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ABSTRAKT

Diplomova prace se zabyva problematikou zaloZeni pobocky c¢eské firmy ve Spojenych
statech americkych a navrhem strategie vstupu na tento trh svyuzitim inovace
prodejniho procesu vytvorenim zakaznickych tymt. Téma je aktudlni vzhledem
k rostoucimu zajmu ¢eskych podnikii o expanzi mimo Evropskou unii a k vyznamu

USA jako stabilniho a perspektivniho obchodniho partnera.

V teoretické casti prace jsou shrnuty poznatky o metodach analyzy podnikatelského
prosttedi (PEST, Portertiv model péti sil, model 7S a VRIO) a inovacich v oblasti fizeni
vztahli se zakazniky. Prakticka c¢ast obsahuje analyzy vnéjsiho, mezoprostredi
a vnitiniho prostredi ¢eské IT spole¢nosti planujici expanzi do USA. Na jejich zakladé

je formulovana strategie vstupu.

Soucasti prace je rovn€z pilotni ovéreni inovovaného prodejniho modelu, ktery spojuje
obchodni a realiza¢ni slozku vytvorenim zakaznickych tymi. Vysledky prokazaly
zvySeni zakaznické spokojenosti, retence a efektivity komunikace. Vystupem prace je
metodika a prakticky navod pro ceské firmy uvazujici o vstupu na americky trh,
kombinujici teoretické principy s praktickymi zkuSenostmi z mezinarodniho

podnikani.
KLIiCOVA SLOVA

expanze, strategicky management, USA, zdkaznicky tym, inovace prodejniho procesu
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Uvobp

Vstup Ceskych firem na zahranic¢ni trhy je stale diilezit€jsim trendem v globalizujici se
ekonomice. Velky potencial pro expanzi nabizi Spojené staty americké, které
predstavuji atraktivni trh s vysokou kupni silou, vysokou poptavkou po Spic¢kovych

sluzbach a se stabilnim pravnim prostredim.

Zalozeni pobocky ¢eské firmy v USA je prilezitost nejen k ziskani novych zakaznikd, ale
i k diverzifikaci rizik azvySeni odolnosti vii¢i vykyvim domaéaciho trhu. Mistni
pritomnost v USA navic vyrazné zvySuje dtvéryhodnost firmy a zjednodusuje
navazovani obchodnich vztahli s americkymi klienty iinvestory. Mnoho vladnich
vybérovych rizeni v USA vyzaduje lokalni pritomnost. ZaloZenim pobocky ceské firmy

v USA se tak otevira i trh statnich zakazek.

Efektivni zvladnuti expanze vSak vyzaduje peclivou pripravu, znalost trhu, pravniho
prostfedi a kulturnich rozdil. Proto je vhodné toto téma dikladné analyzovat

a navrhnout postupy, které zvysi pravdépodobnost tispéchu ¢eské firmy pii zakladani
pobocky v USA.

Diplomova prace v teoretické casti prinasi resSersi dostupnych zdroju k zaloZeni
pobocky a vstupu na trh v USA. V praktické ¢asti provadi analyzy vnéjsiho prostredi,
mezoprostiedi a vnitfniho prostiedi; navrhuje strategii pro zaloZeni poboc¢ky; navrhuje
inovaci prodejniho procesu vytvorenim zakaznickych tymu a vyuziti této inovace pri
vstupu na trh v USA. Vysledkem je prakticky navrh zaloZeni pobocky a vstupu ceské

firmy na americky trh.

1 CiL

Cilem diplomové prace je navrhnout zaloZeni pobocky céeské firmy? a vstup na trh
v USA svyuzitim inovace prodejniho procesu vytvorenim zakaznickych tymd.
Vystupem prace je prakticky a prenositelny postup k zaloZeni pobocky ceské firmy a ke

vstupu na trh v USA.

1 Strategii zaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA byla vypracovana pro firmu, ktera si nepteje byt jmenovéana. Pro

ucely této diplomové prace bylo tedy zavedeno oznaceni firma.
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2 METODIKA

Metodou analyzy a indukce byly provedeny analyzy vnéjsiho prosttedi, mezoprostiredi
a vnitiniho prostiedi. Potom byly metodou syntézy a dedukce navrzeny strategické

cile. Nasledné byla metodou analyzy a dedukce navrzena strategie.

Pri analyzach byla analyzovana objektivni data za poslednich pét let z Ministerstva
primyslu a obchodu, z agentur CzechTrade? a CzechInvest3, z US Deparment of State4

a z konferenci SelectUSAS.

K provedeni analyz a syntéz byly vyuzity i subjektivni osobni zkuSenosti z Géasti na
business misich, doprovazejicich ministra priimyslu a obchodu na cestach do USA,

i subjektivni osobni zkusenosti ze zakladani firem a jejich vstupu na trh v USA.

Nasledné byl proveden Proof of Concept (PoC) vytvorenim dvou zakaznickych tymu
v materské firmé v Praze. Po vyhodnoceni PoC byly vytvoreny v materské firmé v Praze

dalsi zakaznické tymy. Nasledné budou vytvoreny zakaznické tymy na pobocce v USA.

Metodika této ¢asti prace kombinuje kvalitativni i kvantitativni pfistup. Data byla
sbirAna pomoci polostrukturovanych rozhovorti a dotaznikového Setifeni mezi
pracovniky a klienty. Dale byly analyzovany interni dokumenty a procesni schémata.
Na zakladé zjisténych informaci byl navrzen model nové spoluprace, ktery byl

pilotovan v PoC.

V této diplomové praci byl pouzit Generativni Al jako pomocny nastroj ke zlepsSeni

kvality textu, zejména po strance stylistické, nikoliv tviir¢i, podobné jako vyuziti

2 CzechTrade je agenturou na podporu exportu podiizenou Ministerstvu primyslu a obchodu. Cilem agentury je
usnadnit firmam rozhodovani o vybéru vhodnych teritorii, zkratit dobu vstupu na dany trh a podpoftit aktivity
sméfujici k dalsimu rozvoji firmy v zahrani¢i. Programy na podporu podnikani v USA jsou dostupné online:

https://www.czechtrade.cz/

3 CzechInvest je agenturou pro podporu podnikéni a investic, podfizenou Ministerstvu primyslu a obchodu.

Programy na podporu podnikani v USA jsou dostupné online: https://czechinvest.gov.cz/cz

4 2024 Investment Climate Statements: Czechia. US Deparment of State. Dostupné online:

5 US Department of Commerce porad4 konferenci SelectUSA Summit kazdoro¢né zac¢atkem kvétna ve Washington

DC. Dostupné online: https://www.selectusasummit.us/
9
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automatickych kontrol pravopisu a tiskové sazby nebo vyuziti referenc¢nich cita¢nich

systémi. Za kvalitu a obsah této prace zodpovida vyhradné autor.
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TEORETICKA CAST

3 STRATEGIE ZALOZENI POBOCKY CESKE FIRMY
v USA

Tato kapitola prinasi resersi dostupnych zdroji ke strategii zalozeni pobocky a vstupu

na trh ve Spojenych statech americkych.

Vprvni casti kapitoly je provedena reSerSe soucasnych podminek, podpory
a prilezitosti, které ¢eskym podnikiim pii vstupu na americky trh poskytuji vladni
instituce obou zemi. Je popsan kontext rostouciho zajmu ceskych firem o podnikéani
v USA, jak jej dokumentuje Zprava US Department of State. Nasledné jsou predstaveny
klicové programy a agentury, které tento proces podporuji, véetné iniciativy SelectUSA

a Ceskych statnich instituci, jako jsou CzechInvest ¢i CzechTrade.

Druha cast kapitoly prinasi teoretickou oporu pro analyzy vnéjsiho prostredi,
mezoprostiedi a vnitfniho prostiedi. V praktické casti diplomové prace budou
nasledné tyto analyzy provedeny. VSechny analyzy budou slouzit k navrzeni optimalni

strategie zaloZeni pobocky a vstupu na trh v USA.

3.1 KONTEXT ZAKLADANI POBOCEK CESKYCH FIREM V USA

Tato kapitola se vénuje reSersi prostiedi, ve kterém ¢eské firmy zakladaji své pobocky
ve Spojenych statech americkych. Cilem je zmapovat hlavni faktory ovliviiujici tento
proces, od politicko-ekonomického ramce pres institucionalni podporu az po

konkrétni ptiklady podnikatelskych iniciativ mezi Ceskou republikou a USA.

ZPRAVA US DEPARTMENT OF STATE

Podle zpravy US Deparment of State4 zaznamenalo Velvyslanectvi Spojenych stati
americkych v Praze v poslednich letech vyrazny narist zajmu ceskych podniki
o informace tykajici se moznosti investovani a podnikani na tizemi USA. Tento trend
odrazi rostouci ambici ¢eskych firem expandovat mimo evropsky trh a vyuzit potencial

jednoho z nejvétsich a nejrozvinutéjsich trhi na svéte.
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Zajem se tyka zejména oblasti technologii, inovacnich sluzeb, vyvoje softwaru
a vyrobniho primyslu, kde americké podnikatelské prostiedi nabizi Siroké spektrum

prilezitosti.

Velvyslanectvi pritom plni diilezitou informacéni a zprostredkovatelskou roli, napiiklad
prostirednictvim konzultaci, podnikatelskych for ¢i programi na podporu zahraniénich
investori. Celkové lze konstatovat, ze aktivita ceskych firem vtéto oblasti svédci
o zvySujici se mire internacionalizace ¢eské ekonomiky a o snaze podnikt posilovat

svou konkurenceschopnost prostfednictvim expanze do Spojenych statti americkych.

PROGRAM SELECTUSA

Program amerického ministerstva obchodu SelectUSA5 aktivné propaguje Spojené
staty americké jako atraktivni destinaci pro piimé zahraniéni investice. Hraje tak
klicovou roli pti podpore zahrani¢nich firem pfi vstupu na americky trh. Jeho cilem je
usnadnit proces rozhodovani investori tim, Ze poskytuje aktualni informace
o pravnich, danovych aekonomickych podminkach vjednotlivych statech unie.
Zprostredkovava také kontakt slokalnimi partnery, agenturami a vladnimi

institucemi.

SelectUSA rovnéz porada investiéni summity, konference a individualni konzultace. Ty
propojuji zahrani¢ni investory s americkymi statnimi a regionalnimi zastupci. Ceskym
firmam tak nabizi praktickou podporu pii zalozeni pobocek, hledani vhodné lokality
a zajiSténi administrativnich nalezitosti. Diky tomu se program stal dilezitym
nastrojem pro rozvoj mezinarodni ekonomické spoluprace a posileni obchodnich

vazeb mezi Ceskou republikou a Spojenymi staty americkymi.

PODPORA STATNICH AGENTUR
Podporu ceskym firmam poskytuje rada dalSich ceskych iamerickych instituci

a statnich agentur. Zejména poboc¢ky CzechInvests, CzechTradez?, ceské velvyslanectvi
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ve Washington DC®, ¢eské generalni konzulaty v New Yorku” nebo v Los Angeles8,
americké velvyslanectvi v Praze, Hospodaiskd komora Ceské republiky?® nebo
hospodaiské komory jednotlivych statii unie jsou pro podnikani v USA cennym

zdrojem informaci.

BUSINESS MISSIONS

V bireznu 2023 Ministerstvo primyslu a obchodu spolu s Hospodatrskou komorou
organizovali Business Mission!©, ktera doprovazela ministra primyslu a obchodu
Jozefa Sikelu do Washingtonu DC, Austinu a San Franciska. Mise se ucastnilo 64

podnikatelt z 54 éeskych firem.

V kvétnu 2024 Ministerstvo primyslu a obchodu spolu se Svazem primyslu a dopravy
organizovali Business Delegation®, ktera doprovazela ministra Sikelu do Bostonu,

Toronta, Chicaga a Seattle. Mise se Gcastnilo 64 podnikateli z 58 ¢eskych firem.

Vsechny vyse uvedené aktivity svéd¢i o velkém zajmu ¢eskych podnikatelti vybudovat

pobocku firmy v USA a o velké podpore statu v investicich do budovani byznysu v USA.

S P4

Vsechny vysSe uvedené bohaté zdroje budou v praktické ¢asti této prace analyzovany,
tak aby vnasledné syntéze mohla byt navrzena optimalni strategie pro zaloZeni
pobocky ceské firmy v USA.

7 Y7

Stejné tak budou v praktické casti této prace provedeny analyzy vnéjsiho prostredi,
mezoprostiedi a vnitiniho prostredi. VSechny tyto analyzy budou slouzit k navrzeni
optimalni strategie zaloZeni pobocky a vstupu na trh v USA. Teoreticky popis téchto

analyz je obsahem nasledujicich kapitol.

6 Podpora Velvyslanectvi Ceské republiky ve Washington DC pro podnikani v USA je dostupn4 online:
https://mzv.gov.cz/washington/cz/index.html

7 Podpora Generalniho konzulatu Ceské republiky v New Yorku pro podnikéni v USA je dostupna online:

https://mzv.gov.cz/consulate.newyork/cz/index.html

8 Podpora Generalniho konzul4tu Ceské republiky v Los Angeles pro podnikéni v USA je dostupn4 online:

https://mzv.gov.cz/losangeles/cz/index.html

9 Podpora Generalniho konzul4tu Ceské republiky v New Yorku pro podnikani v USA je dostupn4 online:

https: //www.komora.cz/

10 Czech Republic Business Mission, 12—19 March 2023. Praha: Hospodaiska komora, 2023.
11 Czech Republic Business Delegation, 28th April — 4th May 2024. Praha: Svaz primyslu a dopravy, 2024.
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3.2 ANALYZA VNEJSTHO PROSTREDI

PEST analyza (Political, Economic, Social, Technological) predstavuje zakladni nastroj
strategické analyzy makroprosttedi organizace (Johnson, Whittington, Scholes, 2008).
Jejim cilem je identifikovat a vyhodnotit klicové vnéjsi faktory, které mohou ovlivnit

podnikani a vykonnost organizace.

Na rozdil od analyzy vnitiniho prostredi, ktera se zaméruje na interni procesy, zdroje
a kompetence, PEST analyza sleduje okoli organizace, které nemiize ptimo ovlivnit, ale

musi se mu prizpusobit.

POLITICKE FAKTORY (P)

Zahrnuji vliv statni politiky, legislativy, regulaci a vladnich rozhodnuti na podnikani.
Mize jit o daniové zakony, pracovni legislativu, politickou stabilitu, miru byrokracie,
obchodni bariéry nebo vladni podporu uréitych odvétvi. Pro podniky ptisobici na
mezinarodnich trzich je zasadni také sledovani obchodnich dohod, celni politiky

a vztaht mezi zemémi.

EKONOMICKE FAKTORY (E)

Predstavuji makroekonomické podminky, které urcuji nakupni silu a investi¢ni
aktivitu. Mezi hlavni ukazatele patfi mira inflace, irokové sazby, sménné kurzy,
nezameéstnanost, tempo hospodarského rtistu nebo dostupnost kapitalu. Tyto faktory

ovliviiuji ceny vstupti, poptavku i konkurenceschopnost podniku.

SOCIALNI FAKTORY (S)

Zahrnuji demografické, kulturni a spoleéenské aspekty, které formuji chovani
zakazniki a pracovni sily. Jedna se o zmény ve vékové struktuie obyvatelstva, zivotnim
stylu, vzdélanostni dGrovni, hodnotach ¢i postojich spottebiteli. Porozuméni témto
trendim poméha firmam prizplsobit marketing, produktové strategie a komunikaci

se zakazniky.

TECHNOLOGICKE FAKTORY (T)

Tykaji se technologického pokroku, inovaci a digitalizace vdaném odvétvi. Zahrnuji
tempo vyvoje novych technologii, automatizaci, dostupnost dat, umeélou inteligenci,
vyzkum avyvoj nebo prechod na digitalni platformy. Firmy, které dokazou vcas
rozpoznat technologické zmény, ziskavaji konkurencni vyhodu a mohou optimalizovat
své procesy ¢i nabidku sluzeb.
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VYZNAM PEST ANALYZY

PEST analyza pomaha managementu pochopit souvislosti mezi vnéjsim prostiedim
a strategickym smeérovanim podniku. Je klicova zejména pii vstupu na nové trhy,
zavadéni novych produktii nebo p¥i hodnoceni dlouhodobych rizik a pileZitosti. Casto
se pouziva jako vstup pro SWOT analyzu, kde faktory z PEST ramce tvori zakladni
prehled prilezitosti (Opportunities) a hrozeb (Threats).

3.3 ANALYZA MEZOPROSTREDI

Teorie analyzy mezoprostiredi podle Michaela E. Portera vychézi z jeho zasadniho dila
Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors (1980;
reprint 1989), ve kterém predstavil koncept tzv. Porterovych péti sil (Five Forces

Framework).

Tato metoda predstavuje strukturovany pristup k hodnoceni konkurencéniho prostredi
vramci odvétvi, tedy arovné mezi makroekonomickymi faktory (makroprostiedi)
a samotnou firmou (mikroprosttredi). Cilem analyzy je porozumét dynamice odvétvi,
identifikovat hlavni zdroje ziskovosti a formulovat takovou strategii, ktera firmeé

umozni dosahnout udrzitelné konkurenéni vyhody.

Porter definuje pét konkurencénich sil, které spolecné urcéuji atraktivitu a ziskovost
odvétvi.

HROZBA VSTUPU NOVYCH KONKURENTU

Novi hraéi mohou do odvétvi prinést nové kapacity, inovace a tlak na snizZovani cen.
Vyse této hrozby zavisi na bariérach vstupu, mezi které patii naptiklad kapitalova
naroc¢nost, pristup k distribu¢nim kanaltim, know-how, regula¢ni prekazky nebo
loajalita zdkaznik@i ke stavajicim znackam. Cim vy$§i jsou bariéry vstupu, tim

stabilnéjsi a ziskovéjsi miize byt odvétvi.

VYJEDNAVACI SILA DODAVATELU

Dodavatelé mohou ovliviiovat naklady a dostupnost klicovych vstupi. Jejich sila roste,
pokud existuje malo alternativnich dodavateli, pokud jsou jejich produkty unikatni
nebo pokud maji silné postaveni na trhu. Firmy se mohou branit naptiklad vertikalni

integraci nebo diverzifikaci zdroja.
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VYJEDNAVACI SiLA ODBERATELU (ZAKAZNIiKU)

Zakaznici maji vliv na ceny, kvalitu i podminky obchodovéani. Jejich sila roste, pokud
je trh koncentrovany, odbératelé jsou cenové citlivi nebo snadno prechazeji ke
konkurenci. Strategickou reakeci miize byt diferenciace produktu nebo zvysSeni pridané

hodnoty.

HROZBA SUBSTITUTU (NAHRADNICH PRODUKTU)

Substituty predstavuji produkty nebo sluzby, které mohou uspokojit stejnou potiebu
jinym zptisobem. Jejich existence omezuje cenovou silu firem v odvétvi a snizuje jeho
atraktivitu. Firmy mohou reagovat inovaci, posilovanim znacky nebo vytvarenim

zakaznické loajality.

RIVALITA MEZI STAVAJiCIMI KONKURENTY
Intenzita konkurence zavisi na poctu a sile soupert, ristu trhu, diferenciaci produkti
a fixnich nakladech. Vysoka rivalita vede ke snizovani cen a marzi, zatimco v méné

konkurenénich odvétvich lze dosahovat nadpriimérnych ziska.

VYZNAM ANALYZY PODLE PORTERA

Porter zdlraznuje, ze analyza téchto sil pomaha firmam pochopit strukturu odvétvi,
odhalit zdroje tlaku na ziskovost a zvolit takovou strategii (napt. nakladové vedeni,
diferenciace nebo fokus), ktera zlepsi jejich postaveni vii¢i témto silam. Model je Siroce
pouzivan v strategickém ftizeni, konkurenc¢ni analyze a marketingovém planovani,
protoZe umoznuje spojit teoretické poznatky s praktickymi rozhodnutimi o trhu

a investicich.

3.4 ANALYZA VNITRNTHO PROSTREDI

Tato kapitola se zaméruje na teorii k analyze vnitiniho prostiedi firmy. Ta predstavuje
zasadni krok pfi pripravé strategie expanze na zahrani¢ni trh, zejména do prostredi

Spojenych stat americkych.

Cilem analyzy je identifikovat a zhodnotit klicové interni faktory, které ovliviiuji
schopnost podniku tuspésné se prosadit v novém trznim kontextu. Vnitini prostiedi
zahrnuje jak tvrdé strukturalni prvky, strategii, organiza¢ni nastaveni a procesy, tak
meékké aspekty, kulturu, hodnoty a kompetence zaméstnanci, které spole¢né formuji

celkovou vykonnost organizace.
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Pro tcely této prace jsou vyuzity dva komplementarni teoretické pristupy: model 7S
a VRIO model. Model 7S (Waterman, Peters, Phillips, 1980) hodnoti vnitini
soudrznost a rovnovahu organizac¢nich prvki. VRIO model (Barney, 1991) analyzuje
zdroje a schopnosti firmy z hlediska jejich potencialu k dosazeni konkurenc¢ni vyhody.
Spojenim téchto dvou modelt vznika uceleny pohled na vnitini fungovani podniku

a jeho pripravenost na vstup na americky trh.

3.4.1 TEORIE MODELU 7S

Model 7S vytvorili Robert H. Waterman, Thomas J. Peters a Julien R. Phillips ze
spole¢nosti McKinsey & Company a poprvé jej predstavili v ¢lanku Structure is Not
Organization (Business Horizons, 1980). Autofi reagovali na tehdy prevladajici nazor,
Ze organizacni aspéch je predevsim otazkou vhodné struktury rizeni, a upozornili, Ze

skute¢na vykonnost organizace zavisi na $ir§im souboru vzajemné propojenych prvka.

Model 7S identifikuje sedm zakladnich faktort, které spolecné ovliviuji efektivitu

organizace. Tyto prvky se déli na tvrdé (hard factors) a mékké (soft factors).

