto bychom méli

dobfe uvazit, jaké budou pro nas nejvyhodné;si.

Priizkum rizik - jde pfedevsim o rizika spojena se zahrani¢nim obchodnim partnerem a jeho
piipadném odstoupeni od smlouvy ¢i jeho zanikem apod., kdy kvili témto staviim dojde
k preruseni obchodni operace, a my nemame domluveny odbyt. Dal§im rizikem miZze byt
platebni neschopnost zahrani¢niho partnera, neodebrani zboZzi nebo rizika zplsobena
pohybem ménového kurzu. Eliminovat tato vybrand rizika lze naptiklad platebnimi
podminkami, pojisténim a v piipadé kurzovych rizik, pouzivat naptiklad sménny kurz, ktery

je platny pro ptedpokladanou dobu realizace obchodu.
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1.1.4 Podpora exportu v CR

Podpora exportu je v Ceské republice zajistovana dvéma formami a to statni a nestatni
podporou. Statni forma podpory je zabezpeCovana prostfednictvim ministerstvem pramyslu
a obchodu, ministerstvem zahrani¢nich v€ci a ministerstvem financi. Kromé téchto ustfednich
organti zajiStuje stat pomoc v oblasti exportu nasledujicimi stitnimi a polostatnimi

institucemi:

» Exportni garan¢ni a pojist'ovaci spole¢nost — zajist'uje ochranu vyvozct a bank
zajistujicich vyvoz proti rizikiim nezaplaceni ze strany kupujiciho,

> Ceska exportni banka, a. s. — poskytuje vyvozni uvéry a finanéni sluZby spojené
S vyvozem,

» CzechTrade — poskytuje informacni, asisten¢ni a poradenské sluzby cEeskym
vyvozeim,

> Czechlnvest — podporuje a zajistuje piiliv pfimych zahrani¢nich investic do CR,

> Ceska centra — prezentuje Ceskou republiku v zahrani¢i v oblasti kultury,

obchodu a cestovniho ruchu. [12]

Podnikatelim, ktefi chtéji rozsitit své aktivity do jiného staitu EU, vyrazné napomohlo
vytvofeni jednotné sluzby Ministerstva primyslu a obchodu. Je to integrovana asistencni sit’
sluzeb Jednotného kontaktniho mista, ProCoP a SOLVIT. Podnikatelé zde nachéazeji pomoc
v oblastech kratkodobého a dlouhodobého podnikani v jiném staté EU a CR, v obchodovani
s vyrobky v EU a v oblastech feSeni problémil s ufady v ramci EU. Pro potiebné informace
se podnikatelé mohou obratit na kterykoli ¢lanek sité, vyuzit internet nebo vyuzit sluzeb
zahrani¢nich zastupitelskych Ufadi ¢i jiz zminénou agenturu CzechTrade v zemich EU.
Informaéni misto ProCoP je kontaktnim mistem pro vyrobky, informuje podnikatele
0 technickych pozadavcich, narodnich a evropskych ptedpisech pii jejich uvadéni na trh.
Sluzba SOLVIT je vyuzivana v piipad¢€ feseni sporti na vnitinim trhu. V sumarizaci se da fict,
ze tyto sluzby slouzi podnikatelim k poskytovani informaci, které jsou zapotiebi, aby mohli
podnikat a ke zprostfedkovani kontaktu s ptisluSnym ufadem, ktery se zabyva povolovanim
konkrétnich ¢innosti. Pro pfistup evropskych podnikatelii na tieti trhy existuje databaze pro
ptistup na trh (Market Access Database), ktera slouzi jako informacni zdroj nejen pro
informace o vstupnich podminkéch na trhy neclenskych zemi, ale i na trhy ¢lenskych statd.

vvvvvv

piekazky stojici v cest¢ evropskym vyvozcim. Databaze shromazduje stiznosti
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od podnikateld o obchodnich bariérach v neélenskych zemich. Proto zde Ize najit seznam
specifickych bariér, jez byly nahlaSeny pravé ze stran evropskych podnikd. Vlozenim popisu
zbozi do vyhledavace databaze lze zjistit celni zatizeni vyrobku a dovozni formality, jakymi
jsou rizné formulare, certifikaty a povinné nalezitosti obchodnich faktur a dalSich dokument.
Déle lze dohledat, zda existuje v oblasti vyvozu do tietich zemi néjaky zakaz, mnoZzstevni

omezeni, exportni podpora, vyvozni dan¢ apod. [4]

Nestatni podpora exportu je zajiStovana organizacemi, které nejsou ve vlastnictvi statu,
nybrz soukromych spole¢nosti. Jedna se o Hospodaiskou komoru CR, CzechInvest, Komer&ni
Gvérové spolecnosti EGAP, a. s., Asociaci exportért, Ceskou podnikatelskou reprezentaci pii
EU, Svaz primyslu a dopravy atd. Sluzby vSech téchto organizaci jsou na rozdil od statni

podpory zpoplatnény.

Je ale dulezité, aby meéla podpora smysl, tzn. radikalné snizit nedostatky na strané
exportért. Nejcastéj$i chyby, kterych se ceské podniky dopoustéji je jejich nepruznost
projevujici se v pomalé komunikaci se zahrani¢im. Cesti exportéfi si museji uvédomit,
7e jejich nabidka neni na trhu jedind a konkurence se vytvari z celého svéta. Dalsi zasadni
chybou je Spatny vybér obchodniho partnera. Jeho neovéteni a neznalost mohou vést k tomu,
ze zahrani¢ni partner prodava zbozi jako doplitkkové a ¢eskym vyvozcim tak uchazi zisk,
0 ktery by nepfisli, kdyby dali zboZzi specializované zahrani¢ni firm¢. Dal$i problém mizeme
nachazet v jazykové nepfipravenosti, kdy pomineme top management. Dilezité je,
aby i pracovnici typu telefonni operatorka a sekretaika byla vybaveni jistou Grovni jazyka,
ktera je nezbytnd béhem komunikace pfi vyfizovani zahrani¢nich obchodnich operaci. Déle to
muze byt 1 nizkd kvalita prezentanich materiald o firmé a jejim vyrobku. To je nasledkem
napfiiklad toho, Ze pii prezentovani na riznych vystavach a veletrzich neuchvati potencionalni
zékazniky. VSechny prezentované informace by mély byt srozumitelné a jasné v jazyce dané
zem¢ a cena v jejich platebni méné. V jistych piipadech se vyplati prenechat tuto zalezZitost
specializovanym firmédm. Tak jako nevhodné stanovend cena nabizeného vyrobku, tak
I nediivéra, nedostate¢na tUcta ke kupujicimu, netrpélivost a nepfipravenost muize Ceské

exportéry vyrazné oslabit v jejich snazeni. [12]
1.1.5 Formy zpracovani zahrani¢niho trhu

Po prozkoumani ptislusnych trhii ndsleduje rozhodnuti, jakou obchodni metodu zvolit, tedy

jak bude vyvazejici ¢i dovazejici spole¢nost zvoleny trh zpracovavat. Pfi tomto rozhodovani
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je dulezity dostatek také spolehlivych informaci o trhu, dostatek také finan¢nich prosttedki
a Vv neposledni fadé¢ se muze hodit i zjisténi obchodnich metod zahrani¢ni i domaci

konkurence.

Prvni zasadou ke zvoleni zpracovani zahrani¢niho trhu je volba piimé ¢i nepiimé formy.
Piima obchodni metoda definuje obchodni vztahy s co nejmensim poétem zprostiedkovatelti
a prostiednikti. Je to piimy vztah vyrobce a konzumenta. Nepitiméa obchodni metoda spociva
V prodeji zbozi a sluzeb s vyuzitim tzv. tfetich osob, kdy se vtomto piipadé jednd
0 prostiedniky ¢i zastupce. Nebo mize spole¢nost vytvofit svou vlastni zahrani¢ni sit’ nebo

prodavat své zbozi obchodnim dovoznim firmam v zahranici.

Pod nepifimé obchodni metody zahrnujeme pojem distributor, coz byva oznaceni
pro prodejce, importéra, velkoobchodnika, dovozni podnik apod. Jak jiz bylo naznaceno
v predeslé kapitole, vyhodou této cesty je, ze prostfednik zaplati kupni cenu a dalsi osud
vyrobku je v jeho rukou. Je to vyhodné i z hlediska toho, Ze finan¢né slabé vyvozce laka
rychld thrada zavazku za dodané zbozi. Oproti tomu ale vyvozce nema Sanci piimého
kontaktu s odbérateli a moznost vyvinout tak snahu jednat se zakaznikem piimo. Dale
je zde pojem zprosttedkovatel, kterym byva oznaCovan zastupce, agent a reprezentant.
Dulezité¢ v tomto pfipadé je ale to, ze zprostfedkovatel jedna jménem vyvazejiciho podniku.
Zde nevyhodu spatfujeme napiiklad v odménach zastupctim, tedy provize, které zatézuji
prodejni ceny, v né€kterych piipadech az v neumérn€ vysokych podilech. Dal§i formou
nepiimé obchodni metody je vlastni zahranicni sit’, kterou si mize dovolit jen kapitalové silna
matefskd firma. Tato sit’ ma dvé& zakladni formy, a to majetkovou ucast vyvozce v zahranic¢i
typu afilace ¢i filidlky, nebo tzv. zastupitelska ,kancelai* plnici funkci zastupce na trhu.
W Filialka na rozdil od afilace je 100% vlastnénd zahranicnim subjektem, zatimco afilace
miize byt smiSenou firmou, na jejimz kapitalu se kromé ceského podniku podili i jeden ¢i vice
mistnich spolecniki. *“ [27, str. 285] Vlastni zahrani¢ni sit’ slouzi zejména k plnéni vlastnich
podnikatelskych cili. Majetkovd ucast kupuje na vlastni Ucet a za svoji praci je také
odménéna marzi jako prostfednik, na zaklad¢ zastupitelstvi je odména skrz provizi jako
u zprostfedkovatele. Neni jednoznacné, zda je vyhodné€j$i mit jako partnera majetkovou ucast
nebo cizi firmu. Poslednim pojmem jsou samozvani zprostiedkovatel¢. Divodem jejich
vyuzivani je, ze vyvozce nema kontakty ke klicovym lidem. Tito zprostiedkovatelé totiz tvrdi,

ze maji tyto kontakty a jsou schopni si vytvofit nezbytné vazby. Ti, ktefi jsou velmi dobie
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zajisténi nebo statni zaméstnanci se mohou podvolit 1 podminkdm vyvozct, ktefi je nuti,

aby nesli naklady a piislibili jim provizi z realizovanych obchodi. [27]
1.1.6 Rizika v mezinarodnim obchodé

Rizika, ktera vyplyvaji z finan¢ni a ekonomické situace, jsou ozna¢ovana jako komer¢ni.
Zahrnuje se do nich piedpokladana platebni neschopnost ¢i nevile kupujiciho, ktera
se projevuje tim, Ze kupujici nezaplati ceskému exportérovi pohledavku po dob¢ splatnosti.
Druhym rizikem v této oblasti je dolozena platebni neschopnost zahrani¢niho kupujiciho, kdy
u n¢j probiha konkursni fizeni na jméni a v souvislosti s tim vyvozce utrpi majetkovou ujmu,

protoZze jeho pohledavky jsou v tomto fizeni zahrnuty.

