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ABSTRAKT

MOSKOVA, Daniela: Ndvrh konkrétnej metédy vstupu na zahranicny trh (vybrand
mald/strednd firma). — Ekonomicka univerzita v Bratislave. Obchodna fakulta; Katedra
medzinarodného obchodu. — Veduci zaverecnej prace: doc. Ing. Stanislav Zabojnik, PhD. —

Bratislava: OF EU, 2023, 51 s.

Cielom zaverecnej prace bolo navrhnut’ konkrétnu metddu vstupu malej alebo strednej
slovenskej firmy na zahrani¢ny trh. Praca je rozdelena do piatich kapitol. Obsahuje 9
tabuliek ajednu prilohu. Prva kapitola bola venovana teoretickym vychodiskam témy
globalizacie a medzinarodného obchodu, vymedzeniu malych a strednych podnikov
arozdeleniu metdd vstupu firiem na zahrani¢né trhy podla zahraniénych aj domacich
autorov. V druhej atretej kapitole boli definované ciele a metodika pouzita pri pisani
zévereénej prace. Stvrta kapitola sa zaoberala definovanim vyhod a nevyhod jednotlivych
metdd vstupu firiem na zahraniéné trhy, analyzou doterajSej zahrani¢nej expanzie
spolo¢nosti Dajana Rodriguez a naslednym navrhom konkrétnej metody vstupu firmy na
zahraniény trh. V zaverecnej piatej kapitole boli zhrnuté poznatky z prace a vyvodené
zavery. Vysledkom rieSenia danej problematiky je navrh nepriameho exportu ako metody

vstupu vybranej firmy na zahrani¢ny trh.

KPucové slova: malé a stredné podniky, metddy vstupu na zahrani¢ny trh,

makroprostredie, mikroprostredie, Dajana Rodriguez



ABSTRACT

MOSKOVA, Daniela: A proposal for the entry mode on the foreign market (selected small
or medium company). — University of Economics Bratislava. Faculty of Commerce;
Department of International trade. — doc. Ing. Stanislav Zabojnik PhD. — Bratislava: OF EU,
2023, 51 p.

The aim of the final thesis was to propose a specific method of entry of a small or
medium-sized Slovak company into a foreign market. The thesis is divided into five
chapters. It contains 9 tables and one appendix. The first chapter was devoted to the
theoretical background of the topic of globalization and international trade, the definition of
small and medium-sized enterprises and the division of methods of entry of firms into
foreign markets according to foreign and domestic authors. The second and third chapter
defined the objectives and methodology used in writing the thesis. The fourth chapter dealt
with defining the advantages and disadvantages of the different methods of entry of firms
into foreign markets, analyzing the foreign expansion of Dajana Rodriguez so far and then
proposing a specific method of entry of the firm into the foreign market. In the final fifth
chapter, the findings of the thesis were summarized and conclusions were drawn. As a result
of the solution of the given problem, the indirect export as a method of entry of the selected

firm into the foreign market was proposed.

Keywords: small and medium-sized enterprises, methods of foreign market entry, macro-

environment, micro-environment, Dajana Rodriguez
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Uvod

Dnesny globalizovany svet ponuka podnikatelom zasné moznosti realizacie. Nie st
uz limitovani hranicami svojej domacej krajiny, naopak mozu predavat’ tovary a sluzby
naprie¢ Statmi po celom svete. V ekonomikach jednotlivych krajin ma odvetvie malych
a strednych podnikov vyznamné zastipenie, pretoze je povazované za najpruznejsi,
najinovativnejsi a najefektivnejsi prvok ekonomiky. Po tuspesnom etablovani sa na
domacom trhu mnozstvo malych a strednych podnikatel'ov uvazuje o expanzii do zahranicia,
no nakoniec ju len malo znich zrealizuje. Tato problematika inSpirovala autorku
K vypracovaniu bakalarskej prace na tému zahrani¢nej expanzie malych a strednych
podnikov, ktord ma priniest navrh vstupu konkrétnej malej alebo strednej firmy na
zahrani¢ny trh.

V bakalarskej praci sa budeme snazit’ charakterizovat’ motivy a metddy vstupu firiem
na zahrani¢né trhy, urcit, ktoré nich st vhodné pre malé a stredné¢ podniky a nasledne
navrhnit’ konkrétnu metddu vstupu firmy Dajana Rodriguez na vybrany zahrani¢ny trh.

Hlavnym cielom bakalarskej prace je prostrednictvom analyzy réznych metod
vstupu podnikov na zahrani¢ny trh navrhnut’ metddu, ktord bude najoptimalnejSia pre
vybrany maly alebo stredny podnik pri zahrani¢nej expanzii.

V prvej kapitole bakaldrskej prace sa zameriame na teoretické vychodiska
globalizacie, medzinarodného obchodu, vymedzenie a klasifikaciu malych a strednych
podnikov a teoreticky pohl'ad domacich a zahrani¢nych autorov na metody vstupu firiem na
zahrani¢né trhy.

V druhej kapitole definujeme primarny ciel prace a parcidlne ciele, ktoré nam
pomdzu ho dosiahnut’. V nadvizujuce;j tretej kapitole si stanovime metodiku, ktort budeme
pouzivat’ pri pisani zaverecnej prace.

V Stvrtej kapitole sa budeme zaoberat’ komparaciou vyhod a nevyhod jednotlivych
metdd vstupu firiem na zahrani¢né trhy, analyzou doterajSej zahrani¢nej expanzie
spoloc¢nosti Dajana Rodriguez a naslednym ndvrhom konkrétnej metddy vstupu firmy na
vybrany zahrani¢ny trh.

V poslednej piatej kapitole zhrnieme nadobudnuté poznatky a vyvodime zavery pre

zahrani¢nu expanziu spolo¢nosti Dajana Rodriguez.



1. Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

V dobe modernych technologii, prekvitajucich inovacii a rychleho rozvoja logistiky,
ktort momentalne Zijeme, je mozné predavat’ tovary a poskytovat’ sluzby komukol'vek
v ktoromkol'vek $tate sveta. Zakaznici nie su limitovani ponukou domovskej krajiny, naopak
maju nekonecné moznosti vyberu, ¢o motivuje podnikatel'ov k najlep§im vykonom. To

vSetko sa udialo vd’aka globalizécii a vzniku medzinarodnej vymeny tovarov a sluzieb.

1.1 Teoretické vychodiska témy

Pojem globalizacia sa v priebehu poslednych desatro¢i sklofiuje Coraz cCastejSie.
Staty sa navzajom politicky, ekonomicky aj socialne prepajaju a vytvarajli tak vzajomne
zavisly globalny systém. Prospieva ich rozvoju aj samotnym obyvatelom, ktori
v medzinarodnom prostredi stracaju prekazky pri cestovani ¢i podnikani.

Podl'a OECD (2005) predstavuje globalizacia dynamicky proces ekonomickej
integracie, ktory mobilizuje narodné zdroje krajin v medzindrodnom priestore a tak sa
narodné ekonomiky stavaju Coraz zavislejsie. Tato definicia je stthlasna s nazorom autorov
Hill a Hult (2019) v diele International Business, ktori charakterizuju globalizaciu ako posun
Kk integrovanejsej a vzajomne prepojenejSej svetovej ekonomike. Zabojnik (2015) vnima
globalizaciu v kontexte odstraniovania bariér pri cezhrani¢nej obchodnej vymene tovarov
a sluzieb medzi jednotlivymi krajinami, ktorda ma za nasledok vytvorenie integrovaného
globalneho systému a samotného zahrani¢ného obchodu.

Ako popisuju Balaz a kol. (2019), globalizacia bola akymsi vyvrcholenim stboru
predchadzajticich zmien vyvolanych internacionalizanymi a integraénymi procesmi Spolu
S roz§irovanim medzinarodnej $pecializacie a kooperacie krajin. Zabojnik (2015) d’alej
identifikuje dve vlny globalizacie. Prva vyvrcholila na konci 19. storocia, kedy bol svetovy
obchod relativne slobodny. Zapri¢inil ju velky technologicky pokrok v sucinnosti
s politickymi rozhodnutiami podporujucimi liberalizaciu importnych a exportnych operacii
krajin. Momentadlne sme svedkami prebiehajicej druhej viny globalizécie, ktord je
podmienena hlavne transnacionalnymi korporaciami distribuujucimi ich produkty
kamkol'vek do sveta.

Hill a Hult (2019) rozdel'uju globalizaciu na dve hlavné casti — globalizaciu trhov
a globalizaciu vyroby. Trhova globalizicia predstavuje spajanie historicky odliSnych a
samostatnych narodnych trhov do jedného svetového globalneho trhu. Trend je taky, Ze
potreby a preferencie zakaznikov v r6znych krajinach su ¢oraz podobnejsie a tak si firmy
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mdzu dovolit’ pontkat’ rovnaky produkt kdekol'vek vo svete. Pod pojmom globalizacia
vyroby rozumeju strategicky pristup spolo¢nosti k rozhodovaniu o krajine, z ktorej buda
Cerpat’ zdroje a V ktorej budi vyrdbat’ tak, aby znizili svoju ndkladovt Struktiru alebo
zlepsili kvalitu produktov ¢i sluzieb, ¢im sa stani konkurencieschopnejSimi na trhu.

Napriek prekvitajuicemu trendu globalizacie vSak Coraz viac autorov a institlcii
hovori aj o vine deglobalizacie, ktora sa nesie na neddvnych udalostiach ako BREXIT,
pandémia COVID-19 ¢i ruskd invazia na Ukrajinu. Eurdpsky parlament (2022) definuje
deglobalizaciu ako pohyb smerom k izolovanejSiemu, menej prepojenému svetu, v ktorom
dominuju silné autonémne narodné ekonomiky a hraniéné kontroly. Zabojnik, Ciderova a
Krajcik (2020) dodéavaju, ze deglobalizacia sa prejavuje vo forme réznych obchodnych
sankcii ¢i eskalacii ciel, ktoré brania rozmachu globalizacie atym aj celému
medzinarodnému obchodu.

S globalizaciou stvisi aj pojem internacionalizacia. Eurépsky dvor auditorov (2022)
ju vnima ako spdsob spoloc¢nosti zapajat’ sa do medzinarodnych trhov pomocou importu ¢i
exportu. Prochazkova (2015) ju definuje ako zmedzinarodiovanie procesov, ¢i uz
ekonomickych alebo hospodarskych. Pod pojmom internacionalizaény podnik chéape
spoloc¢nost, ktord urCiti svoju Cinnost’” vykondva za hranicami narodnej ekonomiky.
Prikladom mdéze byt podnik exportujlci tovar alebo sluzbu do inej krajiny. Jej ndzor
podporuju aj profesor Balaz a kol. (2019), ktori internacionalizaciu rovnako vnimaja ako
zmedzinarodiiovanie narodnych ekonomik, firiem, bank ¢i kapitalu s cielom liberalizovat’
operacny priestor pre medzinarodné podnikanie.

Prochazkova (2015) d’alej definuje dva modely internacionalizacie. Stopfodrov
model hovori o postupnom vstupe podniku na zahrani¢ny trh. Spolo¢nost’ najskor zanalyzuje
jeho vyhody a potencial exportom tovarov (sluzieb). Po tspesnej prvej faze sa moze
rozhodnut’ zalozit' vyrobnti pobocku a findlnym krokom je zriadenie 100% vlastnenej
dcérskej spolo¢nosti v zahrani¢i. Druhym modelom je Uppsala model, ktory hovori
0 rozvijani zahrani€énoobchodnych aktivit podnikov na zéklade dvoch dimenzii:

e znalosti trhu — ¢im viac podnik pozna dany zahranic¢ny trh, tym je vac¢si predpoklad,

Ze na nom urobi spravne rozhodnutie (vyberie taky sposob prieniku na zahrani¢ny

trh, ktory viaze kapital),

e Gsilia o trh — ¢im skor sa podnik zaujima o dany zahrani¢ny trh, tym skor nan vstupi

sposobom Viazucim kapital.
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Eurdpsky dvor auditorov (2022) dopina, Ze existuje mnoZstvo externych faktorov,
ktoré mézu podnikom branit’ v internacionalizacii. Spomenut’ treba napriklad obmedzené
finanéné zdroje, neochotu riskovat’, ¢i nedostatok znalosti o0 medzinarodnom obchode.

Medzinarodny obchod je d’alsim ddlezitym pojmom V téme globalizacie, ktory je
mozné vnimat’ ako vyustenie rozsirujiicej sa medzinarodnej del'by prace. Tvori ho sihrn
zahrani¢nych obchodov krajin sveta (Balaz a kol., 2010).

Vyvoj medzinarodného obchodu bol vzdy vel'mi citlivy na celkové napredovanie
svetového hospodarstva. Uz v 19. storo¢i sa stal hlavnou formou medzinarodnych
ekonomickych vztahov krajin a logicky bol predpokladom vzniku ,,svetového trhu* (Balaz
a kol., 2019). Zaciatkom 20. storo¢ia mnohé Staty so snahou ochranit’ narodna ekonomiku
zaviedli bariéry medzinarodného obchodu, ktorych dosledkom bolo utlmenie svetového
obchodu a prispelo to aj k vzniku Velkej hospodarskej krizy v 30. rokoch 20. storocia.
Vyspelé zapadné krajiny, poucené z predoSlych nespravnych rozhodnuti, sa po druhej
svetovej vojne zaviazali odstranit’ prekazky voI'ného obchodu medzi krajinami. Dnes je tento
ciel' zakotveny vo Vseobecnej dohodne o clach a obchode GATT, ktora znizila obchodné
bariéry a zameriava sa aj na liberalizaciu globalneho obchodu. Znizovanie prekazok
vV medzindrodnom obchode umoziuje firmam mysliet’ globalne a nesustred’ovat’ sa len na
trh narodnej ekonomiky (Hill, 2012).

Z&bojnik a Ciderova (2020) d’alej rozdel'ujt krajiny do §tyroch skupin podla miery
zapojenia sa do medzinadrodného obchodu na silne zavislé, priemerne zavislé a relativne
nezéavislé od medzindrodnej obchodnej vymeny. Samostatni skupinu tvoria autarkné
krajiny. Balaz a kol. (2019) este dodavaju, ze zapojenie sa do medzinarodného obchodu je
obzvlast’ dolezité pre mensie krajiny, akymi je aj Slovensko, ktoré maju obmedzeny rozsah
vlastnej produkcie alebo slabé vybavenie produkénymi faktormi. Vdaka exportu do
zahrani¢ia mézu uplatnit’ svoje konkuren¢né vyhody anaopak importovat produkty
asluzby, uktorych touto vyhodou nedisponuju. Krajina sa tak stava
konkurencieschopnejSou v svetovom meradle.