TVRDE FAKTORY (HARD S)

Tvrdé faktory jsou snidze meéritelné, obvykle popsatelné ve strategickych dokumentech:

1. Strategy (Strategie): dlouhodoby plan, jak organizace dosahuje svych cili
a konkurencni vyhody;

2. Structure (Struktura): formalni usporadani organizace, hierarchie, rizeni
a odpovédnosti;

3. Systems (Systémy): procesy, rutiny ainterni pravidla, ktera podporuji

kazdodenni ¢innost.

MEKKE FAKTORY (SOFT S)

Meékké faktory jsou hlire méritelné, avSak zasadni pro vnitini soudrznost:

1. Shared Values (Sdilené hodnoty): zakladni principy, kultura a etika, které
spojuji zaméstnance;

2. Style (Styl vedeni): zpiisob, jakym management komunikuje, motivuje a vede
tym;

3. Staff (Lidé): struktura pracovnich sil, dovednosti a rozvoj zaméstnanci;

4. SKkills (Schopnosti): klicové kompetence a know-how organizace.
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Podstatou modelu je, Ze vSechny tyto prvky jsou vzajemné propojené. Zmeéna jednoho
ovlivni 1iostatni. UspéSnd organizace tedy musi dosahnout vnitini rovnovahy

(alignment) mezi vSemi sedmi prvky.

Model se pouziva k analyze vnitfniho prostredi, diagnostice problémt, planovani
zmén i nastaveni organizaéni strategie. Pomaha identifikovat nesoulad mezi ,,tvrdymi“
strukturami a ,mékkymi“ aspekty, jako jsou hodnoty a kultura, které ¢asto rozhoduji

o dlouhodobé vykonnosti.

3.4.2 ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI PODLE VRIO MODELU

Analyza wvnitiniho prostfedi podniku predstavuje klicovy krok pri formulaci
konkurenéni strategie a hodnoceni pripravenosti firmy na vstup na novy trh. Jednou
z nejpouzivan€jsich metod pro systematické posouzeni zdroju a schopnosti organizace
je VRIO model, ktery byl vyvinut J. B. Barneyem v ramci teorie zdrojové orientovaného

pohledu na firmu (Resource-Based View).

VRIO model umoznuje posoudit, zda jednotlivé zdroje a schopnosti podniku mohou
byt zdrojem konkurencni vyhody. Akronym VRIO oznacuje ¢tyii zakladni dimenze

hodnoceni:

e Value (Hodnota): zda dany zdroj ¢i schopnost vytvari hodnotu pro zdkaznika
nebo prispiva k efektivnosti organizace;

e Rarity (Vzacnost): zda je tento zdroj ¢i schopnost unikatni nebo omezené
dostupna v odveétvi;

e Imitability (Napodobitelnost): jak snadno mohou byt tyto zdroje ¢i
schopnosti napodobeny konkurenci;

e Organization (Organizace): zda ma podnik nastavené struktury, procesy

a kulturu, které umoznuji dané zdroje efektivné vyuzit.

Kombinaci téchto ¢tyt dimenzi 1ze uréit, zda dany zdroj ptinasi do¢asnou konkurencéni
vyhodu, udrzitelnou konkurencni vyhodu, parcialni vyhodu, nebo Zadnou vyhodu.
Vysledkem VRIO analyzy je prehled klicovych internich faktord, které firmeé poskytuji
silné stranky a potencial pro tsp€sné ptisobeni na cilovém trhu. Tento teoreticky ramec
je v nasledujici ¢asti aplikovan na konkrétni zdroje a schopnosti analyzované firmy za

ucelem urcenti jejich relevance a strategického vyznamu pro expanzi do USA.
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3.4.3 SWOT ANALYZA

SWOT analyza predstavuje jednu z nejrozsirenéjSich metod strategického fizeni
a hodnoceni podnikatelského prostredi. Jejim cilem je komplexné zhodnotit interni
a externi faktory, které ovliviiuji aktualni i budouci postaveni organizace na trhu.

Néazev SWOT je akronym tvoteny ze ¢tyr klicovych prvka:

e Strengths (silné stranky);
e Weaknesses (slabé stranky);
e Opportunities (prileZitosti);

e Threats (hrozby).

Tato metoda umoznuje firmé systematicky porovnat své vnitfni schopnosti a zdroje
s podminkami vnéjsiho prostiedi, a tim identifikovat strategické priority. Silné a slabé
stranky predstavuji vnitini faktory, které podnik dokaze primo ovlivnit. Jde napriklad
o kvalitu lidskych zdrojii, procesni efektivitu ¢i aroven inovaci. Naopak prilezitosti
a hrozby vyplyvaji zexterniho prostredi aodréazeji ekonomické, technologické,
politické ¢i trzni podminky, které podnik musi sledovat a na které reagovat vhodnou

strategii.

SWOT analyza pomah4a managementu lépe porozumét soucasné pozici firmy, najit
konkurenéni vyhody azarovenn odhalit rizika, kterA mohou omezovat jeji rist.
Kli¢ovym prinosem této metody je moznost syntézy vysledkii, tedy propojeni silnych
stranek s identifikovanymi prilezitostmi (strategie SO), eliminace slabych stranek viici

hrozbam (WT), nebo vyuZziti silnych stranek k prekonani hrozeb (ST).

V kontextu expanze ¢eské firmy na americky trh SWOT analyza slouzi jako néstroj pro
formulaci realistické audrzitelné strategie, ktera vychazi zreilnych moznosti
organizace. Na jejim zakladé lze urcit, jak nejlépe vyuzit konkurenéni vyhody, posilit

slabiny a pripravit se na rizika spojena s podnikdnim v novém trznim prosttedi.
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4  INOVACE PRODEJNIHO PROCESU VYTVORENIM
ZAKAZNICKYCH TYMU

Tato kapitola prinasi reSersi dostupnych zdroji kinovaci prodejniho procesu
prostfednictvim vytvoreni zakaznickych tymt, které propojuji obchodni (sales)

a realizacni (delivery) slozku organizace.

Cilem kapitoly je predstavit moderni pristup kfizeni vztahii se zakazniky, ktery
zdlraznuje tymovou spolupraci, sdilenou odpovédnost a propojeni obchodnich
a technickych kompetenci. Tento koncept reaguje na rostouci komplexitu zakazek,
zejména v oblastech IT sluzeb, consultingu a projektového rizeni. Prave zde je kvalita

realizace nedilnou souéasti obchodniho tspéchu.

Vytvareni zdkaznickych tymia umoziuje efektivnéji ridit ocekavani klientti, zvySovat
jejich spokojenost a dlouhodobou loajalitu. Zaroven podporuje interni komunikaci
a sladéni strategickych cili s redlnymi potifebami zakaznikd. Kapitola dale rozebira
teoreticka vychodiska spoluprace mezi obchodnim a realiza¢nim tymem. Vymezuje
hranice a podminky pro zavedeni zakaznickych tymi. Predstavuje navrh jejich

optimalni struktury v kontextu riistu obratu a velikosti klientt.

4.1 SPOLUPRACE SALES A DELIVERY

Inovace prodejnich procesii predstavuje dilezity nastroj pro zajiSténi konkurencni
individualniho vykonu obchodnika smérem k tymové spolupraci, ktera propojuje sales
a delivery slozku. Vytvareni zakaznickych tymii, ve kterych spolupracuji sales manazer
a delivery manazer, predstavuje jednu z aktualné uznavanych forem tohoto vyvoje,

zejména v oblastech IT sluzeb, zakazkového vyvoje a consultingu.

Z pohledu teorie tizeni vztahi se zdkazniky (CRM2) je kli¢ovym cilem takové inovace
zajisténi konzistence v komunikaci se zdkaznikem, efektivni fizeni ofekavani a vyssi

mira spokojenosti a loajality klienta (Payne a Frow, 2013).

12 Customer Relationship Management
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Zatimco obchodni manazer je zodpovédny za ziskani zakaznika, nastaveni smluvnich
podminek arozvoj obchodniho vztahu, delivery manazer reprezentuje realiza¢ni
kapacity firmy, ridi poskytovani sluzeb a odpovida za jejich kvalitu a dodani v souladu
s ocekavanim zakaznika. Vzajemna synergie téchto dvou roli poméaha predchazet
typickym problémtim, jako je nesoulad mezi tim, co bylo slibeno aco je dodéano.

Zakaznicky tym ma zaroven Sirsi kompetenci a lepsi vzajemnou zastupitelnost.

Podle autortt Kotler a Keller (2016) je spoluprace napri¢ oddé€lenimi (tzv. cross-
functional teams) zésadni pro moderni pojeti hodnoty pro zakaznika. Pravé
u komplexnich sluzeb a reseni, kde je dodavka tizce propojena s obchodnim slibem,
hraje koordinace mezi obchodem a realizaci klicovou roli. Zakaznicky tym zaloZeny na
téchto dvou rolich umoznuje 1épe sladit strategické cile firmy s redlnymi potirebami

klienta. Zvysuje efektivitu a zaroven podporuje dlouhodoby rst.

Zazité stereotypy, Ze odpovédnost za zakaznika lezi vyhradné na obchodnikovi, jsou
v modernim pristupu k Customer Experience (CX) prekonané. Zakaznicka zkusenost

je vysledkem ¢innosti celého tymu napii¢ organizaci (Kubicek a Prochazka, 2020).

Podle autora Eesley (2013) ma slozeni tymu vyznamny dopad na vykon podniku,
zejména v prostiedich s vysokou nejistotou. Efektivni spoluprace mezi obchodnim
a realizacnim tymem je klicem k dlouhodobé spokojenosti zakaznika (Kalvoda 2023—

2025).

Také autor Rumpe (2018) podporuje myslenku tzké spoluprace mezi obchodnim
a technickym zastupcem ve fazi navrhu reseni pro klienta v duchu zakaznickych tymu
sloZenych ze sales manaZera a delivery manazera. Takové propojeni muze predejit

nedorozuménim a zvysit spokojenost klienta.

4.2 HRANICE PRO ZAVEDENI ZAKAZNICKEHO TYMU

Na zakladé empirickych subjektivni zkuSenosti je zavedeni zakaznickych tymi vhodné

postupné podle dosahovanych obratii. Nasledujici tabulka prehledné ukazuje alokaci3

13 Alokace uvedena v FTE (Full Time Equivalent).
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sales manaZera a potfebu postupné rostouci alokace delivery manazera v navaznosti

na dosahované rocni obraty*4 u klienta.

Ro¢ni obrat v K¢ Alokace sales manazera Alokace Delivery Manazera
Do 40 milionti 1 FTE 0,2 FTE

Od 40 do 80 milionti 1 FTE 0,5 FTE

Od 80 miliont 1FTE 1 FTE

Tabulka 1: Alokace sales manaZzera a delivery manazera v zavislosti na obratu

P4

Vsechny vyse uvedené zdroje budou v praktické ¢asti diplomové prace analyzovany, tak
aby v nasledné syntéze mohla byt pro firmu navrzena optimalni strategie pro vytvoreni

zakaznického tymu ze sales manazera a delivery manazera.

4.3 PROOF OF CONCEPT

Tato kapitola podava teoreticky popis metrik, jejichz cilem je provérit efektivitu
propojeni obchodni arealiza¢ni slozky prostfednictvim zakaznickych tymt. Na

teoreticky popis navaze méreni v praktické ¢asti diplomové prace.

4.3.1 ANALYZA NET PROMOTER SCORE

Ukazatelem zakaznické spokojenosti a loajality je Net Promoter Score, ktery vyjadiuje
pravdépodobnost, Ze zdkaznik doporuéi danou firmu, produkt nebo sluzbu svému
okoli. Tento ukazatel byl predstaven Fredem Reichheldem (Reichheld, 2023) a od té

doby je hojné pouzivan napri¢ riznymi odvétvimi.

Zakladni forma dotazu zni: ,,Jak pravdépodobné je, ze byste doporucil(a) nasi firmu /

nebo produkt nebo sluzbu svému kolegovi nebo priteli?*

Odpovéd je hodnocena na skale 0—10, kde:
e 0-6 = kritici (detractors) — nespokojeni zakaznici;
e 7-8 = pasivni (passives) — spokojeni, ale loajalita neni jist4;

e 0-10 = propagatofi (promoters) — loajalni zakaznici, kteti aktivné doporucuji.

14 Obraty uvedeny v K¢ bez DPH.
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NPS je vyjadreno jako rozdil procenta propagatort a kritikli v rozmezi -100 az +100,

VVvZ v/

Vyssi ¢isla tedy znacdi vyssi loajalitu a spokojenost zakazniki.
NPS = % propagatort — % kritika

4.3.2 ANALYZA CUSTOMER RETENTION

Retence klientd (anglicky Customer Retention) oznacuje podle Kotler, Keller (2016)
schopnost firmy udrzet si stavajici zakazniky po urcité ¢asové obdobi. Vyjadriuje, jak
uspésna je firma ve vytvareni loajality, opakovanych nakupii a dlouhodobych vztaht se
svymi zakazniky. Jde o jeden zkli¢ovych ukazateli obchodniho tuspéchu, protoze

ziskavani novych zakaznikt je obvykle nakladnéjsi nez udrzeni téch stavajicich.

Customer Retention Rate (CRR) je mira udrZeni zdkazniki v daném obdobi:

CPR=< )XlOO

Kde:
e [E = pocet zakazniki na konci obdobi;
e N = nove ziskani zakaznici béhem obdobi;

e S =zakaznici na za¢atku obdobi.

Churn Rate (mira odchodi) je opak retence, vyjadiuje procento zakazniki, kteri odesli.

23



Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

PRAKTICKA CAST

V této kapitole budou nejprve popsany predpoklady k praktické ¢asti, tedy predstaveni
firmy, vize, poslani, konkurencni vyhody, volba legislativniho typu pobocky, volba
vlastnické struktury pobocky a volba statu pro sidlo pobocky.

Néasledné budou provedeny analyzy vnéjsiho prostiedi, mezoprosttedi a vnitiniho
prosttedi. Potom budou navrzeny strategické cile. Nasledné bude navrzena strategie,

strategické varianty vstupu na trh a postup implementace.

Bude navrzena inovace prodejniho procesu vytvorenim zakaznickych tymu a vyuziti
této inovace pfi vstupu na trh v USA. Vysledkem bude prakticky navrh vstupu ceské

firmy na americky trh.

Kapitoly 5, 6, 7, 8, 9 vychazi z autorovy seminarni prace Strategie zaloZeni pobocky
Ceské firmy v USA (Kalvoda, 2025), vypracované vramci predmétu Strategicky
Management na Central European Management Institute. Obsah byl dale rozsiren

a aktualizovan pro potteby této diplomové prace.

Kapitola 10 vychazi zautorovy seminarni prace Inovace prodejniho procesu
vytvorenim zdkaznickych tymit (Kalvoda, 2025), vypracované vramci predmétu
Management projektil, zmén a inovaci na Central European Management Institute.

Obsah byl dale rozsiten a aktualizovan pro potieby této diplomové prace.

5 PREDPOKLADY K PRAKTICKE CASTI

V této kapitole bude predstavena firma, jeji vize a poslani, popsany konkurencni
vyhody, volba legislativniho typu pobocky, volba vlastnické struktury pobocky a volba
statu pro sidlo pobocky.

5.1 PREDSTAVENI FIRMY

Firma je dodavatelem IT profesionalnich sluzeb v CR. Na trhu je 10 let, ma 200
zaméstnanct (véetné kontraktortl) a dosahuje roc¢nich trzeb 350 miliont korun, pti

¢istém zisku pred zdanénim 8 %.

Firma pitsobi pouze na ceském trhu, ale fadu let zvazuje vstup na trh v USA.

V soucasné dobé firma nasla vhodného mentora, ktery je schopen se vstupem na trh
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v USA pomoci. Zaroven firma naakumulovala dostatek prostiedki, které je pripravena

do vstupu na trh v USA investovat.

VIZE A POSLANi{ FIRMY
Firma chce byt dodavatelem IT profesionalnich sluzeb v USA. Chce rozsirit ptisobisté
z CR do USA. Uéelem a smyslem existence firmy je dodavat profesionalni IT sluzby

nejen na trhu v CR, ale také na trhu v USA.

KONKURENCNI VYHODY

Prvni konkurenc¢ni vyhodou firmy je schopnost vytvorit tymy z experti, ktefi jsou
alokovani u zdkaznika v USA a z expertil, ktef{ jsou alokovani u firmy v CR. Takové
sloZeni tymu prinasi synergické efekty, jejichz disledkem je nizka cena poskytované
sluzby (business analyzy, IT analyzy a software development) a jeji vysoka flexibilita

(reakce na zmény business zadani nebo sloZeni tymu v fadech dnt).

Druhou konkurenéni vyhodou firmy je schopnost vytvaret vysoce efektivni zakaznické
tymy ze Sales Managera, ktery je pritomny v USA a z Delivery Managera, ktery je
piitomny v CR. V§znamnou kompetenci mentora je ojedinélé know-how, které je

zdrojem vysoké efektivity a Sirokého rozsah kompetenci takového tymu.

5.2 VOLBA LEGISLATIVNIHO TYPU POBOCKY

Legislativa USA dava moznost zalozit nékolik typt firem (LLC, C Corp., S Corp., LP,
Inc), které se lisi zhlediska danovych povinnosti, odpovédnosti vlastniki
a administrativnich pozadavki. Oficidlni informace o téchto strukturach poskytuje
napriklad U.S. Small Business Administration!s (SBA) a Internal Revenue Service

(IRS). Podrobnéjsi popis typt firem prinasi kapitola 11.1.1.

Nejcastéjsim  typem spolecnosti, ktery se vyuzivd pro zaklddani pobocek
mezinarodnich firem v USA, je spole¢nost LLC. Zkratka znamena Limited Liability
Company a svym charakterem je podobna céeské spolec¢nosti s ru¢enim omezenym.

Tato forma je doporucena i pro pobocku firmy.

15 US Small Business Administration podava piehled o typech firem. Dostupné online:

https://www.sba.gov/business-guide/launch-vour-business/choose-business-structure
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5.3 VOLBA VLASTNICKE STRUKTURY POBOCKY

Pobocka ceské firmy v USA miize byt vlastnéna ceskou matefskou spolecnosti
s ru¢enim omezenim nebo primo jednim ¢i nékolika vlastniky. Z danovych divodi je

pro firmu doporuceno vlastnictvi pfimo vlastniky ¢eské matetské spole¢nosti.

5.4 VOLBA STATU PRO SIiDLO POBOCKY

Pfi volbé statu pro =zalozeni pobocky firmy je tfeba mit na zreteli
zejména reputaci mista zalozeni a sidla. Dilezit4 je také forma zdanéni a v souvislosti
s tim i vnimani ¢eského finanéniho tradu. Mezinarodni firmy zakladaji pobocky casto
ve statech Kalifornie, Texas nebo Florida. Stru¢na charakteristika téchto stati je

popsana v nasledujicich kapitolach.

5.4.1 KALIFORNIE

Kalifornie je s 38,94 miliony obyvatel nejlidnatéjsim statem Unie. Kdyby byla zemi

samostatnou, byla by ¢tvrtou nejsiln€jsi ekonomikou svéta.

K bohatstvi Kalifornie prispivad zejména zemédé€lstvi, technologické firmy a filmovy
primysl. Centrem filmového priimyslu je oblast Los Angeles. Centrem technologickych

firem je oblast San Francisco Bay Area.

Samotné mésto San Francisco ma asi 825.000 obyvatel. Metropolitni oblast San
Franciska, zahrnuje asi 4,8 miliont obyvatel. Avcelé méstské aglomeraci San
Francisco, San Jose a Oakland Zije 8,4 milionu obyvatel. Oblasti Santa Clara Valley
mezi mésty San Francisco a San Jose se obvykle rika Silicon Valley. Pravé tam sidli
dnes nejvyznamnéjsi technologické firmy, napiiklad Apple, Google, Facebook. Silicon
Valley je také sidlem Stanford University, jedné z nejlépe hodnocenych soukromych
univerzit. Oblasti na vychodnim bifehu zalivu se fikdA East Bay. Tam jsou
nejvyznamnéj$imi mésty Oakland a Berkeley se znamou statni University of California

Berkeley.

5.4.2 TEXAS

Texas je se 30,5 miliony obyvatel druhym nejlidnatéjsim statem Unie. Kdyby byl Texas
samostatnou zemi, byl by devatou nejsilné&jsi ekonomikou svéta. Ustava statu Texas
z roku 1876 byla vydana kromé verze anglické také ve trech prekladech, Spanélském,

némeckém a ¢eském.
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Kolem roku 2020 se ze San Francisco Bay Area rada firem odstéhovala do
republikidnskych statti Florida a Texas. Do texaského Austinu prestéhovali své firmy

naptiklad Larry Ellison (Oracle) nebo Elon Musk (Tesla, Twitter, Space X).

5.4.3 FLORIDA

Florida je tfetim nejlidnatéjsim statem Unie s 22,6 miliony obyvatel. Kazdy rok na jare
ana podzim se na Floridu jezdi ohfat mnoho Americani, Kanad’ant a Evropant ze
severu. Za rok 2023 to bylo 140,6 milionl turisti a asi jeden milion sezénnich
rezident. Na obou pobieZich si mohou uZivat krasné plaZe. Rada znich patii
k trvale nejlépe = hodnocenym  plazim vseverni = Americe, napriklad Siesta

Beach v Sarasoté, nebo Clearwater Beach u Tampy.

Florida je ¢tvrtou nejvétsi ekonomikou USA a kdyby byla samostatnou zemi, byla
by patnactou nejvétsi ekonomikou svéta. Béhem tzv. pandemie covid se na Floridu
prestéhovalo asi 740 tisic obyvatel. Zivotni ndklady i dané jsou na Floridé vyrazné nizsi

nez v Kalifornii.

Pro firmu je nejdilezitéjsi kritérium danové, a proto je doporuéeno zalozit poboc¢ku ve
staté Florida. Pokud by bylo nejdilezitéjsi kritériem reputace, bylo by doporuceno
zalozit pobocku ve staté Kalifornie. Pokud by se jednalo o vyrobni podnik, bylo by

doporuceno zalozit pobocku ve staté Texas.