Déle mohou byt v mezinarodnim obchod¢ rizika teritorialni, ktera ohrozuji splatnost
zahrani¢nich pohledavek nebo omezuji vynosnost zahrani¢nich investic a jsou to tedy rizika,
jez vychazeji z politické, financni a makroekonomické situace zahrani¢ni zemé. V tomto
ptipadé muze jit o platebni potize vyvolané politickymi udalostmi v zemi zahrani¢niho
partnera (stavky, valky, obcanské nepokoje), administrativni rozhodnuti orgént, které
kupujicimu odebere dovozni licence, zrusi povoleni k obchodnim kontraktiim atd. nebo miize

jit o ptirodni katastrofy, kdy bez viny kupujiciho dojde k nezaplaceni pohledavky. [15]

Situace, pfi niZ ucastnik obchodniho vztahu musi zaplatit vice oproti plvodnimu
pfedpokladu nebo mu bude vyplaceno ménég, neZz o€ekéval, je charakteristickd pro kursova
rizika. ZaleZi zde, na jaké stran¢ je domadci trh a 1 kdyZ se placeni v mezinarodnim obchodé
uskuteéiiuje v zahranici, pro ¢eské podnikatele je dulezité, jakou thradu ziskd v ¢eské méng.
Bude-1i ¢esky obchodnik vyvazet a ¢eska ména se bude zhodnocovat, snizi to jejich vynosy,
ale na druhou stranu miZze pozitivné ovlivnit naklady. V ptipadé dovozu do CR zhodnocovani
meény zplsobuje pozitivni vysledky pro ¢eské dovozce. Proti pfipadnému negativnimu vlivu
kurzovych rizik, vyuzivaji podniky rizné postupy k jejich eliminaci. Jde napiiklad o volbu
meény, ve které se vyjadiuji zavazky v zahrani€nim obchodé€ a u niz se oCekava vzestup kursu

nebo o vytvofeni rezervy na kryti kursového rizika, kdy se tato rezerva zapocitava do ceny.

Zejména ve vyspelych zemich se také fesi riziko odpoveédnosti za vyrobek, kdy je vyrobce
vzdy odpovédny za Skody na zdravi nebo majetku, které mohou osoby utrpét v disledku vad

vyrobku. Néastrojem proti tomuto riziku je sjednani pojisténi.
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V neposledni fadé mohou obchod, zejména s hmotnym zbozim, ohrozovat i rizika
pfepravni. Zbozi se mize b&hem piepravovani ztratit nebo poskodit. Skodu nese ten,
kdo v dany okamzik nese rizika spojena s piepravou, proto je dulezité urcit, kdy a kdo tato
rizika prebira. Sjednani téchto rizik byva soucasti dodacich podminek, které jsou podrobné;ji

popsany v nasledujici kapitole. [19]
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2 DODACI PODMINKY

Pti obchodnich operacich jsou dodaci podminky jednou z dulezitych a podstatnych
nalezitosti kupni smlouvy. Ovliviiuji podstatnym zplisobem vysi ceny a urcuji povinnosti
prodavajicich a kupujicich stran. Tyto povinnosti spatifujeme v zajistovani dopravy, nakladky
a vykladky zbozi, kontroly, pojisténi, celniho odbaveni atd. Dodaci podminky také urcuji
zpiisob, misto a okamzik pfeddni zbozi mezi obchodnimi stranami a pfechod rizik a naklada
z prodavajiciho na kupujiciho. Nejcastéji uzivanymi pravidly na svét€¢ jsou mezinarodni
vykladovéa pravidla INCOTERMS, ktera byla poprvé vydana v roce 1936, neustale se dopliuji

a méni. [3]

Pravidlo by se m¢lo vybirat tak, aby odpovidalo zptsobu piepravovani zbozi, podminkdm
a povinnostem, které mezi s sebou obchodnici chtéji mit. Ale obchodni strany si museji
dat pozor na to, ze mistni pravo urcité zem¢é muze prevazit nékteré body jak kupni smlouvy,

tak i vybraného pravidla INCOTERMS 2010, ktera jsou nasledujici:

ze zavodu EXW,

vyplacené dopravci FCA,

pieprava placena do CPT,

pfeprava a pojisténi placeny do CIP,
s dodanim do piekladisté DAT,

s dodanim v misté urc¢eni DAP,

S dodénim clo placeno DDP,
vyplacen¢ k boku lodi FAS,
vyplacené lod’ FOB,

naklady a ptepravné CFR,

YV V.V V V V V V V VYV V

naklady, pojisténi a prepravné CIF.

Prvnich sedm pravidel (EXW, FCA, CPT, CIP, DAT, DAP a DDP) je vhodnych pro
jakykoliv zpiisob piepravy a lze je uzit i v pfipadech uzivani vice zplisobii dopravy. Zminénou

kontrolou se mysli kontrola kvality, miry, vahy ¢i poctu kusii.

EXW (ex works; ze zavodu) — toto pravidlo je vhodnéjsi pro vnitrostatni obchod, z hlediska
povinnosti je vyhodnéjsi pro prodavajiciho, protoze prodavajici splni dodani, jakmile je zbozi
k dispozici kupujicimu v objektu prodavajiciho, pfipadné v jiném misté, naptiklad zavod,
tovarna, sklad, apod. Do tohoto mista nese prodavajici naklady a riziko, poté je vSe
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na bedrech kupujiciho. Dalsi vyhodou pro prodavajiciho je skuteCnost, ze nema zadnou
povinnost vuc¢i kupujicimu nalozit zbozi. Je povinen na vlastni naklady obstarat pouze
zabaleni, pokud to vyzaduje druh pfepravovaného zbozi, oznaceni a zaplatit ndklady spojené

s kontrolou nez se zbozi dostane do rukou kupujiciho.

FCA (free carrier; vyplacené dopravci) — je vhodnéjsi v mezinarodnim obchod¢ a znamena,
ze prodavajici dodava zbozi dopravci nebo jiné osobé jmenované kupujicim v objektu
prodéavajiciho a zaroven ho nalozi na dopravni prostfedek kupujiciho nebo v jiném
jmenovaném misté, na kterém by se méli strany peclivé dohodnout, protoze zde prechazeji
rizika a ndklady z prodéavajictho na kupujiciho a v tomto mist¢ je zbozi na dopravnim
prostfedku prodavajiciho. Pokud se jedna o vyvoz z pohledu prodavajiciho, ma za povinnost
zbozi celné odbavit a nést s tim spojené naklady, za podminky, ze to pfichdzi v uvahu. Vici
dovozu nema prodavajici zadnou povinnost, stara se o n& kupujici. Zde je prodavajici opét
povinen nést naklady spojené s balenim a kontrolou, nez se zbozi dostane do kompetence

kupujiciho.

CPT (carriage paid to; preprava placena do) — pravidlo CPT uklada prodavajicimu dodat
zbozi dopravci, déle sjednat piepravu a hradit ndklady spojené s piepravou zbozi do mista
uréeni. Zéavazek prodéavajici vSak splni pfi pfedani zbozi dopravci (misto dodéani, kde
ptrechazeji rizika na kupujiciho), ne v ptipad¢, ze zbozi je dovezeno do mista uréeni (do tohoto
mista sjednavd prodavajici piepravu). Co se tyCe celniho odbaveni, je to stejné, jako
v pravidle pfedchdzejicim, prodavajici ma tedy povinnost pouze pro vyvoz. Stejné

je to i s kontrolou a balenim.

CIP (carriage and insurance paid to; pieprava a pojisténi placeny do) — v tomto pravidle
je oproti pfedchozimu pravidlu CPT navic to, Ze prodavajici je také povinen sjednat pojiSténi
kryjici riziko kupujiciho za ztratu nebo poSkozeni zbozi béhem piepravy minimalné do mista
urceni. Toto pojiSténi je povinné sjednat pouze na minimalni kryti. O pfipadné zméné vysi

se mohou strany dohodnout.

DAT (delivered at terminal; s dodanim do piekladisté) — zde prodavajici splni dodani,
kdyz je zbozi vyloZeno z ptichoziho dopravniho prostiedku a je k dispozici kupujicimu
ve jmenovaném prekladisti (ndbtezi, skladisté, silnicni, Zelezni¢ni ¢i letecké piekladiste)

ve jmenovaném pfistavu nebo v misté urceni. Plati zde podminky stejné jako v predchozich

20



piipadech o celnim odbaveni, kontrole a baleni. Prodavajici nese riziko spojené¢ s dodanim

zbozi a jeho vykladkou v prekladisti ve jmenovaném piistavu nebo misté urceni.

DAP (delivered at place; s dodanim v misté urceni) — prodavajici splituje dodani, jakmile
je zbozi k dispozici kupujicimu na piichozim dopravnim prostiedku pfipravené k vykladce
V misté urceni a rizika nese do jmenovan¢ho mista. Toto pravidlo vyzaduje od prodavajiciho
opét procleni zbozi ve vyvozu, pokud to ptipada v tvahu. Déle se prodéavajici stara o baleni

a kontrolu.

DDP (delivered duty paid; s dodanim clo placeno) — toto pravidlo pfedstavuje maximalni
povinnosti pro proddvajiciho z hlediska toho, ze spliiuje dodani v okamziku, kdy je zbozi
k dispozici kupujicimu, je celné¢ odbavené pro dovoz na prichozim dopravnim prostiedku
ptipravené k vykladce ve sjednaném misté urceni a nese rizika a naklady s dodanim do mista
urcéeni a musi celn¢ odbavit zboZi i pro vyvoz, uhradit clo vyvozni i dovozni a provést celni
odbaveni u obou ptipadil. Prodavajici plati také DPH a dalsi splatné dané pfi dovozu. Déale mé

prodavajici povinnost zaplatit naklady spojené s kontrolnimi operacemi a zabalenim zbozi.

Zbyla ctyti pravidla (FAS, FOB, CFR a CIF) jsou pravidla pro namoini a vnitrozemskou

vodni dopravu.

FAS (free alongside ship; vyplacené k boku lodi) — toto pravidlo splni prodavajici, kdyz
zbozi doda k boku lodi (nabfezi nebo odlehcovaci ¢lun) jmenované kupujicim v ujednaném
piistavu nalodéni. Od tohoto okamziku dodéni k boku lodi nese vSechny rizika kupujici.
Pokud to pfichazi v tvahu, prodévajici musi odbavit celné zboZzi pro vyvoz. O ptipadné
dovozni operace se stard kupujici. O baleni, kontrolu a znaeni zbozi se stard prodavajici,

pficemz o kontrolu jen do doby nez pteda zboZi.