Na rozdiel od multilateralneho medzinarodného obchodu je zahrani¢ny obchod
bilateralnou koncepciou. Predstavuje vyznamnu ¢ast’ ndrodného hospodarstva krajin, ktora
zahfna Cast’ sféry obehu, ktora prekraCuje Statne hranice krajiny a je jednou z foriem jej
prepojenia so svetovym hospodarstvom (Balaz a kol., 2010).

Zahrani¢noobchodnd ¢innost’ subjektov medzinarodného trhu sa uskutociiuje

prostrednictvom velkého mnoZstva medzinarodnych obchodnych operacii. Kast'dkova

11



a Ruzekova (2019) ich v rovnomennej publikacii definuju ako subor rozmanitych ¢innosti
aktérov medzinarodného trhu, vd’aka ktorym sa zabezpecCuje zahrani¢cnoobchodnd vymena
tovarov alebo ina zahrani¢noobchodna ¢innost pomocou vyuzitia konkrétnej obchodnej
metody. Prikladom medzindrodnej obchodnej operacie je vyber vhodnej metddy vstupu
podniku na medzinarodny trh, ¢i samotné podpisanie medzinarodnych zmluv.

Obchodna metoda v kontexte medzinarodného obchodu predstavuje spdsob, vd’aka
ktorému sa zaisti pohyb tovaru alebo sluzby od pociato¢ného vyrobcu az ku kone¢nému
spotrebitelovi. Vo vSeobecnosti ich mozno rozdelit na priame, pri ktorych je vyrobca
V priamom obchodnom spojeni so spotrebitelom v zahrani¢i a nepriame, pri ktorych medzi
vyrobcom a spotrebitelom v zahrani¢i poésobi jeden alebo viac tretich subjektov.
(Kastakova, Ruzekova, 2019).

Formy vstupu firiem na zahrani¢né trhy predstavuju konkrétny spdsob, ktory firma
vyuzije pri expanzii do zahranicia. Je ich mozné klasifikovat' podl'a pouzitej obchodne;j
metody alebo podla zakladnych modelov obchodnych operacii (Balaz akol., 2019).

Klasifikacii metod vstupu firiem na zahrani¢né trhy sa budeme venovat’ v kapitole 1.4.2.

1.2 Vymedzenie malych a strednych podnikov

Podl'a definicie Eurostatu (2023b) do skupiny malych a strednych podnikov (d’alej
len ,,MSP*) patria podnikatel'ské subjekty, ktoré¢ zamestnavaju menej ako 250 0s6b, pricom
ich ro¢ny obrat neprekracuje 50 milionov eur a/alebo ich bilanéna suma dosahuje maximalne
43 milionov eur. Tieto ohranicenia su dolezité pri posudzovani, ktoré podniky moézu byt
zaradené do programov finanénej podpory EU zameranych na MSP.

V nasledujucej tabulke, spracovanej na zaklade tdajov Slovak Business Agency
(2021), (d’alej len ,,SBA®), mézeme vidiet’ rozdelenie MSP do troch vel’kostnych kategorii

podrla ich poctu zamestnancov, roéného obratu a bilan¢nej sumy:

Tabul’ka 1 Rozdelenie MSP podl'a po¢tu zamestnancov, ro¢ného obratu a bilan¢nej sumy

Mikropodnik Maly podnik Stredny podnik
Zamestnanci <10 <50 <250
Roc¢ny obrat <2 mil, € <10 mil, € <50 mil, €
Bilan¢na suma <2mil, € <10 mil, € <43 mil, €

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade Slovak Business Agency (2021)
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Uvedené rozdelenie je najviac pouzivanym voO svetovej ekonomike a preto s nim
budeme pracovat’ aj v tejto bakalarskej praci. MSP je vSak mozné klasifikovat’ eSte
Z hl'adiska vzt'ahov jednotlivych podnikov (Europska komisia, 2020). Tu rozliSujeme tri
skupiny MSP:

e Samostatny podnik - Uiplne nezavisly podnik (nie je partnerom iné¢ho podniku ani s
nim nie je prepojeny) alebo podnik, ktory vlastni menej ako 25% imania/hlasovacich
prac v jednom/viacerych inych podnikoch pripadne ktorého vsetky externé strany
vlastnia najviac 25 % imania/hlasovacich prav v niom.

e Partnersky podnik - podnik, ktory vlastni viac ako 25% ale menej ako 50% imania/
hlasovacich prav v inom podniku pripadne iny podnik vlastni viac ako 25% ale mene;j
ako 50% imania/hlasovacich prav v iom a zaroven podnik, ktory nie je prepojeny
S inym podnikom.

e Prepojeny podnik - podnik, ktory tvori skupinu s inymi podnikmi prostrednictvom

priame;j alebo nepriamej kontroly iného podniku.

Sféra MSP je z hl'adiska ekonomik jednotlivych statov vel'mi dblezita, pretoze prave
rozvoj malého a stredného podnikania je jednym z predpokladov zdravého ekonomického
vyvoja krajiny. MSP st zakladnym pilierom kazdej trhovej ekonomiky, pricom konkrétne
v EU tvoria 99% vsetkych podnikov (Bukovova, Vajdova, Kovalev, 2019). Podla SBA
(2021) rovnaky podiel dosahujt aj v prostredi SR, kde vytvaraju pracovné prilezitosti takmer
trom Stvrtinam (74 %) aktivnej pracovnej sily a podielaju sa viac ako polovicou (55 %) na
tvorbe pridanej hodnoty.

Vyhody MSP st viak daleko rozsiahlejsie. Srenkel z internetového portalu
podnikajte.sk (2016) poukazuje na ich schopnost’ poskytovat’ také produkty a sluzby, ktoré
nemaju v zaujme ponukat’ vel'ké podniky. K tomuto nazoru sa pripdjaji aj Kubickova
a Vargaova (2012), ktoré vnimaju MSP ako flexibilnych producentov schopnych dobre
rozpoznat’ a vyplnit’ diery na trhu. Hillary (2000) d’alej zdoraziuje dolezitost MSP v Case
recesie, kedy predstavuju potrebny zdroj individudlnych inovécii a podnikatel'ského ducha,
vytvaraji konkurenciu a prinasaju do ekonomiky individualne tvorivé usilie. Eggers (2020)
poukazuje aj na trhové prilezitosti vytvorené po skonceni krizy (napriklad Covid-19),
ktorych sa vedia uspesne chopit’ prave MSP kvdli ich proaktivnemu a inovativnemu pristupu

k podnikaniu.
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Sektor MSP je v ramci rozvinutych krajin sveta povazovany za najpruznejsi,
najinovativnejsi a najefektivnej$i prvok ekonomiky, preto tieto Staty sustavne prijimaju
opatrenia na jeho rozvoj. Kroslakova (2010) vSak poznamenava, ze V prostredi SR
skutonému rozvoju malého a stredného podnikania brani mnozstvo bariér, ktoré su
v mnohych pripadoch nezdolatelnou prekazkou podnikania. Je to hlavne nedostatok
finanénych prostriedkov. SBA (2021) konstatuje, Zze zakladnym faktorom rozvoja sektora
MSP v SR vytvorenie vhodného podnikatel'ského prostredia, ktoré sa ma dosiahnut’
zjednodusSenim legislativy, znizenim administrativneho a danového zat’azenia, posilnenim

infrastruktury a zlepSenim pristupu ku kapitalu.
1.3 Internacionalizacia MSP

Napriek tomu, ze MSP maja v narodnych ekonomikach vyznamné zastipenie, len
malo znich sa rozhodne expandovat na =zahrani¢ny trh, pretoZze im v procese
internacionalizacie branit Siroka Skala prekazok. lde hlavne o0 nedostatok znalosti
0 medzinarodnom obchode, nedostatok financii, obmedzené Tudské zdroje, pravne
obmedzenia, colné¢ a administrativne prekdzky ¢i neznalost’ jednotlivych foriem Statnej
podpory. Absencia spominanych zdrojov spdsobuje naro¢nost’ celého internacionaliza¢ného
procesu MSP (Eurdopsky dvor auditorov, 2022; Zahoor et al., 2020).

Jednym zo spdsobov zjednodusenia zahrani¢nej expanzie MSP sa v §tadii zaoberaju
autori Costa, Soares a de Sousa (2015) ktori uvadzaju, Ze nevyhnutnym aspektom tGspesnej
internacionalizacie MSP je spolupraca s roznymi subjektami v ramci ich ,,collaborative
network®. Tato siet’ zahrfia Siroké spektrum subjektov okolo konkrétneho MSP, od ktorych
moze podnik ziskat’ potrebné informacie o internacionalizacii. Patria sem biznis konzultanti,
agentury, zahrani¢né firmy, distribatori, ale aj vladne orgény ¢i samotnd konkurencia.
Vytvorenie siete spoluprac moéze MSP pomdct so ziskanim informacii o zahrani¢nych
trhoch, vyberom konkrétnej metédy vstupu na zahrani¢ny trh, vybudovanim distribu¢ne;j
siete ¢i znizenim exportnych nakladov.

Existuje tiez prepojenic medzi inovaciami a internacionalizaciou MSP. Autori
Kunday a Sengiiler (2015) prisli So zistenim, ze ¢im viac dbaju MSP na inovécie, tym viac

to zvySuje ich exportnl orientaciu.
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1.4 Teoreticky pohPad autorov na vstup firiem na zahrani¢né trhy

1.4.1 Motivy vstupu na zahranicné trhy

Podnikatelia malych a strednych podnikov sa po uspeSnom rozbehu na domacom
trhu Castokrat pohravaju s myslienkou expanzie do zahrani¢ia. Daniels et al. (2022) v diele
International Business definuju tri najcastejsSie motivy, vd’aka ktorym sa firmy rozhodnu pre
zahrani¢nu expanziu:

1. rozsirenie obratu firmy,

2. ziskanie zdrojov z vonkajsicho prostredia,

3. diverzifikacia predaja.

Kast'akova s Ruzekovou (2019) d’alej ako motiv expanzie uvadzaju vyhovujicejsie
podnikatel'ské prostredie v zahrani¢i pre konkrétnu formu podnikania ajeho vysSiu
kapyschopnost, zvySenie objemu vyroby ¢i reakciu firmy na r6zne obmedzujuce opatrenia,
finanéné aj nefinan¢né, ktoré stazuju podnikanie na domacom trhu.

Pre firmy podnikajuce na relativne malych trhoch, kam patri aj Slovenska a Ceska
republika, byva expanzia do zahrani¢ia priam nevyhnutna, pretoze im poskytuje SirSie
nakupné a predajné moznosti aj nové podnikatel'ské prilezitosti (Machkova et al., 2014).

Akonahle sa podnik rozhodne expandovat’ na zahrani¢ny trh, je zvolenie vhodnej
metody vstupu kl'ucové. Balaz a kol. (2019) definuja niekol’ko faktorov rozhodujtcich pri
vybere metddy vstupu:

e obchodné podmienky,

e ckonomické a politické prostredie,

e charakteristika zahrani¢ného trhu,

o charakteristika tovaru,

e charakteristika obchodného partnera,

e samotné moznosti a sSchopnosti firmy,

o efektivita formy podnikania.
Suhlasny je aj ndzor Machkovej et al. (2014), ktori este dopiiaju faktor pravneho

prostredia. Posudzuju ho ako stabilitu a doveryhodnost’ legislativneho prostredia, ako aj

podmienky pre zahrani¢né podnikatel'ské subjekty v Krajine vstupu.
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1.4.2 Metody vstupu na zahranicné trhy

Autori v roznych krajinach pristupuju odliSnymi sposobmi ku klasifikacii metod
vstupu firiem na zahrani¢ny trh. V tejto kapitole sa budeme zaoberat’ ich porovnanim

a definovanim spolo¢nych ¢ft aj odliSnosti.
Metédy vstupu na zahrani¢né trhy podPa anglosaského modelu

Rozdelenie, ktoré pouzivaji najvyznamnej$i zahrani¢ni autori moZeme spolo¢ne
pomenovat’ ako anglosasky model klasifikacie metdd vstupu na zahrani¢ny trh. Kapitola sa
opiera 0 dve nosné publikacie v t¢éme medzinarodného obchodu: International Business:
Environments & Operations od autorov John D. Daniels a kol. a International Business:
Competing in the Global Marketplace od autorov Charles W.L. Hill a G. Thomas M. Hult.

Daniels et al. (2022) v spominanej knihe rozdeluju metdédy vstupu firiem na

zahrani¢ny trh na dve primarne skupiny — prevadzkové a funkéné:

Tabul’ka 2 Rozdelenie metdd vstupu na zahrani¢ny trh podl'a Daniels et al.

Prevadzkové metédy Funk¢né metody
e Import e Vyroba
e Export e Marketing
e Doprava e Uttovnictvo a financie
e Manazérske kontrakty e Personalistika

e Zakazky na kl'i¢

e Licencie

e Franchising

e Spolo¢né podniky (Joint Ventures)

e Stopercentne vlastnené dcérske
spolo¢nosti

e Priame zahrani¢né investicie

e Portfoliové investicie

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade Daniels et al. (2022)

Prevadzkové metody

Import

Import predstavuje obchodnti operaciu, pri ktorej dochadza k dovozu tovarov

(sluzieb) zo zahrani¢ia vymenou za finan¢né prostriedky (Balaz a kol., 2010). Medzi
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najCastejSie dovody importu patri rozdiel v cendch tovarov (sluzieb) na réznych trhoch,
dovoz tovarov (sluzieb) nedostupnych na domacom trhu, ¢i snaha o spestrenie ponuky
(Balaz a kol., 2019).

Daniels et al. (2022) rozli$uju tri typy importérov:

e oOptimalizadtori — importéri, ktori vdaka vyuzivaniu sluzieb zahrani¢nych
poskytovatel'ov optimalizuji vstupy dodavané do ich dodavatel'ského retazca z
hl'adiska ceny alebo kvality,

e oportunisti — importéri, ktori na réznych svetovych trhoch hl'adaji produkty,
ktoré mozu doviezt’ do inej krajiny a predat’ ich na danom trhu so ziskom,

e rozhodcovia — importéri Vyuzivajuci rozdiel v cenach vyrobkov na réznych
trhoch sposobenych nedokonalostami trhu tak, Ze ten isty tovar naktpia lacno na
jednom trhu a predajt za drahs$ie na inom, tento spdsob obchodovania je znamy

aj ako arbitraz.
Export

Pod pojmom export sa rozumie obchodnd operacia, pri ktorej dochadza k vyvozu
doma vyrobenych tovarov (sluzieb) zdkaznikom v zahrani¢ni vymenou za financné
prostriedky (Balaz a kol., 2019).