6 ANALYZY

Cilem této kapitoly je komplexné zhodnotit podnikatelské prostiedi a interni
podminky ¢eské IT spolec¢nosti planujici vstup na americky trh. Analyzy slouzi jako
podklad pro navrh strategie expanze a identifikaci klicovych faktori tispéchu. Kapitola
je rozd€lena do tii hlavnich ¢asti: analyzy vnéjsiho prostredi, analyzy mezoprostredi

a analyzy vnitiniho prosttedi.

V prvni casti je pomoci PEST analyzy zhodnoceno makroprostredi, tedy politické,
ekonomické, sociokulturni a technologické faktory, které ovliviiuji moznosti ptisobeni
firmy na trhu USA. Zvlastni pozornost je vénovana pracovnépravni regulaci, imigracni
politice, ekonomickym trendiim, kulturnim odliSnostem a technologickym inovacim,

které formuji podminky pro spolupraci mezi ¢eskymi a americkymi partnery.
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Druha cast kapitoly vyuziva Portertiv model péti sil, ktery analyzuje konkurencni
prostfedi daného odvétvi. Model hodnoti hrozby novych vstupi, substitutd,
vyjednavaci silu zakazniki a dodavateli a intenzitu rivality mezi konkurenty. Tato
analyza pomaha urcit, jak naro¢né je vstoupit na americky IT trh ajaké strategie

mohou zajistit dlouhodobou konkurenceschopnost.

Treti cast se zaméfuje na analyzu vnitfniho prostiedi firmy, ato prostrednictvim
modelid McKinsey 7S a VRIO Frameworku, které posuzuji interni faktory, jako jsou
strategie, struktura, systémy, hodnoty, styl vedeni, personalni a kompetencni kapacity.
Nasledna SWOT analyza pak shrnuje silné a slabé stranky spolecnosti, stejné jako

prilezitosti a hrozby vyplyvajici z predchozich analyz.

Vysledkem kapitoly je prehledné identifikace klicovych faktort tispéchu a rizik, ktera
ovliviiuji expanzi ¢eské IT firmy na americky trh, a ktera tvoii podklad pro navrhovou

cast prace.

6.1 ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI

Pro analyzu vnéjsiho prostiedi byla zvolena PEST analyza, kterd hodnoti politické,

ekonomické, sociokulturni a technologické faktory.

6.1.1 P—POLITICKE FAKTORY

Tato cast analyzy se zaméruje na politické a legislativni aspekty, které ovliviiuji
podnikani zahrani¢nich firem na americkém trhu. Klidovym cilem je identifikovat
hlavni regulatorni oblasti, zejména v oblasti pracovnépravni legislativy, imigraéni
politiky, danového prostiedi a pristupu k vladnim zakazkam, které mohou mit piimy

dopad na strategii vstupu ¢eské firmy do USA.

PRACOVNEPRAVNI REGULACE
Pracovnik vrezimu kontraktor nebo zameéstnanec maji rtizné danové a pravni
konsekvence. Kazdy stat ma navic pravidla rtizna. Je tieba dat pozor na zakon AB5©

proti faleSnym kontraktorim v Kalifornii.

16 Assembly Bill No. 5, Worker Status: Employees and Independent Contractors dostupny online

https://leginfo.legislature.ca.gov/faces/billTextClient.xhtml?bill id=201920200AB
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Kalifornsky zakon Assembly Bill 5 (AB5), Géinny od 1. ledna 2020, zasadné zménil
pravidla pro urceni, zda je pracovnik klasifikovan jako zaméstnanec nebo nezavisly
dodavatel, kontraktor. AB5 zpfisnil kritéria, takze vétSina pracovniki v Kalifornii méa
byt klasifikovana jako zaméstnanci, ne jako kontraktoti, pokud nesplni tfi jasné

definované podminky.

ABj5 zavadi tzv. ABC test, ktery je mnohem prisnéjsi nez piredchozi standardy. Podle
tohoto testu se pracovnik povazuje za zameéstnance, pokud nesplni vSechny tii

nasledujici podminky:

e A — Pracovnik je pti vykonu prace nezavisly na kontrole a fizeni ze strany firmy;
e B - Pracovnik vykonava praci, ktera neni béznou soucasti podnikani firmys;
e C — Pracovnik je obvykle samostatné podnikajici osoba, ktera nabizi podobné

sluzby nezavisle i jinym klienttim.
Zameéstnanci maji narok na:

e minimalni mzdu,

e Dprescas,

e pojisténi placené zaméstnavatelem,
e pracovni kompenzace,

e dalsi vyhody pracovniho prava.

Nezavisli dodavatelé (pokud projdou ABC testem) si zachovavaji flexibilitu, ale bez

vySe uvedenych narokd.

AB5 nejvice zasahl tzv. gig economy (Uber, Lyft, DoorDash). Vznikly i vyjimky,
naptiklad pro nékteré svobodné profese (lékari, pravnici, Gcetni). V roce 2020 byla
schvalena Proposition 22, ktera vytvorila zvlastni rezim pro ridice platforem Uber

a Lyft; ¢astecné je vynala z AB5.

IMIGRACNI POLITIKA
Velmi prisnd imigraéni politika pro onsite pracovniky. Remote spoluprace ale neni

omezena.

DANOVA OPTIMALIZACE A STRUKTURA

Nutno rozhodnout v jakém staté a jakou pravni formu pobocky zvolit.
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MOZNOST VLADNICH ZAKAZEK
Pokud by firma cilila na verejny sektor, je tieba splnovat pozadavky na doméci

dodavatele.

6.1.2 E—-EKONOMICKE FAKTORY

Tato ¢ast analyzuje ekonomické podminky a trendy ovliviiujici podnikani v USA,
zejména v kontextu technologického sektoru. Cilem je identifikovat hlavni prilezitosti
a rizika spojena s poptavkou po IT odbornicich, naklady na pracovni silu a specifiky

dolarové ekonomiky.

VELKA POPTAVKA PO IT ODBORNICICH

Zejména v oblastech FinTech, HealthTech, E-commerce, Data Management, BI, Al.

NEDOSTATEK KVALIFIKOVANYCH LIDI NA MISTNiM TRHU

Velka vyhoda pro jakoukoliv formu spoluprace pro firmu se zahrani¢nimi zdroji.

VYSOKE NAKLADY NA MISTNTf PRACOVNI SiLU

Smiseny tym z pracovnik{ v USA a v CR miiZze nabidnout dobrou kvalitu za nizi cenu.

DOLAROVA EKONOMIKA
Treba dat pozor na kurzové fluktuace pri cenotvorbé a planovani marzi. Americké
firmy jsou zvyklé na spolupraci s externimi dodavateli i ze zamori, ale chtéji rychlé

reakce, dostupné zdroje a vysokou kvalitu.

6.1.3 S—SOCIOKULTURNIi FAKTORY

Tato ¢ast analyzy se zaméruje na socialni a kulturni aspekty podnikatelského prostredi
ve Spojenych statech americkych, které vyznamné ovliviiuji obchodni komunikaci
a vztahy se zadkazniky. Porozuméni témto faktortim je zdsadni pro tispé$sné budovani

duvéry, prizptsobeni stylu komunikace a poskytovani kvalitni zakaznické zkuSenosti.

CUSTOMER EXPERIENCE
Je kladen diiraz na Customer Experience (CX) a dostupnost. Klient o¢ekava rychlou

reakci, jasnou komunikaci, reporting, nejlépe v jeho ¢asové zone.
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KULTURNI ROZDILY
Pozor na kulturni rozdily v komunikaci. Klient o¢ekava primy styl, zamétfeni na

vysledek, overcommunication!” je normalni.

BUDOVANI DUVERY
Budovéani duvéry je klicové. Klient se musi citit tak, Ze mame vse pod kontrolou (nutné

naprt. pripadové studie, reference, SLA).

PREDSUDKY
Predsudky vii¢i offshore tymim z Indie mohou byt vyhodou pro firmy ze stiedni

Evropy. Vyssi kvalita a spolehlivost, kulturni blizkost.

6.1.4 T-TECHNOLOGICKE FAKTORY

Tato ¢ast analyzy se vénuje technologickym trendim a standardiim, které formuji
prostfedi amerického IT trhu. Duraz je kladen na pozadavky v oblasti nastroju,
bezpecnosti, compliance a moznosti vyuziti umélé inteligence a automatizace jako

konkurenéni vyhody.

STANDARDNI NASTROJE
Standardni pozadavek na pouZzivani nastroji klienta, napi. Jira, Confluence, GitHub,
MS Teams, Zoom, Slack.

BEZPECNOST A COMPLIANCE

Je nutné mit NDA, Sifrované pristupy, prokazatelné bezpe¢nostni skoleni tymu.

REMOTE SPOLUPRACE
Remote spoluprace je naprosto bézna, ale ocekava se vysoka disciplina, dostupnost

v pracovnich hodinéch klienta a synchronizace s tymem.

AT A AUTOMATIZACE
Moznost Al podpory a automatizace je konkuren¢ni vyhodou. Vhodny je vlastni

framework, pristup k Al nastrojim nebo DevOps feseni.

17 Vysvétleni pojmu overcommunicate v Merriam Webster Ductionary

dostupné online https://www.merriam-webster.com/dictionary/overcommunicate
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6.1.5 ZAVERYZ PEST ANALYZY

V této casti jsou shrnuty hlavni poznatky z provedené PEST analyzy, které slouzi jako
podklad pro strategické rozhodovani o vstupu firmy na americky trh. Na zakladé
identifikovanych faktort jsou formulovana doporuceni tykajici se vybéru cilového

segmentu, budovani znacky, navazovani partnerstvi a posilovani davéry zakaznikd.

VYBER VHODNEHO SEGMENTU
Nutno vybrat vhodny segment trhu, startupy, stiedni firmy nebo enterprise. Kazdy

segment ma jina ocekavani.

US FRIENDLY BRAND
Nutno pripravit US-friendly brand, zejména web, LinkedIn, anglické smlouvy,

reference z mezinarodnich projektt.

LOKALNI PARTNERSTVI
Vhodné zvazit partnerstvi s mistni firmou nebo obchodnim zastupcem, ktery bude

klientovi nablizku.

ONBOARDING
Nutno pripravit silny onboarding, SLA a reporting systém tak, aby klient véd€l, ze ma

stabilniho partnera.

BUDOVANI DUVERY
Nutno budovat divéru pres kvalitu, konzistenci a transparentnost. To je v USA zaklad

dlouhodobé spoluprace.

Zavéry z analyzy prehledné ukazuje nasledujici tabulka.

Vybér vhodného Nutno vybrat vhodny segment trhu, startupy, stiredni firmy nebo
segmentu enterprise. Kazdy segment m4 jina ocekavani.

Nutno pripravit US-friendly brand, zejména web, LinkedIn, anglické

U ety B smlouvy, reference z mezinarodnich projekti.

Lokélni partnerstvi Vhodné zvazit partnerstvi s mistni firmou nebo obchodnim zastupcem,
P ktery bude klientovi nablizku.

Gl Nutno pripravit silny onboarding, SLA a reporting systém tak, aby klient

védél, Ze mé stabilniho partnera.

Nutno budovat dtivéru pres kvalitu, konzistenci a transparentnost. To je

Budovantiduyery v USA zaklad dlouhodobé spoluprace.

Tabulka 2: Zavéry z PEST analjzy
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6.2 ANALYZA MEZOPROSTREDI

Pro analyzu mezoprosttedi byl zvolen Portertiv model péti sil, ktery hodnoti hrozby
novych vstupi i substitutli, vyjednavaci silu zakazniki i dodavateli a rivalitu mezi

konkurenty.

6.2.1 HROZBA NOVYCH VSTUPU (THREAT OF NEW ENTRANTS)

Tato cast analyzy se zabyva rizikem vstupu novych konkurenti na americky
technologicky trh, které miize ovlivnit pozici a strategii ¢eskych firem pti expanzi.
Cilem je zhodnotit troven vstupnich bariér, ndklady spojené se vstupem a moznosti,

jak se odlisit od nové prichozich hraci.

STREDNI AZ VYSOKA

e Technologicky trh v USA je atraktivni, snizkymi vstupnimi bariérami pro
vzdalené poskytovatele.

e Zalozeni firmy je administrativné snadné, ale vstup na trh a ziskani davéry je
obtiznéjsi.

e DPotfeba investic do znacky, marketingu a pravniho zajisténi zvySuje naklady
vstupu.

e Americti klienti preferuji ovérené dodavatele, nové firmy bez referenci to maji

tézsi.

MOZNOST OCHRANY

Vytvorit vyssi specializaci, budovat reference a partnerstvi.

6.2.2 HROZBA SUBSTITUTU (THREAT OF SUBSTITUTES)

Tato ¢ast analyzuje mozné alternativy k nabizenym sluzbam, které mohou snizovat
poptavku po outsourcingu nebo spolupréaci s externimi partnery. Cilem je identifikovat
technologické trendy, jako je automatizace a Al, které mohou predstavovat

konkurenéni hrozbu, a navrhnout zptisoby, jak ji Celit.

STREDNI
e Alternativy k outsourcingu, vlastni in-house tym, pouziti low-code/no-code

platforem, automatizace nebo Al.

e Nékteré rutinni role (napr. testovani, zdkladni analyzy) mohou byt nahrazovany
Al nebo RPA.
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e Komplexni projekty, strategicky vyvoj a business analyza vSak stale vyzaduji

lidsky vstup.

MOZNOST OCHRANY

Zamérit se na pridanou hodnotu, komplexnéjsi sluzby, proaktivni pristup.

6.2.3 VYJEDNAVACI SILA ZAKAZNiKU (BARGAINING POWER OF
BUYERS)

Tato ¢ast analyzy se soustfedi na postaveni zdkazniki na americkém trhu IT sluzeb
a jejich schopnost ovliviiovat cenu, kvalitu a podminky spoluprace. Cilem je porozumeét

jejich o¢ekavanim a vymezit strategie, které posili vyjednavaci pozici dodavatele.

VYSOKA
e Klienti v USA maji velky vybér mezi dodavateli, domacimi izahrani¢nimi
(vCetné Indie, Filipin, Latinské Ameriky).
e Klienti v USA maji zvyk ménit dodavatele rychle, pokud nejsou spokojeni.
e Ceny aSLA jsou silné vyjednatelné svelkym tlakem na cenu, rychlost

a flexibilitu.

MOZNOST OCHRANY
Budovat diaveéru, dodat extra hodnotu (napi. reporting, konzultace, lokalizace),

specializace na konkrétni obor.

6.2.4 VYJEDNAVACI SILA DODAVATELU (BARGAINING POWER OF
SUPPLIERS)

Tato ¢ast analyzy se zaméruje na postaveni dodavateld a internich zdroji, zejména
zaméstnancti a kontraktort, kteri predstavuji klicovy faktor tspéchu v IT sektoru.
Cilem je posoudit dostupnost talentli, mzdové trendy a moznosti, jak si udrzet

kvalifikované pracovniky v konkurenénim prostiedi.

STREDNI AZ NiZKA
e Vtomto kontextu jsou dodavateli predev§im zaméstnanci nebo kontraktofi,
tedy vyvojari a analytici.
e VCR je stile relativné dobry pristup ktalentim oproti USA, ale mzdy

a konkurence rostou.
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e Kvalitni lidé si mohou vybirat, proto je tlak na platy, pracovni podminky

a vyhody prace na dalku.

MOZNOST OCHRANY

Employer branding, flexibilita prace, firemni kultura, rozvoj a benefity.

6.2.5 RIVALITA MEZI KONKURENTY (COMPETITIVE RIVALRY)

Tato ¢ast analyzuje intenzitu konkurence na americkém trhu IT sluzeb a outsourcingu,
kde piisobi Siroké spektrum domacich i zahranic¢nich hract. Cilem je zhodnotit Groven
rivality a vymezit strategie, které umozni ¢eskym firmam odlisit se a vybudovat stabilni

pozici.

VELMI VYSOKA
e Trh IT outsourcingu v USA je extrémné konkuren¢ni.
e Hrac¢i z USA, Indie, Ukrajiny, Jizni Ameriky, vcetné globalnich agentur
a mensich butikovych studii.
¢ Klienti maji vysoké naroky na rychlost, kvalitu a spolehlivost.

e Klicova role hraje diivéra, reference, a reputace.

MOZNOST OCHRANY
Najit skulinku na trhu, specializovat se, poskytovat white-glove servis, byt evropskou

alternativou k asijskym offshorovym modeltm.

6.2.6 SHRNUTIiZ PORTEROVA MODELU

Kli¢em k tispéchu na trhu USA pro IT outsourcing firmu je zejména:

e Diferenciace; nesnazit se byt dalsi levny dodavatel, nybrz partner s pridanou
hodnotou;

e Kuvalita je vice nez kvantita; lepsi mensi klienti se silnym vztahem nez velky
objem malych projekti;

e Spolehlivost a komunikace; americky klient chce, aby véci prosté fungovaly
a byl u toho nékdo, komu mize zavolat;

e Specializace a znalost odvétvi (napf. fintech, healthtech) miize vyrazné zvysit

Sanci uspét.
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6.3 ANALYZY VNITRNIHO PROSTREDI

Jak jiz bylo popsano v teoretické ¢asti, pro analyzy vnitfniho prostiedi byly zvoleny dva

modely. Provedenou analyzu vnitfnich faktor podle modelu 7 S (McKinsey 7 S)8

prehledné ukazuje nasledujici tabulka.

Prvek (7 S)

Popis (aplikace na ¢eskou IT firmu)

Strategy (Strategie)

Firma ma strategii ristu prostfednictvim mezinarodni expanze
a diverzifikace rizik mimo EU trhy.

Structure (Struktura)

Rizeni je centralizované v CR, organizaéni struktura je funkcionalni; pro
expanzi do USA je tfeba zavést projektové-maticovou strukturu.

Kvalitni interni IT systémy pro HR, CRM, ERP; nicméné je nutné je

Systems (Systemy) lokalizovat pro USA (napi. mzdové systémy, Gicetnictvi).
Shared Values Diiraz na kvalitu, zodpovédnost, inovace; hodnoty jsou slucitelné
(Sdilené hodnoty) s americkym trhem, ale bude potieba kulturni adaptace.

, Spise direktivni styl typicky pro stfedni Evropu mtize byt v USA vniman
Style (Styl vedent) jako prili§ autoritativni. Doporuceny posun k participativnéjsimu stylu.
Staff (Lidé) Vysoce kvalifikovani programatofi a analytici, ale s omezenou

zkuSenosti s americkym trhem. Je tfeba doplnit tym o lokalni znalosti.

Skills (Dovednosti) Silné technické dovednosti, agilni fizeni, zkuSenosti s outsourcingem;

slabsi v oblasti sales a business developmentu pro USA.

Tabulka 3: Analjza vnitinich faktorit podle modelu 7 S

18 WATERMAN, Robert H., PETERS, Thomas J. a PHILLIPS, Julien R. Structure is not organization. Business
Horizons, 1980, ro¢. 23, C. 3, s. 14—26. ISSN 0007-6813.

36




Ing. Jaroslav Kalvoda

Nasledujici tabulka

Diplomova prace Zalozeni pobocky ¢eské firmy v USA

ukazuje provedenou analyzu vnitiniho prostfedi podle VRIO

Frameworku9.
. Hodnota |Vzacnost |Napodobitelnost |Organizace ,
Zdroj / Schopnost W) (R) D (0) Vysledek
Vysoce ‘oz
kvalifikovany Ano Ne Snadno 1 Ano D,O casna
AN napodobitelné vyhoda
vyvojovy tym
ZkusSenosti v x c21s
ompdmtao e (WS, P
projekty p vy
Interni metodika Céste¢né Docasna
Fizeni projekt Ano Ne napodobitelné Ano vyhoda
Znacka na CZ trhu |Ano Ne V USA nezndma | Ano Bez efektu
v USA
Konzultanti Dotasné
s jazykovym Ano Ano Napodobitelné Ano ,
. vyhoda
vybavenim
p "y Potencial
Interni kultura Ano Castetng | L62KO Ano udrzitelné
kvality a agility napodobitelné vhody

Tabulka 4: Analyza vnitintho prostredi dle VRIO Frameworku

Jak jiz bylo popsano v teoretické céasti diplomové prace, obé analyzy vnitiniho

prostiredi byly doplnény jesté zavéretnou SWOT analyzou, kterou prrehledné ukazuje

nasledujici tabulka.

S — Silné stranky

W — Slabé stranky

« Vysoce kvalifikovany a cenové
konkurenceschopny tym z CR

« Nizka znalost amerického pravniho

a danového prostredi

« Flexibilita a zkuSenosti s outsourcingem
a nearshoringem

» Neznama4 znacka v USA — nutnost budovani
dtvéry

« Zkusenosti s dodavkami pro mezinarodni
klienty

« Nedostatek zkuSenosti s americkou firemni
kulturou

« Efektivni interni procesy (agilni vyvoj, ISO
certifikace)

« Slabsi obchodni tym, chybéjici lokalni
kontakty

« Moznost nabidky nizsich cen diky zdzemi
v CR

« Casovy posun a fizeni dvou trhi zaroven

O — Prilezitosti

T — Hrozby

19 BARNEY, Jay B. Gaining and Sustaining Competitive Advantage. 4th ed. Boston: Pearson, 2013. ISBN ¢78-

0133127406.
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« Riist poptavky po IT outsourcingu a staff

. « Siln4 konkurence offshore i domacich firem
augmentation v USA

« Specializace na niche segmenty (napft-.

fintech, AT) « Regulaéni prekazky (vizova politika, zakony)

« Zajem americkych firem o flexibilni kapacity |+ Kulturni a komunikaéni odlisnosti

« Know-how z EU v oblasti bezpe¢nosti » Makroekonomicka rizika (inflace, ménové
a compliance vykyvy)

« Moznost statni podpory a investi¢nich « Slozity trh prace — nedostatek kvalitnich
pobidek mistnich lidi

Tabulka 5: SWOT analyza

6.4 SHRNUTI KAPITOLY ANALYZY

Analyzy vnéjsiho, mezoprostredi i vnitfniho prostredi potvrdily, Ze vstup éeské IT
spoleénosti na americky trh je realisticky. Zaroven je to ale vysoce konkurencni

a naro¢ny proces vyzadujici strategickou pripravu.