FOB (free on board, vyplacené lod’) — zde je splnéna podminka dodani v okamziku,
kdy je zbozi prodavajicim dopraveno az na palubu lodi jmenované kupujicim ve sjednaném
pfistavu a prechazeji zde i rizika. Plati zde stejné body o celnim odbaveni pfi vyvozu,

0 kontrole, baleni a znaCeni, jako v pfedeslém ptipadé¢.

CFR (cost and freight; naklady a prepravné) — kdyZ se zbozi dostane na palubu lodi, plni
prodavajici svou povinnost dodani a rizika za ztratu ¢i poSkozeni zboZi pfechéazi na kupujiciho
Vv pfistavu nalodéni. Prodavajici dale sjednava prepravni smlouvu a plati nédklady a pfepravné

nutné pro doddni do jmenovaného pfistavu urceni, které mize byt odliné od pfistavu
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nalodéni, proto je nutné tyto dvé mista rozlisit a upfesnit co nejlépe. Celni odbaveni pro vyvoz

je na bedrech prodavajiciho, stejn€ jako baleni a kontrola, nez zbozi ptevezme druha strana.

CIF (cost insurance and freight; naklady, pojiSténi a prepravné) — pii dodani zbozi
na palubu lodi v pfistavu nalodéni pfechazeji rizika na kupujiciho. Pfepravni smlouvu,
naklady, pfepravné a pojisténi souvisejici s dodanim zbozi do sjednaného pristavu urcenti,
ktery muze byt odliSny od pfistavu nalodéni, md za povinnost prodavajici. Zmifované
pojisténi kryje riziko kupujiciho za ztrdtu nebo poskozeni zbozi béhem piepravy, musi byt
pouze vV minimalnim kryti, ale strany se mohou dohodnout na tUpravé. Prodéavajici ma opét
za povinnost celn¢ odbavit zbozi pro vyvoz, postarat se o zabaleni a oznaceni zbozi a provést

na své naklady kontrolu zbozi nez se dostane do rukou kupujiciho. [28]
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3 PLATEBNI PODMINKY

Platebni podminky jsou vychodiskem pro kalkulaci kupni ceny a ptedurcuji, kdy, kde a jak
ma byt kupni cena uhrazena. Jejich vhodnou tvorbou mohou obchodni strany dosdhnout urcité
rovnovahy mezi zdjmy prodavajiciho a kupujiciho. Platebni podminky tedy urcuji misto
uhrady, coz je misto, kde je kupni cena splatna, napiiklad banka. Tato instituce by méla byt
vybirdna s ohledem na profesionalitu a zkuSenosti, zejména pak v oblasti mezinarodniho
platebniho styku. Dal$im kritériem pro vybér je kvalita poskytovanych sluzeb, vybaveni

banky prostfedky automatizace ¢i jeji jméno a kontakty v zahrani¢i.

Daéle platebni podminky urcuji dobu placeni a zplisob uhrady kupni ceny. Doba placeni

muze mit tyto formy:

» placeni pfedem — je vyhodné pro dodavatele, protoze obchod v tuto chvili financuje
odbératel, ale vyskytuje se vyjimecné, Castéjsi je placeni ¢asti kupni ceny predem,
tzv. akontace,

» placeni pii dodéani — je nejbéznéjsi, ale dokumentarni formou,

» placeni po dodani zbozi — vyvozce timto zplisobem platby poskytuje uvér a nese

S tim spojena rizika.

Forma placeni muze byt v hotovosti, ktera je nejjednodussi, ale zaroven nejméné
pouzivand, a to z hlediska rizika pad€lki, ztraty penéz, nutnosti prepocitavani ¢astek apod.
Nejcastéjsi formou uhrady jsou bankovni pievody a transfery na zakladé¢ pokynu piikazce.
Transfery se pouZzivaji pro platby obchodni (za sluzby, vyrobky, dopravu) i neobchodni (dary,
honoréte, soudni vylohy). Pfi placeni bankovnim pfevodem klient skrze svou banku uhradi
ur¢itou ¢astku prijemci do zahrani¢i. DalSi ¢astou formou placeni je dokumentarni forma,
kdy kupujici musi uc€init uréity ikon (napf. podepsat sménku), aby ziskal dokumenty uvedené
Vv kontraktu, které mohou mimo jiné ptedstavovat vlastnictvi ke zbozi. Do zminénych
dokumentid patii faktury, prepravni dokumenty, pojistné doklady a dalsi dokumenty jako
osvédCeni o puvodu, o kvalit¢ zbozi, zdravotni ¢i veterinarni certifikaty apod. [19]
Pti pfedloZzeni vybranych dokumentli bance, ziska prodavajici plnéni, které mu ndleZzi.
zbozi aprodavajici ma zaruku, ze pii splnéni sjednanych podminek dostane zaplaceno.
Z hlediska kupujiciho i1 prodéavajiciho je zde ale dilezitd doba platnosti akreditivu, protoze

podle této délky vaze kupujici své financni prostfedky a ztrdci tim turoky. Obvykle
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se stanovuji dvé lhity. Jedna pro dobu k odeslani zbozi a druha, do které musi byt bance
predlozeny pozadované dokumenty. Akreditivy se také mohou clenit a to z hlediska
platebnich podminek na hotovostni, Givérové a kombinované. Pfi hotovostnim akreditivu
se ¢astka vyplaci ihned, jakmile kupujici piedlozi dokumenty. Pii vyplaceni castky
az zaurCitou dobu po piedlozeni dokumentti, mluvime o uv€rovém akreditivu, kdy
prodavajici poskytuje kupujicimu uveér, ktery je vSak kryty bankou akreditivnim zévazkem.
A kombinovany akreditiv je kombinace hotovostniho a uvérového, coz znamend, Ze Cast

se vyplati hned a zbytek po urcité stanovené dob¢. [15]
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4 CHARAKTERISTIKA SKLARSKEHO PRUMYSLU

Se sklenénymi vyrobky se setkdvame a pouzivame je témér kazdy den v uzitkové nebo

dekorativni formé. Poprvé bylo sklo objeveno kolem roku 3 000 pf. n. 1. v Egypté. Bylo velmi

neCist¢ a pouzivalo se pouze na vyrobu ozdob. Skutecné sklenéné vyrobky vznikaly

az 0 1400 let pozdégji. Zakladem pro vyrobu skla je smés surovin, kterd se nazyva kmen.

Zakladnimi surovinami jsou sklarské pisky s vysokym obsahem oxidu kiemicitého, dale oxid

vapenaty, sodny a draselny. Tyto oxidy se dodévaji do kmene a probiha tavici proces. I kdyz

se sklo tavi podle jednoho technologického postupu, mize se nakonec dosahnout uplné

odlisného vysledku. Rozlisuji se tyto typy skel:

>

kiemenné — vznika tavenim Zzilného kifemene nebo cistého ktist'alu pii teploté¢ kolem
2000 °C,

rozpustné (vodni) — je tavenina alkalickych kifemicitand, pouziva se napiiklad jako
plnivo do mydel nebo jako pojivo zaruvzdornych materiald,

sodnovapenaté — toto sklo se vyrdbi tavenim sklarského pisku se sodou a vapencem,
vyrabéji se z né€j lahve a sklenice,

krist’alové — vznika tavenim sklafského pisku s uhli¢itanem draselnym a vapencem,
pro zpracovani je tvrdsi a hlife tavitelné, vyrabi se z n€j umélecké a dekoracni sklo,
boritokiemicité — toto sklo obsahuje oxid bority, je vysoce odolné vici chemické
korozi a teplotnim zménam, diky tomu se jeho komponenty pouzivaji pro svitidla
¢i varné nadobi,

specialni — diky slozeni skloviny, kterd se mize vyrazné¢ meénit, tato skla zahrnuji
rozmanité vyrobky, kterymi jsou optickd skla, skla pro obrazovky, elektrotechniku,
elektrotechnologii atd.,

olovnaty kristal — pripravuje se tavenim sklafského pisku s uhli¢itanem draselnym
a oxidy olova, skla s vysokym podilem oxidu olovnatého se brousi a lesti a pouzivaji

Vv bizuterii nebo jako ovésy na lustry. [2]

4.1 Vyvoj sklarského primyslu v ¢eskych zemich ve 20. stoleti

Sklafstvi ma v Cechach velmi dlouho tradici. Zagalo se zde rozvijet na pielomu 13. a 14.

stoleti, zejména v lokalitich Krusnych, LuZickych, Jizerskych hor, Krkono§ a Sumavy.

Zajimava jsou napiiklad fakta o vyvoji vyroby, do které vyznamné zasdhly cCeské sklarské

rody, které ovlivnily technologicky vyvoj v celé sttedni Evropé&. Piikladem je rodina Schiirerti
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ze severnich Cech, ktera v 16. stoleti zacala tavit modré kobaltové sklo nebo rodina Miillert,

ktera se spojuje s objevem Geského kiistalu v 17. stoleti na Sumavé. [26]

Jak jiz bylo feteno, sklafski vyroba se nejvice orientovala do severnich Cech,
ale postupem Casu se roziifila po celém uzemi Ceské republiky a nejvétsi rozmach
zaznamenala na konci 19. stoleti. [33] Ke dni 3. ¢ervna 1902 ceské zemé cCitaly celkem
110 zavodd na vyrobu skla s hutnim provozem. V oblasti Cech, Moravy a Slezska byl celkovy
podet zaméstnanct 14 425. Z celkového poétu huti se jich 91 nachézelo v Cechach
§ 9 742 zaméstnanci, na Moravé a ve Slezsku 19 se 4 683 pracovniky. V praméru vychazelo

na jednu hut’ 131 osob.