Nepriamy export definuji Ferencikova a kol. (2010) ako obchodnu operaciu, pri
ktorej vyrobca preda svoj tovar prostrednikovi na domacom trhu a ten nasledne zabezpeci
jeho vyvoz do zahranicia. VyuZiva sa pri obchodovani s technicky nenaro¢nym tovarom
(napr. suroviny), pri ktorych predaji nie je nevyhnutna pritomnost’ vyrobcu.

Priamy export naopak predstavuje obchodnti operaciu, pri ktorej vyrobca vyradi
z exportného retazca domaci subjekt anadviaze tak priamy kontakt so zahrani¢nym
odberatel'om (Ferencikova a kol., 2010). Podl'a Machkovej et al. (2014) sa vyuziva hlavne
pri obchodovani s priemyselnymi vyrobkami, vyrobnymi zariadeniami a investiénymi
celkami, pretoze ich export predstavuje komplikovany postup, pri realizacii ktorého je
pritomnost’ vyrobcu nevyhnutna.

Daniels et al. (2022) rozlisuju dva typy exportérov podla frekvencie ich vyvozu do
zahranicia:

e pravidelni exportéri — firmy, pre ktoré je export prioritou, vnimaji ho ako
produktivnu, ziskovl a strategicky dolezitii ¢innost, ovladajii problematiku vyvozu

so vSetkymi Specifikami a proaktivne reagujii na exportné signaly,
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e sporadicki exportéri — firmy, pre ktoré export nie je prioritou a k medzinarodnému
obchodu maju skor pasivny pristup, orientuju sa na predaj na domacom trhu, ale

vedia vybavit’ aj obcasné zahrani¢né objednavky.

Autori d’alej poznamenavaji, ze napriek tomu, Ze viacsinovy podiel svetového
vyvozu predstavuje export velkych firiem, az jednu tretinu celkovej hodnoty amerického
obchodu pokryvaji MSP av Cine je to dokonca az 60 percent exportu®. Vyvoz tovarov
a sluzieb im pontka vyborné moznosti expanzie a preto celkovy pocet exportujicich MSP

narasta (Daniels et al., 2022).
Doprava

Podl'a autorov Daniels et al. (2022) obchodné operacie tykajice sa dopravy
a cestovného ruchu tvoria podstatnu cast prijmov medzinadrodného obchodu. Patri sem
import a export leteckych spolo¢nosti, ubytovacich zariadeni aj cestovnych kancelarii.
Ekonomiky niektorych krajin st vo velkej miere zavislé prave od prijmov zo sektoru

cestovného ruchu a prepravy tovarov a sluzieb.
Manazérske kontrakty

K uzatvoreniu zmluvy o manazmente dochadza v pripade, ked’ jedna spolo¢nost’ ma
zaujem od druhej spolo¢nosti poberat’ jej manaZzérske, technické ¢i iné sluzby Specifické pre
dané odvetvie na vopred stanoveny cas za finan¢né prostriedky (Balaz a kol., 2019).
Spolupraca je vyhodna pre obe firmy, pretoze jedna zefektivni svoj podnikatel'sky proces
bez potreby zahrani¢ného vlastnictva a firma poskytujuca manazérsku pomoc dostava prijem

bez potreby investovania kapitalu (Daniels et al., 2022).
Ziakazky na kl'a¢

Zékazky na kI'a¢ predstavuju jeden zo spdsobov exportu procesnych technologii do
zahranicCia. Pri realizécii projektu na kI'i¢ sa zhotovitel’ zavdzuje zabezpecit’ a zrealizovat’
kazda jeho Cast’ pre zahranicného klienta vratanie potrebného zaskolenia persondlu. Na
konci operacie zhotovitel’ odovzda zahrani€énému klientovi plne fungujuci zavod postaveny
»ha kIac (Hill, Hult, 2019). Projekty realizované ako zakazky na kI'a¢ st vaésinou vel'ké

kontrakty v hodnote milionov dolarov (Daniels et al., 2022). Vyuzivaji sa najmi pri

1V USA a Cine MSP predstavuju spolo¢nosti, ktoré zamestnavaji do 500 zamestnancov.
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rozsiahlych infraStruktarnych projektoch, ako napriklad letiskd, dialnice, ale aj chemické

zavody a oceliarne bane (Sugandh, 2018).
Licencie

Firma méZe vstapit’ na zahraniény trh aj prostrednictvom predaja jej know-how? inej
spolocnosti. Uvazuje tak najmi v pripade, ked’ nema moznost’ zaviest’ vyrobu, kde by toto
know-how vyuzila, méze zriadit’ len obmedzent vyrobu alebo kvoli roznym bariéram trhu
nemoze vstupit’ na dany zahrani¢ny trh prostrednictvom priameho vyvozu (Machkova et al.,
2014). Osobitym prikladom je exkluzivna licencia, pri ktorej sa poskytovatel’ zavazuje pocas
urcitého ¢asového obdobia v konkrétnej geografickej oblasti neposkytnut’ prava na aktivum

ziadnej inej spolocnosti (Daniels et al., 2022).
Franchising

Franchising predstavuje Specialnu formu udelovania licencii, pri ktorej dochadza
K vytvoreniu zmluvného vztahu medzi poskytovatel'om (franSizorom) a nadobtdatel'om
(fransizantom). Zmluvné strany su vzajomne zavislé, fransizor poskytuje za finan¢nu
odplatu fransizantovi pravo pouzivat' jeho predmet podnikania v ramci obchodného mena
spolo¢nosti a celého jej know-how a fransizant sa zavézuje dodrziavat' prisne pravidla
podnikania (Hill, Hult, 2017; Balaz a kol., 2019).

Uspech franchisingu spo¢iva v troch zasadnych rozhodnutiach:

1. Standardizacia produktov a sluzieb - napriek $tandardizovanej ponuke vsak musia
fransizanti vnimat’ potreby spotrebitelov v danej krajine a Castokrat aj upravit
ponuku podl'a ich preferencii.

2. Vysoka identifikacia prostrednictvom propagacie - vd’aka celosvetovej propagacii
franchizingovych sieti nepotrebuju fransizanti zapasit’ s poznatel'nost'ou znacky na
domacom trhu.

3. Efektivna kontrola nakladov - fransizanti nepotrebuju uvazovat nad efektivnostou
vyroby a ndkladov, pretoze tato problematika je uz podchytend poskytovatel'om

franchizy (Daniels et al., 2022).

Organizacia franchisingovych sieti vo vseobecnosti zavisi od velkosti danej

spoloc¢nosti a mnoZstva otvorenych franchiz. Pokial je to efektivne, poskytovatel’ franSizy

2 Rozne pracovné postupy, Specialne technologie, receptiry a poznatky, ktoré su vysledkom
dlhodobych sktisenosti spolo¢nosti v danej oblasti a su spravidla utajené (Machkova et al., 2014).
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obchoduje priamo s jednotlivymi franSizantmi v zahranii, pripadne V kazdej krajine
posobenia zriadi hlavnt fransizu, ktora ma pravo samostatne otvarat’ predajne USA (Daniels
et al., 2022). Franching vyuzivaju predovSetkym firmy poskytujuce sluzby, na rozdiel od

licencovania, ktoré preferuja skor vyrobné firmy (Hill, Hult, 2017).
Spolo¢né podniky (Joint Ventures)

Zalozenie spolo¢ného podniku s firmou v zahrani¢i predstavuje tieZ mozny spdsob
expanzie na zahrani¢ny trh. Ide o partnerstvo dvoch alebo viacerych spolo¢nosti s ciel'om
skombinovat’ ich zdroje a schopnosti, ale aj zdielat’ rizika spojené s vstupom na novy trh.
Tato metdéda moze byt prinosna pre firmy, ktoré potrebuju pristup k miestnym znalostiam
a kontaktom (Ferencikova a kol., 2010).

Najtypickej$im spoloénym podnikom je podnik vo vlastnictve 50 na 50, v ktorom
kazda zo spolo¢nosti vlastni poloviény podiel a prispieva timom manazérov k zdielaniu
prevadzkovej kontroly (Hill, Hult, 2019). Je ddlezité poznamenat, ze z ¢im viac firiem je

spolo¢ny podnik zlozeny, tym komplikovanejsie je jeho riadenie (Daniels et at., 2022).
Stopercentne vlastnené dcérske spolo¢nosti

Firma, ktord chce mat’ vstup na zahrani¢ny trh vyluéne pod svojou kontrolou, méze
zvolit' metodu vstupu pomocou zalozenia stopercentne vlastnenej dcérskej spolo¢nosti
Vv zahrani¢nej krajine. Moze to uskuto¢nit’ dvomi spdsobmi:

e firma bud’ zalozi tplne novi prevadzku,

e alebo moéze ziskat' uz existujucu firmu v danej krajine (Hill, Hult, 2019).
Priame zahrani¢né investicie (PZI)

PZI predstavuju jednu z kategdrii medzinarodnych investicii, pri ktorej firma
investuje priamo do zariadeni na vyrobu alebo predaj tovarov/sluzieb v zahrani¢nej krajine
(Hill, Hult, 2019). Ide o dlhodoby vztah medzi investorom a zahraniénou spolo¢nostou, pri
ktorom je v zaujme investora ziskat' kontrolu nad riadenim podniku (Feren¢ikova a kol.,
2010).

Existuju dve formy PZI:

e investicie na zelenej luke (greenfield investicie) — vytvorenie novej prevadzky

Vv zahrani¢i Uplne od zékladov,

e investicie na hnedej ltike (brownfield investicie) — akvizicia alebo fuzia s existujicou

firmou v zahranic¢i (Hill, Hult, 2019).
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Portfoliové investicie

Portfoliové investicie ako druhd z kategérii medzinarodnych investicii predstavuju
proces, pri ktorom dochadza k nakupu finanéného podielu v zahrani¢nej spolo¢nosti (Hill,
Hult, 2019). Ferenc¢ikova a kol. (2010) v8ak zdoraznuje, ze v pripade portfoliovych investicii
nie je v zaujme investora riadenie ani ovladanie zahrani¢nej firmy, naopak chce len
kratkodobo investovat’ kapital a nasledne z neho ziskavat’ vynosy. Portfoliové investicie sa

realizuju formou nakupu cennych papierov v zahranicni.

Funkéné metddy

Okrem prevadzkovych metod vstupu podnikov na zahrani¢né trhy autori rozlisuju aj
d’al$ie prostriedky, pomocou ktorych dokazu firmy presadzovat’ svoje medzindrodné ciele a
stratégie. Ide o funkéné metdody kam patri vyroba, marketing, Gétovnictvo a financie

a personalistika (Daniels et al., 2022).
Vyroba

Firma moéze efektivne realizovat vstup na zahrani¢ny trh prostrednictvom
globdlneho manazmentu doddvatel’ského retazca® tak, ze uréitl ¢ast svojej vyroby presunie
do zahrani¢ia kvoli vyhodam Specifickym pre dant krajinu (napr. nizsie vyrobné naklady)
pripadne urcitu jej Cast’ prenecha externym spolo¢nostiam Vv zahrani¢i. Firmy s dobre
pokrytym dodavatel'skym retazcom maja vel’ky predpoklad Gispesnosti zahrani¢nej expanzie
(Daniels et al., 2022). Riadenie globalneho dodavatel'ského retazca si vyzaduje koordinaciu
materidlovych, informa¢nych a finan¢nych tokov medzi v§etkymi zapojenymi subjektami S
cielom ¢o najefektivnejSie transformovat’ a vyuzivat' jeho zdroje (Ivanov, Tsipoulanidis,
Schonberger, 2019).

Marketing

Marketing predstavuje neodmyslitelnti sucast medzinarodného obchodu, pretoze
vd’aka dobrému odprezentovaniu produktov prostrednictvom kvalitnej marketingovej
kampane ich firmy dokazu priblizit potencionalnym zakaznikom na ktoromkol'vek

svetovom trhu (Daniels et al., 2022).

3 Dodavatel’sky retazec predstavuje koordinovanu siet’ vyrobcov, dodavatel'ov a zdkaznikov, ktori su

vzajomne poprepajani ur¢itymi materidlovymi a informacnymi vézbami (IPA Slovakia, 2019).
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Firmy zamyslajice expanziu do zahrani¢ia sa musia rozhodnit, do akej miery
prispOsobia svoje marketingové stratégie miestnym podmienkam. Mozu zvolit’
Standardizovany globdlny marketing, ktory pouziva rovnaka marketingova stratégiu na
celom svete alebo prisposobeny globdlny marketing, pri ktorom adaptuju marketingové
aktivity na konkrétny cielovy trh. Vedie to sice k vy$$im nakladom, avSak tento typ

marketingu ma potencial ziskat’ vacsi podiel na trhu (Kotler, Armstrong, 2018).
Uétovnictvo a financie

Dobré uétovnictvo a efektivne riadenie podnikovych financii je nevyhnutnou
stcastou fungovania firiem uvazujucich nad zahrani¢nou expanziou. Podniky musia byt
schopné vyrovnat' sa s réoznymi mierami inflacie, zmenami vymennych kurzov, clami,
daniovymi sadzbami ¢i inymi odliSnost’ami na jednotlivych zahrani¢nych trhoch. (Daniels et
al., 2022). Ulohou medzindrodného financného manazmentu, ktory definuje Madura (2018)
ako finan¢né riadenie medzinarodnej spolo¢nosti zahffiajice medzinarodné investovanie
a financovanie, je maximalizovat' hodnotu firmy. Rovnako potrebuju neustale hladat

prileZitosti na zahrani¢nych trhoch a vediet’ ich vyuzit' v prospech firmy.
Personalistika

Personalistika zahffia procesy tykajuce sa manazmentu zamestnancov na
zahrani¢nom trhu. Uspe$na zahrani¢na expanzia firmy je totiz podmienena kvalifikovanymi
pracovnikmi, ktori st schopni cel operaciu zrealizovat. Autori uvadzaju, Ze prostredie
medzinarodného obchodu si ¢im d’alej viac vyzaduje manaZérov schopnych riadit’ vzdjomne
prepojené operacie na roznych trhoch. Medzindrodny manazment ludskych zdrojov
vV podnikoch zabezpe€uje ndbor pracovnikov, ich Skolenie, odmeiiovanie aj motivaciu
(Daniels et al., 2022). Potreba medzinarodnej orientacie pracovnikov 'udskych zdrojov je
stale vyraznejSia nie len vo velkych transnaciondlnych korporaciach, ale aj v malych

a strednych podnikoch expandujtcich do zahranicia (Brewster et al., 2016).