PEST analyza ukéazala, Ze politické a legislativni prostfedi USA nabizi stabilitu. Je ale
také znacéné komplexni, zejména v oblasti pracovnépravni regulace a danovych
pravidel, které se lisi stat od statu. Ekonomické faktory jsou pro expanzi priznivé,.
Americky trh dlouhodobé vykazuje vysokou poptavku po IT sluzbach, predevs§im
v oblastech umeélé inteligence, datové analytiky a digitalni transformace. Sociokulturni
faktory zduraznuji vyznam zakaznické zkusenosti, transparentni komunikace a davéry.
To jsou prvky, které musi ceska firma promitnout do své obchodni kultury.
Technologické faktory, véetné rozvoje nastroji pro vzdalenou spolupraci a rozsireného

vyuzivani Al, vytvareji prostor pro inovativni a flexibilni modely spoluprace.

Portertiv model péti sil potvrdil vysokou konkurenci na trhu IT outsourcingu v USA
a zaroven poukazal na moznosti diferenciace. Kli¢ovou cestou k uspéchu je vybudovani
silné reputace, specializace na izce vymezené segmenty (napft. fintech, healthtech nebo
data management) a poskytovani nadstandardni trovné sluzeb. Vyjednavaci sila
zakazniki je vysoka, coz zvysSuje tlak na kvalitu a flexibilitu dodavek. Vyjednavaci sila
dodavateld (tj. IT odborniki) je zatim stfedni, ale vc¢ase mize rust srostouci

poptavkou po kvalifikovanych lidech.

Analyzy vnitiniho prostredi (modely McKinsey 7S a VRIO) potvrdily silné technické
schopnosti a interni procesy ¢eské firmy. Zaroven ale analyzy upozornily na slabsi

obchodni kompetence a nedostatek lokalnich znalosti amerického trhu. Silné stranky
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firmy spocivaji v odbornosti, flexibilit¢ a cenové konkurenceschopnosti. Slabymi
strankami jsou nezndma znacka v USA, absence lokalnich kontakti a kulturni

odliSnosti v fizeni i komunikaci.

Kombinaci vysledkii analyz vznik4 obraz firmy, kterd ma potencial stat se usp€Snym

dodavatelem IT sluzeb na americkém trhu, pokud se zaméri na:

e Systematické budovani dtvéry a znacky (US-friendly brand, reference, lokalni
pritomnost);

e Specializaci na vybrané segmenty s vyssi pridanou hodnotou;

e Posileni obchodnich a komunikac¢nich kompetenci;

o A efektivni fizeni vzdalenych tymi pii zachovani kvality a transparentnosti.

Vysledky analytické c¢asti poskytuji pevny zaklad pro fazi navrhu strategickych cili
anavrhu strategie, kde budou na zakladé téchto zjisténi formulovana konkrétni

doporuceni pro tspésné zahajeni ¢innosti firmy na americkém trhu.

7 NAVRH STRATEGICKYCH CILU

Na zakladé provedenych analyz byly navrZzeny strategické cile pro zalozeni pobocky
Ceské firmy a vstup na trh v USA. Nasledujici tabulka prehledné ukazuje navrh péti
hierarchicky a casov€ navazujicich strategickych cili aterminy kjejich naplnéni.

Strategické cile jsou SMART, tedy konkrétni, méritelné, dosazitelné, relevantni, casove

ohranicené.

Poradi | Hierarchicky a ¢asové navazujici strategické cile Termin
1 |Ziskat alespon 2 platici americké klienty Do 6 mésicii
2 | Vybudovat lokélni pfitomnost (napt. LLC a obchodni zastupce v USA) Hl?(%ilfﬁ
3 Dosahnout meési¢niho obratu z USA ve vysi min. 1 mil. K¢ (~45 000 USD) rrl?gsilfﬁ
4 | Vytvorit case study s klientem z USA pro marketingové tcely Do 9 mésici

Dosidhnout 90 % retence prvnich americkych klienti do 12 mésict Do 24

° spoluprace meésiclt

Tabulka 6: Postupné strategické cile
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S NAVRH STRATEGIE

Na zéakladé zjisténi z analytické casti je v této kapitole navrzena konkrétni strategie
vstupu ¢eské IT spole¢nosti na americky trh. Cilem této casti je prevést analytické
poznatky do praktického a realizovatelného planu. Plan umozni firmé efektivné vyuzit
silné stranky, minimalizovat rizika a zohlednit kulturni, obchodni i legislativni

specifika amerického prostredi.

Strategie se zaméruje na postupny a udrzitelny vstup na trh, ktery nevyzaduje okamzité
vysoké investice. Namisto toho umoziiuje firmé rtst organicky, prostfednictvim
ovérenych spolupraci a postupného budovani reputace. Navrh vychazi z principt lean
expanze. Pii této expanzi jsou jednotlivé kroky validovany realnou odezvou trhu,
a z pristupu customer-first, ktery stavi divéru a dlouhodobé partnerstvi s klienty na

prvni misto.

Kapitola je rozdélena do sedmi casti. Nejprve je vymezen cilovy trh a segmentace
s definici typickych zakazniki, kteii predstavuji nejvétsi potencial pro spolupraci (8.1).
Nasleduje popis formy vstupu na trh v kratkodobém a sttednédobém horizontu (8.2).
Cést hodnotova nabidka (8.3) pak formuluje kli¢ové benefity a komunikaé¢ni principy
znacky smeérem k americkému publiku. V navazujici casti jsou definovany go-to-
market aktivity (8.4), zahrnujici marketingové a obchodni kroky pro osloveni klientti

i navazani partnerstvi.

Dale toto kapitola popisuje nezbytné kroky v oblasti pravni a provozni pripravy (8.5),
které jsou zasadni pro transparentni a bezpeény obchodni vztah se zahrani¢nimi
klienty. Soucasti navrhu je i ¢asovy plan realizace (8.6), ktery rozd€luje vstupni aktivity
do ¢tyt postupnych fazi podle priorit a realné kapacity firmy. Zavérecna céast (8.7)
shrnuje hlavni principy strategie a vyty¢uje klicové milniky pro prvni 18mési¢ni obdobi

expanze.

Navrzeny strategicky rdmec propojuje obchodni, marketingové a provozni aspekty
s dirazem na duvéryhodnost, profesionalitu a adaptaci na americké podnikatelské

prostiedi.
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8.1 CIiLOVYTRH A SEGMENTACE

Tato kapitola se zabyva identifikaci cilového trhu asegmentaci zakaznikl. Ty
predstavuji klicové kroky pii definovani obchodni strategie a smérovani firmy na
americkém trhu. Cilem této ¢asti je vymezit konkrétni skupiny zdkaznikia s nejvyssim
potencialem pro spolupraci a stanovit prioritni trzni segmenty. Na tyto segmenty bude

smeérovana obchodni a marketingova aktivita spole¢nosti.

CIiLOVi ZAKAZNICI
Identifikujeme hlavni skupiny zakaznikli, na které se firma zaméri pti vstupu na
americky trh, s ohledem na jejich potreby, velikost, charakter podnikani a potencial

pro dlouhodobou spolupraci:

e Stiedni technologické firmy (50—500 zaméstnancii);

e Startupy po investici (Series A—C), které potiebuji rychlé skalovani vyvoje;

e Digitalni agentury nebo konzulta¢ni firmy, které potiebuji kapacity pro své
Kklienty;

e Klienti hledajici dlouhodobé rozsireni tymu, nikoliv jednorazovy projekt.

DOPORUCENE SEGMENTY
Vymezujeme klicové trzni segmenty, které vykazuji nejvétsi rdstovy potencial

a strategickou vhodnost pro nabidku sluzeb firmy v kontextu jeji specializace a kapacit:

e FinTech (vysoka poptavka, bezpe¢nost, komplexita);
e HealthTech & BioTech (naroky na data, regulace);

e E-commerce & SaaS firmy (rychlé tempo vyvoje, remote-ready).

8.2 FORMA VSTUPU NA TRH

Tato kapitola se zaméruje na navrh optimalni strategie vstupu firmy na americky trh.
Strategie zohlednuje aktualni kapacity, pravni moznosti a postupny riist obchodnich
aktivit. Cilem je stanovit realisticky a fazové strukturovany plan expanze, umoznujici

plynuly prechod od prvotnich spolupraci k plnohodnotnému zastoupeni na trhu USA.

KRATKODOBE (0—6 MESICU)
Kratkodoba faze vstupu se soustfedi na vytvoreni prvnich obchodnich vztahii

s americkymi klienty aovéfeni trzniho potencidlu formou nizkonakladového
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a flexibilniho pristupu. Kli¢ovym cilem je minimalizovat rizika a soucasné ziskat

pottebné zkusenosti s americkym obchodnim prosttedim. Tato faze zahrnuje:

e Remote-first model sklienty v USA, fakturace zCR (nebo pies evropskou
entitu);

e Navéazani spoluprace s lokalnim obchodnim zastupcem nebo agentem;

e Pravni konzultace ohledné kontrakta (NDA, MSAs, SOWSs).

STREDNEDOBE (6—18 MESICU)

Ve stfednédobém horizontu se strategie zaméruje na budovani formalni pritomnosti
na americkém trhu prostirednictvim zalozeni pobocky a posileni lokalniho obchodniho
zastoupeni. Tato faze predstavuje prechod od testovaciho rezimu k systematickému
rozvoji podnikani s dtirazem na davéru a dlouhodobé vztahy s klienty. Tato faze

zahrnuje:

e Zalozeni US pobocky (napt. LLC) pro duvéru a jednodussi kontrakty;
e Recruitment lokalniho obchodnika (BDR, Sales Rep) — nemusi byt na plny
uvazek;

e Mozny sales partnership s americkou firmou.

8.3 HODNOTOVA NABIDKA

Tato kapitola se zaméruje na formulaci hodnotové nabidky (Value Proposition), ktera
predstavuje jadro obchodni strategie a definuje, jakym zplisobem firma vytvari
hodnotu pro své zakazniky. Cilem je jasné vyjadrit konkurencéni vyhody, které odlisuji
firmu od ostatnich poskytovateli na americkém trhu, a které jsou klicové pro budovani

duvéry a dlouhodobé spoluprace.

CoO NABIZIME

Konkretizujeme hlavni pfinosy, které firma poskytuje svym klientiim. Zd@raziujeme
pritom kombinaci odbornosti, flexibility a efektivity, jez tvori zaklad trzni pozice.
Nabidka je orientovana na kvalitu dodavek, rychlost reakce a partnersky pristup ke

klientim. Nabidka zahrnuje:

e Seniorni specialisté s evropskou kvalitou a mindsetem;
e Cenova efektivita oproti americkému trhu;

e Rychlé nasazeni (onboarding do dni, nikoliv tydni);
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e Proklientsky pristup, angli¢tina, profesionalita.

JAK TO KOMUNIKUJEME
Hodnotova nabidka je prezentovana zakaznikiim prostiednictvim sdéleni, ktera
vystihuji klicové atributy znacky. Komunikaéni styl je struény, srozumitelny

a zaméreny na vyvolani divéry, profesionality a pocitu partnerské spoluprace:

e We extend your team. Not your stress;
e European quality. Without the timezone headaches;

e Your smart nearshore partner for senior IT talent.

8.4 GO-TO-MARKET AKTIVITY

Tato kapitola popisuje konkrétni aktivity a kroky pottebné k Gspé€snému vstupu na
americky trh, které propojuji marketingové, obchodni a partnerské strategie. Cilem je
vytvorit konzistentni pladn pro budovani povédomi o znaéce, ziskavani prvnich

zakazniki a rozvijeni obchodnich vztahti v souladu s hodnotovou nabidkou firmy.

BRAND & MARKETING

Tato cast se zameéruje na budovani znacky a marketingovou komunikaci smérem
k americkému publiku. Dtiraz je kladen na profesionalitu, dGvéryhodnost a prezentaci
realnych vysledkt prostfednictvim referenci, pripadovych studii a cilenych kampani

na socialnich sitich. Zahrnuje:

e Novy web zaméreny na US publikum (jednoduchy, struény, divéryhodny);
e Case studies, klientské reference, certifikace;

e LinkedIn kampané cilené na decision-makery (CTO, COO, Heads of Product).

SALES & PARTNERSTVi

Tato cast se vénuje rozvoji obchodnich aktivit a vytvareni strategickych partnerstvi,
ktera podpori rist firmy vnovém trznim prostiedi. Hlavnim cilem je aktivni
vyhledavani prilezitosti, navazovani kontaktti srelevantnimi partnery a ucast
v odborné komunité, kterda umozni dlouhodobé zakotveni znac¢ky na americkém trhu.

Aktivity zahrnuji:

e Outreach na LinkedIn + cold e-mailing;

43



Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

o Ucast na online eventech, hackathonech, dev meetupech (nap¥. Product-Led
Summit);

e Navazani vztahu s US staffing agenturami nebo product consultancies.

8.5 PRAVNI A PROVOZNI PRIPRAVA

Tato zavérecna ¢ast shrnuje klicové pravni, ucetni a organizacni kroky nezbytné pro
hladky a bezpeény vstup na americky trh. Zahrnuje ptipravu smluvni dokumentace
podle americkych standardi, damnové planovani a zajisténi souladu s pravnimi
predpisy voblasti ochrany osobnich tdaji aduavéry klientd. Kroky jsou tedy

nasledujici:

e Zajisténi pravnich dokumentt podle US standardi (NDA, MSA, SOW);
e Konzultace s americkym pravnikem (napf. ptes UpCounsel);
o Ucetni a datiova optimalizace (rozhodnuti, kdy zalozit entitu v USA);

e GDPR + CCPA + NDA kompatibilita, diivéra a bezpec¢nost.

8.6 CASOVYPLAN

Na zéakladé prechozich kapitol byl vytvoren casovy plan, ktery prehledné ukazuje

nasledujici tabulka.

Faze Obdobi Klicové kroky

Faze1 | 0—3 meésice |Analyza trhu, vytvoreni webu, pravni piiprava, prvni outreach

Faze2 | 3—6 mésici |Navazani prvnich kontakti, prvni klienti, optimalizace nabidky

Faze 3 | 6—12mésici | Vytvoreni US identity (LLC), obchodni zastupce, rozsiteni tymu

Faze 4 | 12—18 mésicti | Budovani portfolia klientd, riist marketingu, stabilizace

Tabulka 7: Navrh ¢asového planu

8.7 SHRNUTI STRATEGIE

Navrzenou strategii lze shrnout do prohlaseni: Cilem neni dobyt USA, ale ziskat prvni
2—3 spokojené klienty, vytvorit silny zaklad a pak organicky rtst diky doporucenim,

pripadovym studiim a vyborné reputaci.
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8.8 SHRNUTI KAPITOLY NAVRH STRATEGIE

Navrzena strategie predstavuje komplexni plan vstupu aetablovani ceské
technologické spole¢nosti na americkém trhu. Klicovym principem celého navrhu je
postupnost, ovérovani a adaptace. Jde tedy o budovani pozice na zakladé realnych

zkuSenosti, zpétné vazby klienti a priibézné optimalizace obchodniho modelu.

Strategie vychazi z presné definovaného cilového trhu a segmentace, ktera identifikuje
nejperspektivnéjsi skupiny zakazniki, predevsim stredni technologické firmy, startupy
po investici a digitalni agentury. Tim je zajiSténo, Ze obchodni usili bude soustredéno
na segmenty svysokym riastovym potencidlem a potfebou kvalitnich nearshore

vyvojovych kapacit.

Zvolena forma vstupu na trh kombinuje nizkonakladovy ,remote-first“ pristup
s postupnym budovanim lokalni pritomnosti prostfednictvim americké entity
a obchodniho zastupce. Tento pristup umoznuje firmé minimalizovat rizika, zachovat

flexibilitu a soucasné zvysit divéryhodnost u americkych klientd.

Kli¢covym prvkem uspéchu je také hodnotova nabidka. Ta propojuje vysokou kvalitu
evropskych odborniki, cenovou efektivitu a schopnost rychle reagovat na potieby
klienti. Tato nabidka je podporovana jasnou komunikacni strategii, zaméirenou na

duvéru, profesionalitu a lidsky pristup, hodnoty, které americky trh ocenuje.

Voblasti go-to-market aktivit navrh zdiraziuje synergii mezi marketingem
a prodejem. Budovani znacky prostiednictvim online prezentace, referenci a cilenych
kampani tak doplnuje aktivni obchodni prace formou LinkedIn outreach, networkingu
a partnerstvi. Pravni a provozni priprava zajiStuje, Ze expanze probéhne v souladu

s americkymi standardy a bez zbyte¢nych komplikaci.

Casovy plan rozdéluje implementaci strategie do ¢tyt fazi s jasné definovanymi cili, od
pripravné faze pres ziskani prvnich klient az po stabilizaci pozice na trhu. Tento plan

umoznuje mérit pokrok a pribézné vyhodnocovat efektivitu jednotlivych krokd.

Celkové navrh strategie ukazuje realistickou a proveditelnou cestu vstupu ceské IT
spoleénosti s omezenymi zdroji, ale vysokou odbornosti areputaci na jeden

z nejnaroc¢néjsich, ale zaroven nejlukrativnéjsich trhi svéta. Uspéch této strategie bude
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zaviset na schopnosti tymu udrzet kvalitu sluzeb, flexibilitu a proaktivni pristup ke

klientim.

9 STRATEGICKE VARIANTY VSTUPU NA TRH V USA

V navaznosti na provedené analyzy, navrh strategickych cili a navrh strategie, budou

v této kapitole navrZzeny tfi varianty vstupu na trh v USA.

9.1 REMOTE-FIRST PRISTUP S CILENYM OUTBOUNDEM

Tato kapitola predstavuje strategii vstupu na americky trh zaloZenou na remote-first
pristupu. Tento pristup umoziuje zahéajit obchodni aktivity bez nutnosti okamzité
fyzické pritomnosti v USA. Cilem je efektivné otestovat trzni potencial, navazat prvni
spoluprace a vybudovat povédomi o znacce prostiednictvim online kanald a cileného

outbound marketingu.

UKoLY

Tato ¢ast popisuje konkrétni kroky potirebné k realizaci remote-first strategie, ktera
kombinuje digitdlni marketing, piimy kontakt s potencidlnimi klienty a budovani
dtvéry prostrednictvim odborného obsahu. Aktivity jsou navrzeny tak, aby firma
mohla pruzné reagovat na prvni prilezitosti a zaroven optimalizovala své zdroje. Hlavni

ukoly jsou:

e Vstup bez fyzické pobocky, s remote tymem z CR;
e Cileny LinkedIn + e-mailovy outreach;
e Budovani brandu online (web, reference, thought leadership);

e Zaméreni na niche segment (napi. FinTech startupy).

VYHODY A NEVYHODY

V této casti jsou shrnuty hlavni prinosy i omezeni remote-first pristupu z pohledu
nakladi, flexibility a vnimani davéryhodnosti na americkém trhu. Analyza poméha
vyhodnotit, zda tento model predstavuje vhodny prvni krok v rdmci celkové expanzni

strategie. Hlavni vyhody a nevyhody jsou:

e Nizké naklady;
e Rychly start;

e Omezena diivéryhodnost bez lokalni pritomnosti.
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9.2 PARTNERSTVI S LOKALNIM HRACEM NEBO AGENTUROU

Tato kapitola se zaméruje na strategii vstupu na americky trh prostrednictvim
partnerstvi s mistni firmou, staffing agenturou nebo konzulta¢ni spolec¢nosti. Cilem
tohoto pristupu je vyuzit jiz existujici obchodni vztahy a reputaci partnera k urychleni

vstupu na trh a snizeni rizik spojenych se samostatnou expanzi.

UKoLY

Tato c¢ast definuje klicové kroky nezbytné pro navazani a rozvoj partnerské spoluprace
v USA. Diiraz je kladen na vybér vhodného partnera, nastaveni férového obchodniho
modelu a integraci ¢eskych kapacit do dodavatelského retézce amerického subjektu.

Hlavni kroky jsou:

e Spoluprace s US staffing agenturou nebo consulting firmou;
e Dopliiovani jejich kapacit ¢eskymi specialisty;

e Revenue-sharing model.

VYHODY A NEVYHODY

Tato cast shrnuje hlavni pfinosy irizika partnerského modelu z pohledu rychlosti
vstupu na trh, sdileni zdroji a udrzitelnosti spoluprace. Posouzeni téchto faktort
pomaha urcit, zda partnerstvi predstavuje vhodnou strategii pro rozvoj firmy v rané

fazi expanze do USA. Hlavni vyhody a nevyhody jsou:

Rychly ptistup ke klientiim;

Vyhoda davéry partnera;

Zavislost na partnerovi;

e Niz$i marze.
9.3 HYBRIDNIi MODEL S VLASTNi POBOCKOU (LLC)

A LOKALNIM SALES REP

Tato kapitola predstavuje hybridni strategii vstupu na americky trh, ktera kombinuje
vyhody lokalni pritomnosti prostrednictvim zaloZené pobocky (LLC) a flexibilitu
spoluprace s mistnim obchodnim zastupcem. Cilem tohoto modelu je posilit
duvéryhodnost znacky, ziskat primy kontakt s klienty a zaroven zachovat efektivni

rizeni nakladi v pocateéni fazi expanze.
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UKoLY

Tato cast popisuje klicové kroky nezbytné pro implementaci hybridniho modelu, ktery
propojuje formalni zaloZeni entity v USA s cilenou obchodni aktivitou na mistnim trhu.
Diiraz je kladen na kombinaci pravni pripravy, personalniho zajisténi a systematického

rozvoje obchodnich prilezitosti. Hlavni kroky jsou:

e Zalozeni LLC v USA;
e Lokéalni obchodni zastupce na ¢asteény uvazek nebo externi agentura;

e Kombinace aktivniho prodeje a primych akvizic.