Sklatrsky pramysl ale postihl vypuknutim prvni svétové valky tézky propad. Ze zavodu
musela odejit nejproduktivné;jsi ¢ast pracovnikl. Tento stav se nadale zhorSoval i uzavienim
hranic, coz obrovsky ovlivnilo vyvoz, a ani atmosféra na domécim trhu nepfinesla nic
dobrého, Cetné sklarny musely proto docasné zastavit vyrobu. Ke konci prvni svétové valky

se témet vSechny sklarny nevyhnuly zastaveni vyroby. [10]

. Po vzniku CSR doslo kpretrhani svazki s Vidni, kde mél sidlo Svaz rakouskych
sklarskych tovarnikii. V nové vzniklé republice se zdhy ustavily svazy dva. Cesti tovarnici
se sdruzili v Hospodarské skupiné skla Ustiedniho svazu priimyslu, kdezto némecti ve Svazu
sklarskych priimysinikii v Csl. Republice. Svizelnd hospoddiska situace skldrského primyslu
a radikalizace délnictva po skonceni valky vedly podnikatele obou narodnosti k rychlému
sblizeni. Jiz vroce 1919 zalozili Hospodarsky svaz sklarskych primysinikii. Clenské firmy
obou organizaci mely své centrdly v ceskych zemich a jen vyjimecné nékteré zdvody
na Slovensku. Organizovanost firem s hutnim provozem byla v prvnich povilecnych letech

témér iplna. * [10, str. 53]

Nasledna tficatd léta se vyznamenala jak hospodarskym vzestupem (v roce 1929
se vyvezlo zbozi za 1378 milioni K¢, zaméstnano v oboru bylo ptes 60 000 osob),
tak i propadem, kdy v rozmezi let 1929 a 1930 se ve sklafstvi stejné jako v dalSich
primyslovych odvétvich zacala objevovat nadchézejici hospodarska krize. Zprvu vyvoz skla
klesal jen mirng, ale k Silnému propadu doslo jiz vletech 1931 az 1933, jak ukazuje

nasledujici tabulka 1.
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Tabulka 1: Vyvoz skla v letech 1931-1933

Rok Vyvoz skla v milionech K¢&
1931 974
1932 611
1933 531

Zdroj: /10, str. 61/

Béhem trvani druhé republiky (1. fijna 1938 — 14. bfezna 1939) se Ceské sklarstvi dostalo
do obdobné situace jako pii 1. svétové valce. Zavody, které spadaly do pohraniCi, byly
ptizptisobeny valecnym potiebam a kolem roku 1941 doSlo opét k uzavirani nékterych

zavodu.

Po utichnuti vale¢nych konfliktl se sklafska vyroby vzpamatovavala velmi nerovnomérné.
Nékteré sklarny byly schopny obnovit provoz celkoveé az zacatkem roku 1946 a zavody, které
ukoncily vyrobu, se jiz ke sklafskému primyslu nevratily viibec. Naopak zde byly zévody,
které preckaly zavérecné faze boji bez preruseni vyroby. Nutno také dodat, ze sklarské

zavody byly az na par vyjimek znarodnény dekrety prezidenta Benese.

Situace po roce 1948 vypadala nasledovné: vyroba byla podfizena potfebam ndrodniho
hospodafstvi, tim se pro nds v tomto oboru uzaviel zahrani¢ni trh a mozny vyvoj byl zbrzdén
na utkor budovani téZkého primyslu pro diivej$i zbrojni potteby. Do roku 1990 probéhlo
nekolik pokust o reorganizaci tohoto priimyslu se snahou navratit se ke stavu, kdy jsme byli

ostatnim statiim zcela rovnocennym partnerem. [10]
4.2 Struktura sklafského primyslu v CR

Tato struktura jo popsana podle Asociace sklaiského a keramického primyslu CR, ktera

byla zalozena vyrobci, obchodniky, vyvojovymi pracovisti a odbornymi §kolami v roce 1990.

Ploché sklo — klicovym obchodnikem v oblasti této vyroby a zpracovani a zaroven
I nejvétsim vyrobcem plochého skla a jeho aplikaci ve stfedni a vychodni Evropé je AGC Flat
Glass Czech, a. s. Vyroba spolecnosti zahrnuje bezpecnosti lepena nebo tvrzena skla, zvukove
izola¢ni nebo lakovana pro exteriérove i interiérové aplikace a zrcadla. DalSimi vyrobky jsou
skla pro solarni techniku a protipozarni skla. Divize této akciové spole€nosti vyrabi

bezpecnosti skla pro osobni a ndkladni automobily a autobusy. Pro vyrobu skel
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ve stavebnictvi a interiéry pusobi v CR napiiklad firma SAINT-GOBAIN GLASS
SOLUTION, s. r. 0., Pilkington Czech, spol. s r. 0., a dalsi.

Obalové sklo — produkce tohoto segmentu zahrnuje ndpojové lahve, sklenéné obaly
pro chemicky, farmaceuticky a kosmeticky primysl a konzervované sklo, které se vyrabi
pro potravinaisky pramysl. Nejvyznamnéjsi vyrobei v Ceské republice jsou spoleénosti O-
| Manufacturing Czech Republic, a. s. s prodejni spole¢nosti O-1 Sales and Distribution Czech
Rebuplic. Dal§im vyznamnym vyrobcem jsou na vyrobu sklenénych obali SKLARNY
MORAVIA, akciova spolecnost.

Sklenéna vlakna a vyrobky z nich — na ¢eském trhu existuje pouze jediny vyrobce, ktery
se zabyva vyrobou sklenénych textilnich vlaken a vyrobka z nich, je to spole¢nost SAINT-
GOBAIN ADFORS CZ, s.r.o. Vystupnimi produkty jsou napiiklad sklovlaknité technické
tkaniny.

Uzitkové sklo — nejvétsi vyrobce uZitkového skla je dnes sklarna Crystalex CZ.
V CR ale existuje fada mensich firem, které disponuji rozmanitym sortimentem, jeZ spada
do oboru uzitkového skla, je tim umélecké sklo, brouseny olovnaty kiistal, uzitkové sklo
dekorované malbou, perokresbou, vysokym smaltem a rytinou, ru¢n¢ vyrabéné uzitkové sklo,

historické repliky, hutni sklo atd.

Ostatni sklo — sortiment tohoto oboru je velmi Siroky a zahrnuje technickeé, laboratorni sklo,
sklenéné primyslové aparatury, ochranné svarecské sklo, optické sklo, stavebni sklenéné
tvarnice, bizuterni polotovary a osvétlovaci skla. Ptiklad vyrobce v tomto oboru je spole¢nost

KAVALIERGLASS, a. s., ktera vyrabi technicka a laboratorni skla. [2]
4.3 Postaveni sklaFského pramyslu v souc¢asné dobé

Diilezitym bodem ve vyvoji sklafstvi v posledni dob¢ byla hospodaiska krize (2008), ktera
se nekterych sklaren dotkla tim, Ze se zaviraly jednotlivé provozy a dochézelo ke snizovani
zaméstnancli. Zkrachoval také sklarsky gigant holding Bohemia Crystalex Trading, ktery
zaméstnaval v hospodarském rozmachu kolem 18 000 lidi. Divodem byla kombinace trvale
se zvySujicich cen energii, zdsadnich vstupnich surovin (napf. soda) a prace. [16] Bohuzel
média tuto udalost nafoukla a dokonce tvrdila, ze se Ceské sklarstvi blizi ke svému konci.
Avsak pravda byla takova, ze tento problém se tykal jen ¢asti firem vyrabé&jicich uzitkové

sklo, ostatni firmy ostatnich obori vyrdbély dal a zkrachovalé firmy nasly nasledné nové
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majitele. Pfikladem byla sklarna Crystalex CZ, ktera vznikla na troskach Bohemia Crystalex

Trading. [24]

V nésledujici tabulce 2 je ptiklad vyvozu uzitkového skla, kde je kvili hospodarské krizi
patrny jeho pokles. Vyvoz v roce 2009 poklesl oproti nejvyssimu vyvozu v poslednich tiech

letech 0 3 855 mld. K¢. [2]

Tabulka 2: Vyvoz uZitkového skla v letech 2006 - 2012

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
mil. K¢ | mil. K¢ | mil. K¢ | mil. K¢ | mil. K¢ | mil. K¢ | mil. K¢
EU 3404 3455 2740 1404 2 096 2 390 2878
Evropa - ostatni zem¢ 802 1040| 1119 522 777 840 928
USA a Kanada 1198 954 852 405 454 394 443
Ostatni zemé 1 860 2211 1974 1474 1684 1667 1863
Celkem 7264 7 660 6 685 3805 5010 5291 6112

Zdroj: upraveno podle /27

Jesté v roce 2006 v oboru pracovalo 28 tisic lidi, po krizi to byla jen polovina. Po roce
2011 uz ale sklafstvi davalo praci 17 tisicim lidi. V soucasnosti se ¢eské sklo orientuje
nejvice na automobilovy, potravinairsky a chemicky primysl. Az polovina trzeb je zajiStovana
vyrobou plochého skla, které se pfevazné vyuZziva v jiz zminéném automobilovém primyslu
a stavebnictvi. Pravé Ceské umeélecké sklo zacalo oslnovat svétovy trh, generuje v soucasnosti
jen osm procent trzeb celého sklafstvi, ale dobfe se zde prosazuji mensi firmy rodinného typu
a vnaseji do oboru nové népady. To je vyhoda z divodu toho, ze sklaisky priimysl patii

k energeticky naro¢nym odvétvim a nemizeme zde ocekavat piiliv inovaci. [24]

Ceské sklatské podniky ziskavaji dvé tfetiny trzeb v zahraniéi. Ceské sklo mélo v roce
2011 vyvoz v celkovém objemu témét 23 miliard korun a dovoz byl v tomtéZ roce ve vysi
kolem 16 miliard korun. [24] Vyvoj vyvozu a dovozu popisuji nasledujici dvé tabulky 3 a 4,
které jsou rozclenény podle technologického postupu vyroby skla. Pro vysvétleni, sklenéna
vlakna jsou vlakna vyztuZzna/textilni a izolacni a duté sklo zahrnuje sklo uZitkové a obaloveé
¢i opticka skla. Z tabulky 3 je opét patrny pokles v letech 2008 a 2009 a nasledny vzestup
od roku 2010. Ztabulky 4 lze vycist, Ze vyrazné¢ stoupl dovoz sortimentu ostatniho
skla a naopak poklesl dovoz plochého skla.
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Tabulka 3: Pfimy vyvoz (mld. K¢)

2007 2008 2009 2010 2011 2012
ploché sklo 12,35 11,13 8,39 8,86 9,70 11,07
duté sklo 3,95 4,39 3,41 3,75 4,82 511
sklenéna vlakna 3,44 2,47 1,69 1,88 1,97 1,99
ostatni sklo 7,63 7,28 6,62 6,14 6,48 7,10
sklo celkem 27,37 25,27 20,11 20,63 22,97 25,27

Zdroj: upraveno podle /27
Tabulka 4: Dovoz (mld. K¢&)

2007 2008 2009 2010 2011 2012
ploché sklo 8,44 8,17 7,58 8,70 9,52 8,43
duté sklo 2,53 2,597 2,591 2,737 2,677 2,854
sklenéna vlakna 2,76 2,35 1,62 2,13 2,45 2,52
ostatni sklo 2,96 1,76 1,64 1,91 1,75 2,12
sklo celkem 16,69 14,88 13,43 15,47 16,39 15,93

Zdroj: upraveno podle /27

I kdyz se vyvoz Ceského skla pomalu zvysuje, podle Asociace sklaiského a keramického
pramyslu CR je budouci vyvoj vyvozu v nejistoté a to zejména v Evropé, ktera je nejvétsim
vyvoznim teritoriem ¢eského sklafského primyslu. Diivodem je zvySujici se konkurence zemi
tretiho svéta, ktera pohlcuje obory sklarského primyslu, stejné jako ostatni odvétvi primyslu
a takeé zvysujici se ceny zakladnich vstupnich surovin a materialll a ceny energii. V neposledni

fad¢ je divodem také nedostatecna poptavka jak na zahrani¢nim, tak tuzemském trhu. [2]
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5 CHARAKTERISTIKA PODNIKU NH GLASS S. R. O.