Metédy vstupu na zahrani¢ny trh podPa domacich autorov

Kolektiv okolo autora Petra Balaza v publikacii Medzinarodné podnikanie (2010)
tiez pouziva rozdelenie metdd vstupu na zahrani¢ny trh podl'a autorov Daniels et al. (vid’.
Tabulka 1), avSak medzi doméacimi autormi sa pouzivaju aj iné klasifikacie, ktorym sa

budeme zaoberat’ v nasledujucej kapitole.
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V publikacii Medzinarodné podnikanie z roku 2019 ich Balaz a kol. uz rozdel'uju do
dvoch skupin na metody vstupu na zahrani¢ny trh podl'a obchodnej metdédy a metddy vstupu

na zahrani¢ny trh podl'a zdkladnych modelov obchodnych operéacii.

Metody vstupu na zahraniény trh podl'a obchodnej metddy

Priama obchodna metoda

Priama obchodna metoda predstavuje jednoduchsiu formu obchodnej operacie, pri
ktorej predmet vymeny putuje priamo od vyrobcu k spotrebitel'ovi, bez zapojenia tretich
subjektov (Balaz a kol., 2019). Medzi jej hlavné vyhody patri rychlost, niz$ie naklady,
dosiahnutie vyssej ceny, ¢i schopnost’ okamzite reagovat’ na zmeny na zahrani¢nom trhu.
Nevyhody spocivaji v potrebe vlastného zahrani¢noobchodného oddelenia, vyssej
kvalifikacii zamestnancov a rovnako aj vysSich podnikatel'skych rizikach (Kastakova,
Ruzekova, 2019). Vyuziva sa hlavne pri obchodovani s tovarom naro¢nym na odbornu
a servisnu starostlivost’, kedy je v zdujme vyrobcu predat’ tovar priamo spotrebitel'ovi a tym
zabezpecit’ bezproblémovy chod obchodnej operacie.

Existuju Styri typy priamej metody vstupu firmy na zahrani¢ny trh:

e Vytvorenie zahrani¢ného oddelenia,
e vytvorenie obchodnej pobocky v zahranici,
e Vvytvorenie dcérskej spolo¢nosti,

e priame zahrani¢né investicie (Balaz a kol., 2019).
Nepriama obchodna metéda

Nepriama obchodna metdda naopak predstavuje operaciu, pri ktorej medzi vyrobcom
a spotrebitelom figuruje jeden alebo viac tretich subjektov (Balaz a kol., 2019). Jej
hlavnymi vyhodami s nizSie prevadzkové naklady a minimalizacia rizik spojenych
s prienikom na zahrani¢ny trh. Rovnako nie je potrebné zriadenie zahrani¢noobchodného
oddelenia vo firme. Nevyhody st hlavne v obmedzeni priameho kontaktu medzi vyrobcom
a spotrebitel'om, v dosahovani mensich ziskov a menSom dohl'ade vyrobcu nad realizaciou
obchodnej operacie (Kastakova, Ruzekova, 2019). K vyberu nepriamej obchodnej metody
dochadza najmé pri obchodovani S technicky nendro€nym tovarom, akym su napriklad
potravinarske vyrobky a rézne suroviny (Balaz a kol., 2019).

Existuj 4 typy nepriamej metody vstupu firmy na zahrani¢ny trh:

e exportné podniky,
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e exportné zdruzenia,
e piggybacking,

e metddy nenarocné na kapitalové investicie (Kast'akova, Ruzekova, 2019).

Metddy vstupu na zahraniény trh podl'a zdkladnyvch modelov obchodnych operacii

Exportno-importny model

Firma sa rozhodne pre vyuzitie exportno-importného obchodného modelu pokial
tovary alebo sluzby vyraba v domaécej krajine.
Patria sem tieto typy obchodnych operécii:
e export (priamy export, nepriamy export a vnutropodnikové transfery),
e import,
e reexport (priamy reexport a nepriamy reexport),
e re-import (Balaz a kol., 2019).

Licenény model

Pre licencny model sa firma rozhodne, pokial’ ma zaujem vstipit’ na zahrani¢ny trh
inak, ako len prostrednictvom exportno-importnych aktivit a zaroven tam nechce investovat'.
Pod licenény model patria tieto typy obchodnych operacii:
e obchodovanie s licenciami,
e franchising,
e zmluvy 0 manazmente,
e medzinarodna vyrobna spolupraca,

e obchodovanie s investicnym celkom (Balaz a kol., 2019).

Investi¢ény model

Ide o kapitalovo najnaroénejsiu formu obchodnych operacii, pri ktorej dochadza
k vyvozu kapitalu do zahraniCia, S cielom uskutocnovat' tam podnikatel'ské aktivity. Je
povazovany za rizikovejSiu formu obchodnej operacie.
Pod investicny model patria len PZI, ktoré m6Zzu mat’ tieto tri formy:
e investicie na zelenej luke (greenfield investicie),
e investicie na hnedej luke (brownfield investicie),

e spolo¢né podniky (joint ventures), (Balaz a kol., 2019).
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Podobnym spdsobom sa na metddy vstupu divaji aj Machkova et al. (2014), ktori

ich delia do tychto troch kategorii:

Tabul’ka 3 Rozdelenie metdd vstupu podl'a Machkovej et al.

Vyvoz a dovoz tovarov

Formy nenaroc¢né na

Kapitalové vstupy na

a sluzieb kapitalové investicie zahranicné trhy
Export Licencie Portféliové investicie
Import Franchising PZI

Zmluva o riadeni

operacie

Zuslacht'ovacie

Medzinarodna vyrobna

spolupraca

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade Machkova et al. (2014)

Ferencikova a kol. (2010) definuju vychodiskovy bod internacionalizacie firiem ako

export produkcie z narodného trhu na zahrani¢ny a finalny bod ako premenu narodnej firmy

na nadndrodna spolo¢nost’ s podnikatel'skymi aktivitami doma aj v zahrani¢i. Metody

vstupu firmy na zahrani¢ny trh tak rozdel'uji na dve hlavné skupiny podl'a miesta vyroby:

Tabul’ka 4 Rozdelenie metdd vstupu podla F

erencikovej a kol. (2010)

VYROBA V TUZEMSKU

Nepriamy export

Priamy export

Exportny podnik

e Bez priamych investicii

e Exportné spolocenstvo

e S priamymi investiciami

Piggybacking

1. Zahrani¢né odbytové stredisko

2. Pobocka

3. Dcérska spolocnost’

VYROBA V

ZAHRANICI

Bez priamych investicii

S priamymi investiciami

e Predaj licencii

e Spolo¢ny podnik (joint venture)

e Kontraktacna vyroba

e Vyhradné vlastnictvo (akvizicie,

greenfield, brownfield...)

e Zmluvy 0 manazmente

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade Ferencikova a kol. (2010)
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2. Ciel’ prace

Primarnym ciePom bakalarskej prace je prostrednictvom analyzy ré6znych metod
vstupu podnikov na zahrani¢ny trh navrhnut’ konkrétnu metodu, ktora bude najoptimalnejsia
pre firmu Dajana Rodriguez pri jej expanzii na vybrany zahrani¢ny trh.

Predpokladom naplnenia primarneho ciela prace je uspesné splnenie Ciastkovych
uloh, ktoré reprezentuju tieto parcialne ciele:

1. Prostrednictvom analyzy diel vyznamnych zahrani¢nych a slovenskych autorov
definovat’ problematiku bakalarskej prace.

2. Zrelevantnych zdrojov charakterizovat’® najCastejSie motivy vstupu firiem na
zahrani¢né trhy a metody, ktoré pri tomto vstupe mozu pouzit'.

3. Charakterizovat’ spolo¢nost’ Dajana Rodriguez a jej ekonomické aktivity.

4. Navrhnut spolo¢nosti Dajana Rodriguez najvhodnej$iu metodu vstupu na zahrani¢ny
trh.
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3. Metodika prace a metody skumania

Objektom skumania bakalarskej prace je spolo¢nost’ Dajana Rodriguez a jej expanzia
na vybrany zahrani¢ny trh.

Pri pisani prace sme pouzili ticto metody:

Teoretickd Cast’ bakalarskej prace sa opiera o analyzu bibliografickych
a internetovych zdrojov venujucich sa témam globalizdcie, medzinarodného obchodu,
medzindrodnej expanzii firiem a MSP. Nasledne sme spravili syntézu ziskanych informacii
a zapisali ich do zmyslupIného celku.

Pre potreby praktickej Casti bakalarskej prace sme najskor zrealizovali komparaciu
vyhod a nevyhod roznych metddy vstupu firiem na zahrani¢né trhy. Nasledne sme zozbierali
verejne dostupné informacie o spolo¢nosti Dajana Rodriguez a doplnili ich informaciami z
riadeného rozhovoru skonatelom spolocnosti Ing. Matejom Kondrotom. Cielom
rozhovoru bolo ziskat’ informacie z prostredia firma, jej ekonomickych vysledkoch a taktiez
viziach ohl'adom zahrani¢nej expanzie. Na zaver sme vsetky ziskané informacie pouzili pri
vybere najvhodnejSie metody vstupu firmy Dajana Rodriguez na zahrani¢ny trh.

Informacie pouzité v praci pochadzaju z kniznych publikécii a vedeckych ¢lankov
domacich aj zahrani¢nych autorov ¢i webovych stranok relevantnych pre témy bakalarskej
prace. Pouzili sme taktieZ informacie a definicie od vyznamnych inStiticii, akymi st
Eurostat, Europska komisia a Vv prostredi SR SBA. V praci sme sa snazili priniest’
porovnanie ich ndzorov, popisat’ ich postoje k r6znym otazkam a vytvorit tak uceleny subor

poznatkov.
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4. Vysledky prace

Angazovanie firiem v medzindrodnom obchode so sebou nesie nespocetné mnozstvo
vyhod a moznosti pre zvysenie ich vlastnej konkurencieschopnosti. Vzhl'adom na Siroké
spektrum potencialnych zahrani¢nych trhov, medzi ktorymi existuji obrovské rozdiely vo
velkosti, kupnej sile, jazyku, infraStruktare ¢i kulture, moze byt pre manazérov firiem
komplikované zanalyzovat’ vsetky alternativne trhové prilezitosti (Ruzekova, Zabojnik,
Hrinko, 2021).

Pre malé a stredné firmy byva internacionalizacia podnikania obzvlast narocny
proces, nakolko si vdcSinou nemoézu dovolit’ zriadit' oddelenie venujuce sa vylucne
zahrani¢nej expanzii. Proces internacionalizacie tak byva pre veducich pracovnikov MSP
plny komplikovanych rozhodnuti o volbe vhodného zahraniéného trhu, spravneho

nacasovania expanzie aj vybere vhodnej metddy, ktorou na vybrany trh vstupia.

4.1 Vyhody a nevyhody jednotlivych metéd vstupu firiem na zahrani¢né

trhy

Ako uz bolo spomenuté v casti 1.4.2 Metody vstupu na zahrani¢né trhy, zahrani¢ni
autori definujui niekol’ko metody, ktorymi mozu firmy expandovat’ do inej krajiny. Kazda
z nich disponuje $pecifickymi vyhodami a nevyhodami, ktoré firma so zdujmom vstlpit’ na
zahrani¢ny trh musi dosledne zvazit' pred findlnym rozhodnutim, ktorti z nich pouzije.
Vyhodami a nevyhodami jednotlivych metdd vstupu sa budeme zaoberat” v nasledujuce;j

kapitole.

4.1.1 Export a import

Vyhody: Mnohé MSP zalinaju svoju globalnu expanziu prave exportom do
zahranicia, pretoze jednou z najvacsich vyhod je absencia nakladov potrebnych na zalozenie
vyroby v krajine vyvozu. Vdaka vyrobe na centralizovanom mieste v tuzemsku a

naslednom exporte méze firma dosiahnut’ vyrazné uspory z rozsahu. Autori tento fenomén
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vnimaju ako dosledok skiisenostnej krivky* a ekonomik umiestnenia® (Hill, Hult, 2017). V
porovnani s ostatnymi metédami medzinarodnej expanzie predstavuje export jednoduchu
operaciu, nesucu najmensie obchodné riziko a vyzadujucu si relativne nizke zdroje (Daniels
et al., 2022). Pokial’ firma zaznamena pokles vo exporte alebo importe, moze ich tiez rychlo
obmedzit’ alebo ukoncit’ s nizkymi nakladmi (Madura, 2018).

Nevyhody: Pokial’ je vyroba urCitého produktu vyhodnejsia v inej krajine ako
Vv tuzemsku, nie je export najlepSou moznost'ou, pretoze firma nevyuziva vyhody ekonomik
umiestnenia. V pripade velkorozmernych produktov nevyhody spocivaju vo vysokych
nakladoch spojenych s ich dopravou. Negativom su aj colné bariéry a taktiez delegovanie
podpornych aktivit predaja (napr. marketingu alebo poskytovania doplnkovych sluzieb)
lokalnym spolo¢nostiam v krajinach exportu. Tie ich spravidla nerealizuju tak kvalitne ako
firma samotnd a tak dochédza k zhorSovaniu exportnych vysledkov (Hill, Hult, 2017).

Pre MSP je kl'icové porovnanie vyhod a nevyhod priameho a nepriameho exportu:

e nepriamy export — menej riskantny, vyzaduje mensie investicie, tradicné MSP
vyuzivaju sluzby exportnych podnikov,
e priamy export — umoziuje udrzat’ si Gzky vztah so spotrebitel'om, zaroven vSak

firmu vystavuje kultirnym, menovym a komerénym rizikdm danej krajiny, moderné

MSP volia export prostrednictvom elektronického obchodu (nevyhody spoéivaju

v obchodnych prekazkach, colnych obmedzeniach a dopravnych nakladoch),

(Financial Express, 2022).