VYHODY A NEVYHODY

V této Céasti jsou analyzovany hlavni piinosy irizika hybridniho modelu z hlediska
reputace, obchodni flexibility a finanénich naroki. Cilem je posoudit rovnovahu mezi
vy$s$i divéryhodnosti plynouci z lokalni pritomnosti a zvySenymi provoznimi naklady

a pravnimi pozadavky. Hlavni vyhody a nevyhody jsou:

e Vyssidivéryhodnost;
e Piimy vztah s klienty;
e Vyssi vstupni néklady;

e Vyssi pravni/danova slozitost.

9.4 DOPORUCENY POSTUP IMPLEMENTACE

Na zakladé predchozich kapitol byl navrzen doporuc¢eny postup implementace, ktery

ukazuje nasledujici tabulka.

, Casové e Strategické
LIPS obdobi Sl Laelyy varianta
L Start 0-3 Market research, priprava webu, outreach, A

: mésice pravni priprava

. 3-6 Aktivni lead generation, prvni schiizky, pilotni
z. Valisacs mésicl klient A
?) 051% Zvnem 16n_éls?c1°1 ZaloZeni LLC, nabor obchodnika/partnera, PR C
Fxpanze 12—24 Skalovani tymu, ziskavani referenci, C(+Bpro

4. BXp mésicl marketing, ptipadné akvizice partnerstvi)

Tabulka 8: Postup implementace
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10 INOVACE PRODEJNIHO PROCESU VYTVORENIM
ZAKAZNICKEHO TYMU

Tato kapitola se zaméfuje na praktickou implementaci inovace prodejniho procesu
prostfednictvim vytvoreni zdkaznickych tymu. Zakaznické tymy spojuji kompetence
obchodniho (sales) a realiza¢niho (delivery) manazera. Cilem této casti je ukazat, jak
I1ze teoreticky koncept tymové spoluprace mezi obchodem a realizaci prevést do praxe,
vyhodnotit jeho ptinosy a definovat doporuceni pro jeho rozsiteni v ramci firmy i nové
pobocky v USA.

10.1 PROOF OF CONCEPT

Tato kapitola popisuje pilotni ovéreni inovovaného prodejniho procesu, jehoz cilem
bylo proveérit efektivitu propojeni obchodni a realiza¢ni slozky prostrednictvim
zakaznickych tymi. Cilem Proof of Concept (PoC) bylo ziskat praktické poznatky
o dopadu této zmény na kvalitu spoluprace, spokojenost klientii a celkovou vykonnost

firmy.

TRADICNI PRODEJNI PROCES

Firma ptisobi v oblasti IT Professional Services. Specializuje se na poskytovani sluzeb
voblasti outsourcingu IT specialistli, zejména vyvojart, business analytiki
a technickych konzultantd, pro klienty v Evropé a Severni Americe. Firma ma priblizné
200 zaméstnancit a pracuje projektové. Kazda zakazka je prizptisobena individualnim

pottebam zakaznika.

Tradi¢né byl obchodni proces zaloZzen na individualni praci obchodniho manazera,
ktery odpovidal za akvizici, uzavieni smluv azakladni vztah se zakaznikem. Po
uzavieni zakazky byla zodpovédnost predana realizaénimu tymu. Tim dochéazelo ke

ztraté kontinuity a ke komunika¢nim problémutm.

ZAKAZNICKY TYM

Z dtvodu rostouci komplexity projektd, vyssich ocekavani klientti a opakovanych
nedorozuméni mezi obchodem arealizaci se vedeni firmy rozhodlo pro pilotni
implementaci zakaznického tymu. Tento tym byl slozen ze sales manaZera a delivery
manazera, kteri spole¢né odpovidali za kompletni fizeni vztahu se zdkaznikem po celou

dobu spoluprace.
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PoC byl spustén na dvou Kklicovych klientech. Obchodni a realiza¢ni manazefi se
ucastnili Skoleni zaméfeného na tymovou spolupraci, zakaznicky servis a fizeni
ocekavani. Byl vytvofen novy komunikaéni ramec, ktery zahrnoval spole¢né schiizky
s klientem, pravidelné status cally a sdileny reporting. Po ro¢nim pilotnim ovéreni byly
vysledky vyhodnoceny ana zikladé pozitivniho dopadu doslo k rozsifeni tohoto

modelu na dalSich deset klientu.

10.2 VYHODNOCENI PROOF OF CONCEPT

Vtéto kapitole bude vyhodnoceno PoC. Budou provedeny analyzy pfinosi,

identifikovany problémy a rizika.

10.2.1 ANALYZA NET PROMOTER SCORE

Implementace zakaznickych tymi prinesla méritelné i neméritelné prinosy. Z pohledu
zakaznické spokojenosti byl zaznamenan nartist hodnoty Net Promoter Score (NPS)
v priméru o 17 bodt. Klienti pfitom ocenovali zejména zlepseni informovanosti,
dostupnost kontaktnich osob a zkraceni reakénich lhiit. Data ziskand v provedeném

PoC prehledné ukazuje nasledujici tabulka.

Obdobi NPS Poznamka
Pred zavedenim tymi 34 | Nizka spokojenost, ¢asté zpozdéni, chaos
6 mésict po zavedeni 45 | Prvni reakce zakaznikd, zlepSeni kontaktu
12 mésicli po zavedeni 51 | Stabilni zlepSeni, vyssi diivéra klient

Tabulka 9: Net Promoter Score v provedeném PoC

10.2.2 ANALYZA CUSTOMER RETENTION

Retence klientii se béhem PoC zvysila. Zatimco pred zavedenim nového modelu
dochézelo k prirozenému odchodu zhruba 25 % klienti roéné, po zavedeni
zakaznickych tymé doslo ke sniZeni na priblizné 5 %. Tento posun je pripisovan
zejména lepsimu rfizeni ocekavani a kvalitné€jsi spolupraci v pribéhu projektti. Data

ziskana v provedeném PoC prehledné ukazuje nasledujici tabulka.

Faze Roc¢ni odchod klientti  |Mira retence Poznémka
(Churn Rate) (CRR)
Pred zavedenim or 9% % Standardni Groven, casté
zakaznickych tymiti 57 757 hedorozuméni v projektech
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Faze

Ro¢ni odchod klientt

(Churn Rate)

Mira retence
(CRR)

Poznamka

Rok po zavedeni
zakaznickych tymi

5%

95 %

Lepsi fizeni oc¢ekavani, vyssi
duvéra klientt

Tabulka 10: Customer Retention Rate v provedeném PoC

10.2.3 ANALYZA POCTU REKLAMACI

Dalsim dtlezitym efektem bylo sniZeni poctu reklamaci. Dfive dochazelo k ¢astym

stiznostem na rozdily mezi prezentovanou nabidkou a skute¢né dodanym reSenim.

Diky pritomnosti delivery manazera pti obchodnich jednanich bylo mozné tato rizika

1épe ridit. Vysledkem bylo snizeni reklamaci o vice nez 25 % v porovnani s predchozim

obdobim.
Faze Prumerr,ly pocet In(}ex Poznamka
reklamaci za mésic | zmény
Pred zavedenim o, |Vysoka mira neshod mezi prodejem
, s . o 12 100 % .
zakaznickych tymi a dodavkou
Po zavedeni % Pokles o 25 %, lepsi sladéni
zakaznickych tymi 9 757 lobchodnich a technickych tymi

Tabulka 11: Pocty reklamaci v provedeném PoC

10.2.4 ANALYZA DOBY ODEZVY

Zavedeni zakaznickych tymt rovnéz vedlo ke zkraceni éasu potfebného k vyreseni

incidentd nebo zménovych pozadavki (anglicky Change Request, ChR). Primérny cas

odezvy na pozadavky klienta se zkratil ze 48 hodin na méné nez 24 hodin, protoze

klient mél vzdy primy kontakt na dvé odpoveédné osoby.

. Primérna doba | Index .
Faze - Poznamka
odezvy zmény
P}* ed Za.VG(:leIlll’{l o 48 hodin 100 % |Standardni c¢as bez primé odpovédnosti
zakaznickych tymi
Po zavedeni zdkaznickych . o, |Zkracenio 50 %, diky pfimému
tymi 24 hodin 50 % kontaktu a zodpovédnosti

Tabulka 12: Priimérna doba odezvy v provedeném PoC

10.2.5 IDENTIFIKACE PROBLEMU A RIZIK

Prestoze inovace prinesla pozitivni vysledky, v priibéhu implementace se objevily

iurcité vyzvy arizika. Ne vSichni sales manazeri a delivery manazeri byli zpocatku
51




Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

ochotni aktivné spolupracovat. Objevovaly se obavy z naruseni kompetenci a ztraty
kontroly nad vlastni agendou. Bylo nutné podpoftit tymového ducha a stanovit jasné

role a odpovédnosti.

Dal$im problémem byly obavy sales manazert ze sdileni obchodnich bonust, coz
vyvolalo diskuse a potiebu intenzivni interni komunikace. Bylo potteba sales manazery
uklidnit a presvédcéit, Ze odmény delivery manaZerti jsou investici firmy do nového
modelu, a nikoliv trikem ke sniZeni jejich odmény. Presto je riziko odchodu zkusenych

sales manazert pri zavadéni zakaznickych tymi signifikantni.

Ukéazalo se také, ze model neni vhodny pro vSechny typy klientii. U mensich zakazek
s kratkou dobou trvani nebyl prinos modelu vyrazny, a naopak znamenal urcité rezijni

zatizeni.

10.2.6 BEST PRACTICES Z PoC

Na zakladé provedeného PoC lze konstatovat, Ze inovace prodejniho procesu formou
vytvoreni zakaznického tymu prinesla firmé zretelné prinosy, zejména u klicovych
a dlouhodobych klienti. Tento model vedl ke zvySeni zakaznické spokojenosti, snizeni

reklamaci i zlepSeni vnitrofiremni koordinace mezi obchodem a realizaci.

Na zakladé ziskanych poznatki je doporuceno:
e Zachovat model zakaznickych tymi pro strategické klienty a slozitéjsi projekty;
e Pro mensi zakazky zachovat standardni obchodni model bez alokace delivery
manazera;
e Vypracovat jednotné metodické ramce pro spolupraci obchod-delivery (napft.
checklisty, odpovédnosti, reporting);
e Dale rozvijet tymové kompetence, vcetné Skoleni voblasti komunikace,

facilitace a projektového rizeni.

10.3 POSTUP IMPLEMENTACE U DALSICH KLIENTU

V této kapitole bude popsdno rozsifeni uspésného modelu zakaznickych tymu
slozenych ze sales manazera a delivery manazera na dalSich 10 klicovych klient
materské firmy v Praze s cilem zvysit zakaznickou spokojenost, zlepsit reakéni dobu

a snizit pocet reklamaci.
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KRITERIA VYBERU KLIENTU
Vybér klientii, ktefi jsou vhodni pro implementaci zakaznického tymu, je vhodné
provést podle nasledujicich kriterii:

e Vyznamny objem obratu nebo strategicky vyznam;

e Stavajici problémy v komunikaci, dodavkach nebo retenci;

e Dlouhodoby potencial spoluprace.

KROKY IMPLEMENTACE
Implementaci zakaznickych tymu u dalsich klienti je doporuceno provést v sedmi

krocich. Nasledujici tabulka prehledné ukazuje aktivity, terminy a odpovédnosti.

Faze Aktivita Termin Odpovédnost

1. Vybér 10 vhodnych klientt Tyden 1 Obchodni feditel

2. Prirazeni dvojic (sales + delivery manazer) Tyden 2 Vedouci oddéleni

3. Uvodni schiizky s klienty (pedstaveni modelu) | Tydny 2—3 | Zakaznické tymy

4. Nastaveni interni spoluprace a odpovédnosti Tyden 3 HR / Projektovy tym
5. Spusténi pilotniho provozu Tyden 4 Zakaznické tymy

6. Sbér dat o NPS, reklamacich a odezvé Meésice 2—4 | Customer success tym
7. Vyhodnoceni a tiprava modelu Mésic 5 Management

Tabulka 13: Kroky implementace zakaznickych tymit u dalSich klientit

KLICOVE METRIKY PRO MEREN{ USPECHU
Po implementaci zakaznickych tymii u dalsich klientd je tfeba provést vyhodnoceni
zmérenim nasledujicich metrik:

e Zmeéna NPS;

e Zkraceni reakéni doby (SLA);

e SniZeni reklamaci;

e Spokojenost klientti (kvalitativni zpé€tna vazba);

e Interni spokojenost tymi se spolupraci.

RIZIKA A OPATRENI

Je treba oSetrit rizika, které prehledné ukazuje nasledujici tabulka.
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Riziko Opatieni
Nedostatec¢na kapacita delivery Prehodnoceni rozsahu zapojeni, sdileni mezi vice klienty
manazeri
Odpor ze strany obchodnich Workshop s vysvétlenim ptinosi, sdileni vysledkt z PoC
zastupct
Nekonzistence v komunikaci Standardizované Sablony, CRM zapisy, pravideln&
synchronizace tymi

Tabulka 14: Rizika a opatteni pri implementaci zakaznickich tymii

10.4 POSTUP IMPLEMENTACE NA POBOCCE V USA

Implementace zakaznickych tymi na pobocce v USA bude provedena podle postupu

pro implementaci v mater'ské firmeé v Praze, ktery byl popsan v predchozich kapitolach.

Sales manazer bude vzdy alokovan na pobocce v USA. Na realizaci zakazky bude

pracovat remote tym z Prahy s obéasnymi vyjezdy ke klientovi do USA.

Delivery manazer bude pracovat s tymem v Praze. Klicovym faktorem tuspéchu, je
vzajemny soulad mezi sales manaZerem a delivery manazerem. Jejich vybéru a sladéni

je tfeba vénovat nejvétsi pozornost.

10.5 INVESTICE A JEJI NAVRATNOST

Uspésna inovace vznika z invence aZ pfidanim investice. Kazdou Gspé$nou inovaci tedy
musi provazet investice. V ptripadé zavadéni zakaznickych tymi je nejvétsi investici
odmeéna delivery manazera. Fixni a provizni ¢ast odmény kvalitniho a zkuseného sales
manazera je vtéto industry obvykle v poméru 1:2. Provizni ¢ast je obvykle 3 %

z realizovaného obratu.

Pro delivery manazera je vhodné nastavit pomér fixni a provizni ¢4sti na 2:1 a provizni
¢ast na 1 % z realizovaného obratu. Fixni ¢ast odmény delivery manazera tak obvykle
zlstava stejna jako pred zavedenim zakaznickych tymu. Nejvétsi investici je tedy 1 %
zrealizovaného obratu. Vzhledem ke zvySeni zakaznické spokojenosti, snizeni
reklamaci i zefektivnéni reakéni doby se tato investice vyplati. Svéd¢i o tom subjektivni

zkusSenost i nékolik pripadovych studii.
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Jednou z nich je americka firma Cargill, ktera zvysila obrat o 30 % v diisledku sladéni
prodeje a realizace2°. Spolecnost implementovala program Sales Effectiveness, ktery
sjednotil prodejni a realizacni procesy napfic¢ celou firmou. Tento pristup zahrnoval
Skoleni obchodnich zastupcli i manazersi, zavedeni jednotného prodejniho ramce

a posileni spoluprace mezi tymy.

Vysledkem bylo:
e 30% nartst obratu mezi $pickovymi prodejci;
e Ziskani vice nez 10 novych velkych klient v jednom obchodnim segmentu;

e Zdvojnasobeni objemu prodeje u jednoho z nejvétsich preferovanych klienti.

Transformace firmy Cargill ukazuje, jak dilezita je integrace prodejnich a realiza¢nich

tymi pro dosazeni obchodniho tspéchu.

20 P¥ipadova studie dostupna online na https://www.richardson.com/sales-training-case-studies/cargill/
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NAVRHY A DOPORUCENI

Kapitoly 11 a 12 vychézi z odborného obsahu publikovaného autorem na webovych
strankach Kalvoda Consulting (Kalvoda, 2023—2025). Pivodni texty byly dale
rozpracovany, doplnény o aktualni poznatky a zasazeny do kontextu této diplomové

prace.

11  ZALOZENI A PROVOZ FIRMY V USA

Tato kapitola poskytuje prakticky navod pro vstup ceské spole¢nosti na americky trh,
od volby pravni formy a statu, pres zalozeni bankovnich ¢t a nastaveni platebniho
styku, az po Gcetnictvi a danové povinnosti. Cilem je nabidnout srozumitelny step-by-
step ramec. Ten minimalizuje rizika a usnadni kazdodenni provoz nové zalozené

americké entity.

11.1 ZALOZENI FIRMY

Zalozeni firmy v USA neni slozity proces. Jak uz bylo popsano v predchozich
kapitolach, je predtim tieba rozhodnout se jaky typ firmy bude optimalni, v jakém staté
ajaka bude vlastnicka struktura. Je tfeba vybrat si spolehlivého Registered Agent,

ktery m4 k zakladani a vedeni firem ve vybraném staté licenci.

11.1.1 VOLBA LEGISLATIVNIHO TYPU FIRMY

Legislativa USA dava moznost zalozit fadu typt firem. Podle dokumentt z IRS2! byla

pripravena tabulka typt firem, jejich pravni subjektivity, zdanéni, vyhod a nevyhod.

Typ firmy Pravni Zdanéni Vyhody Nevyhody
subjektivita
Sole Proprietorship | Ne Na arovni Snadné a levné Osobni odpovédnost
vlastnika zaloZeni, za dluhy a zavazky
(Schedule C) | minimalni
administrativa
LLC Ano Priichozi nebo | Ochrana osobniho | Vyssi néklady nez
jako korporace | majetku, flexibilni |u OSVC, rizna
sprava pravidla dle statu

21 United States. Internal Revenue Service. Business Structures. Washington, D.C.: IRS, 2025. U.S. Small Business

Administration. Choose a business structure. Washington, D.C.: SBA, 2025.
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Typ firmy Pravni Zdanéni Vyhody Nevyhody
subjektivita
S Corporation Ano Pruchozi Vyhyba se dvojimu | Omezeny pocet
zdanéni (na zdanéni, akcionar, jen
akcionare) optimalizace obc¢ané/rezidenti
mezd/ziski USA
C Corporation Ano Dvoji zdanéni | Dobré pro riist, Dvoji zdanéni zisku
(firma investory, snadny |a dividend
a akcionari) prrevod akeii
Partnership Ne Priichozi Sdileni Osobni
zdanéni (Form | odpovédnosti, vice | odpovédnost,
1065) zdroj sloZitéjsi vztahy
Nonprofit Ano Osvobozeni od | Datiové vyhody, Ptisnéa pravidla
dané (po dary jsou a verejna kontrola
schvaleni IRS) | odecitatelné
Professional Ano Podobné jako |Ochrana Omezeno na urcité
Corporation (PC) C Corp profesnich licenci | profese
a osobniho
majetku
Benefit Ano Stejné jako C | Zisk i spolecenska | Dodatecné reporty,
Corporation (B-Corp) Corp odpovédnost ne ve vSech statech

Tabulka 15: Typy firem v USA

Mezi nasimi technologickymi startupisty je nejoblibenéjsi Limited Liability Company

(LLC). MiizZe ale byt vhodné zalozit i C Corporation nebo Corporation (Inc).

1. LLC: Nejcastéjsi

a jednoduchému zdanéni.

volba malych podnikateld diky ochrané majetku

2. S-Corp: Vhodné, pti ocekavani vyssich pfijmi s moznosti usSetfit na danich

z prijmu zaméstnance.

3. C-Corp: Idealni pro startupy, které planuji ziskat investory.

4. Sole Proprietorship: Nejjednodussi, ale bez pravni ochrany.

5. Nonprofit: Pokud méa projekt verejné prospésny charakter.

11.1.2 VOLBA STATU PRO SIDLO POBOCKY

Privolbé statu pro zalozZeni firmy je tfeba mit na zreteli zejména reputaci mista zalozeni

a sidla pro planovany byznys. Diilezita je také forma zdanéni a v souvislosti s tim

i vnimani ¢eského finanéniho aradu.

V USA funguje princip tzv. pass-through taxation pro vétSinu LLC (Limited Liability

Company). To znamena, Ze sama LLC neplati dan zpfijmu na federalni trovni
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(s vyjimkou pripadt, kdy se dobrovolné zvoli rezim C-Corporation), ale zisk se

443

~propousti“ na majitele a zdanuje se az na jejich osobni trovni.

Vétsina statti tento federalni princip respektuje, ale nékteré staty ukladaji dodatecné

dané nebo poplatky i na LLC jako entitu.

e Kalifornie: kromé priichozi dan€ musi LLC platit minimalni franchise tax 800
USD ro¢né a u vétsich ptijmi i ,,gross receipts fee®.

e New York: LLC plati tzv. filing fee podle poctu ¢lent (25—4500 USD).

e Texas: LLC podléha franchise tax (pokud obrat presidhne stanoveny prah).

e Tennessee: vybira excise a franchise tax.

e Nevada, Wyoming, Delaware: zachovavaji témér cisté pass-through zdanéni,

pouze ro¢ni poplatky za registraci.

Nasi krajané nejcastéji zakladaji firmy ve statech Delaware, Florida, Nevada nebo

Wyoming. Pred finélni volbou je treba zvazit fadu konsekvenci.

11.1.3 VOLBA VLASTNICKE STRUKTURY POBOCKY

Je dobré si také vyjasnit, zda bude novou firmu v USA vlastnit ¢eskd spolecnost
srutenim omezenym nebo jedna ¢i vice fyzickych osob. Ve vétsSiné pripadd se

doporucuje, aby vlastnikem americké firmy byly fyzické osoby spiSe nez ceska firma.

11.1.4 REGISTERED AGENT

Na internetu je mozné najit velké mnozstvi agentii, kteti nabizi zaloZeni firmy v USA.
Pokud zakladateliim pobocky nevadi vétsi anonymita a jsou citlivéjsi na cenu, zvoli
online sluzby. Takové sluzby obvykle G¢tuji jednorazovy poplatek kolem $200 az $300
za zaloZeni firmy a podobné i roc¢ni poplatek $200 az $300. V prvnim roce tak zajemci
zaplati kolem $400 aZ $600. Pro zaloZeni online je mozné vyuzit napriklad sluzby

Sunshine Corporate Filingg LLC ve floridském St. Petersburg.