Majitelem této firmy je pan Libor Neumann. Je to ¢lovek, ktery ma zkuSenosti v oboru jiz
vice jak 10 let. Od roku 1992 pracoval jako sklai na huti JAKUB v Tasicich u Led¢e nad
Sazavou, poté ve firm¢ PRASKLO, s.r.0. a ve sklarn¢ Janstejn. B€hem roku 1999 zacal pan
Neumann ve sklafském oboru podnikat jako zivnostnik. Mezi roky 2006 a 2008 zastaval
funkci hlavniho vedouciho hutniho provozu ve firmé Caesar Crystal Bohemiae, a.s.,
coz znamena, ze mél na starosti vyrobu, pfipravu prace pro sklafe a hlidani celé¢ vyroby
i kvality ¢i vypisovani pravodek. Zaroven rozjizd¢l vlastni firmu s vlastnimi zaméstnanci

a v Caesaru mél pronajaté sklaiské pece.

Béhem roku 2008 doslo ke zméné pravni formy podnikani z fyzické osoby na pravnickou
osobu a vznikla spole¢nost NH Glass s. r. 0. Spole¢nost dnes pokracuje v tradici sklarské
vyroby, vyrabi vysoce kvalitni brouseny kiistdl a jako jedna z mdla firem se vénuje rucni
vyrobé skla. Spole¢nost se spoléhd na znalosti svych sklait, malifG a brusici, pfi vyrobé se
pouzivaji tradi¢ni metody ru¢niho foukani, zdobeni a brouseni ktist'alu. Spolecnost sidli
na adrese Sazavskd 453, 582 81 Habry, v okrese Havlickiiv Brod. [20] V soucasné dobé
disponuje 24 zaméstnanci. Pficemz 4 zaméstnanci zaji$tuji administrativu, 10 lidi pracuje
na sklarské huti, kde jsou dvé sklarské pece. U kazdé pece je sklat — partdk, ktery vede
sklatskou dilnu, dale jsou zde dva sklafi a dva zadaci. Naplni prace zadaka je obsluha forem
a odnaSeni skla do temperovaci pece, které¢ jsou predehiaté na urcitou teplotu, kterda se
postupné snizuje, aby se sklo chladilo. Dale je v huti pukarna s jednim zaméstnancem, hladina
a brusirna se tfemi zaméstnanci. V pukarné se vyrobek oddé€luje od piStaly, zlstane u n¢j
kopna, coz je také sklo, ale takova ¢ast, ktera u vyrobku byt nema. Kopna se musi opukat,
neboli oddélit a zbytek je jiz hruby vyrobek. Na hladin€ se vyrobek rovna tak, aby v misté

puknuti nebyly ostré hrany, nebo se zde také rovnaji spodky, aby vyrobek stal rovné.
5.1 Vyrobni program

V soucasné dob¢ je podil hotovych vyrobkii na celkové produkci 40 % a podil polotovara
je 60 %. Spolecnost se snazi postupné vyrobu polotovart preklopit do hotovych vyrobkd.
Vyrobni program spolecnosti zahrnuje vyrobu uzitkového a dekorativniho ¢irého
a pfejimaného olovnatého kiist'alu, a to vSe v riznych velikostech a dekorech. Vyrabi se také
na individualni ptani a pozadavky zakaznikl. Zakaznici jsou v zastoupeni, jak z tuzemskych

odbératelt, tak 1 ze zahrani¢nich, kteii tvoii 65 % z celé skladby zédkaznikd.
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Sortiment hotovych vyrobkli obsahuje Ctyfi zékladni kategorie a to kiistalové dopliky,
misy, vazy a napojové sety. Urcit, které zbozi se prodava nejvice, neni lehky ukol, protoze
kazdy mésic je velice odlisSny. Napiiklad v poslednich mésicich roku 2013 se nejvice
prodavaly vazy, popelniky, misy, sklenky, pulitry, dzbany, ¢ajové soupravy a lustrové dily.
Vse se vyrabi z Cirého nebo piejimaného (barevného) kiistalu. Obrazek 1 je piikladem

zZ kategorie doplikli a vaz. Pro pfedstavu, vyfouknuti jedné vazy trva piiblizné¢ 3 minuty.

Obrazek 2 predstavuje kiist'alovou misu a napojovy set. [20]
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Obrazek 1: Kaskada z ¢irého krist'alu a vaza z ptejimaného kiistalu

Zdroj: 207

bl

Obrazek 2: Whiskova souprava a misa z piejimaného kiistalu

Zdroj: /207

Spole¢nost NH Glass s.r.o. se miize mimo jmenované vyrobky pochlubit také svétovym
unikatem. Jedna se o vérnou kopii sportovni jachty v métitku 1:25, kterd je na obrazku 3. Cela
lod’ je vyrobena z Cistého skla a prace na ni trvaly 2 400 hodin. Sklenénd jachta obsahuje
722 soucasti, které jsou vyluéné z ktistalového skla. Plachty jsou z piskového kiistalového
skla, které diky tomu vypadaji jako z jiného materidlu. Na modelu byly dodrZzeny vSechny
detaily vybaveni na palub¢, pouze t€lo lod¢ je prazdné, aby nebyl narusen celkovy dojem

kvtli prihlednosti materidlu. Vyska jachty i se stojanem je 110 cm, délka 80 cm a Sitka
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30 cm. Jachta byla ptivodné ur€ena pro anglickou kralovnu, nakonec vSak kvuli vysoké cené

zustala panu Neumannovi. [20]

Obrazek 3: Jachta ze skla

Zdroj: 207
5.2 Vyvoz

Spole¢nost nyni své hotové vyrobky a polotovary vyvazi po tuzemsku a je pfimym
exportérem na Slovensko. Zakaznici jsou prevazné stali, a co se ty¢e novych, funguje to
na bazi doporuceni ¢i vypomoci. Jsou firmy, které maji jen brusirny skla, ale dostavaji
zakazky ina hotové vyrobky. V téchto ptipadech doporu¢i témto zakaznikim firmu
NH Glass, kde se pozadovany vyrobek vyrobi a nasledné v brusirné vybrousi a poté jde
k zakaznikovi. Nebo se zakaznici ozvou sami, kontaktuji firmu pies jejich internetové stranky.
Distribuce po CR probiha nasledujicim zptisobem. Zakaznik zada pies e-mail objednavku,
na zaklad¢ které se dohodne datum vyrobeni produktu tak, aby to stihal vyrobce, tedy
NH Glass a vyhovovalo to zaroven i zakaznikovi. Po dokonceni vyroby si zakaznik pro zboZzi
piijede sam, nalozi a odveze. Vystavuje se dodaci list, kde zakaznik podepisuje prevzeti
zbozi. VétSinou ten samy den nebo nejpozd€ji druhy den zasila spoleCnost zdkaznikovi
fakturu, opét ptes e-mail. Doba splatnosti je 14 dni. Do tuzemskych odbérateld se zahrnuji
I firmy, které zbozi dal distribuuji do zahrani¢i a cilové zakazniky si hledaji sami, jde
pfedeviim o Evropu a Asii. Objemy distribuce v penéznich jednotkach po CR za posledni
3 roky jsou znazornény v tabulce 5. Napiiklad v roce 2013 se z celkové ¢astky 13 400 000 K¢

vyvezlo do zahrani¢ni ptes Ceské firmy zbozi ptiblizné za 4 800 000 K¢&.
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Tabulka 5: Tuzemsky trh

2011 2012 2013
CR 10 493 000 K¢ | 8739000 K¢| 13400000 K¢

Zdroj: vilastni zpracovani

Do Slovenské republiky spolecnost NH Glass vyvazi dvéma spole¢nostem s rucenym
omezenym. Prvni spolecnost je jejich dlouhodobym zadkaznikem, odebird polotovary
a spolupracuji spolu vice nez 5 let. S druhou spolecnosti spolupracuji teprve rok. U obou
firem je postup obdobny jako u distribuce po CR. V piipadé, 7e firmy cht&ji produkty
spole¢nosti NH Glass, zaSlou e-mailem objednavku a na jejim zékladé se pozadovany
vyrobek nebo polotovar vyrobi. Naslednou dopravu si zékaznici ze Slovenska zajist'uji sami,
ptijedou pro zbozi tranzitem a sami si ho i nalozi a odvezou. Pii kazdém pievozu pies hranice
musi ale zékaznici podepsat prohlaSeni o pfevozu pies hranice. Toto prohlaSeni nestaci
podepsat na cely rok a neni na to definovany ptresny formulaf, vétSinou staci prepravni list.
Spole¢nost NH Glass pouziva jako ptepravni list dodaci list, ve kterém je uvedena statni
poznavaci znacka a véta, ktera musi obsahovat: ,prohlasuji, Ze zboZzi bude pievezeno pies
hranice®. Co se tyka plateb, v obou pfipadech probiha bezhotovostni platebni styk v eurech.

Penézni objemy vyvozu ukazuje tabulka 6.

Tabulka 6: Vyvoz na Slovensko

2011 2012 2013
Slovensko 3 741 000 K¢ 3295 000 K¢ 4 600 000 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani

Nasleduje obrazek 4, ktery zndzorfiuje souhrnné penézni objemy z pfedeSlych tabulek
5a6. Je patrné, ze obchody po tuzemsku jsou ve vSech tiech pozorovanych letech mnohem
vyssi. Je to zejména proto, Ze vyvozy na Slovensko se uskutecniuji pouze se dvéma
spole¢nostmi a do vyvozl tuzemska se zahrnuji, jak jiz bylo v této praci jednou feceno,
obchody s ¢eskymi firmami, které vystupuji jako prostiedniCi a spolupracuji se zahrani¢im

a tim padem mnohonasobné zvysuji tyto objemy.
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Tuzemsky trh a vyvoz na Slovensko

13 500 000 K¢

12 000 000 K¢

10 500 000 K¢ -

9000 000 K¢ -

Penézni objemy 7500000 K¢ -
6 000 000 K¢ -

4500 000 K& - H Slovensko

3000 000 K¢ -

1500 000 K¢

0KE -

mCR

2011 2012 2013
Roky

Obrazek 4: Graf popisujici obchody v CR a na Slovensku

Zdroj: viastni zpracovani
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6 ROZBOR POTENCIONALNICH TRHU

Zcelé Ceské republiky jde 47 % uzitkového skla do Evropské unie,
asi 15 % do mimoevropskych zemi, zejména vSak do Ruska a 37 % jde do ostatnich zemi
svéta. [25] Spolecnost NH Glass planuje do budoucna piimy export do Ruska, Rakouska
a Némecka. VSechny tyto tfi zemé jsou pro tuto spole¢nost neprobadanym trhem, proto se
na nasledujicich strankach snazi tato bakalaiska prace popsat a vymezit tyto trhy tak, aby

spole¢nost méla co nejsnazsi cestu ke vstupu k novym potenciondlnim zakazniktm.
6.1 Rusky trh