Daniels et al. (2022) poznamenavaji, ze vzhladom na spomenuté vyhody, prave
import aexport tovarov (sluzieb), predstavuju najoblibenej$i spOsob expanzie na

zahrani¢ny trh medzi malymi a strednymi podnikmi.

4 Skusenostné krivka (experience curve) sa vzt'ahuje na systematické znizovanie vyrobnych nékladov.
Stadie, o ktoré sa autori opierajii zaznamenévaju, Ze vyrobné naklady produktu klesna o uréité percento pri

kazdom kumulativnom zdvojnasobeni vstupov (Hill, Hult, 2017).
5 Pri ekonomikach umiestnenia (location economies) autori poukazuji na ekonomické, politické,

pravne aj kulturne odlisnosti jednotlivych krajin, vd’aka ktorym nadobtidaji komparativne vyhody/nevyhody
vo vyrobe ur¢itych produktov. Firmy snaziace sa vytazit’ z tychto rozdielov zaloZia vyrobu v takej krajine, kde

st pre to najlepSie podmienky a najnizsie vyrobné naklady (Hill, Hult, 2017).
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4.1.2 Zakazky na kluc

Vyhody: Pre spolo¢nost’ vlastniacu know-how kIi¢ové pre podnikanie v uréitom
sektore moze byt vol'ba zakaziek na kI'a¢ tou spravnou metédou vstupu na zahraniény trh,
pretoze jeho poskytnutim spolo¢nostiam v zahrani¢ni ho dokaze niekol’konédsobne spenazit’
(Hill, Hult, 2017).

Nevyhody: Hill a Hult (2017) vsak vnimaju know-how aj ako zdroj konkurenénej
vyhody firmy. V pripade jeho odhalenia inej spolo¢nosti v zahrani¢i tym dochadza aj k
predaju konkurencnej vyhody, S ¢im suvisi nevedomé vytvorenie novej konkurencie na trhu,
ktora moze v budicnosti nepriaznivo ovplyvnit’ trzby firmy. Dolezitym negativnom je aj
fakt, Ze firma uzatvérajica zdkazku nebude mat’ dlhodoby z4ujem o zahrani¢na krajinu.
Pokial’ sa tato krajina neskor ukaze ako hlavny trh pre predaj vyrobenej produkcie, ide o

znaénu nevyhodu.

4.1.3 Licencie

Vyhody: Hlavnou vyhodou firmy kupujucej licenciu je moznost’ znizit’ néklady a
rizikd spojené s jej expanziou na zahrani¢ny trh. Je to uzito¢né v pripade, ked’ firma nechce
investovat’ vel'ké mnoZzstvo financnych prostriedkov na expanziu na neznamy ¢i politicky
nestabilny trh. Kupou licencie moéze prekonat’ aj prekazky, ktoré by branili jej expanzii na
dany zahrani¢ny trh. Firma poskytujuca licencie moze ich predajom taktiez ziskat' zaujem
inych spolo¢nosti podielat’ sa na vyvoji jej produktov (sluzieb), ktoré momentalne nie st v
jej primarnom zaujme (Hill, Hult, 2017). Madura (2018) este dodava, ze vyrobcovia
softvéru, ktori ho za poplatok umozZnia pouzivat inym spolocnostiam v zahranici,
poskytnutim licencie generuju prijmy z tych krajin bez potreby zaloZenia nového vyrobného
zavodu alebo prepravy tovaru.

Nevyhody: Poskytnutim licencie inej spolo¢nosti firma straca vylu¢na kontrolu nad
vyrobnym procesom, strategickym riadenim ¢i marketingom, taktiez prichadza o znac¢nu
Cast’ ziskov @ 0 moznost’ presuvat’ ziskané financie z jedného zahrani¢ného trhu na rozvoj
iného. Je potrebné spomenut’ aj stratu technologického know-how, ktorého firma moéze prist’

0 konkuren¢nu vyhodu na trhu (Hill, Hult, 2017).

4.1.4 Franchising

Vyhody: Ako aj v pripade licencovania, firma kupujica fransizu minimalizuje

naklady arizikd spojené s expanziou na vybrany zahraniény trh, ktoré za fu prebera
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fransizor. Tato vyhoda moze prilakat’ mnozstvo zaujemcov o vlastnictvo fransizy, vdaka
ktorym dokaze fransizor vybudovat globalnu siet’ v relativne kratkom case (Hill, Hult,
2017). Prave minimalizacia rizik a podpora zo strany franSizora je najvd¢Sou vyhodou pre
MSP. Vd’aka neustalej podpore fransizora je miera bankrotu malych firiem zapojenych do
fransizingove;j siete podstatne nizsia ako u malych stikromnych podnikatel'ov (Machkova,
2014).

Nevyhody: FranSizanti maji obmedzené moznosti pouzivania ziskov zjedného
zahrani¢ného trhu na rozvoj iného. Autori tiez zdoraziuju naro¢nost’ kontroly kvality sluzieb
poskytovanych fransizantmi Vv zahrani¢i (Hill, Hult, 2017). Obmedzujicim prvkom
podnikania je zaviazok dodrziavat’ jednotni obchodnt politiku a neustala kontrola zo strany
fransizora (Machkova, 2014).

4.1.5 Joint ventures

Vyhody: Firma, ktora sa rozhodne vstlpit’ na zahrani¢ny trh vytvorenim spolo¢ného
podniku s domacou firmou, benefituje zjej znalosti o podnikatel'skom prostredi a
politickych, kultarnych ¢i konkurenénych S$pecifikach daného trhu (Hill, Hult, 2017).
Zaroven dochadza K posilneniu konkuren¢nej schopnosti podnikov aj k rozloZeniu nakladov
a rizik (Kastakova, Ruzekova, 2019). Vzhl'adom na protekcionisticku politiku je vytvorenie
spolo¢ného podniku v niektorych krajinach jedinou moznost'ou vstupu zahrani¢nej firmy na
dany trh (Ferencikova a kol., 2010).

Nevyhody: Vytvorenie joint venture sprevadzaju problémy spojené s rdznostou
zamerov a cielov dvoch spolo¢nosti, ktoré mozu viest’ k vyostrenym konfliktom. Ak sa
firma rozhodne vstapit’ do spolo¢ného podniku, existuje riziko straty kontroly nad svojou
technoldgiou. Autori tiez poznamenavaju, Ze Spolocny podnik neposkytuje firme dostato¢nti
kontrolu nad dcérskymi spolo¢nost’ami, ktora by mohla byt’ potrebna pre dosiahnutie vyhod

zo skusenostnej krivky a ekonomik umiestnenia (Hill, Hult, 2017).

4.1.6 Dcérske spolocnosti

Vyhody: Pre firmy, ktorych konkuren¢na vyhoda na trhu spociva v technologickom
know-how, je okrem 100% zisku najvyznamnejSou vyhodou zaloZenia dcérskej spolo¢nosti
v zahrani¢i spravidla zachovanie tejto konkurencnej vyhody a zaroven udrzanie

stopercentnej kontroly nad obchodnymi operaciami v roznych krajinach. NeodmysliteI'nom
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vyhodou je aj moznost’ situovat’ dcérske spolocnosti v tych krajinach, v ktorych je realizacia
konkrétnych vyrobnych procesov firmy najekonomickejsia (Hill, Hult, 2017).
Nevyhody: Najva¢sou nevyhodou zalozenia dcérskej spolo¢nosti st vysoké financné

naklady v podobe priamych zahrani¢nych investicii (Madura, 2018).

4.2 Navrh metody vstupu firmy na zahrani¢ny trh na priklade

spolo¢nosti Dajana Rodriguez

V tejto Casti bakalarskej prace sa zameriame na aplikaciu doteraz ziskanych
poznatkov na vytvorenie navrhu konkrétnej metddy vstupu firmy Dajana Rodriguez na

zahrani¢ny trh.

4.2.1 Charakteristika spolocnosti

Dajana Rodriguez je uz na prvy pohlad vynimo¢nd mala slovenska firma, ktord si
vd’aka jedine¢nym produktom za niekol’ko rokov svojej existencie ziskala srdcia mnohych
zékazniCok. Specializuje sa na vyrobu vysivanych koZenych kabeliek. Ako hovori
zakladatel’ka a dizajnérka spoloc¢nosti: ,,S Dajanou Rodriguez ziskate unikatnu kabelku na
bezné, ale aj vynimocné dni. “

Historia spolo¢nosti

Historia znacky sa zacala pisat’ v roku 2012, kedy v rukach zakladatel’ky Dajany
Rodriguez, po ktorej nesie spolocnost’ meno, vznikli prvé kabelky. Dajana sa k praci s koZou
dostala vd’aka jej otcovi, ktory v 90. rokoch na Slovensku prevadzkoval dielitu na vyrobu
koZenych bund. Konicek popri vysokej Skole este v tom istom roku Dajana pretavila do
malého podnikania (Dajana Rodriguez, 2020). Prvé ktsky najskor kreovala v rodinnej dielni
za pomoci svojej mamy a predavala na portali Sashe, ktory zastreSuje malych slovenskych
tvorcov. O rok neskdr firma spustila vlastny e-shop, cez ktory dodnes predava svoj
sortiment. V roku 2016 bolo spolo¢nost’ Dajana Rodriguez zapisana do obchodného registra
ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym. Rok 2017 priniesol otvorenie prvého butiku
Vv Bratislave, vd’aka ktorému sa znacka dostala este blizSie k svojim zakaznickam (Dajana
Rodriguez, 2021). Poc¢as obdobia Covidu spolo¢nost’ ¢elila mnohym vyzvam, av§ak vd’aka
Sitiu raSok sa dokazala rychlo spamitat’ zo zacinajucej pandémie a aspon CiastoCne tak
pokryla vypadky prijmov spojené s poklesom zaujmu o kabelky (Forbes, 2020). V roku 2021
firma uskuto¢nila svoju prvli expanziu do zahrani¢ia vstupom na ¢esky a rumunsky trh

(Dajana Rodriguez, 2021). Spolo¢nost’ dnes vlastni vyrobné priestory v Partizanskom a dve
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predajne v Bratislave, zamestnava do 50 zamestnancov, no stale funguje ako rodinna firma,

Vv ktorej sa sntibia slovenské a kubanske korene (Dajana Rodriguez, 2020).
Produktové portfolio

Produktové portfolio znacky Dajana Rodriguez tvoria primarne kolekcie kozenych
kabeliek. Dnes uz ich ma na konte osem, medzi nimi napriklad originalnu Primavera, letni
Peony, Auroru, Iris a Artemis oslavujuce bohyne, ¢i ich najuspesnejSiu kolekciu Srdce
Eurépy, ktora odzrkadluje krasu slovenskej kultury a jej 'udovych motivov (Dajana
Rodriguez, 2023).

Vsetky produkty v portfoliu Dajana Rodriguez su vyrobené z vysoko kvalitnej 100%
hovidzej koze, ktora vznika ako vedl'ajsi produkt méasiarskeho priemyslu, vd’aka comu firma
prispieva K redukcii vzniknutého odpadu. Firma v stGc¢asnosti obchoduje so svetovymi
predajcami koze, ktori pouzivaju vo vyrobe aj zname znacky ako Gucci ¢i Prada (Dajana
Rodriguez, 2020).
naokolo: priroda, zdkaznicky, svetovd modda, aj dejiny umenia, ktoré vyStudovala.
V poslednom case ju najviac uchvatila slovenska historia a kultara, predovsetkym samotny
folklor, odkial’ Cerpa najma ndmety na vysivané ornamenty, tvoriace charakteristicky prvok
znacky. Pocas ciest do zahranicia si uvedomila hrdost’ réznych krajin na svoju kultaru, ktorti

sa snazi vstepit’ aj Slovakom préave prostrednictvom jej produktov (Forbes, 2017).
Ciel’ova skupina

Podrla slov konatel'a spolo¢nosti cielovii skupinu znacky tvoria uvedomelé Zeny,
prevazne Slovenky, vo veku 25 az 55 rokov. Vécsinou ide o damy s vys$im vzdelanim
a napriek tomu, Ze produkty Dajana Rodriguez nepatria do segmentu lukrativnych vyrobkov,

ide prevazne o zakazni¢ky z vyssich prijmovych skupin. Malé percento klientely tvoria aj

zahrani¢né turistky.
Konkurencia

Priama konkurencia na slovenskom trhu pre znaCku neexistuje. P. Kondrot
vysvetluje, ze na domacom trhu nie je firma podobnej velkosti, ktora by bola rovnako
lokalnym vyrobcom kozenych kabeliek. EXistuje niekol'’ko malych firiem, ktoré su vSak

momentalne tam, kde bola Dajana Rodriguez pred par rokmi.
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V poslednych rokoch zacinaju nepriamu konkurenciu znacky tvorit’ velké svetové
spolo¢nosti zaoberajice sa vyrobou a predajom kozenych kabeliek, medzi nimi napriklad

CUBE, Michael Kors ¢i Prada, hlavne z hl'adiska ich cenovej kategoérie.

4.2.2 Analyza predoslej expanzie spolocnosti na zahranicny trh

Informacie pouzité V nasledujacich castiach bakalarskej prace pochadzaji zo
Struktirovaného rozhovoru s konatelom spolo¢nosti Dajana Rodriguez, panom Ing.
Matejom Kondrotom, ktory bol zrealizovany dia 29.3.2023. Cely transkript rozhovoru sa
nachadza v Prilohe 1.

Ako uz bolo spomenuté, v roku 2021 sa firma prvykrat pokusila o expanziu do
zahrani¢ia, konkrétne na cesky a rumunsky trh. M. Kondrét tieto pokusy hodnoti skor
negativne, nakolko nepriniesli ziadne vyraznejS$ie uspechy. Pred uvazovanim 0 d’al$ej
zahrani¢nej expanzii firmy je teda dolezité dokladne sa zamysliet nad tym, preco bola
neuspesna a akym chybam sa musi spolo¢nost’ pri d’alSej snahe o expanziu vyvarovat.