Pokud zakladatelé daji prednost spise osobnimu jednani, zaplati jednorazovy poplatek
kolem $1000 za zalozeni firmy aro¢ni poplatek kolem $1000. V prvnim roce tak
zaplati kolem $2000. Na Floridé je mozné zalozit LLC u ¢esky mluviciho agenta Karla

Cabarta za:

58



Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

e $1200 jednorazovy poplatek pii zaloZeni za Preliminary Name Search,
Company Formation, Application for Company Tax ID Number (EIN);
e $995 ro¢ni poplatek za Annual Registered Agent Services a Annual Uniform

Business Report Filling.

Celkem tedy zajemci zaplati jednorazove pri zalozeni $2195 a roéné kazdy dalsi rok

$995. Zadné dalsi skryté poplatky se neaétuji.

11.2 BANKOVNIi UCET

Bankovni tcet je na zacatek mozné zalozit online u Wise. Nejdrive je tfeba zalozit
zdarma osobni ticet, potom firemni ticet za $30 mésicné. Pii osobni navstévé Ameriky,
je potom mozné zaloZzit osobné ticet u nékteré z kamennych bank. Pri z@istatku v fadech

nizsich desitek tisic dolarti je icet obvykle veden zdarma.

Na jare roku nasledujiciho po zalozeni firmy je tfeba odevzdat daniové priznani a ziskat
ITIN. Blizsi informace jsou popsany v kapitolach Prvni Tax Return & ITIN nebo Druhé

a dalsi Tax Return.

Staty Aljaska, Florida, Nevada, Jizni Dakota, Tennessee, Texas, Washington
a Wyoming nevybiraji statni dan z prijmu. V téchto statech se plati jen federalni dan
z prijmu. Federalni daf mé4 ale vét$i progresi, neZ dan z piijmu v CR. Jeji vypocet je

popsan v kapitole Prvni Tax Return & ITIN.

Stat Delaware nepatii mezi staty, které nevybiraji statni dan z prijmu. Statni dan
z prijmi se nemusi v Delaware platit jen ze zahrani¢nich piijmi nebo pfijmi ziskanych
vjiném staté USA. Ostatni piijmy je tieba zdanit 2,2 % az 6,6 %. Presto ma stat
Delaware povést danového raje, coz mize ale pii jednani s ceskym finanénim aradem

zptsobit komplikace.

SOCIAL SECURITY NUMBER

V medialnim svété rezonuje informace, Ze cizinec bez Social Security Number (SSN) si
nemiize v USA otevrit bankovni Gcéet. Neni to pravda, ucet je mozné zalozit i bez SSN
nebo ITIN.
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NON RESIDENT ACCOUNT

Kazd4 banka mé stovky produktt a kazdy bankér spolehliveé ovlada jen nékteré z nich.
Je treba tedy najit bankére, ktery umi a je ochoten otevrit Non Resident Account.
Takového bankére je mozné najit snadné€ji na pobockach bank na univerzitach s vyssi

koncentraci zahrani¢nich studentu.

DVA PRUKAZY TOTOZNOSTI

K zalozZeni bankovniho G¢tu je tfeba mit dva priikazy totoznosti (photo ID). Pokud je
v cestovnim pase vylepené americké vizum a bankér je Sikovny, bude mu stacit pas.
Jako druhy prikaz totoznosti pouzije vizum, které ma vlastni evidencni cislo
i fotografii. Pfi cesté bezvizové sregistraci ESTA, je tfeba se prokazat ridi¢skym

prikazem.

DUVOD ZALOZENI UCTU

Pokud nového klienta do banky k zaloZeni Gétu privede jiz existujici klient banky,
obvykle neni potteba nic dal§iho. Pokud je zakladan acet bez doporuceni stavajiciho
klienta, je teba si vzit jakékoliv dokumenty, které podpoti divod k zalozeni Gc¢tu. Muze
to byt napriklad prihlaska na vikendovy kurz v Continuing Studies na univerzité,
najemni smlouva k bytu nebo domu ina kratky pobyt nebo tcet za telefon

u amerického operatora.

11.3 PLATEBNI STYK A POPLATKY

Pri provadéni plateb jsou rozdily mezi americkym a ¢eskym bankovnim prostredim

prekvapivé.

SEKY NEBO WIRE TRANSFER

Americané stale rutin€ pouzivaji Seky. Jejich obliba je kromé zvyku dana také tim, ze
platba Sekem je zdarma na stran€ odesilatele iprtijemce. Naproti tomu platbé
prevodem (wire transfer) se Americané radi vyhnou. Vzhledem k automatickému
inkasu, neni pro Americany totiz obvyklé sdélovat ¢islo bankovniho Gétu. Americané
také vétSinou nepouzivaji IBAN. Po konzultaci s bankou takovou platbu zadat umi, ale

je tfeba poditat s pritahy.

Banky si navic i za vnitrostatni platby uctuji poplatky, obvykle v fadech nizsich desitek

dolari. Za mezinarodni platby Gctuji jesté vice, obvykle v procentech prevadéné ¢astky,
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nastésti ale zastropované. Napiiklad 1 %, nejvysSe vSak 1500 K¢ u ceské banky nebo

1% a $30 u americké banky.

Drive bylo mozno poplatky optimalizovat vhodnym zadanim sdileni nakladt pro

prevod:

e BEN - veskeré naklady spojené s platbou hradi piijemce platby;

e SHA - naklady na prevod jsou sdilené, odesilatel hradi naklady na prevod u své
banky, piijemce hradi naklady u své banky;

e OUR - vsechny spojené s platbou hradi odesilatel platby.

V soucasnosti uz ale vhodnym nastavenim sdileni nakladi neni mozné dosahnout

vyznamné aspory. Vétsin€ poplatki je ale mozné se vyhnout prevodem pres Wise.

WIRE TRANSFER NEBO ACH

Pro prevod penéz miize banka nabidnout ACH22 nebo Wire Transfer. Prevod ACH je
lepsi pouzit pro mensi transakce, které nejsou ¢asove citlivé, protoze jejich zpracovani
miizZe trvat déle. Obvykle jsou zdarma nebo za poplatek nékolika méalo dolari. Prevod
Wire Transfer je lepsi pouzit pro vétsi transakce, které je tfeba provést rychle, ale

obvykle zahrnuji poplatek desitek dolari.

OMEZENE INTERNETOVE BANKOVNICTVI

Nizka aroven internetového bankovnictvi tradi¢nich americkych bank mtize byt pro
podnikatele z Ceské republiky piekvapujici. Jejich limity 1ze ¢aste¢né obejit tak, Ze se
k ac¢tu u americké banky pripoji jesté icet u Wise nebo Revolut. Kombinace dolarového
uctu v ¢eské bance, t¢tu v americké bance a uctu Wise a Revolut tak 1ze dosahnout

komfortu, na ktery jsme v Ceské republice zvykli.

11.4 SMENY KORUN NA DOLARY

Pro sménu ¢eskych korun na americké dolary je vhodné porovnat sménny kurz u vasi
banky s kurzem na Exchange.cz a Wise. Pravé Wise m4 obvykle nejlepsi kurz. Pro

ilustraci je uveden nasledujici ptriklad sménnych kurzu:

22 Automatic Clearing House
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o CNB (stied) 22,65;
e Bézna banka (prodej) pridava 50 halért az 1 korunu, tedy 23,15 az 23,65;
e Exchange (prodej) pridava 15 halér, tedy 22,80;

sV O

e Wise (prodej) pridava 5 halérd, tedy 22,70.

Wise navic nabizi zanedbatelné poplatky za sménu i prevod.

11.5 UCETINICTVI A DANOVE PRIZNAN{

Tato kapitola se vénuje zakladnim principiim vedeni tcetnictvi a plnéni danovych
povinnosti v USA z pohledu jednotlivce i podnikatele. Spravné pochopeni amerického
danového systému je nezbytné pro vSechny, kteii v USA dlouhodobé pracuji, podnikaji,
nebo zde vlastni spolec¢nost. I kdyz se americky systém na prvni pohled miize jevit jako

slozity, pri dodrZeni stanovenych pravidel a lhtit je jeho sprava prehledna a logicka.

Uéetni a datiova soustava Spojenych statii se od evropské, a zejména ceské praxe, lisi
v nékolika zasadnich aspektech. Danova agenda se v USA spravuje predevSim na
urovni federalni, statni a v nékterych pripadech i mistni, pri¢emz kazda znich ma
vlastni pravidla aterminy pro podani danového priznani. Kromé dani z ptijmu
fyzickych osob (Form 1040) a pravnickych osob (napt. Form 1120 pro korporace, Form
1065 pro partnerské spolec¢nosti) existuji také specifické povinnosti pro podnikatele,
napriklad odvody na socidlni a zdravotni pojisténi (Self-Employment Tax) ¢i dan

z prodeje (Sales Tax).

Pro zahrani¢ni osoby nebo podnikatele, kteri v USA ptisobi na zaklad€ viza, je nezbytné
rozliSovat, zda jsou povazovani za danové rezidenty nebo nerezidenty. Tento status
ovliviiuje rozsah jejich danové povinnosti izpisob, jakym se zdanuji pfijmy ze

zahranici.

Zalozeni spole¢nosti v USA ssebou prinasi ipovinnost vést acetnictvi v souladu
s americkymi standardy GAAP (Generally Accepted Accounting Principles), které se
v mnoha ohledech lisi od ceskych tcetnich ptredpist. Pii vedeni Gcetnictvi je bézné
vyuzivat tcetni software, naptiklad QuickBooks, Wave Accounting nebo Xero, které

umoznuji automatizované vedeni evidence i pripravu danovych podkladi.

V dalSich podkapitolach jsou popsany zakladni kroky k zajisténi ucetni evidence,

/v O

prehled hlavnich danovych formular, terminy pro jejich podani a mozZnosti
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spoluprace s danovymi poradci (CPA — Certified Public Accountant). Cilem kapitoly je
poskytnout prehledny navod, jak spravné a efektivné plnit danové povinnosti ve
Spojenych statech americkych, a zaroven upozornit na nejcastéjsi rozdily oproti ¢eské

danové praxi.

11.5.1 PRVNI TAX RETURN A ZiSKANI ITIN

V této kapitole je popsana subjektivni empirickd zkuSenost z podani prvniho Tax

Return a ziskanim ITIN, které je k podani potieba.

TERMINY A FORMULARE

Pokud naptiklad dvé fyzické osoby v USA vlastni Limited Liability Company (LLC)
musi za predchozi rok, vzdy do 15. biezna roku nasledujiciho, odevzdat firemni danové
priznani za LLC ado 15. dubna také dvé osobni danova priznani za kazdého

spoluvlastnika.

Pro firemni datiové ptiznani je tfeba vyplnit formular 1065 a formulére K1 za kazdého
spoluvlastnika. Nerezidenti také musi pro osobni datiové priznani vyplnit formular

1040NR.

Pokud podnikatel datiové priznani podava poprvé a nema Social Security Number
(SSN) musi zaroven vyplnénim formulate W7 zazadat o pridéleni Individual Taxpayer
Identification Number (ITIN). Na formulafi W7 musi byt aredni autoritou vyznacena

verifikace Zadatelovi totoZnosti.

VERIFIKACE TOTOZNOSTI A ODEVZDANI TAX RETURN NA POBOCCE IRS

Verifikaci totoznosti je mozné ziskat na izemi USA osobni navstévou na pobocce IRS.
Na pobocku IRS je vtom pripadé tieba se osobné dostavit s vyplnénymi formulari
1040NR, W7, K1 a pasem. Verifikace je v tomto pripadé zdarma. Nelze podat zadost
o ITIN v predstihu bez odevzdani danového priznani. Schiizku je tireba domluvit vcas,
vyhradné telefonem na +1-844-545-5640, ktery je dostupny 24 hodin denné, 7 dni

v tydnu. Termin odevzdani danového priznani je 15. dubna.

VERIFIKACE TOTOZNOSTI A ODEVZDANI TAX RETURN U AGENTKY IRS
Verifikaci totoznosti je mozno ziskat i mimo tizemi USA u autorizovanych agentt.

V Ceské republice tuto sluzbu nabizi dvé agentky za cenu od €320 do €410. Obé
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agentky jsou uvedeny na webu IRS, ale v dob€ psani této prace s nefunkénimi kontakty.

Spravné odkazy na jejich weby jsou nasledujici:

e Pavla Melkova, www.taxpat.ch

e Hayden McCoy, www.itinabroad.com

Agentce je treba predlozit formulare 1040NR, W7, K1 a pas. Na W7 agentka vyznaci
verifikaci a oba formulare posle do IRS v texaském Austinu. Do tii mésicti posle trad

vyrozumeéni o pridéleni nebo nepridéleni ITIN.

ODEVZDANI TAX RETURN KURYREM NEBO POSTOU
Posledni, tfeti moznosti k ziskani ITIN, je odeslat kuryrem nebo postou vyplnéné

formulare 1040NR, W7, K1 a sviij pas do IRS v Austinu:

Internal Revenue Service
Austin Service Center
ITIN Operation

P.O. Box 149342

Austin, TX 78714-9342

Za ti'i mésice je pas vracen postou zpét i s vyrozuménim.

VYPRACOVANI TAX RETURN PROSTREDNICTVIM UCETNIHO

Vypracovani a odevzdani dafiového priznani véetné zadosti o ITIN a verifikace identity
miiZe vyfesit i Sikovny tdetni. Najit dobrého téetniho neni v USA snaz$i nez v Ceské
republice. U ¢esky mluviciho Gcetniho nebo amerického tucetniho se specializaci na
nerezidenty je tfeba pocitat s cenou priblizné $1000 za jedno danové priznani vcéetné
vyrizeni ITIN. V ptipad€ jednoho firemniho a dvou osobnich daniovych pfiznani je to
tedy priblizné $3000. Mnozi kolegové z Czech Trade nebo Czech Invest doporucuji

vyuzit nabidku Josefa Scharfena a jeho Hydraconsulting.

Je mozno také zkusit nékteré online tcetni sluzby, naptiklad Forms5472. Pro nas pripad

firmy a dvou spoluvlastniki je cena priblizné $3000.

Levnéji lze poridit vypracovani danového priznani od mistnich tcetnich. Napriklad
v malém mésté na Florid€ je mozno ziskat vypracovani jednoho danového ptiznéani za

$200 abalic¢ek jednoho firemniho a dvou osobnich danovych priznani za celkovou
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cenu $450. ITIN si v tom pripadé ale musi zajemci vyridit sami tak, jak bylo popsano

v predchozich odstavcich.

IRS ONLINE UCET
Uspé$nym Zadatelim, p¥ijde béhem nékolika tydnt aZ mésict od IRS postou oznameni
CP565 s novym ITIN. Dokument je tieba peclivé uschovat. Nasledné je vhodné vytvorit

u IRS individual online account23.

Na zacatku systém vyzve k vytvoreni identity na id.me. Pro dalsi kroky je treba barevny
sken pasu (musi byt viditelné vSsechny rohy stranky s fotografii). Dale bude tieba sken
CP565 avypis zbankovniho Uétu nebo uétu za dodavky elektfiny. Na obou
dokumentech musi byt uvedeno shodné jméno zadatele a shodné i jeho adresa v USA.
Nasledné bude ve videohovoru ovérena zadatelova totoznost. K tomu je tfeba mit

pripraven pas. Cely proces nezabere déle nez 30 minut.

Kromé individual online account je vhodné si vytvorit i business tax account24. K jeho
ziizeni se pouzivaji stejné prihlasovaci udaje, které byly zvoleny pri zfizeni

individualniho ac¢tu. Na oba Géty ale vede rtizny link.

11.5.2 VYSE DANE Z PRIJMU

Pti volbé statu pro zalozeni pobocky ceské firmy je tfeba zvazit fadu faktori. Jednim
z nich je i zdanéni prijmu. Je tfeba mit na paméti, ze pokud mé firma sidlo v nékterém
ze statli, ktery nevybira statni dan z prijmu, je presto tfeba federalni dan z prijmu.

Takovym statem je napriklad Florida, ktera prinasi i dalsi daniové vyhody.

23 IRS Individual Account lze vytvorit online: https://www.irs.gov/payments/online-account-for-individuals

24 RS Business Account lze vytvorit online: https://www.irs.gov/businesses/business-tax-account
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Federalni dan z prijmu2s je progresivni od 10 % do 37 %. Priklad vypoctu federalni dané

pro prijem 50 tisic americkych dolarti ukazuje nésledujici tabulka.

Taxable Income $50 000,00
From Up to Tax Rate Max Tax Your Federal Tax

$0 $11 000 10 % $1 100 $1 100,00

$11 000 $44 725 12 % $4 047 $4 047,00

$44 725 $95 375 22 % $11 143 $1160,50

$95 375 $182 100 24 % $20 814 $0,00

$182 100 $231 250 32 % $15 728 $0,00
$231 250 $578 125 35 % $121 406 $0,00
$578 125 37 % $0,00
Your Federal Tax Total $6 307,50
Your Federal Tax Rate 12,62 %

Tabulka 16: Priklad vijpoétu federalni dané

11.5.3 DRUHE A DALSI TAX RETURN

Predpokladejme, Ze se zZadateli podarilo ziskat ITIN a podat prvni daniové priznani tak,
jak bylo popsano v kapitole Prvni Tax Return a ziskani ITIN. Podani kazdého dalsiho
danového priznani uz bude snadné. Vzdy zacatkem ledna je tfeba pro Gcéetni pripravit
vSechny podklady. Mize byt prekvapivé, ze do nakladi 1ze v USA zapocitat mnohem
vice vydajii nez v CR. Proto je vhodné shromazdit a¢tenky za letenky, ptijéovné auta,

benzin, vybaveni kancelare, platby energii.

WITHHOLDING TAX
Pti druhém a dal§im Tax Return je tfeba také vyplnit a odevzdat Annual Return for
Partnership Withholding Tax na formulafi 8804 a Foreign Partner’s Information

Statement of Section 1446 Withholding Tax na formuléii 8805.

POTVRZENI UROKU A DANI Z UROKU
Pokud ma zadatel ucet v nékteré z americkych bank, pravdépodobné banka vyplatila
uroky a z nich strhla dan. Na prosincovém bankovnim vypisu je mozné nalézt Interest

paid this year a Interest withheld this year. Pro podani daniového priznani ale vypis

25 Tabulku pro vypocet federalni dané jsem ptipravil a je dostupné online

https://kalvoda.consulting/wp-content/uploads/2024/04/Federal-Tax-Calculator.xlsx
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nestadi. Je tteba od banky ziskat formular 1099. Ten banka obvykle zasila automaticky

vétSinou koncem ledna nebo zacdatkem unora.

IRS DIRECT FILE

Pokud ma firma sidlo znékterém z 25 participujicich stati unie vcetné Floridy,
Kalifornie, Nevady nebo Texasu, ma moznost podat danové priznani online pfimo na
IRS prostrednictvim IRS Direct File. Stejné tak miize podat danové priznani online
ucetni. Pro danova priznani za rok 2024 se IRS Direct File otevielo v pondéli 27. ledna,

2025.

11.5.4 SHRNUTi KAPITOLY UCEINICTVi A DANOVE PRIZNAN{

Vedeni ucetnictvi a podavani danového priznani ve Spojenych statech predstavuje
jednu znejdtlezitéjSich oblasti podnikatelského prostredi. Spravna orientace
v danovych povinnostech, lhiitdch a dostupnych formulérich je nezbytni nejen pro
splnéni zdkonnych pozadavki, ale i pro udrzeni dobré finan¢ni reputace spole¢nosti ¢i

jednotlivcee.

Z pohledu ceskych obcanti, kteii v USA podnikaji nebo zde dlouhodobé pobyvaji, je
klicové pochopit odlisSnost amerického systému. Zejména je tfeba pochopit existenci
viceuroviiového danového zatizeni (federalni, statni a mistni troven) avyznam
rozliSeni mezi danovym rezidentem a nerezidentem. Pro vétSinu novych podnikatel
je vhodné vyuzit sluzeb certifikovaného damnového poradce (CPA), ktery pomize
optimalizovat danovou zatézi. Predejde se tak pripadnym sankcim za chybné podané

priznani.

Z hlediska ucetnictvi je vUSA kladen diiraz na transparentnost a prehlednost
finanénich vykaz podle zasad GAAP. To umoziuje nejen spravné vedeni zaznami, ale
i snadnéj$i komunikaci s finanénimi arady, bankami ainvestory. Moderni acetni
software a digitalizované systémy podavani danovych formulart pritom vyrazné

zjednodusuji kazdodenni administrativu.

Celkové lze prohlasit, Ze ackoliv americky danovy systém plisobi slozitéji nez cesky, pti
vhodném nastaveni procesti a vyuziti odborné pomoci mize byt sprava ucetnictvi
adanovych povinnosti efektivni a bezproblémova. Pro c¢eské podnikatele tak
predstavuje nejen nutnost, ale i prilezitost k lepsimu pochopeni principti amerického

podnikatelského prostiedi.
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12 RELOKACE DO USA

Tato kapitola shrnuje klicové praktické kroky spojené s prestehovanim do Spojenych
statli americkych. Pokryva témata od volby vhodného vizového rezimu pres ziskani
ridi¢ského priitkazu az po nakup a provoz nemovitosti. Cilem je poskytnout prehledny
navod, jak minimalizovat administrativni rizika, spravné nacasovat jednotlivé kroky

a pripravit se na rozdilné pravni i kulturni podminky zivota v USA.

12.1 VizA

Cestovani do Spojenych statéi americkych je pro obéany Ceské republiky mozné
v nékolika vizovych rezimech, které se lisi podle délky a tcelu pobytu. Zakladni volbou
kazdého cestovatele ¢i podnikatele je, zda postaéi bezvizovy styk v ramci programu
ESTA, nebo zda je nutné zadat o néktery ztypli neimigracnich ¢i imigrac¢nich viz.
Spravna volba vizového rezimu pritom zasadné ovliviiuje nejen délku pobytu, ale

i moznosti prace, studia ¢i podnikani na Gzemi Spojenych statt americkych.