Nejvetsi zemi na sveété s rozlohou pires 17 miliontt kilometri CEtvereCnich obyva
140 milionti obyvatel. Svou velikosti predstavuje tato federace velice vyznamny trh nejen pro
eské firmy. [5] Navic v poslednich letech vyvoz ze strany CR stabilné roste a oproti dalsim
zemim Evropy na tom ruské hospodaistvi neni tak zle. Tamni vldda investuje a snizuji se
dovozni cla. [9] I platebni morélka je podle prizkumi Eeskych exportérti na solidni Grovni
a spolehlivost se stale zvySuje. [1] Je vSak potieba diikkladn€ uvazit vstup na rusky trh, protoze
pusobeni zde je diky vysoké konkurenci a charakteru zemé velice naro¢né. Jednim
ze zakladnich krokti pti tomto rozhodovani je zpracovani marketingového prizkumu ruského
trhu. Analyzu cilového trhu, potencionalnich odbératel a konkurence 1ze snadno ziskat ptes
specializované spolecnosti. [32] Naptiklad Evropska akciova spolecnost European Business
Consortium nabizi zpracovani marketingového prizkumu ruského trhu, ktery obsahuje
podrobné informace o charakteru a specifickych rysech konkrétniho segmentu trhu, o cenach
vyrobct a dodavatelti v riznych regionech Ruska, dynamiky cen na trhu, analyzu exportu
a importu, vyhled vyvoje, progndézovani objemu vyroby a potieb v Rusku i v klicovych
regionech atd. Tato ¢esko-ruska agentura je spolecnost pro ekonomickou integraci poskytujici
komer¢nich subjektd. Mimo odbornou pomoc ¢eskym a evropskym spole¢nostem v Rusku

nabizi také pomoc ruskym spoleénostem v CR. [23]

Pfed vstupem na uvedeny trh je dobré provést SWOT analyzu, ktera mapuje trh jak
z hlediska soucasné situace, tak z té dlouhodobé&jsi. [5] Ta, ktera nasleduje, byla ohodnocena

finanéni manazerkou spolecnosti NH Glass v bodové stupnici od 1 do 5, kde 1 znamena
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nejhorsi hodnoceni a 5 nejlepsi. Ve sloupecku soucin byly vynasobeny piidélené body

S ptidélenou vahou.

Silné stranky ¢eského exportéra Body | Vaha | Sou¢in
Moznost vyuZivat riiznych forem statni proexportni podpory CR 4 0,3 1,2
Schopnost predavat a vyuzivat zkuSenosti ze spoluprace se

zahrani¢nimi investory v CR 3 0,1 0,3
Schopnost komunikace v ruském jazyce 4 0,1 0,4
Stale jestd dobré jméno CR a ¢eskych vyrobet mezi ruskymi

spottebiteli 5) 0,2 1
Relativni pruznost ¢eského primyslu adaptovat se na pozadavky

ruského trhu pii garantovani vztahii parametrii vyrobki k cené 3 0,1 0,3
Relativné dobra znalost lokalnich specifik 4 0,2 0,8
Celkem 1 4
Slabé stranky ¢eského exportéra Body | Vaha | Soucin

Nedostatecna informovanost o0 moznostech podnikani na ruském trhu
vcetné urcitych pretrvavajicich predsudkli z minulych negativnich
zkuSenosti 3 0,2 0,6

Nedostatek domaci kapitadlové vybavenosti 3 0,3 0,9

U nékterych exportovanych vyrobkl nedostatky v inovaéni trovni ve
vyuziti védecko-technickych poznatkll — i rusky trh je dnes trhem

s vysokou konkurenci nabidky 3 0,2 0,6
Nevyvazeny obraz Ruska v ¢eskych médiich 3 0,3 0,9
Celkem 1 3
PiileZitosti na ruském trhu Body | Vaha | Soucin
ZlepSeny stav vefejnych financi 4 0,4 1,6
Rist piijmi a tedy rist spotiebitelské poptavky veetné poptavky po

dovazeném zbozi 4 0,3 1,2
Nenasycenost trhu jak v oblasti vyrobni spotieby, tak v oblasti

konecné spotieby 4 0,2 0,8
Dynamika ekonomického ristu 4 0,1 0,4
Celkem 1 4
Hrozby pro ¢eské exportéry na ruském trhu Body | Vaha | Sou¢in
Otazniky nad dlouhodobym riistem 3 0,1 0,3
Dosud pomérné vysoka mira zasahi statu do ekonomiky (napf.

administrativni prekazky) 3 0,2 0,6
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Pokud se firma dostane do sporu s ruskym partnerem, existuje

minimalni nad¢je na kladny vysledek, je spiSe pfiznavano pravo

ruskému domacimu oponentovi 1 0,4 0,4
Regionalni odlisnosti v legislativé véetné problému s vymahatelnosti

prava 2 0,2 0,4
Nedostatecna ochrana prav k duSevnimu vlastnictvi 2 0,1 0,2
Celkem 1 1,9

Interni ¢ast swot (slabé a silné stranky) =4 + 3 =7
Externi ¢ast swot (ptilezitosti a hrozby) =4 + 1,9 =59

Z useku silnych stranek vyplyva, Ze spolecnost mé velmi dobry postoj k této zemi. Znalost
jazyka, zemé a védomi o proexportni politice dostalo bod 4. Pti porovnani vahy je ale zfejmé,
ze napriklad znalost rustiny neni tak diilezita, protoze dnes Ize vyuzit znalost angliétiny, proto
zkusenosti jinych obchodnikli a prizpisobeni se pozadavkim ruského trhu. Nizka vaha

V tomto ptipad¢ znamena, ze se bez téchto prvkil da za jistych okolnosti obejit.

Vsechny vyjmenované slabé stranky byly ohodnoceny stejnym bodem a to -3. Znamena to,
ze néco by se mélo zménit (naptiklad vice se informovat o moznostech podnikani na ruském
trhu, zajistit si vstupni kapital) a néco zlstat beze zmén (naptiklad inovace konkurencnich

firem, aby vynikly naSe vyrobky).

Prilezitosti na ruském trhu dostaly také jednotné hodnoceni, tentokrat 4. Pfiinou tohoto
hodnoceni je to, Ze vSechny zminéné prvky maji nejen pro NH Glass kladny vyznam pro

obchodovani s popisovanou zemi.

Nejvétsi hrozbu spole¢nost uréila jako feseni pripadného sporu s ruskym partnerem a dala
tomuto bodu i nejsiln€j$i vahu. Vyplyva z toho, Ze by se méla spolecnost proti sporiim

zabezpecit nebo nejlépe jim predejit.

Interni Cast analyzy vySla 7, coz je vtomto piipad¢ pozitivni vysledek, silné stranky
pfevySuji nad slabymi. Externi ¢ast vysla 5,9, coZ je téméf na hranici zlomu, kterou udava
¢islo 5. Pokud by se vysledek dostal pod tuto Groven, uz by se muselo velmi zvazovat, zda je
bezpecné vstupovat na rusky trh. V piipadé vysledkd, které vySly spole¢nosti NH Glass, je
vstup vhodny.
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V jednom z boda hrozeb pro Ceské exportéry na ruském trhu jsou zminény zasahy statd
do ekonomiky. Jde o to, ze rusky trh je charakteristicky zna¢nou informaéni uzavienosti.
V Rusku totiz neexistuji vetejné dostupné databdze typu ucetni zaverky, sbirky listin
¢i obchodni rejstiiky. Spolecnosti se tak nedostanou k provéifovani svych potencionalnich

partnerti, nedozvi se nic o jejich podnikatelské historii, solventnosti ani o platebni moralce.

Dale jsou zablokované informace i o makroekonomickych ukazatelich, o migraci
pracovniki, o cenach vyrobcl nebo o riznych vyznamnych udalostech v ¢innosti pravnickych
0sob. [32] Je to soucast obchodnich bariér, do kterych spadaji také dovozni cla, problematika

certifikace, homologace (Ufedni souhlas s pouzitim) vyrobkl a mistni legislativa. [13]

Dovozni cla a ostatni podminky jsou uc¢eny celnim zakonikem. Ten dale uklada nutnost pii
celnim odbaveni zbozi predlozit dodaci list a fakturu, dale obchodni smlouvu, pravodni list,
ktery je ndstrojem kontroly proti nelegalnimu vyvozu penéz a ptipadné certifikaty. Dovozni
clo se stanovuje v procentech z celni hodnoty dovazeného zbozi nebo taxativné na mérnou
jednotku zbozi, ptipadné lze sazbu stanovit kombinaci obou variant. Celni zakonik umoznuje
také uplatnit sezonni clo, které slouzi k operativni regulaci dovozu ¢i vyvozu, maximaln¢ ale

na 6 mesicu. [1]

Pti pfevozu zbozi do Ruska musi Cesky vyvozce splnit obecné pozadavky, do kterych
spada napiiklad PfedbéZné prohlaSeni, coz je dokument, ktery oznamuje organtim piijezd
vozidla a shrnuje jeho obecné vlastnosti, je nutny pro celni dohled a je povinny pro zasilky
piepravované motorovymi vozidly a v ptipad¢ jinych dopravnich prosttedkl toto prohlaseni
muze urychlit odbavovaci proces zbozi na celnici. Minimalni obsah pfedbézného prohlaSeni
je informace o registraci vozidla, jméno a adresa dopravce, zem¢ pivodu a zemé urceni,
jména a adresy odesilatele a piijemce, informace o obchodni transakci, pocet baleni,
informace o znaceni baleni, nazev a kod zbozi, celkovd hmotnost, misto a datum vystaveni
nakladniho listu, pfedpoklddané misto a Cas piijezdu. Déle je to Dovozni a celni prohlaSeni,
kter¢ je oficidlnim formuldfem pro celni odbaveni zbozi, obvykle se predklada
prostfednictvim elektronického ruského informacniho systému ED-2. Informaci, které mayji
byt v tomto prohlaSeni poskytnuty je ptes 60, jde naptiklad o dodaci podminky, kurz, finan¢ni
a bankovni udaje, druh dopravy pifes hranice, Celni ufad odeslani, vypocet dani, zpisob
platby, ucetni Uidaje atd. DalSim poZadavkem je ProhlaSeni o celni hodnoté, které obsahuje
vSechny informace pro posouzeni celni hodnoty zasilky. Toto prohlaSeni se také predklada

pomoci systému ED-2 nebo prostiednictvim piidélenych komunikacnich kandlti a musi byt
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v ruském jazyce, stejn¢ jako dovozni a celni prohlaSeni. Dale obchodni faktura obsahujici
podrobnosti o transakci, nema zadnou specifickou formu a miize byt pfipravena v jakémkoliv
jazyce, ale preklad do rustiny se doporucuje. Faktura by méla obsahovat jména a adresy
prodejce a piijemce, misto a datum vydani, Cislo faktury, zemé ptivodu, dopravni informace,
podminky dodavky a platby, pocet a druh baleni, piesny popis zbozi, ¢islo celniho sazebniku,
mnozstvi zbozi, hrubé a Cistd hmotnost, jednotkové ceny a Castky v zahrani¢ni méné, razitko
a podpis prodavajiciho, Cislo smlouvy a datum vydani. Dal$sim dokladem je Osvédéeni
0 puvodu, které potvrzuje puvod dovazeného zbozi, obstardva se na vyslovné pozadani
dovozce a je vydavan celnimi organy. MiZeme také potfebovat dokument, ktery ma nazev
Obsah baleni a obsahuje udaje o zasilce a slouzi jako zéklad pro celni zachdzeni se zbozim.
Tento dokument se vSak nemusi vystavovat samostatné, pokud jsou tyto udaje zahrnuty
v obchodni faktufe. V neposledni fadé¢ to miize byt 1 Obchodni osvédeni o registraci, kdy

tento dokument potvrzuje timysl spole¢nosti vykonavat zde podnikatelskou ¢innost. [11]
Doporuceni podle agentury CzechTrade jak obchodovat s ruskymi obchodniky:

» jednat rustinou, mladsi generace pouziva i anglictinu a je zcestovala, ma piehled

0 zahrani¢ni nabidce, z toho vyplyva dilezitost byt na jednani dikladné ptipraven,
» pocitat s osobnimi pohovory,

» mit piipravené obchodni nabidky Vv riznych dodacich paritach a valutach, doporucit
klientovi moznost financovani ze zdrojii zahrani¢nich bank, protoZze zde jsou urokové

sazby nizsi,
» ocekavat vyjednavani o cenach a ostatnich podminkéch,
» stvrzovat dilezité dohody pisemné, nepfistupovat na véci, které nelze ovlivnit,
» vyuzivat podpory ¢eskych firem pisobicich na ruském trhu,

» pripravit vizitky, katalogy a prospekty nejlépe v dualni verzi, projevi se tim nas zajem

o rusky trh,
» vnimat uc¢innost mistnich zakont, které dopliuji a upravuji federalni zakony,

» vybavit zbozi popisy a navody v ruském jazyce,
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» nespéchat ohledn¢ termind, neplanovat obchodni jednani na konec roku ani na prvni

polovinu ledna a kvétna, Rusové totiz slucuji dovolenou se statnimi svatky. [13]

Dale nésleduje doporuceni v 6 krocich, jak uspésné vstoupit na rusky trh.

1. Provést marketingovy priuzkum, ktery je dilezity zejména proto, Ze spolecnost
NH Glass svoji produkci nikdy nevyvazela na rusky trh. Jak jiz bylo zminéno, lze pii tomto
kroku vyuzit i odborné agentury, které posoudi konkurenceschopnost vyrobkii na trhu,

zhodnoti realné i potencionalni moznosti a zanalyzuje tendence trhu a minimalizuje rizika.

2. Prizpisobit produkci specifickym podminkdm na zdejSim trhu, uvédomit si prednosti
a bariéry. Muze zde byt napiiklad problém i s obchodni znackou, kterd mize byt pro ruské

zakazniky obtizné vyslovitelnd a zapamatovatelna.

3. Dostat se do podvédomi ruskych zakazniki, nejlépe oslovovanim napiimo pies rusky

internet. Kvalitni webové stranky v rusting jsou nejlep$im zptsobem ke zviditelnéni firmy.

4. Vytvofit tdernou nabidku té produkce, kterd je na ruském trhu nejZzadané;si
a zdlraznit jeji prednosti a kdyz se podaii navédzat sruskym partnerem dobré obchodni

vztahy, je zde vétsi pravdépodobnost uchyceni i méné zadanéjsi produkce.

5. Vyuzit odborné pomoci pii osloveni potenciondlnich ruskych zakazniki napiimo

a s tim souvisejici ziskavani zakazek ptimo od ruskych zakaznikd.
6. Minimalizovat rizika a dodrzovat dohodnuté platebni lhity. [32]
6.1.1 Postaveni Ruska k ¢eskému sklu

Patrny zdjem rust o Cesky kiistal byl vzdy vidét napiiklad pii ndkupech béhem turismu.
V poslednich letech v8ak tyto ndkupy klesaji, zejména proto, Ze si ho jednoduSe mohou koupit
doma. Do Ruska se totiz stale vice Ceské sklo dovazi a pro Rusy je tak vic dostupnéjsi.
Odpadaji dopravni naklady a nepiijemnosti s ptipadnym rozbitim b&hem cesty. [8] Spole¢nost
jako je NH Glass ma na ruském trhu velice dobré Sance jak prorazit a to hlavné diky své
kvalité. Pfesto by ale vstup na tento trh neméla brat na lehkou véahu. Jak jiz bylo feceno, je to

velky a neptedvidatelny trh, ktery je tfeba diikladn€ prozkoumat a pfizplisobit se mu.
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6.2 Némecky trh

Neémecko s 80,3 miliony obyvatel patii k nejrozvinutéjsim ekonomikam svéta a je zaroven
nejvetSim Ceskym obchodnim partnerem, smétfuje sem totiz celd tietina celkového Ceského
vyvozu. [22] Pies tyto klady ma vSak némecky trh i mnoho problémi, zejména
byrokratického razu. Pfekazkou je némecké zakonodarstvi, které ptes pravni normy upravuje
dovoz, konkrétné pozadavky na baleni, hygienické piedpisy, plnéni norem, certifikati apod.
Némecko také v posledni dob¢ postihuje vyrazné zhorSend platebni moralka, insolvence se
tyka jak malych a stfednich firem, tak 1 velkych spolecnosti. Co se dal tyka plateb,
od némeckych partnerd radéji neoekavejme placeni pfedem, bézna splatnost faktur se zde
pohybuje i kolem 90 dni. Lze ale ziskat informace o hospodateni firem, s kterymi planujeme
spolupracovat a to opét pies specializované firmy. [1] V Némecku to je naptiklad firma
Buergel, ktera se specializuje na obchodni informace, poskytuje také podrobné a soucasné

uvérové informace a spravu adres. [29]

Protoze Némecko patii do celnitho tzemi EU, vzijemné dodavky nepodléhaji celni
kontrole a nevybiraji se z nich ani celni davky. Plati zde také harmonizovany systém popisu

a ¢iselného oznacovani zbozi. [1]

Dalsi otazkou pfi rozboru tohoto trhu, je jak na ném uspét. Vstupujici firmy by mély dbat
na zakladni pozadavky némeckych partneri jako je zajisténi logistiky, garantovat zaruky
za vyrobek, mit potiebné certifikaty a licence, dochvilnost, dodrzovat dohodnuté podminky
a terminy. Pro nepfimou komunikaci je idealni kombinace e-mail, poSta a telefonat. Co se
ty¢e pfimé komunikace, nejlepsi je komunikovat némecky, pifipadné anglicky. V pfipade,
ze se bude jednat o klicové jednani, doporucuje se vést jednani v anglic¢ting, tim se odstrani

jazykova ptevaha némeckého partnera.

Dalsi bariéry na némeckém trhu mizeme spatfovat v nedostupnosti umisténi vhodné
reklamy a propagace naseho produktu. Pro malé a stfedni podniky je inzerce v tisténych
i elektronickych médiich draha. Naptiklad celostrankova reklama v hospodarském deniku se
muze vySplhat az na 25 tisic Euro (v pfepoctu je to pres 680 000 K¢). [2] Proto by méla
spolec¢nost jako je NH Glass dbat na perfektné zpracované webové stranky a vyuzivat také

nabizeni své produkce na oborovych veletrzich
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Naopak mé budouci spoluprace s Némeckem znacné vyhody v tom, Ze muze piinést

I spole¢nou spolupraci na tietich trzich, mimo to je 1aka nase kvalita a nizké ceny za dopravu

zbozi. [22]

Nyni nasleduje deset doporuceni pro obchodovani s Némeckem:

1. Byt na jednani pfipraven, hlavné co se tyce stylu jednani. Némci jsou charakteristicti
svou vécnosti, pfimosti a odmétenosti, neboji se jit do konfliktu. Hodi se s nimi také
argumentacni vybavenost.

2. Pii komunikaci s némeckymi partnery se doporucuje nezabyvat se detaily, jednat bod
po bodu a rozliSovat priority a nepodstatné véci.

3. Dalsi dilezitou roli hraje jiz zminény dobfe zpracovany web a propagacni materialy,
coz se postara o prezentaci firmy.

4. Vice telefonovat nez psat e-maily, da se tak zjistit vic o némeckém partnerovi.

5. Spoléhat se spiSe na znalost némc¢iny neZ angliCtiny, protoZe v malych a stfednich
firmach se bez némciny nelze obejit.

6. Nepodcenovat znalost informaci némeckého partnera a nenasazovat zbyte¢né ceny.
Maji dobry rozhled diky své konkurenceschopnosti a pozici jednoho z nejvétSich
exportérli na svete.

7. Némecko je sice blizky trh, ale naro¢ny na kvalitni design, inovace a prodejni
argumenty.

8. V prvopocatcich je levnéjsi a rychlejsi cesta, jak se dostat na némecky trh, vyuzit
obchodniho zastupce s jiz vybudovanymi distribu¢nimi kanaly. [13]

6.3 Rakousky trh

Rakousko je stejné jako Némecko ¢lenem EU a proto zde plati stejna pravidla volného

pohybu zboZi. Pro svou blizkou polohu a dobrym ekonomickym vztahim bylo Rakousko

vzdy piednim obchodnim partnerem, ale po vstupu CR do EU se Rakousko stalo jednim

Z nejvétsich odbytist’ Ceskych vyrobki. V této zemi zije 8,4 milionll obyvatel. [13]

Po zavedeni Eura v této zemi se pii obchodovani provadi platebni styk v této méné.

NejcastéjSimi platebnimi podminkami je dokumentarni inkaso a placeni proti dokumentiim.

Obecné plati, Ze platebni moralka rakouskych firem je pomé&mé dobra. Ale pro vlastni
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bezpecnost se doporucuje ovefeni solventnosti budoucich obchodnich rakouskych partnert

a preventivn¢ zacleniovat do obchodnich smluv dolozku ,,vyhradni vlastnictvi®, ktera dava

prednostni pravo na thradu pohledavky pfi ptipadném uvaleni konkurzu na rakouskou firmu.

Naklady na propagaci se V Rakousku pohybuji mnohem vyse nez v Ceské republice

anejvice se reklamy vyrobct a podnikatelt daji spatiit v televizi a tisku, proto se o ¢eskych

vyrobcich piili§ nevi. Kdyby vSak mél ¢esky exportér snahu a dost financi na umisténi své

reklamy, lze ziskat informace o vydavatelich, cenach inzerce a tiskovindch zjistit u Svazu

rakouskych vydavateli novin. [4]

Deset doporuceni pro obchodovani s Rakouskem:

1.