Dajana Rodriguez sa rozhodla pre trh CR a Rumunska na zéklade predoslej dokladne;
analyzy zrealizovanej Vv spolupraci sfirmou Expandeco, ktora pomaha podnikom
expandovat’ do zahraniCia. Vstup na zahrani¢né trhy bol uskuto¢neny zriadenim lokalne;j
adresy v tychto krajinach, prelozenim webovej stranky do ¢eského a rumunského jazyka,
zalozenim zakaznickej podpory v tychto jazykoch a naslednym spustenim marketingovej
kampane. Okrem toho v krajinach bezali aj PPC reklamy a Google Ads. Na ¢eskom trhu
spolo¢nost’ rozbehla aj spolupracu s influencerkami na socialnych sietach na zaklade
inovativneho marketingovému modelu postavenom na darcekovych voucheroch. Ako
vysvetl'uje p. Kondrét: ,,Tento typ marketingu je také nase know-how, ktoré sme si sami
vymysleli a zatial' nam celkom dobre funguje. Spociva v tom, zZe ked vytvorime sutaz
0 kabelku s nejakou influencerkou, nerobime to spésobom ,,like and share* ale tak, Ze ludi
tahdme na nasu webovi stranku, kde je formular, ktory musia vyplnit. Tym padom 0 nich
zbierame ddta. Vieme si vypocitat, kolko nas stoji influencerka, kolko marketing s tym
spojeny. Z databazy ludi, ktori sa prihldasia nahodnym vyberom vytipujeme 10-15%, ktorym
posleme voucher na ndakup v hodnote 50€/2500K¢ a sledujeme, kolko z nich ho vyuzije.
Vieme si teda vyborne odmerat ndvratnost, co iny typ spoluprace s influencermi

neumoznuje.
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Hodnotenie vyberu zahrani¢nych trhov

Dovodov, preco predoslé zahraniéné expanzie neboli Gspesné moze byt niekolko.
Pan Kondroét ako jednu z najdolezitejSich konkurenénych vyhod firmy Dajana Rodriguez na
slovenskom trhu uvadza pribeh spojeny so znackou. Zakazni¢ky si znaku vel'mi asociuju
s personou Dajany, mladej slovenskej podnikatel'sky, ktord vlastnymi rukami za pomoci
svojej rodiny a kamaratov vybudovala Gspesnu firmu, ktora si zaklada na kvalite produktov
aprepaja tradicie slovensko-kubanskej kultary. Slovenské zakazniCky sa s pribehom
stotoznuju, su hrdé na uspech slovenskej firmy a tak st si ochotné za ,,ndlepku* Made in
Slovakia priplatit. Pre Ce$ku alebo Rumunku, pre ktora Made in Slovakia nema tak
hodnotu a menej sa stotoznuje S pribehom firmy, je kabelka sama o sebe prilis draha. Ak sa
pozrieme na vyvoj Cistej priemernej mesaénej mzdy v SR, CR a Rumunsku (Tabul’ka 5)
zistime, Ze platy v CR si sice o nie¢o vys§ie ako v SR, no platy v Rumunsku st oproti

zvySnym dvom krajindm vyrazne nizsie.

Tabulka 5 Vyvoj &istej priemernej mesa¢nej mzdy v SR, CR a Rumunsku

2016 2017 2018 2019 2020
SR 579,25€ 598,58€ 621,83€ 676,58€ 725,25€
CR 653,17€ 690,17€ 757,33€ 832,92¢€ 885,58€
Rumunsko 204€ 228,5€ 273,67€ 320,92€ 355,58€

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade Eurostat (2023a)

Z toho vyplyva, Ze pokial' ¢eské arumunské potencionalne zakazniCky pribeh
skryvajuci sa za znac¢kou neoslovi, je malo pravdepodobné, ze napriek tomu investuji do
kabeliek Dajana Rodriguez, ktoré sa pohybuju v cenovej relacii od 150€ do 450€.

Pan Kondrot d’alej popisuje zaujimavy fenomén, ktory si vSimli v kamennych
predajniach v Bratislave. Z ¢asu na ¢as tam pridu zahrani¢né turistiky na navsteve Slovenska
obzerajlice sa po suvenire, ktory by si kupili na pamiatku domov. Kabelky ich zvyknl uz na
prvy pohlad zaujat’ netradi¢nou vySivkou aked dalej skiimaju kvalitu vyrobkov, su
prijemne prekvapené. Po zisteni ceny st vS§ak najmi zakaznicky z USA pozitivne zaskocené,
pretoze podla ich slov sa kozené zdobené kabelky v USA pohybuju v cenovej relacii od
700€ vyssie. Mozeme teda predpokladat, Ze napriek tomu, Ze ani v Statoch s vysS$im
priemernym mesacnym platom ako je USA by ,,nalepka“ Made in Slovakia a pribeh spojeny
so znackou nefungovali, vysoka kvalita produktov a ich dostupna cena pre tieto trhy by ich

mohla zaujat’. RieSenim pre znac¢ku Dajana Rodriguez by teda mohla byt’ expanzia na taky
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zahrani¢ny trh, kde je vyska priemerného mesa¢ného platu podstatne vyssia, ako na trhoch
CR a Rumunska.

Dal$im doévodom netspesnej expanzie spolo¢nosti na ¢esky a rumunsky trh moze
byt podla p. Kondrota aj nedostatok finanénych prostriedkov vynaloZzenych na
marketingové aktivity s iou spojené. V rozhovore vysvetl'uje, Ze rovnaky problém mali pri
pokuse 0 expanziu na Spanielsky trh, ktory je velky a pokial’ ho chce firma svojimi
marketingovymi aktivitami dostato¢ne zasiahnut’, potrebuje financny obnos v desiatkach az
stovkach tisic eur, ktorymi nedisponovali. V pripade marketingovych aktivit spojenych
s expanziou na ¢esky a rumunsky trh, ktoré sme doteraz analyzovali, firme rovnako chybal
dostatok finan¢nych prostriedkov na to, aby tieto trhy kvalitne zasiahla.

Problém vidime aj v simultinnej expanzii firmy na dva zahrani¢né trhy (CR
a Rumunsko). Dajana Rodriguez, ako aj ostatné MSP, disponovala len malym objemom
finan¢nych prostriedkov, ktory mohla pouzit’ na zahrani¢nu expanziu. Pokial’ tento objem
eSte rozdelila medzi dva zahrani¢né trhy, prisla o moznost' ich dostato¢ne zasiahnut
marketingovou kampanou. Pri d’alSej zahrani¢nej expanzii preto navrhujeme na zaklade
dokladnej analyzy vybrat’ len jeden zahrani¢ny trh, na ktory firma sustredi vSetky dostupné

finan¢né prostriedky.
Hodnotenie vyberu metédy vstupu na zahrani¢ny trh

Napriek doteraz spomenutym dovodom, ktoré mohli sposobit’ neuspeSnost’
zahraniénej expanzie spolognosti na trh CR a Rumunska hodnotime zvolenie nepriameho
exportu z domacej krajiny ako vhodny vyber metddy vstupu na zahrani¢né trhy. Podla
poznatkov z kapitoly 4.1 Vyhody anevyhody jednotlivych metod vstupu firiem na
zahrani¢né trhy totiz vieme, Ze prave export a import tovarov (sluzieb) je z dévodu ich
jednoduchej realizdcie, nizSej kapitdlovej naro¢nosti aniz§im obchodnym rizikdm
najobl'ibenejsi sposob expanzie MSP. Tvrdenie podporuje aj p. Kondrot, ktory, ako uz bolo
spomenuté hovori, ze firma Vv ¢ase expanzie nemala dostatocné mnozstvom finan¢nych
prostriedkov, aby si mohla zvolit’ ini metodu vstupu na zahrani¢né trhy.

Zapojenie influencerov do marketingovej kampane znacky vnimame taktiez kladne
vzhl'adom na to, Ze socialne Siete s ¢im d’alej tym vyraznejSou sicast'ou zivota I'udi. Podl'a
portalu BigCommerce (2022) od roku 2006, kedy tzv. ,,influencer marketing* vznikol, ich

zapojenie do marketingovych aktivit znaciek rastie. V prospech hra aj fakt, ze podla
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prieskumu zrealizovanom v roku 2021, sa az 8 z 10 pouzivatel'ov na celom svete dozveda
0 novych produktoch a znackach prave zo socialnych sieti.

Dajana Rodriguez navys$e disponuje uz spominanym know-how v oblasti influencer
marketingu, ktoré sa opiera o darcekové vouchre zasielané potencionalnym zakaznickam po
zapojeni sa do sutaze s influencerkou. Umoznuje im to pomerne spolahlivo vyhodnotit

navratnost’ vynalozenej investicie, ¢o je v marketingu vynimoc¢ny jav.
4.2.3 Navrh novej expanzie spolocnosti na zahranicny trh

Po analyze malo aspesného vstupu firmy Dajana Rodriguez na ¢esky a rumunsky trh
v predchadzajucej kapitole a zisteni dévodov, ¢o mohlo byt pricinou, sa V tejto Casti
bakalarskej prace pokusime priniest’ navrh d’alSej zahrani¢nej expanzie spolo¢nosti.
Alternativy vychadzaji z anglosaského modelu internacionalizacie firmy podla
autorov Hill a Hult (2019), ktori definuju tri zakladné otazky, ktoré si firma potrebuje
zodpovedat’ pri rozhodovani 0 zahrani¢nej expanzii:
1. Na ktory zahrani¢ny trh expandovat™?
2. Kedy expandovat™?

3. Aka metodu vstupu pritom pouzit™?

Vyber zahrani¢ného trhu

Pri vol'be konkrétneho zahraniéného trhu sa firmy rozhoduju medzi 196 krajinami
sveta. Kazd4a znich disponuje ur¢itymi vyhodami anevyhodami, ktoré je nevyhnutné
dosledne zvazit. Konatel' spoloCnosti Dajana Rodriguez v rozhovore vysvetluje, Ze
slovenské firmy castokrat prvoplanovo expanduju do geograficky blizkych krajin, no tie
nemusia byt najvhodnejSou vol'bou pre ich podnikanie. Expanzia do vzdialenejSich krajin je
porovnatel'ne naro¢na.

Vzhl'adom na vysledky z predchadzajucej kapitoly je zrejmé, Ze pri vybere
zahrani¢ného trhu pre expanziu Dajana Rodriguez musime skor uvazovat’ 0 trhoch s vys$simi
priemernymi mesaénymi platmi obyvatel'ov. Na zaklade predchddzajucich orientaénych
znalosti o predpokladanej zivotnej Girovni, zarobkoch a stabilite podnikatel’ského prostredia
sme vybrali krajiny Rakusko, Nemecko, Svajéiarsko, USA a Kanadu ako potencionalne

zahrani¢né trhy pre expanziu firmy. Pre dosiahnutie diverzity su dve z vybranych krajin
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¢lenmi EU a zvy$né tri nie. Aby sme tieto informacie potvrdili, v nasledujiicej tabulke sme

porovnali vyvoj ich Cistej priemernej mesacnej mzdy:

Tabulka 6 Vyvoj &istej priemernej mesaénej mzdy v Rakusku, Nemecku, Svajéiarsku, USA

a Kanade
2016 2017 2018 2019 2020
Rakisko 1 974,5€ 2 062,67€ 2 098€ 2 144,1€ 2212,92¢€
Nemecko 1 772,92€ 1 826,67€ 1 892,75€ 1 959,58€ 2 174€
gvajéiarsko 3 687,75€ 3 645,08€ 3 584,42€ 3 438,25€ 3587,58€
USA 3 583,28€ 3727,61€ 3839,61€ | 4090,04€ | 4146,16€
Kanada 2 709,01€ 2 782,69€ 2 782,69€ 2 788,36€ 2907,37€

Zdroj: Vlastné spracovanie na zaklade tidajov z Eurostat (2023a), U.S. Bureau of Labor Statistics
(2022) a WOWA (2022)

Na zéklade udajov z tabul’ky vieme povedat, Ze platy v tychto krajinach su vyrazne
vyssie ako v Cesku a Rumunsku a mozeme teda predpokladat’, ze budu viac kore$pondovat

s cenovou relaciou produktov Dajana Rodriguez.

Analvza makroprostredia spolo¢nosti

Aby sme zo spominanych krajin vybrali ti najvhodnejSiu pre zahrani¢nll expanziu
firmy, v tabul’ke ¢islo 5 sme zrealizovali analyzu roznych kritérii ich makroprostredia.

Ciel'ovu skupinu znac¢ky Dajana Rodriguez tvoria predovsetkym uvedomelé Zeny vo
veku 25 az 55 rokov s vys$sim vzdelanim, z lepSich prijmovych skupin. Pre posudenie
vhodnosti trhov pre tato cielova skupinu sme do tabulky vybrali ukazovatele ako %
obyvatelov v produktivnom veku, mieru celkovej zamestnanosti, mieru zamestnanosti Zien,
priemernu cCistu mesacnu mzdu a iné, napriklad prirodzeny prirastok obyvatel'stva, ktory
vSak povazujeme len ako sekundarny ukazovatel.

Pri analyze prirodného makroprostredia sme pouzili Index environmentdlnej
vykonnosti, ktory hodnoti stav udrzatel'nosti v Krajinach. Da sa predpokladat’, ze obyvatelia
krajiny umiestnenej na vysSich prieckach rebricka preferuju udrzatel'ny Zivotny §tyl, a teda
skor siahnu po produkte vyrobenom v malej firme, ako produkte z fast-fashion ret’azca.

Pri analyze technologického prostredia sme zvolili Index digitalnej ekonomiky
a spolocnosti, pomocou ktorého sme zistovali digitdlny pokrok krajin. KedZe

predpokladdme, Ze najvhodnejSim spdsobom vstupu na zahrani¢ny trh bude opét’ predaj
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pomocou eshopu, cielova skupina v danej krajine musi bez problémov ovladat’ pouzivanie
internetu a mat’ pozitivny vztah k online nakupovaniu.

Okrem toho sme pre hladky priebeh zahrani¢nej expanzie spolo¢nosti potrebovali
najst’ dostato¢ne stabilny trh, ¢o porovnava faktor Index politickej stability a trh, na ktory
nebude problémom vstupit, ¢o hodnoti Index obmedzeni obchodu.