Ziskani viza nebo povoleni ESTA se na prvni pohled miize zdat administrativné
jednoduché. Ale izde plati, ze pecliva priprava je klicem k tispéchu. Kazdy typ viza
vyzaduje jiny okruh dokumentd ajinou formu komunikace s americkymi drady.
Zatimco kratkodobi navstévnici obvykle vyuziji systém elektronického povoleni ESTA,
studenti, zaméstnanci mezinarodnich firem, investofi nebo tucastnici vyménnych
programi musi podat standardni zadost na velvyslanectvi Spojenych statti americkych

v Praze.

Zvlastni pozornost je vhodné vénovat inacasovani zadosti. U nékterych typl viz,
zejména pracovnich (napt. H-1B) ¢i investi¢nich (napft. E-2, EB-5), mohou schvalovaci
procesy trvat i nékolik mésicti, nékdy i déle. Z tohoto diivodu se doporucuje planovat
cestu sdostatecnym predstihem apripadné konzultovat zamér simigrac¢nim

pravnikem.

Pfi rozhodovani ovhodném typu viza je nutné rozliSit, zda se jedna o vizum
neimigracni, tedy s ¢asové omezenym tucelem (naprtiklad studium, prace, sluzebni
cesta nebo turistika), nebo o vizum imigracni, které sméfuje ktrvalému pobytu
a pozdéjsimu ziskani tzv. Green Card. Oba typy se liSi nejen délkou pobytu, ale

i pravnim postavenim drzitele.
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Z pohledu ceského obcana, ktery planuje podnikat nebo investovat ve Spojenych
statech, mohou byt zvlasté zajimava investi¢ni viza typu E-2 a EB-5. Prvni z nich
umoznuje zaloZeni a aktivni fizeni podnikatelského subjektu v USA, druhé pak vede
k trvalému pobytu prostrednictvim vyznamné investice do ekonomiky USA a vytvoreni

pracovnich mist.

V poslednich letech prosly vizové procesy vyznamnou digitalizaci. Zadosti se podavaji
elektronicky prostrednictvim formulaii DS-160 (neimigraéni viza) nebo DS-260
(imigraéni viza). Rezervace terminu pohovoru na konzulatu probihé online. Samotny

pohovor je standardni soucasti procesu a obvykle trva jen nékolik minut.

Vzhledem k ¢astym zménam imigrac¢nich politik a rozdilim mezi jednotlivymi staty
USA se doporucuje sledovat aktudlni informace na oficidlnich strankach U.S.
Department of State a Velvyslanectvi USA v Praze, které zverejiiuji prehled typt viz,
poplatki i odhadované cekaci lhiity.

Tato kapitola poskytuje zakladni prehled vizovych moznosti a usnadiuje orientaci
v nejéastéji pouzivanych kategoriich viz, které prichéazeji v ivahu pro ceské obcéany

cestujici, studujici nebo podnikajici ve Spojenych statech americkych.

12.1.1 VISA WAIVER PROGRAM (VWP)/ESTA

Obéané Ceské republiky mohou cestovat do USA bez klasického viza na dobu pobytu
do 90 dnii za icelem turistiky nebo obchodnich cest, pokud splni podminky programu
ESTA (Electronic System for Travel Authorization)=6.

ESTA je elektronické povoleni, které je tieba ziskat pred odletem. Tento rezim se ale
nevztahuje na delsi pobyty, studium, praci nebo jiné specidlni tucely. V téchto

pripadech je tfeba pozadat o vizum.

26 US Embassy in Prague, dostupné online

https://cz.usembassy.gov/visas/nonimmigrant-visas/?utm source=chatgpt.com
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12.1.2 NEIMIGRACNI ViZzA (NONIMMIGRANT VISAS)

Pokud néavstévnik planuje pobyt delsi neZz 9o dni, praci, studium nebo specialni

aktivity, musi zadat o nékteré z viz uvedenych v nasledujici tabulce:

Typ viza

Ucel

Poznamky

B-1/B-2

Obchod/Turistika/Kratka navstéva

Pro pobyt nad raimec VWP nebo
kdyz VWP nevyhovuje

F-1/F-2

Studium/doprovod

F-1 pro studenty; F-2 pro rodinné
prislusniky studenta

J-1/J-2

Vymeénné programy, staz

Umoziuje studium, vymény,
vyzkum

H-1B

Prace

Odborné zameéstnani, musi byt
nabidka prace od zaméstnavatele
v USA

L-1/L-2

Presun zaméstnance v ramci firmy

L-1 pro zaméstnance s prenosovou
pozici, L-2 pro rodinu

E-1/E-2

Obchod/investor

Vizum E1 je pro ob¢any smluvnich
zemi, ktefi provadéji podstatny
obchod mezi svou zemi a USA,
zatimco vizum E2 je pro ty, ktefi
investuji znac¢ny kapital do
amerického podnikani.

0-1/0-2/0-3

Vyjimeéné schopnosti

Pro osoby s vyjimeénymi
dovednostmi v uméni, védé, sportu,
zabaveé apod.

Snoubenec/ka amerického obcana

Umoziuje vstup do USA za Géelem
uzavieni manzelstvi béhem 9o dni

EB-5

Investi¢ni/imigrac¢ni vizum

Pro investory, ktefi vlozi kapital
a vytvori pracovni mista; vede
k trvalému pobytu (Green Card)

Tabulka 17: Typy viz do USA

12.1.3 IMIGRACNI ViZA GREEN CARD (PERMANENT RESIDENCY)

Pokud mé podnikatel vamyslu trvale zit v USA, existuji programy jako EB-5
(investi¢ni programy) nebo rodinn4 viza, ktera vedou k ziskani trvalého pobytu (Green
Card). ZAdost o trvalé vizum u imigraéniho pravnika, pokracuje na konzulatu USA

v zahraniéi, poté pokracuje imigra¢nim procesem v USA.
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12.1.4 OMEZENi A FORMALITY

Kazdé vizum ma specifické pozadavky, jako jsou doklady o finan¢nich prosttedcich,
potvrzeni o zaméstnani, zajiSténi ubytovani, ¢isty trestni rejstrik apod. Délka platnosti

viza, pocet vstupi (jednorazové, vice vstupni) a moznost prodlouzeni se lisi podle typu.

Pred podanim zadosti je vhodné si zjistit aktualni poplatky za viza a harmonogram na

strankach Ministerstva zahrani¢nich véci USA a Velvyslanectvi USA v Praze.

12.2 RIDICSKY PRUKAZ

Ridi¢sky prikaz piedstavuje v Spojenych statech jeden z nejdiileZit&jsich dokladd
nejen pro rizeni motorového vozidla, ale i pro bézny obc¢ansky zZivot. V praxi totiz ¢asto
nahrazuje ob¢ansky priikaz, ktery v USA jako samostatny doklad neexistuje. Cesky
obéan miize béhem kratkodobého pobytu ridit vozidlo s ¢eskym tidié¢skym priitkazem,
avsak pro delsi pobyty nebo pii koupi vozidla se vyplati ziskat americky ridi¢sky prikaz
vydany nékterym zfederalnich statd. Ten nejen usnadiiuje identifikaci

a administrativni tikony, ale ¢asto také umoznuje vyhodnéjsi sazby pojisténi vozidla.

Ziskani amerického ridi¢ského prikazu neni administrativné slozité, ale vyzaduje
peclivou pripravu asplnéni stanovenych podminek. Klicovou instituci, ktera se
o vydavani priikazi stara, je Department of Motor Vehicles (DMV). Uchaze¢ musi
dolozit nékolik dokumentii, véetné dokladu o legalité pobytu aadresy v USA,
a v nékterych pripadech i potvrzeni o zdravotni zptisobilosti. Nasleduji dva zakladni
kroky, teoreticky test a prakticka zkouska z rizeni, které overuji znalosti dopravnich

predpisii a praktické dovednosti ridice.

Proces ziskani amerického ridi¢ského priikazu se miize mirné lisit podle jednotlivych
statli unie. Presto maji vSechny staty spole¢ny cil, zajistit, aby novi ridi¢i ovladali
pravidla silni¢niho provozu a respektovali bezpe¢nostni standardy. Cesky obéan, ktery
se na tento proces pripravi s dostatecnym predstihem, tak miiZe nejen pohodlné ridit

automobil béhem pobytu v USA, ale i ziskat cenny doklad uznavany po celém svéte.

12.2.1 DEPARTMENT OF MOTOR VEHICLES

Pro ziskani ridi¢ského priikazu je tfeba si domluvit schtizku na Department of Motor
Vehicles. Navstéva je mozna i bez domluvené schiizky, ale zajemce riskuje, Ze bude

odmitnut. Na domluvenou schiizku je tfeba prinést:
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e Cestovni pas;

o Cesky fidi¢sky priikaz;

e Diikaz legality pobytu v USA;
e Diikaz adresy v USA.

Pokud zajemce prijizdi do USA na Visa B1/B2, poslouzi jako diikaz legality jeho
pobytu formular I94. Ten vyplni imigraéni trednik vzdy pri kazdém vstupu a vystupu
z USA. Drive se formular, v podobé malé bilé karticky, vkladal pti piijezdu do pasu. Pti
odjezdu se odebiral pti check—in na letisti. Dnes se jiz do pasu nevklada, ale stale se
vypliiuje elektronicky. Aktualni 194 a historie vSech cest do USA je dostupna online.

Pred navstévou Department of Motor Vehicles je vhodné si aktualni 194 vytisknout.

Jako diikaz adresy v USA obvykle slouzi ucet od dodéavek elektrické energie nebo
dodavek vody. Pokud jsou dodavky adresovany na nékterého z rodinnych prislusnikd,
je tieba si pripravit dokument, ktery bude prokazovat vzijemny vztah. MuZe to byt

napriklad rodny list.

Pti prvni navstévé na DMV arednik nejprve provéri pas, ¢esky ridié¢sky priikaz, dikaz
o legalité pobytu a diitkaz o adrese v USA. Nasledn€ primo u prepazky provede kontrolu

zraku.

Pokud z4jemce nema dostatecné dobry zrak, nebo si neprinesl dostate¢né silné bryle,
dostanete zeleny formular na kontrolu zraku. S timto formularem se je tieba se dostavit
k oénimu 1ékaii na kontrolu. Nejlevnéjsi o¢ni test je mozné ziskat v obchodech

Walmart nebo Target. Obvykla cena je $85.

Nasledné je tieba si bryle nechat vyrobit. Ve Walmart to miize trvat az dva tydny. Proto
je dobré vyhledat néjakou expresni optiku, ktera je schopna vyrobit bryle do 24 hodin,
napriklad Eyeglass World. Ve vétsim meésté si miize optik za nova skla do vlastnich
obroucek uétovat napriklad $200. V mensim meésté stejného retézce si mize optik

stejnou praci tctovat $35.

Zajemce tak ziska nové bryle a v zeleném formulari bude mit potvrzeni ocniho 1ékare,

Ze jste schopen s brylemi ridit auto a potvrzeni optika, Ze bryle opravdu vyrobil.
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12.2.2 TEORETICKY TEST

Nezavisle na vysledku kontroly zraku je mozno vykonat teoreticky test. V kazdém staté
unie je test jiny. Napriklad na Floridé je tfeba odpovédét na 50 otazek. Testem zajemce
projde ptitspésnosti alespon 80 %. Pro pripravu na testy je mozno vyuzit fadu aplikaci

nebo webovych stranek. Na Floridé je to napriklad aplikace DMV Florida.

12.2.3 PRAKTICKE JiZDY

Pokud urednik shledal, ze vSechny predlozené dokumenty jsou dostacujici, bude
zajemce pripustén k praktickému testu. Ten bude v kazdém staté odlisny. Zajemce by
se mél na test pripravit i v pripad€, Ze ma za sebou nékolik desitek let kazdodenniho

fizeni v Ceské republice.

Je vhodné si precist manévry, ze kterych bude vyzkousen. Napriklad pii couvani je
povinnosti Tidi¢e se v auté otocit a pozorovat prostor za autem uzkym prizorem

zadniho okna.

Je treba také vysvétlit poradi akont pti parkovani do kopce nebo z kopce. Je tfeba si
tedy pamatovat, ze pri parkovani do kopce u obrubniku vpravo je nutné vyjmenovat
Ctverici tkont: preradit do Park, zaparkovat ruéni brzdu, otocit volantem na
doraz doleva, vypnout motor. Pfi parkovani z kopce u obrubniku vpravo je nutné:
preradit do Park, zaparkovat ruc¢ni brzdu, otoéit volantem na doraz doprava, vypnout

motor.

V nékterych pobockach DMV je mozné ziskat novy ridi¢sky priikaz ihned po Gspésném
ukonceni testovaci jizdy. V nékterych pobockach prijde ridi¢sky prikaz postou do
3 tydni.

12.3 NAKUP A PROVOZ NEMOVITOSTI

Nakup a provoz nemovitosti v USA predstavuje pro obéany Ceské republiky piileZitost
i vyzvu zaroven. Proces porizeni nemovitosti je pomérné pristupny i pro cizince, av§ak
vyzaduje peclivé zvazeni tcelu ndkupu, zptisobu vlastnictvi a lokality. Americky realitni
trh je rozmanity ajednotlivé staty ¢i okresy se od sebe vyrazné li§i pravnimi

podminkami, vysi dani i ekonomickymi trendy.
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Tato kapitola prinasi prehled hlavnich aspektii spojenych svybérem, niakupem
a spravou nemovitosti ve Spojenych statech. Popisuje moznosti vyuziti nemovitosti, od
spekulativnich investic pres dlouhodoby pronajem az po vlastni uzivani. Upozornuje

na vyhody i rizika jednotlivych pristupi.

Pozornost je vénovana také pravnim formam vlastnictvi, jako jsou Home Owners
Association (HOA), Tenancy in Common (TIC) nebo individualni vlastnictvi typu ,No
HOA®, které se vyrazné liSi vpovinnostech majitele a moznostech nakladani
s nemovitosti. Kapitola se dale zabyva praktickymi otazkami spojenymi s provozem

nemovitosti, poplatky a vydaji, i roli realitnich makléra pri zprostiedkovani ndkupu.

Cilem této casti je poskytnout ¢tenari realisticky prehled o tom, co nakup nemovitosti

v USA obnési, jaka rizika miize skryvat a jak spravna volba acelu a formy vlastnictvi

miiZe ovlivnit celkovy vynos i komfort investora.

12.3.1 VYBER NEMOVITOSTIV USA

Nemovitosti v USA mohou vlastnit i cizinci. S vlastnictvim nemovitosti ale neni
spojeno pravo trvalého pobytu, zelend karta ani jiné imigrac¢ni privilegium. Obcan
Ceské republiky si pti cesté do USA uZiva bezvizového styku jiz od 17. listopadu 2008.
Navstévnik jen musi pred cestou vyplnit ESTA a miize v USA pobyvat tti mésice. Pokud

je navstévnik drzitelem viza B1/B2, délka pobytu se prodlouzi na Sest mésicti.

12.3.2 UCEL A VYUZITi NEMOVITOSTI
Pred nakupem nemovitosti v USA je dobré si odpovédét na dvé otazky. Prvni zakladni

otazkou je ticel nemovitosti.

INVESTICNI NEMOVITOSTI ZA UCELEM SPEKULACE
Pokud bude nova nemovitost investi¢ni, zakoupena za icelem spekulace. Kupujici tedy

bude ocekavat prodej za vyrazné vyssi cenu v néjakém prijatelném ¢asovém horizontu.

74



Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

Vypada to jako dobra investi¢ni varianta. Americky trh totiz miize vykazat roéni rast
az desitky procent. Napiiklad v nékterych okresech Floridy, vzrostly mezi jarem 2021

a jarem 2022 ceny domt?’ z $250.000 na $400.000. Kdo tedy dokazal uhodnout, Ze:

1. Americkd administrativa bude na pandemii2® reagovat zakazem vystéhovani
a zabaveni29, ktery bude Sestkrat prodluzovat na celkovych 517 dni;

2. Prisné restrikce béhem pandemie a zvySujici se zlo¢innost v demokratickych
statech jako Kalifornie nebo New York zptlisobi migraci obyvatel do
republikanskych stati Texas a Florida;

3. Moznost prace online pti pandemii zptisobi migraci z vétsich mést a aglomeraci

do mensich mést;
mohl se tésit z témér 60 % ro¢niho narustu cen nemovitosti.

Kdo ale vsadil na nakup bytu v San Francisku, mohl zazit velké zklamani. Napriklad
byt koupeny v tinoru 2020 v centru San Franciska za cenu $520.000 mé€l na podzim

2023 hodnotu $309.000. Kupujici tak vykazal ztratu 40 %.

Z uvedenych prikladi je tedy jasné, ze nakup nemovitosti za icelem spekulace, mize
byt adrenalinova hra. Kazdy realitni maklér ale vynalozi velké tusili, aby kupujiciho

presvedcil, Ze cena nemovitosti roste stale a nikdy neklesa.

INVESTICNi NEMOVITOSTI ZA UCELEM PRONAJMU
Pokud d4 kupujici spiSe prednost nemovitosti k prondjmu s dobrym ro¢nim vynosem,
bude planovat svoji investicni nemovitost drzet a predat svym potomktim, nebude

citlivy na fluktuaci jeji ceny a sousttedi se tak misto aktuélni ceny na ro¢ni vynos.

Obecné lze rici, Zero¢ni vynos se ve velkych aglomeracich v Kalifornii pohybuje
mezi 3 % az 4 %. Vyjimeéné muZze klesnou na 2,5 % nebo dosadhnout 4,5 %. Naopak
v malych méstech na Floridé Ize stale pohodIlné dosdhnout ro¢niho vynosu 6 %. Pied

pandemii to bylo 8 %.

27 Bézny samostatny rodinny diim se tfemi loznicemi a dvéma koupelnami, s garazi, o celkové obytné plose kolem
1450 sqf (134 m2), na pozemku 8000 sqf (743 m2), v Sarasota County na Floridé.
28 Tzv. pandemie Covid 19 od inora 2020 do jara az léta 2022.

29 Moratorium on Evictions and Foreclosure.
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NEMOVITOSTI PRO VLASTNI UZITi

Pokud je kupujici citlivéjsi na geopoliticka rizika:

e Preferuje odlozit své penize mimo Evropu;
e Preferuji moznost mit mimo Evropu ptipravené bydleni pro bezpeény zivot své

rodiny;

bude pravdépodobné hledat jiny druh nemovitosti nez pro investici na spekulaci nebo

pronajem.

Prioritou pro kupujiciho bude nizka kriminalita, prijemni sousedé, dobré skoly, dobra
a dostupnd nemocnice, mozna pé€kna zahrada. Mensi diraz bude tedy davat na

potencialni vynos pfi prondjmu nebo zisk pti prodeji.

Pri vybéru takové nemovitosti je vhodné zkoumat demografické trendy. Uzitecné
informace lze najit napriklad na DataUSA3°. Dilezitymi parametry jsou Poverty Rate,
primérny Household Income, primérny vek a zejména rasové slozeni. Pred nakupem
nemovitosti je dobré zkoumat ve zvazované lokalité korelaci nebo kauzality mezi

kriminalitou a demografickymi parametry.

12.3.3 DRUH VLASTNICTVi NEMOVITOSTI

Druhou zasadni otazkou je druh vlastnictvi.

HOME OWNERS ASSOCIATION (HOA)
Castym druhem vlastnictvi je ¢lenstvi v Home Owners Association (HOA), které je

s vlastnictvim domu spojeno. Z ¢lenstvi se nelze vyvazat a majitel tak musi uz trvale:

1. Platit poplatky za spravu, obvykle ve vysi $100 az $1000 mésicné;
2. Dodrzovat restrikce HOA, napriklad restrikce nejkrat$i mozné doby pronajmu,
restrikce parkovani na ulici mimo garaz, restrikce prerostlého travniku,

restrikce vjezdu nakladnich aut, restrikce pobytu déti atd.

30 Dostupné online z htttp: //www.datausa.io
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HOA poplatky tak vyznamneé snizi vynos z pronajmu a restrikce zzi skupinu najemcii.
Pokud navic nebude nemovitost zrovna pronajata, bude majitele stat vice pen€z nez

nemovitost mimo HOA.
Na druhou stranu HOA obvykle zajisti:

1. Pristup do spole¢ného bazénu, posilovny a klubovnys;

2. Pripojeni na internet (¢asto bezplatny), vodovod (vétSinou placeny) a kanalizaci
(vétSinou placeny);

3. Pojisténi vnéjsiho plasté budovy;

4. Neékdy také ostrahu areélu.

Pro lepsi predstavu lze HOA vlastnictvi prirovnat spolecenstvi vlastnikt jednotek (SVJ)

nebo druzstevnimu vlastnictvi (DV) v Ceské republice.

NoO HOA, NO RESTRICTIONS
Pokud mé kupujici z Ceské republiky zku$enost se spoleénym nebo druZstevnim
vlastnictvim, mozna da prednost vlastnictvi zcela individuadlnimu. Takovych domt je

na trhu dostatek a jsou jasné oznac¢eny NO HOA — No Deed Restrictions.

U takového domu nebude nikdo zadat Zzadné meési¢éni poplatky za spravu. Zbyva tedy

jen dan z nemovitosti, poplatky za vodu, kanalizaci, elektiinu a pojisténi.

Dan z nemovitosti (Property Tax) musi platit vSichni majitelé nemovitosti v USA. Jeji
vySe je obvykle od 0,8 % do 1,5 % z ceny nemovitosti. Lisi se podle statu a okresu. Jeji
odhad u konkrétni nemovitosti lze zjistit jiz prfed ndkupem na Property Appraiser

LN/

v daném okrese. Presny vypocet lze ziskat az koncem kalendarniho roku po koupi.