Pti zavadéni vyrobku na rakouském trhu se nebat vysoké pridané hodnoty.

Opét dbat na ptipravu kvalitnich propagac¢nich materidli a internetovych stranek

Vv némeckém jazyce.
Rakousti obchodnici uptednostituji osobni schiizky sjednané tti az Ctyti tydny predem.

Pfi jednanich ocekavaji vystupovani na evropské urovni, otevienost a poctivost,

dodrzovani zavedenych obchodnich tradic a komunikace v némcing.

V Rakousku dbaji pfi jednani na dislednost, dobfe si provéti své obchodni partnery,

proto nema smysl pfili§ nadsazovat ceny a ptfipadné zmény je dobré jasné zdtvodnit.

Nepodcenovat bonitu tohoto obchodniho partnera a ovéfit si ji, platebni moralka zde

neni jedna z nejlepSich.

Vénovat zvySenou pozornost pii uzavirani smluv, pfipadné je konzultovat s pravniky,

kteti se pohybuji v rakouském pravu.

V Rakousku je rozsitfena spoluprace s odborniky ze vSech odvétvi. Téchto obchodnich
zastupct je vice nez deveét tisic a roné zprostiedkovavaji obchody za 17,5 mld. EUR.

[13]

6.4 Zajem Némecka a Rakouska o ceské sklo

Kazdy rok probihd v némeckém Frankfurtu nad Mohanem veletrh Ambiente, kde ceské

sklarské firmy pfedstavuji své vyrobky ze skla, kiiSt'alu, porcelanu a také bizuterii. V roce

2013 zde vystavovalo na 40 Ceskych vystavovatelt. [7] Je to veletrh spotiebniho zboZi
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z 90 zemi svéta. Ceské sklo se zde vystavuje v tradiéni podobé, ale i v soucasnych trendech.

O ceské produkty zde projevuji zajem jak Némci, tak RakuSané. [21]
6.5 Komparace vybranych trhi

Srovnani vybranych trhi, které je zpracovano v tabulce 7, je provedeno na zakladé tdaju
ziskanych o ruském, rakouském a némeckém trhu. Bodové ohodnoceni je urceno v rozmezi

od 1 do 5, kde 1 predstavuje nejlepsi mozné ohodnoceni a 5 nejhorsi.

Tabulka 7: Porovnani vybranych trhti

Rusko | Némecko | Rakousko

Vstup 5 3 2
Velikost trhu 1 3 4
Vztah k CR 1 1 1
Jazykova bariéra 2 3 2
Propagace 4 5 4
Dostupnost 1 1 1
proexportnich agentur

Platebni moralka 3 4 3
Celkem 17 20 17

Zdroj: vilastni zpracovani

vvvvvv

S 24

S 24

bariéry. Némecko a Rakousko jsou v tomto ohledu mnohem pftistupnéjsi, akorat Némecko je
nechvalné znamé svymi byrokratickymi ptrekdzkami, proto obdrZelo bodové ohodnoceni 3.

Nejlepsi bodové ohodnoceni by dosahl mistni trh, protoZe zde neni témét zddné omezeni.

Srovnani velikosti trhi se odviji od toho, ze Rusko je nejvétsi zemi svéta, proto si
zaslouzi 1. Je to zemé¢, kterd ma pfiblizné¢ 140 miliond obyvatel a jeji nenasycenost dava
ptilezitosti mnoha oboriim svétového obchodu. Némecko, které obyva 80,3 milionti obyvatel
je zhruba na poloviné oproti Rusku, proto ma bodové ohodnoceni 3 a Rakousko s 8,4 miliony

obyvatel 4, protoze 5 by patfila zemim, které by byly mensi nez Rakousko.

Vsechny porovnivané zemé maji vztah k CR na nejlepdi mozné tirovni. Rakousko
a Némecko patii do elity ceské zahrani¢ni spoluprace a v Rusku poslednich letech cesky

vyvoz stabilng roste.
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Co se tyce jazykovych bariér, jsou na tom vSechny zemé obdobné. Kazdopadné vSude by
meéla stacit anglictina, se kterou nebudou mit zahrani¢ni partneii komunikaéni pievahu.
Vyskytuji se ale ptipady, kdy je vyzadovan pii komunikaci v malych a stfednich firmach

narodni jazyk, nejvice se to tyka Némecka, které z tohoto diivodu obdrzelo bod 3.

Propagace Ceského zbozi v zahranici je ve vSech piipadech drahou zalezitosti a doporucuje
se maximalné vyuzit silu internetu a dobfe zpracovanych webovych stranek. Uplné nejhiif
z toho vsak vyslo Némecko s bodovym ohodnocenim 5, protoze ceny kolem reklamy se zde

pohybuji nejvyse.

Cesky exportér se mlize vzdy obratit na Ceské agentury, které jsou schopny pomoci
rozjizdét zahrani¢ni spolupraci a v nekterych pfipadech se miize obratit i na zahranicni

agentury dané zem¢.

Platebni morélka se nejhiife projevuje u Némecka, které dostalo bodové ohodnoceni 4,
plathy se v posledni dobé neustale zhorsuji a ¢im dal vice se firmy dostavaji do insolven¢niho
fizeni. Rusko i Rakousko obdrzeli 3, obecné plati, ze platebni moralka je v téchto dvou

zemich na primérné Grovni.

Po celkovém secteni bodového ohodnoceni vys$lo nejlépe Rusko a Rakousko se stejnym
poctem bodu, celkové se da vsak fict, Ze vSechny tii zemé& jsou na tom dost podobné&. Lisi se

nejvice vstupnimi bariérami a velikosti trhu, kde se nejvice odliSuje Rusko.
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7 ZPRACOVANI NAVRHU

7.1 Navrh na vstup na zahrani¢ni trhy

Pro stfedné velkou firmu jako je NH Glass s. r. 0. je vstup na zahrani¢ni trhy zadsadnim
krokem do budoucna. Dnes vyvazi piimo do jedné zemé, u které nema jistotu, Ze vztahy s ni
budou stale dobré a Ze bude stale zajistovat odbyt. DalSim diivodem je také to, Ze z této firmy
zbozi smétfuje do zahrani¢i pievazné i pres Ceské firmy, které od spolecnosti odebiraji zbozi
a také trzby budou vypadat jinak, kdyz odpadne mezi¢lanek. Ceské sklo vzdy bylo jednim
z nejvyvazengjSich artikli do zahraniCi, proto by ani tato spolecnost neméla piili§ dlouho

zvazovat vstup na dal$i mezinarodni trhy.

Rusko je ze tii uvaZzovanych zemi nejhlfe pfistupnym trhem, protoze se jedna o zemi
mimo EU a je mnohem vzdalengjsi, ale tento je trh tak velky, nenasyceny a vici Ceské
republice otevieny, ze pti dikladném prizkumu a by nemél byt tak velky problém upevnit
vazby s ruskymi odbérateli. Navic existuje mnoho proexportnich agentur, které se zabyvaji
prorazenim Ceskych podniki do tfetich zemi a pomahaji jim dikladné se ptipravit i konkrétné
na obchodovani s Ruskou federaci. Co také hraje do karet témto sklarnam je fakt, Ze Rusové
vzdy jevili zdjem o Ceskeé sklo a stale vice se do Ruska dovazi, NH Glass muze tyto fady jen

rozsifit.

Zajem Némecka a Rakouska o ¢eské sklo zde neni tak silny jako v Rusku, ale spolupréace
s témito trhy neni nijak obtiznd. Stilo by za pokus zjistit n&jaké informace o taméjSich
zékaznicich a pokusit se s nimi navazat kontakt naptiklad prostfednictvim firem, ve kterych
diive pracoval majitel firmy nebo zkusit ziskat informace od ceskych firem, které odebira;ji
sklo od firmy NH Glass a sami pak dale vyvazeji do zahrani¢i. Obé zem¢ maji viceméné
podminky stejné, protoze jsou &lenskymi staty EU stejné jako Ceskéa republika. Spojuje je
napiiklad také to, Ze v obou zemich neni pfili§ snadné dostat se do podvédomi mistnich
obyvatel, protoZze naklady na propagaci jsou zde celkem vysoké. Lisi se ale ve vnitinich
podminkach a to zejména Némecko, které¢ méa vyrazné administrativni piekazky a nepftilis
dobrou povést v oblasti platebni moralky. Vhodné je zde doporuceni, aby si firma ziskala
potiebné informace o hospodafeni potenciondlnich némeckych, ale i rakouskych partnerti

a dokazala je spravné vyuZzit.
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ZAVER

Sklatsky primysl je tradi¢nim pramyslovym oborem Ceské republiky, ve kterém pievazuje
stale rostouci vyvozni obchodni politika. Spolecnost NH Glass s. r. 0. vyrabi kvalitni ru¢né
brouseny olovnaty kiist'al a podle zjisténych informaci by prorazeni na nové trhy mélo ptinést

trvalejsi spolupraci, i kdyz to zpocatku nemusi byt jednoduché.

V této bakalaiské praci je popsano, jak s potencionalnimi obchodnimi partnery jednat,
na co si dat pozor pii vstupu na nové trhy a jaké ma spole¢nost moznosti z hlediska podpory
podnikani. Prvni tfi kapitoly seznamuji s obecné znamymi fakty o zahranicnim obchodé¢.
Ctvrta kapitola se vénuje sklafskému primyslu, jeho vzniku a vyvoji na nasem uzemi
ve 20. stoleti. Soucasti této kapitoly je také struktura popisovaného primyslu, kterd se déli
na 5 kategorii a postaveni sklaistvi v soudasnosti. Ze skuteénosti, ze Ceska republika je silné
proexportni zemé a podle zjisténych informaci vyplyva, ze firma jako je NH Glass s. r. 0. se
na trhu udrzi jen v ptipadé, ze bude rozsifovat svou nabidku na mezinarodni trhy. Podle udajt
od spolecnosti, které jsou obsazeny v kapitole paté, je kladnym zjisténim, Ze spolecnosti si je

tohoto kroku védoma.

Proto pii hledani tématu mi bylo spolecnosti navrhnuto téma ,,Vyvoz ceského skla do
zahrani¢i“ s tim, ze by bakalafska prace méla spolecnosti podat obrazek otom, jak se na
vybranych trzich orientovat. Sesta kapitola se tedy zabyva pravé timto problémem, tedy
rozborem budoucich trhli, kam by chtéla spole¢nost vstoupit. Podle provedené komparace
vybranych ttech trhii byl vytvoien zavér, ze z hlediska uréenych kritérii se Rusko, Rakousko
a Némecko od sebe pfili§ nelisi. Zasadni rozdil je ve vstupnich bariérach a velikosti ruského

trhu.
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