V neposlednom rade sme potrebovali zistit, ako by potencionalne zakazniCky
v tychto krajinach prijali produkty Dajana Rodriguez, ktoré prepajaji slovensku a kubansku
kultaru. Na to sme pouzili Index kulturnej diverzity alndex jazykovej diverzity, ktoré

identifikuju kultirnu réznorodost’ v tychto krajinach.
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Tabul’ka 7 Analyza vybranych prvkov makroprostredia krajin Raktisko, Nemecko,

Svajéiarsko, USA, Kanada

hTrthprt?doslej . Vybrané trhy potencionalnej zahranicnej expanzie
Kritéria makroprostredia zahranicne) expanzie
CR Rumunsko Rakusko Nemecko | Svajciarsko USA Kanada
Prirodzeny
prirastok 9,2 8,7 9,5 8,6 10,5 10,2
obyvatelstva
K] Obyvatelstvo v
E produktivnom 63,35 64,85 64,07 66,01 64,92 65,75
S
1 veku (v %)
s Miera celkovej
% zamestnanosti (v 75,8 62,8 74 77,3 60,4 62,4
§ [
& Miera
g zamestnanych 51,67 42,79 55,51 56,34 55,23 60,8
o Zien (v %)
Obyvatelstvo
s tercidrnym 24,9 - 34,2 31,3 45,3 50,1
vzdelanim (v %)
HDP naobyvatefa | o107 | 409127 60 668 59 402 68615 54919
(v USD)
Q
§ Tempo
2 ekonomického 3,5 51 4,6 2,6 4,2 4,5
g_ rastu (v %)
@ Priemerna
E mesacna Cista 1 609,60 773,93 2 663,50 2 996,26 4224,12 3030,22
S mzda (v USD)
S Index
w hospodarskej 71,9 64,5 71,1 73,7 70,6 73,7
slobody
Index Doing a1. 55. 27. 22. 36. 23.
business
(]
2 S | Index
.§ + | environmentalnej 19. 30. 13. 9. 43, 49.
= g_ vykonnosti (EPI)
E’b % Inkdex digli(télnej
(7]
2 & | Senam 19. 27. 13. - - -
S8 |2 spolocnosti
2 & | (DESI)-EU
g @ | Inoexpoliticke] 1,0 0,5 0,9 0,8 0,0 0,9
§ e stability
£ 3
o o Index obmedzeni
& S
S | obehodu (TBI) 14. 24, 18. 13. 19. 51.
g g | Indexkultirme] 0,059 0,296 0,099 0,163 0,496 0,278
S diverzity
E . K
2 g | Indexjazykovej 0,069 0,168 0,54 0,189 0,547 0,353
2 | diverzity

Poznamka: - N.A.
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Ukazovatel' prirodzeného prirastku obyvatel'stva je vyjadreny ako prirodzeny
prirastok na 1000 obyvatel'ov za rok 2023 v sledovanej krajine (World Population Review,
2023a). Ukazovatel' obyvatel'stva v produktivnom veku je vyjadreny ako podiel
obyvatel’stva v produktivnom veku ( od 15 do 64 rokov) na celkovej populacii danej krajiny
zarok 2021 (OECD, 2023). Miera celkovej zamestnanosti vyjadruje podiel pracujtcich 'udi
na celkovej pracovnej sile krajiny za rok 2022 (Trading Economics, 2023) a miera
zamestnanych zien mieru ucasti zien na celkovej pracovnej sile krajiny za rok 2021 (The
Global Economy, 2021). Ukazovatel’ miery dosiahnutia terciarncho vzdelania je vyjadreny
ako podiel obyvatel'stva s dosiahnutym terciarnym vzdelanim (bakalarsky, magistersky
alebo doktorandsky stupenl) na celkovej populacii krajiny za rok 2023 (World Population
Review, 2023b).

Ukazovatel HDP je vyjadreny ako HDP prepocitany na medzinarodné dolare
pomocou parity kupnej sily a vydeleny celkovym po¢tom obyvatel'ov krajiny za rok 2022
(World Economics, 2022). Ukazovatel tempa ekonomického rastu vyjadruje ro¢nu
percentudlnu mieru rastu HDP v trhovych ceniach na zdklade stdlej miestnej meny
Vv jednotlivych krajinach za rok 2021 (World Bank, 2023). Ukazovatel’ priemernej Cistej
mesacnej mzdy vyjadruje priemernu ¢isti mesa¢ni mzdu vV USD V jednotlivych krajinach
za rok 2023 (Numbeo, 2023). Index hospodarskej slobody hodnoti 12 slobdd v krajinach
(napr. slobodu podnikania, slobodu obchodu ai.). Udaje vyjadruju celkové hodnotenie
krajiny tychto 12 kategorii za rok 2023 na skale od 0 do 100, pricom vyssie skore znamena
vys§iu uroven hospodarskej slobody v krajine za rok (Heritage, 2023). Index Doing Business
hodnoti 10 ukazovatelov jednoduchosti podnikania v krajinach. Udaje vyjadruju
umiestnenie krajin v ramci celkového hodnotenia za rok 2019, 1. miesto patri ekonomike
S najpriaznivejSim prostredim pre zalozenie a prevadzku firmy (Doing Business, 2019).

Index environmentdlnej vykonnosti hodnoti stav udrzatelnosti podla 40
ukazovatel'ov. Udaje vyjadruju umiestnenie krajin za rok 2022, 1. miesto patri ekonomike
lidra v environmentalnom spravani (Environmental Performance Index, 2022).

Index digitalnej ekonomiky a spolognosti monitoruje digitdlny pokrok krajin EU.
Udaje vyjadruju umiestnenie krajin v ramci celkového hodnotenia za rok 2022, 1. miesto
patri krajine s najvyssou digitalnou vyspelostou (Europska komisia, 2022).

Index politickej stability hodnoti pravdepodobnost’ politickej nestability a/alebo
politicky motivovaného nasilia vratane terorizmu. Udaje vyjadrujii hodnotenie jednotlivych

krajin za rok 2021 na skale od -2,5 do 2,5, pricom vyssia hodnota znamena viacsiu politickt
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stabilitu v krajine (World Bank, 2021). Index obmedzeni obchodu hodnoti pritomnost’
prekazok obchodu V krajinach. Udaje vyjadruji umiestnenie krajin v rebri¢ku za rok 2021,
1. miesto patri krajine s najmensimi bariérami (Global Trade & Innovation Policy Alliance,
2021).

Index kulturnej diverzity na Skale od 0 do 1 meria mieru kultirnej ro6znorodosti
v krajinach za rok 2013, pricom 1 predstavuje najviac kultirne diverzitna krajinu (World
Population Review, 2013). Index jazykovej diverzity meria mieru jazykovej réznorodosti
Vv krajinach za rok 2009, slazi na postudenie poc¢tu a réznorodosti jazykov. Meria sa na $kale
od 0 do 1, pricom vysSie skére znamend vysSiu Uroven jazykovej réznorodosti (Nation

Master, 2009).

Na zaklade tdajov v tabul’ke 5 sme dospeli k tymto zadverom:
Demografické makroprostredie

Napriek tomu, ze vo vicsine kritérii demografického makroprostredia maju krajiny
porovnatelné vysledky, vzhladom na cielovi skupinu znacky vychadza najlepSie trh
Svajciarska a Kanady, ktoré maju vysoké percento obyvatelov v produktivnom veku,
vysoké percento pracujucich Zien aj I'udi s vy$§im dosiahnutym vzdelanim. Pozoruhodnym
faktom je, Ze v rebri¢ku dosiahnutého terciarneho vzdelania obsadila Kanada celkovo 1.

miesto spomedzi vSetkych hodnotenych krajin sveta.
Ekonomické makroprostredie

Analyza ekonomického makroprostredia odhalila podstatny rozdiel v HDP na
obyvatel’a aj v priemernej Cistej mesacnej mzde krajin, kde sa suverénne najlepSie umiestnilo
Svajciarsko. Svajéiarsko bolo najlepsie hodnotenou krajnou aj v Indexe hospodarskej
slobody. Napriek tomu, ze v Indexe Doing Business obsadilo posledné miesto ho mézeme
vV ramci ekonomického prostredia povazovat’ za najidedlnejsi trh pre zahrani¢nt expanziu

spolo¢nosti Dajana Rodriguez.
Prirodné makroprostredie

V Indexe environmentdlnej vykonnosti obsadilo najlep$iu priecku Rakusko a za nim
Svajciarsko, preto v ramci prirodného makroprostredia povazujeme tieto dva zahraniéné

trhy ako najvhodnejsie.
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Technologické makroprostredie

Prostrednictvom Indexu digitalnej ekonomiky a spolo¢nosti sme mohli porovnat’ len
staty EU, kde sme zistili, Z¢ o nie¢o lepsie sa ukazuje trh Rakuska. Je vSak doleZité
poznamenat’, ze vSetkych pat’ skimanych krajin st vyspelé staty, kde vac¢sina obyvatel'ov
pouziva nema problémy s pouzivanim internetu, vie nakupovat online, preto faktor
technologického prostredia pri firme venujicej sa predaju kabeliek nebudeme povazovat’ za

rozhodujuci.
Politické makroprostredie

V Indexe politickej stability dosiahli vSetky hodnotené krajiny okrem USA
porovnatel'né vysledky. USA sa vyraznejsie prepadlo aj v hodnoteni Indexu obmedzeni
obchodu. Naopak v tomto kritériu sa najlepSie umiestnila Kanada, ktora obsadila 6. miesto
spomedzi vSetkych hodnotenych krajin. Politické prostredie sa teda ukazuje najvhodnejsie

v Kanade, potom v Raktisku, Nemecku, Svajé¢iarsku a nakoniec v USA.
Kultirne makroprostredie

Poslednym analyzovanym bolo kultirne makroprostredie, ktoré povazujeme za
dolezity ukazovatel, ked’ze produkty Dajana Rodriguez prepdjaji slovensku a kubansku
kulttru, ktoré su vzdialené kultiram hodnotenych krajin. V rdmci Indexu kultiirnej diverzity

aj Indexu jazykovej diverzity sa najlepsie umiestnila Kanada.
V celkovom hodnoteni makroprostredia Rakuska, Nemecka, Svaj Ciarska, USA

a Kanady sme dospeli k zaveru, Ze najvhodnej$imi trhmi pre expanziu spolo¢nosti Dajana

Rodriguez je trh Svajciarska a Kanady.

Analvyza mikroprostredia spolo¢nosti

Okrem analyzy makroprostredia sme potrebovali posudit’ eSte interné a externé
mikroprostredie spolo¢nosti, ktoré nam tieZ moézu ukazat’ podnety potrebné zvazit’ pri vol'be

trhu pre zahrani¢nu expanziu spolo¢nosti.
Interné mikroprostredie

Interné mikroprostredie podla Kitu a kol. (2017) tvori cela organiza¢na Struktira

spoloc¢nosti: vrcholovy manaZment, finanéné oddelenie, vyroba, oddelenie vyskumu
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a vyvoja, marketing, l'udské zdroje a iné casti firmy. Dajana Rodriguez v sticasnosti veda
Styria konatelia:

e Dajana Rodriguez — Co-Founder & Creative Director,

e Raul Rodriguez — brat Dajany Rodriguez, Co-Founder & CEO,

e David Varga — manzel Dajany Rodriguez, Co-Founder & CMO,

e Ing. Matej Kondrot — priatel’ Dajany a Raula Rodriguez, Co-Founder & COO.

Napriek tomu, ze kazdy z konatel'ov ma vo firme Specifikovant tlohu, pre hladké
fungovanie a napredovanie spoloc¢nosti spolu uzko spolupracuji a prepajaju svoje
zodpovednosti. Okrem nich vo firme pracuju este d’al$i zamestnanci na pozicii Siciek, IT

Specialistov, predavaciek, fotografiek atd’. Spolu ma firma do 50 zamestnancov.
Externé mikroprostredie

Externé mikroprostredie spolo¢nosti podl'a Kitu a kol. (2017) tvoria dodavatelia,
marketingovi sprostredkovatelia, zdkaznici, konkurenti a verejnost’.
Dodavatelia

DodéavateI'mi Dajana Rodriguez su svetové firmy obchodujuce s kozou, ktoré
zasobuju materialom aj celosvetovo zname znacky ako Prada ¢i Gucci. Okrem kozi firma
objednava aj komponenty do kabeliek, napriklad zipsy.

Marketingovi sprostredkovatelia

Pod skupinu marketingovych sprostredkovatel'ov patria sprostredkovatelia, firmy
fyzickej distriblicie, marketingové agentary a finanéni sprostredkovatelia (Kita a kol., 2017).
Vzhl'adom na to, Ze vacSinu tychto ¢innosti si firma zastreSuje in-house ich nepotrebuju.
Ako vysvetl'uje p. Kondrot, zastreSovanie ¢innosti in-house ma pre samotnl firmu mnoZzstvo
vyhod, je to stabilné, rychle, avsak aj vel'mi finan¢ne naro¢né.

Zékaznici

Ciel'ovou skupinou spolo¢nosti Dajana Rodriguez sme sa uz zaoberali v predoslej
kapitole, kde sme na zdklade roznych faktorov demografického a ekonomického
makroprostredia zist'ovali, ktory z potencialnych zahrani¢nych trhov by bol najvhodnejsi
Z hl'adiska ciel'ovej skupiny znacky.

Konkurenti
Podl'a portalu statista.com (2022) boli v roku 2021 najvac¢simi svetovymi hraémi

v segmente luxusnych koZenych kabeliek tieto znacky:
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Louis Vuitton — podiel 30% z celkového trhu,
Kering, ktora vlastni znacky ako Gucci ¢i Balenciaga — podiel 20% z celkového trhu,
Hermes — podiel 10% z celkového trhu

Tapestry, ktora vlastni napriklad zna¢ku Kate Spade — podiel 10% z celkového trhu,

o r W N E

Capri Holdings Limited, pod ktoru patria znacky Versace, Machel Kors a iné — podiel
5% z celkového trhu

Zvysnych 25% tvoria ostatné mensSie spolo¢nosti.

Kazda z tychto znadiek ma na vSetkych potencidlnych trhoch expanzie spolo¢nosti
Dajana Rodriguez svoje prevadzky a taktiez exportuje online. V nasledujucej tabulke sa
pozrieme na analyzu konkuren¢ného mikroprostredia na piatich potencidlnych trhoch

zahrani¢nej expanzie Dajana Rodriguez:

Tabul’ka 8 Analyza konkurenéného mikroprostredia krajin Raktisko, Nemecko,

Svajéiarsko, USA, Kanada

Vybrané trhy potenciondlnej zahrani¢nej expanzie
Kritéria mikroprostredia

Rakusko Nemecko Svajciarsko USA Kanada

Trzby v segmente
luxusného
koZeného tovaru®
(v miliardach USD)
Trzby v segmente
luxusného tovaru
v prepocte na
obyvatela (v USD)

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade Statista (2023a), Statista (2023b), Statista (2023c), Statista
(2023d), Statista (2023e)

0,5 2,28 0,86 1,66

Konkurencia

54,98 27,21 51,36 43,34

Na zaklade udajov ztabulky 8 moéZeme konStatovat, Ze najvysSiu hodnotu v
segmente luxusného koZeného tovaru dosahujt trzby na trhu USA a v prepocte na obyvatel’a
vo Svajciarsku. Trhy Rakitska a USA dosahuju v trzbach na obyvatel'a podobné vysledky —
vyhodou rakaskeho trhu je jeho blizkost od SR, ¢o by znacke zjednodusilo vstup na tento
trh avSak dolezitou vyhodou trhu USA je silne rastiuca hispanska komunita, ktora by mohla
byt dobrym cielovym trhom pre produkty znacky Dajana Rodriguez, ktoré prepdjaju

slovenské a kubanske tradicie.