Pokud nebude diim napojen na méstsky vodovod ani kanalizaci, neni tieba platit zadné
vodné ani sto¢né. Majitel tak usetii asi $100 mésicné. Je ale tieba pocitat s cenou za

udrzbu septiku, studny a filtraci vody.

v 7Y

Mésicéni poplatky za elektrinu mohou byt od $30 do $500. Pokud maji obyvatelé domu
naptiklad na Floridé klimatizaci nastavenou na 82 °F, nebudou pouzivat pecici troubu
ani Casto prat a susit pradlo, zaplati $30. Pokud maji obyvatelé velky dim s vysokymi
stropy, klimatizaci na 68 °F, budou ¢asto pouzivat pecici troubu, prat a susit, casto se

sprchovat, zaplati $500.
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BELLOW MARKET RATE (BMR)

V fadé americkych mést lze koupit i byty nebo domy castecné vlastnéné meéstem.
Napriklad v San Francisku jsou takové nemovitosti oznaceny zkratkou BMR (Bellow
Market Rate). Kupni cena je regulovana, tedy nizsi. Regulovana je ale bude i prodejni
cena, tedy nizsi. Takové nemovitosti navic obvykle nelze pronajmout. A pfijejich koupi
je treba prokazat vysi roéniho prijmu, napriklad ne vice nez $80.000 za jednoclennou

domacnost nebo ne vice nez $120.000 za dvoucélennou doméacnost.

TENANCY IN COMMON (TIC) A COOPERATIVE (CO-0P)

Dal$im druhem vlastnictvi je Tenancy in Common (TIC), které pfipomina velmi piisné
druZstevni vlastnictvi v Ceské republice. TIC byty jsou levnéjsi, ale 1ze je doporuéit jen
zkuSenym investorim. Jesté prisn€jsim druhem vlastnictvi je Cooperative (Co-op),

které je svymi restrikcemi pro investory vétSinou nepouzitelné.

LEASE HOLD

Z Londyna je znamé vlastnictvi Lease Hold. Takové byty lze najit i v USA, naptiklad ve
meésté Honolulu, stat Havaj. Lease Hold byty jsou obvykle levnéjsi a jejich vlastnictvi
je ¢asoveé omezeno. Lze tak koupit byt na Waikiki za cenu $200.000 s vlastnictvim na

60 let. To muze stacit kupujicimu, ale nikoliv jeho potomkim.

HLEDACE
Pokud si kupujici vyjasnil tcel a vyuziti nemovitosti i druh vlastnictvi, miiZe se pustit
do vybéru. Nejrozsiren€jsi sluzbou pro hledani nemovitosti v USA je Zillows!. Je tieba

si vytvorit ucet, stahnout aplikaci a hledani mtize zacit.

Je mozné pouzit i sluzbu Trulia32. Ta byla v roce 2015 koupena firmou Zillow, ale stale

vystupuje samostatné.

REALITNT MAKLERI
Prodeje nemovitosti v USA se obvykle tcastni dva realitni makléri. Jeden Real Estate
Agent zastupuje prodavajiciho. Jeho ukolem je zalistovat nemovitost do Multiple

Listing Service (MLS) a organizovat prohlidky podle potteb agentt kupujicich.

3t Dostupné online z https://www.zillow.com

32 Dostupné online z https://www.trulia.com
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Druhy agent zastupuje kupujiciho. Jeho tkolem je pripravit pro kupujiciho prohlidky
vybranych nemovitosti. Obvykle ptipravi 8 prohlidek na prvni den setkani. Podle
reakce kupujiciho nasledné ptipravi dalsi 4 prohlidky na druhy den setkani. Obvykle
to budou opakované prohlidky dvou nemovitosti z prvniho dne a dvé dal$i nemovitosti.
Je dobrym zvykem se tieti den rozhodnout, zda nékterou z nemovitosti kupujici koupi

nebo rozhodovani o nékolik mésicu odlozi.

Kupujici by nemél do svého realitniho maklére prehnana ocekavani. Zastupuje sice
kupujiciho, ale predevsim zastupuje svoji provizi. Svého maklére by si mél kupujici

urcité vazit a vérit mu. Ale nemél by se stydét ho vymeénit, pokud se s nim neciti dobte.

79



Ing. Jaroslav Kalvoda Diplomova prace ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo navrhnout strategii zalozeni pobocky ¢eské firmy a jeji
uspeésny vstup na trh ve Spojenych statech americkych. Na zakladé teoretickych
poznatki a praktickych analyz byla vytvorena komplexni metodika, ktera kombinuje

strategické planovani, inovaci prodejniho procesu a praktické aspekty podnikani

v americkém prostiedi.

Prace propojila teoretické modely strategického rizeni (PEST, Portertiv model péti sil,
7S aVRIO) sempirickymi poznatky aosobni zkuSenosti autora zoblasti

mezinarodniho podnikéni a fizeni technologickych firem.

Analyticka cast prace potvrdila, ze vstup ceské IT spolecnosti na americky trh je
realisticky, avSak zaroven vyzaduje peclivou pripravu, kulturni adaptaci ajasné
definovanou obchodni strategii. Americky trh nabizi mimoradné prilezitosti diky
velikosti, inovativnimu prostiedi a poptavce po technologickych feSenich, ale soucasné
prindsi ivyznamné vyzvy, jako jsou silnd konkurence, pravni slozitost a kulturni
odlisnosti. Predlozené analyzy ukazaly, Ze klicem k ispéchu je schopnost kombinovat
evropskou kvalitu, cenovou efektivitu a profesionalni zakaznicky pristup, ktery

odpovida standardiim americkych klienti.

Prace navrhla tfi mozné varianty vstupu na trh, remote-first pristup, partnerstvi
s lokalnim hraéem a hybridni model svlastni pobockou. Prace zhodnotila jejich
prinosy i rizika. Jako nejvhodnéjsi feseni byla doporucena postupna implementace
hybridniho modelu, ktery umoznuje spojit diveéryhodnost lokalni entity s efektivitou
centralizovaného Fizeni z Ceské republiky. Tato strategie je ekonomicky realistick,

umoznuje organicky rist a zaroven buduje silnou znacku na americkém trhu.

Vyznamnou soucasti prace je inovace prodejniho procesu formou zavedeni
zakaznickych tymt, které propojuji obchodni a realiza¢ni slozku organizace. Pilotni
ovéreni tohoto modelu (Proof of Concept) prokazalo jeho efektivitu v praxi. Doslo ke
zvySeni zakaznické spokojenosti, snizeni reklamaci, zrychleni komunikace a nartistu
retence klientli. Tento vysledek potvrzuje, ze inovace v oblasti fizeni zakaznickych
vztahti predstavuje klicovy faktor pro dlouhodoby tuspéch nejen na doméacim, ale

i mezinarodnim trhu.
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Z praktického hlediska prace poskytuje ¢eskym podnikiim detailni a prenositelny
navod, jak postupovat pii zaloZeni poboc¢ky v USA, od volby pravni formy a statu, pies
bankovni a danové otazky, az po organizac¢ni a kulturni specifika amerického prostiedi.
Vystupem je strategicky ramec, ktery miize slouzit jako metodicky podklad pro dalsi

firmy uvazujici o expanzi do Spojenych stati americkych.

Celkové lze konstatovat, Ze prace prinasi originalni propojeni teorie strategického
izeni s realnou podnikatelskou praxi. Dokazuje, ze ispéch ¢eské firmy na americkém
trhu je dosazitelny, pokud je expanze postavena na pevnych analytickych zakladech,
jasné vizi, inovativnim pristupu k prodeji a dlouhodobém budovani divéry. Diplomova
prace tak muze slouzit nejen jako akademicky prispévek k oblasti mezinarodniho
managementu, ale ijako prakticka prirucka pro podnikatele a manazery, ktefi chtéji

své podnikani rozsirit za hranice Evropy.
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I. PRILOHA: HODNOCENI DIPLOMOVE PRACE

V této priloze jsou uvedena hodnoceni diplomové prace, které autor ziskal po jejim

odevzdani.

A. HODNOCENiIi OD MIROSLAVA PLEVNEHO

PredlozZenou praci jsem si se zajmem precetl a velmi ptijemné mé prekvapila jednak
komplexnosti zabéru problematiky zakladani pobocek ceskych firem v USA a zaroven
i (zejména u podnikateli) zddouci vécnosti a strucnosti. Je ziejmé, Ze se v praci
pozitivné odrazily dlouhodobé zkusenosti autora vtéto oblasti. Prace miize byt
nesmirné€ cennym pomocnikem pro zabéhlé firmy i start-upy, které uvazuji o expanzi
do USA.

Senator parlamentu Ceské republiky
prof. Ing. Miroslav Plevny, Ph.D.
15. listopadu 2025

B. HODNOCENI OD PETRA TALAFUSE

Z pozice zastupce Feditele zahrani¢niho odboru HK CR a tajemnika zahrani¢ni sekce
HK CRocenuji, ze diplomova prace Ing. Jaroslava Kalvody nabizi prakticky
vyuzitelnou metodiku vstupu éeské firmy na trh USA, ktera propojuje standardni
strategické ramce (PEST, 5 sil, 7S, VRIO) s konkrétnimi kroky a rozhodovacimi voditky

(volba statu, pravni formy, vlastnické struktury, bankovnictvi, dani a viz).

Povazuji za zvlast hodnotné, 7zZe autor doporucuje realisticky hybridni
model (LLC+lokalni sales, delivery v CR) apracuje sriziky (napf.ABs5, imigra¢ni

a compliance aspekty) bez zjednodusSovani.

Silnym prinosem je iovérena inovace prodejniho procesu — zakaznické tymy se
prokazatelné promitly do vysledki (NPS +17 bodd, retence 95 %, méné reklamaci,

rychlejsi odezva), coz je presné ten typ diikazu, ktery firmy pti expanzi potiebuji.

Téma i zpracovani jsou plné v souladu s proexportni agendou HK CR, ktera aktivné
podporuje proexportni ekonomickou diplomacii a pfinasSeji okamzitou hodnotu

zejména pro MSP mifici do USA; vidim potencial k vyuziti v poradenské praxi komory

i v ramci podnikatelskych misi.
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Jako autoriiv kolega, se kterym se potkavdm na mnoha pracovnich akcich, které maji
vztah ke Spojenym statim americkym, dodavam, ze mé hodnoceni je zaloZeno na

odborné kvalité textu a jeho prenositelnosti do praxe.

Ing. Petr Talafts

Zastupce teditele a tajemnik Zahrani¢ni sekce
Agenda zahranic¢nich vztahii

Hospodarska komora Ceské republiky

25. listopadu 2025
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C. HODNOCENI OD VEDOUCIHO DIPLOMOVE PRACE

(—

CEMI

CENTRAL EUROPEAN MANAGEMENT INSTITUTE

POSUDEK VEDOUCIHO DIPLOMOVE PRACE

Titul, jméno a pfijmeni studenta: Ing. Jaroslav Kalvoda
Nazev diplomové préce: ZaloZeni pobocky ¢eské firmy v USA

Vedouci diplomové prace: | doc. Ing. Hana Urbancova, Ph.D., DBA

Aktudlnost tématu diplomové prace

Komentar: Téma je aktualni, zajimavé a dlleZité pro praxi.
|Z Vyborné \ |:| Velmi dobfe \ |:| Dobre | |:| Nevyhovujici

Splnéni cili diplomové prace

Komentdr: Cil prace je jednoznacné formulovan a byl dosaZen, rovnéz pak cile dilci.
X vyborné \ [ ] velmi dobre \ [ ] pobie | [ ] Nevyhovujici

Metody a postupy feseni

Komentar: Metodika je dostatecnda, metody byly aplikovany vhodné.
X vyborné ‘ [ ] velmi dobre [ [ ] pobie | [ ] Nevyhovujici

Vyznam pro praxi

Komentar: Prace ma dllezity dopad pro praxi.
X vyborné ] [ ] velmi dobte ‘ [ ] Dobre | [ Nevyhovujici

Formalni Gprava diplomové prace

Komentar: V praci se vyskytuji drobné formalni nedostatky.
|:| Vyborné \ |Z| Velmi dobfe \ |:| Dobre | |:| Nevyhovujici

Zavérecné zhodnoceni diplomové prace

Komentdr: Diplomova prace se vénuje velmi aktudinimu a prakticky orientovanému tématu,
konkrétné strategii vstupu Ceské firmy na americky trh. Autor prokazal schopnost propojit teoretické
modely strategického managementu s realnymi podminkami podnikdni v mezindrodnim prostredi.
Prace je logicky strukturovand, pfehledna a vychazi z relevantnich zdrojl i z autorovych zkuSenosti
z praxe, coZ ji dodava autenticitu a aplika¢ni hodnotu. Teoretickd ¢ast vytvari solidni zaklad pro
analytickou a navrhovou ¢ast, ktera prinasi konkrétni strategické varianty a jejich dukladné
zhodnoceni.

Analyticka Cast je zpracovana na vysoké urovni, s dirazem na praktickou vyuZitelnost vystupu.
Oceniuji zejména pilotni ovéfeni navrzeného modelu a jasné vymezeni pFinosu i rizik jednotlivych
pFistupl vstupu na trh. Zavéry jsou realistické a opiraji se o kvalitni argumentaci i empirickd data.
Prace ptinasi origindIni a inovativni pohled na fizeni expanze ceskych firem do USA, a proto ji lze
hodnotit jako pfinosnou jak z akademického, tak praktického hlediska.

|z DP doporucuji k obhajobé a navrhuji hodnoceni:

\ X] vyborné { [] velmi dobie | [ ] Dobe
|:| DP nedoporucuji k obhajobé
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(—

CEMI

CENTRAL EUROPEAN MANAGEMENT INSTITUTE

Dopliiujici otazky od vedouciho DP:

Doplriujici otazka €. 1 (povinna): Jaké konkrétni kroky by méla ceska firma podniknout pfi pfipravé
hybridniho modelu vstupu na americky trh, aby minimalizovala rizika spojena s kulturnimi a pravnimi
rozdily?

Doplnujici otazka ¢. 2: Jak by se podle Vaseho nazoru mohl déle rozvijet model zdkaznickych tym,
aby byl dlouhodobé udrZitelny pfi rlstu firmy a rozsifovani pasobnosti v USA?

Doplnujici otazka €. 3: x

Datum: 12. 11. 2025

Podpis vedouciho diplomové prace:

Hodnoceni DP:

velmi dobre — s ojedinélymi drobnymi pripominkami (chybami, nedostatky)

dobre — s ojedinélymi zdsadnimi pripominkami &i vétsim mnoZstvim drobnych pripominek (chyb,
nedostatku)

nevyhovujici — s éetnymi zdsadnimi /hrubymi pfipominkami (chybami, nedostatky)

Preddni posudku vedouciho DP:

Vyplnény formuldr vedouci diplomové prdce odesle studentovi e-mailem.

Student vloZi posudek vedouciho DP (moZno i bez podpisu vedouciho) do studijniho systému.
Vedouci diplomové prdce doruci origindl podepsaného posudku na adresu Institutu.
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D. HODNOCENI OD OPONENTA DIPLOMOVE PRACE

&
CEMI

POSUDEK OPONENTA DIPLOMOVE PRACE

Titul, jméno a pfijmeni studenta: Ing. Jaroslav Kalvoda
Nazev diplomové préce: ZaloZeni pobocky Ceské firmy v USA
Vedouci diplomové prace: doc. Ing. Hana Urbancov3, Ph.D., DBA

Oponent diplomové prace: Ing. Mgr. Jaromir Tichy, Ph.D., MBA

Aktudlnost tématu diplomové prace

Komentdr: Téma diplomové price je vhodné zvolené a aktudlni. Diplomova prace se zabyvd
tématem podnikdni, blize problematikou zaloZeni pobocky ceské firmy v USA. V soucasné dobé
lokalizace, a mozZnosti vstupl na zahrani¢ni trhy, se stava expanze na zahrani¢ni trhy vhodnou
obchodni strategii tuzemskych firem. Aktualnost problematiky diplomové préace je zminéna v Uvodu
diplomové préce.

X vyborné | [ ] velmi dobfe | [ ] pobie | [ ] Nevyhovujici

SpInéni cili diplomové prace

Komentat: V Uvodu diplomové prace je jasné vymezena problematika, kterou se autor v dipomové
praci zabyva. Cil diplomové prace formulovdn v Abstraktu neni. Abstrakt vhodné charakterizuje
diplomovou préci. V Uvodu je cil diplomové prace definovan takto: "Cilem diplomové préce je
navrhnout zaloZeni pobocky ¢eské firmy a vstup na trh v USA s vyuZitim inovace prodejniho procesu
vytvorenim zakaznickych tyma."

V Zavéru diplomové prace je uveden cil DP v odli§ném znéni jako v Uvodu: "Cilem této diplomové
prace bylo navrhnout strategii zaloZeni pobocky Ceské firmy a jeji Uspésny vstup na trh ve Spojenych
statech americkych." Diky slovu "strategii" a "Uspésny" je tento cil [épe formulovany, i kyZ dokazat ,
Ze jde o Uspésny vstup firmy na zahranicni trh je obtizné. V Zavéru neni explicitné uvedeno splnéni
cile DP. V Zavéru je uveden komentar dosazenych vysledka.

[ ]vyborné | X] velmi dobie | [ ] pobie | [ ] Nevyhovuijici

Metody a postupy feseni

Komentar: Diplomova prace se zaméruje na navrh strategie zaloZeni pobocky ceské firmy a jeji
Uspésny vstup na trh v USA.

V teoretické ¢asti diplomové prace je zpracovana literarni reSerSe a jsou zde uvedeny zékladni pojmy
spojené s tématem zpracovani diplomové prace. obsaZeny jsou charakteristiky metod analyzy
podnikatelského prostredi (PEST, Porterliv model péti sil, model 7S a VRIO) a inovacich v oblasti
fizeni vztaht se zékazniky.

Prakticka ¢ast DP obsahuje zpracované analyzy vnéjsiho, mezo a vnitiniho prostfedi Ceské IT
spolecnosti planujici expanzi na trh USA. Na zékladé vysledk( analyz je formulovéna strategie vstupu
spolecnosti na zahrani¢ni trh. V DP jsou navrZeny tfi varianty vstupu na trh (remote-first pfistup,
partnerstvi s lokdlnim hrac¢em a hybridni model s vlastni pobockou), jsou zhodnoceny jejich pfinosy i
rizika. Jako nejvhodnéjsi feSeni byla navriena implementace hybridniho modelu. Soucasti DP je
pilotni ovéreni inovovaného prodejniho modelu, ktery spojuje obchodni a realizacni slozku
vytvofenim zakaznickych tymu(. Vysledky prokdazaly zvyseni zakaznické spokojenosti, retence a
efektivity komunikace. Analyticky vystup je dostatecny. Zavér diplomové prace uvddi komentare k
navrhu a obsahuje dalsi strategicka manaZerska doporuceni.

X vyborné | [ ] velmi dobfe | [ ] pobie | [ ] Nevyhovuijici
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Vyznam pro praxi

Komentdr: Prakticky vyznam md diplomova prdce pro autora, a pro analyzovanou spolec¢nost a jeji
Uspésny vstup na zahrani¢ni trh. V diplomové praci autor vyuZiva svych profesnich odbornych
zku$enosti. Jak autor v Zavéru uvadi, "Diplomova prace tak mdze slouZit ... jako prakticka pfirucka
pro podnikatele a manazZery, ktefi chtéji své podnikani rozsifit za hranice Evropy." V zavérecné casti
sou uvedeny dalsi komentére vysledkl analyz a navrhd.

D] vyborné | [ ] velmi dobte | [ ] pobie | [ ] Nevyhovujici

Formalni tprava diplomové prace

Komentdr: Diplomova prace respektuje poZzadavky CEMI na formalni Upravu stanovené vnitfnimi
metodickymi pokyny. V diplomové praci je pouZivan odborny jazyk. Formalni stranka diplomové
prace je s drobnymi zavadami. Diplomova prace je vhodné strukturovand a jeji stavba ma logickou
nadvaznost. Poméry jednotlivych ¢asti diplomové prace jsou vyvaZeny. V DP se objevuji necislované
nadpisy. DP je doplnéna vhodnymi tabulkovymi. DP obsahuje pfilohovou ¢ast jen vyhrazenou
prazdnou strdnkou.

Autorskd etika byla v DP dodrZena. Dostupnd odborna literatura je v diplomové prdci vyuzivdna v
dostatec¢né Sifi, viz Seznam zdrojd. Citace tiSténych i elektronickych zdroji jsou uvadény s
nedostatky, a dle starSi (neplatné) normy ISO 690:2010, odkazovano na citace je pomoci
harvardského systému. Seznam by mél byt uvadén v odrazkich, ne jako samostatné odstavce.
V3echny citace v Seznamu literatury by mély mit pfesunut rok vydani za jméno autora. Seznam by
mél byt uvadén v odrazkach. Citace internetovych zdrojd jsou uvadény neuplné, i zde by mély byt
ndazvy publikaci uvedeny kurzivou. K poznamkam je vyuZivan poznamkovy aparat pod carou, kde jsou
uvedeny i zdroje, které by mély byt obsaZeny i v seznamu literatury.

[ ]vyborng | X] velmi dobie | [ ] pobie | [ ] Nevyhovuijici

Zavérecné zhodnoceni diplomové prace

Komentdr: Diplomovd préace je na dobré drovni. Diplomovd prace obsahuje vSechny predepsané
Casti textu, véetné wvyuziti analytickych ndstroju. V Casti Navrhy a doporudeni jsou uvedeny
komentare, zavéry analyz a doporuceni. NavrZeny jsou tfi varianty vstupu firmy na trh USA. Citacni
etika byla dodrZena s pouzitim star$i normy. Autor Cerpa ze svych praktickych zkuSenosti a prokazal
znalost problematiky a schopnost aplikovat teoretické poznatky do praxe. Diplomova préce je
napsana vécné, a na dostatecné odborné urovni.

|Z DP doporucuji k obhajobé a navrhuji hodnoceni:

l X vyborné [ [ ] velmi dobie | [ ] Dobte
|:| DP nedoporucuji k obhajobé

Doplrujici otazky od oponenta DP:

Doplriujici otdzka €. 1 (povinna):

Domnivate se, Ze je v soucasné dobé lokalizace a procesu "vratit vyrobu do USA" je vstup na tento
trh jednodussi?

Doplriujici otazka €. 2: ---

Doplriujici otazka €. 3: ---

Datum: 26. 11. 2025 \‘(

Podpis oponenta diplomové prdce:

<
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