® Tento segment zahtfia kozené kabelky, kufre a mensi koZeny tovar (napriklad pefiazenky).
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Verejnost’

Verejnost’ pozostava z niekol’kych Casti:

e internu verejnost’ tvoria vsetci zamestnanci firmy,

e finan¢nu verejnost’ tvoria banky, poistovne a finanéné spolo¢nosti, s ktorymi firma
spolupracuje,

e medialnu verejnost’ tvoria média, na ktorych sa znacka prezentuje,

e vladnu verejnost’ tvoria vladne institucie, s ktorymi prichddza firma do kontaktu pri
realizécii ich podnikatel'skej ¢innosti,

e miestnu verejnost’ tvoria obyvatelia a predstavitelia tizemnej samospravy, v pripade
Dajana Rodriguez st to obyvatelia Partizdnskeho, v ktorom ma firma sidlo aj vyrobu,

e verejnost’ ob¢ianskych hnuti tvoria rézne miestne organizacie v Partizanskom , ktoré

zastupuju zaujmy obyvatel'ov.
Vyber vhodného nacasovania expanzie

Rozhodnutie 0 nacasovani vstupu firmy Dajana Rodriguez na zahrani¢ny trh zavisi
podla p. Kondréta od dvoch faktorov:
e dostato¢nych finanénych prostriedkov potrebnych na zrealizovanie expanzie,

e dostato¢nych skladovych zasob.

Raul Rodriguez v rozhovore pre Expandeco (2023) vysvetl'uje, Ze vlastna vyroba je
momentalne pre firmu najvic¢Sou pridanou hodnotou, ale zaroven predstavuje aj najvacsiu
brzdu expanzie, nakol'’ko ma obmedzené kapacity. Podl'a slov p. Kondréta pri aktualnej
kapacite vyroby firma preda tol'’ko produktov kol'’ko vyrobi, v niektorych pripadoch dokonca
zakaznicky Cakaji 30-40 na dodanie tovaru, ¢im firma prichddza o impulzivne nakupy.

Z toho vyplyva, Ze nacasovanie vstupu firmy na zahrani¢ny trh zavisi od
dostatoéného mnozstva kapitalu nevyhnutného pre realizaciu expanzie arovnako aj

dostatoénych skladovych zasob, ktoré by dokazali pokryt’ aj zahrani¢ny dopyt.
Vyber metody vstupu na zahrani¢ny trh

Rovnako ako zvolenie vhodného zahrani¢ného trhu je pre firmu dolezity aj vyber
najvhodnejSej metody vstupu na tento trh. V nasledujicej tabulke eSte raz porovname
vyhody a nevyhody jednotlivych metod, tento raz uz s aplikaciou na Specifické potreby
firmy Dajana Rodriguez:
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Tabulka 9 Vyhody a nevyhody metod vstupu na zahrani¢né trhy s aplikaciu na firmu

Dajana Rodriguez

Metddy vstupu na ;
e Dcérska
zahraniény trh . . . . .
- — Priamy Nepriamy Zakazka . . . . Joint spolocnost
Porovnavané kritéria oy Licencie Franchising o
e, ) export export na kluc¢ ventures v 100%
dolezité pre firmu .
R . vlastnictve
Dajana Rodriguez
Jednoduchost realizacie X
Rychlost realizacie X X
100% kontrola X X
Nizka miera rizika X X X
Nen.alrocnlo.st na - X X X
kapitdlové investicie
Absencia potreby
zaloZenia zahrani¢nej X X X X
pobocky
Celkova vhodnost pre X
MSP

Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade Hill, Hult (2019) a Daniels et al. (2022)

Ztabulky 9 vyplyva, Ze najvhodnejSim spdsobom expanzie spolo¢nosti na
zahrani¢ny trh je nepriamy export jej produktov. Dajana Rodriguez, ako aj iné malé a stredné
podniky, nedisponuje vel’kymi kapitalovymi vstupmi, ktoré by jej umoznili zvolit’ si jednu
Z metdd vstupu narocnu na kapitalové investicie. Firma takisto potrebuje metddu, ktoré je
relativne rychla a jednoducha, aby ju ¢o najmenej obmedzovala v kazdodennej ¢innosti.
Nepriamy export tovarov do zahranicia spifia vietky tieto atribity.

Dajana Rodriguez uz v minulosti expandovala pomocou nepriameho exportu
Vv spolupraci so spolo¢nostou Expandeco, ktord pomaha slovenskym a ¢eskym e-shopom
vstupit’ na zahraniéné trhy. Pontkaju cely rad sluzieb od prekladu e-shopu, zékaznickej
podpory Vv lokdlnom jazyku az po manazment vratiek. Pri realizacii d’alSej expanzie
odporucame opét’ vyuzit’ sluzby Expandeca alebo inej podobnej spolo¢nosti. Napriek tomu,
ze firma tak strati ista Cast’ ziskov a kontroly nad exportom, urychli to jej vstup na zahrani¢ny

trh @ minimalizuje rizika, ¢o je pre MSP vel'mi dolezité.
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5. Diskusia

5.1 Zhodnotenie internacionalizacie spolo¢nosti Dajana Rodriguez

Na zéklade analyzy predoslej neuspesnej expanzie spolo¢nosti Dajana Rodriguez na
¢esky a rumunsky trh sme dospeli k zaveru, Ze pric¢inou jej zlyhania mohlo byt nespravne
zvolenie zahrani¢nych trhov, nedostatok finan¢nych prostriedkov vyuzitych na realizaciu
marketingovej kampane asimultinna expanzia na dva zahrani¢né trhy. Zaroven sme
skonStatovali, Ze vyber nepriameho exportu ako metddy vstupu na tieto trhy V spolupraci
s firmou Expandeco bolo spravne rozhodnutie, pretoze to znacke podstatne zjednodusilo
cely proces expanzie.

Prindvrhu novej expanzie sme sa zamerali na odstranenie predoslych chyb a najdenie
takého sposobu vstupu na zahrani¢ny trh, ktory by viac koreSpondoval so $pecifikami firmy
Dajana Rodriguez. Ako uz bolo spomenuté V praci, cenova relacia kabeliek sa pohybuje
v rozmedzi 150€ - 450€. Aby boli zahrani¢né zakaznicky, ktoré pribeh ukryty za znackou
nezaujme, ochotné zaplatit' tak(to sumu, potrebuji disponovat’ vys$$im prijmom ako
zékazni¢ky na trhoch CR a Rumunska. Z toho dovodu je pre firmu vhodnejsia expanzia na
trh Kanady alebo Svajéiarska, ktoré vysli najlepsie zporovnania kritérii prvkov
makroprostredia piatich zahraniénych trhov v kapitole 4.2.3 Navrh novej expanzie
spolo¢nosti na zahrani¢ny trh.

Odvolavajuc sa na poznatky zistené Vv tej istej kapitole je pre expanziu spolo¢nosti
Dajana Rodriguez najvhodnej$ia metdoda vstupu prostrednictvom nepriameho exportu.
Firma tymto sposobom uz v minulosti expandovala v spolupraci so spolo¢nostou
Expandeco, ktord pomaha slovenskym a ¢eskym e-shopom vstlpit’ na zahrani¢né trhy.
Nepriamy export je kvoli jeho vyhodam v oblasti rychlej a jednoduchej realizacie, finan¢nej
nenaro¢nosti a minimalizécii rizika vo vSeobecnosti povazovany za vhodni metddu vstupu
pre malé a stredné podniky. Dalo by sa namietat’, Ze nepriamy export neumoZznuje firme
drzat’ stopercentnt kontrolu nad exportnou operaciou, no v pripade spoluprace s firmou ako
Expandeco, ktora poskytuje profesionalne sluzby a ma v tejto oblasti bohaté skuisenosti, je
to v tomto §tadiu podnikania najvhodnejSie a najbezpecnejsie riesenie. Pri realizacii d’alSej
expanzie preto odporac¢ame opat’ vyuzit’ sluzby Expandeca alebo inej podobnej spolo¢nosti.

Tak, ako to firma Dajana Rodriguez spravila aj v pripade vstupu na ¢esky a rumunsky
trh, pocas realizacie d’alSej expanzie odporu¢ame vytvorit’ zaujimavi marketingovi kampai.

Podl’a slov p. Kondora je jednou zo silnych stranok firmy prave jej marketingova kreativita,
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ktort vo firme podporili zriadenim vlastného fotoateliéru, zamestnanim fotografiek
a kameramaniek, ktoré produkuju cely obsah na web aj socialne siete. Znacka navysSe
disponuje bohatymi skusenostami v oblasti influencer marketingu, ktory je ¢im d’alej
popularnejsi. Dajana Rodriguez vie aj nad’alej Cerpat’ zo svojho uz spominaného know-how,
opierajuceho sa o darekové vouchre, zasielané potencionalnym zékaznickam po zapojeni
sa do sut'aze na socidlnych sietach. Vd’aka nemu si firma vie spol'ahlivo vyhodnocovat’
navratnost’ tychto marketingovych nakladov.

Dolezitym predpokladom uspesnosti realizacie zahrani¢nej expanzie je aj jej vhodné
nacasovanie na moment, kedy bude mat’ firma dostatocné skladové zasoby, ktoré dokazu
obsluzit domaci aj zahranicny trh bez zbytoc¢nych omeskani a rovnako aj dostato¢nti vysku
finan¢nych prostriedkov v hodnote stoviek tisic eur, Ktoré pokryju rozsiahlu marketingova
kampar na zvolenom zahrani¢nom trhu.

Vzhl'adom na to, ze firma v tomto roku planuje rieSit problémy s nestihajucou
vyrobou tak, aby dokazala mesacne produkovat’ viac kabeliek a tomu, Ze kazdy rok generuje

vyssie zisky ocakdvame, Ze by UispeSnu expanziu mohla zrealizovat’ v priebehu 1 az 2 rokov.
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Zaver

Globalizacia so sebou prinasa vela prilezitosti, medzi nimi aj Siroké moznosti
expanzie firiem na zahrani¢né trhy. Kym pre vel'ké spolo¢nosti byva expanzia jednoduchsia,
firmy zo sektora malych a strednych podnikov Castokrat zapasia s nevedomostou, ako ju
zrealizovat’. Teoria medzinarodného obchodu pozna mnohé metédy vstupu na zahranicné
trhy, firmy sa len potrebuju rozhodnut’ pre ti najvhodnejsiu.

Hlavnym cielom bakaladrskej prace bolo prostrednictvom analyzy tychto metod
vybrat’ ti najoptimalnejSiu pre firmu Dajana Rodriguez pri jej expanzii na nami zvoleny
zahrani¢ny trh. Hlavny ciel bol podmieneny naplnenim tychto parcidlnych cielov:
definovanie problematiky zavere¢nej prace prostrednictvom analyzy diel vyznamnych
zahrani¢nych a slovenskych autorov, charakteristika motivov vstupu firiem na zahrani¢né
trhy a metod, ktoré pri tom mozu pouzit', charakteristika spolo¢nosti Dajana Rodriguez a jej
predoslej expanzie a nasledny navrh najvhodnejsie metody vstupu firmy na zahrani¢ny trh.

Spolo¢nost’ Dajana Rodriguez, slovensky lider vo vyrobe kozenych kabeliek, sa uz
pokusila o expanziu na Cesky, rumunsky a Spanielsky trh. V praktickej Casti prace sme
identifikovali mozné pric¢iny neuspechu vstupu na Cesky a rumunsky trh, ktorymi boli
nespravny vyber zahrani¢nych trhov, nedostatok finan¢nych prostriedkov vyuZitych na
realizadciu marketingovej kampane a simultanna expanzia na dva zahrani¢né trhy. Zaroven
sme skonStatovali, Ze vyber nepriameho exportu ako metddy vstupu na tieto trhy
Vv spolupréci s firmou Expandeco bolo spravne rozhodnutie.

Po celkovej analyze sme dospeli k zaveru, Ze pri d’alSej expanzii firmy je idedlne
zvolit’ zahrani¢ny trh, na ktorom ma cielova skupina znacky vyssie prijmy. Z porovnania
piatich potencialnych trhov sa ako najvhodnejsie ukézali trhy Kanady a Svajéiarska. Maju
obrovsky potencial, stabilni politicku situaciu a ich demografia je v sulade s cielovou
skupinou znacky. Pri rozhodovani o vol'be najvhodnejsej metody vstupu na jeden z tychto
trhov sme vyhodnotili, Zze firma by mala opidt’ zvolit’ nepriamy export spolu s napaditou, na
influncerov orientovanou marketingovou kamparou.

Firma by mala expanziu zacat’ v momente, kedy bude disponovat” dostatoénymi
skladovymi zasobami a dostato¢nou vysku finanénych prostriedkov na pokrytie rozsiahlej
marketingovej kampane na danom trhu.

V zavere mozeme skonstatovat’, Ze bol naplneny primarny ciel’ prace, pretoze sme

navrhli konkrétny trh pre d’alSiu expanziu nami vybranej firmy Dajana Rodriguez a tiez
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konkrétnu metddu vstupu na tento trh. Splnené boli aj parcidlne ciele, ktoré nas viedli
k naplneniu primarneho ciel’a.

Pripad zahrani¢nej expanzie Dajana Rodriguez by sa dal aplikovat’ aj na iné vyrobné
firmy zo sektora MSP, ktoré disponujti maly mnozstvom finan¢nych prostriedkov. Nepriamy
export zaru¢i rychly, jednoduchy a finanne nendro¢ny vstup na =zahrani¢ny trh
S minimalnymi rizikami. Situdcia kazdej firmy je vSak in4, preto treba vyberu konkrétnej
metody venovat’ dostatok ¢asu a dokladne zanalyzovat’ celkov situaciu a Specifické potreby

firmy.
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