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Zhodnoceni exportnich prilezitosti pro vybrané malé a
stiedni podniky

Souhrn

Diplomova prace se zabyva exportnimi pfilezitostmi, které maji v soucasné dobé
Cesti exportéii. Problematika mezinarodniho obchodu, zejména exportnich ptilezitosti
a naslednych aktivit, je zhodnocena v souvislosti s nastroji exportni politiky, kterou
koordinuje stat. Teoretickou Cast zpocatku vénuji zejména obecnym charakteristikdm
mezinarodniho obchodu, dale postupuji ke konkrétnim aktivitim exportni politiky Ceské
republiky.

V prvnim oddilu praktické casti se zabyvam rozborem pftilezitosti vstupu
na zahrani¢ni trh malého podniku, ktery je doplnén komentafi zucastnénych aktéri
K situaci statni exportni podpory a zkuSenostem se zacatky vstupu na zahrani¢ni trhy.
Soucasti tohoto oddilu je dale popis a rozbor Cinnosti pii usilovani o konkrétni dotacni
program pro malé a stfedni podniky. Tuto ¢ast dopliiuji o detaily z rozhovorii se zastupci
daného podniku a se zastupcem Agentury pro podnikani a inovace, jez danou vyzvu,
zaméfenou na propagaci malych a stfednich podnikd na zahrani¢nich trzich, zastit'uje.

Druhy oddil praktické ¢asti mé diplomové prace zahrnuje rozhovor se zastupcem
tradi¢niho ¢eského podniku, ktery se momentalné svoji velikosti fadi mezi stfedné velké
podniky. Tato ¢ast byla do diplomové prace vlozena proto, aby nebyla vypovéd pouze
za jeden konkrétni podnik zavadéjici. Diky doplnénym poznatklim je postupné ziskavan
pohled na nékteré mezery v Soucasné proexportni strategii.

Cilem =zavérecné casti diplomové prace je poskytnout soubor doporuceni,
ktera plynou z konfrontace teorie s konkrétnimi vypovédmi aktér, jejich zkuSenostmi

a nazory.

Kli¢ova slova: mezinarodni obchod, export, malé a stiedni podniky, exportni politika,



Evaluation of export opportunities for selected small and

medium enterprises

Summary

The diploma thesis deals with export opportunities which are currently Czech
exporters. The issue of international trade - especially export opportunities and follow-up
is evaluated in relation to the tools of the export policy, coordinated by the state.

The theoretical part initially pays particular attention to the general characteristics
of international trade, then | proceed to the specific activities of the export policy
of the Czech Republic.

In the first section of the practical part deals with analysis of opportunities to enter
the foreign market of the small enterprise, which is accompanied by comments
of stakeholders on the situation of state export support and expertise to the beginnings
of entry into foreign markets. Part of this section is a description and analysis of activities
in pursuit of a specific grant program for small and medium-sized enterprises. This part
adds to the details of the talks with the representatives of a particular company and
a representative of the Agency for entrepreneurship and innovation, the challenge focused
on the promotion of small and medium enterprises in foreign markets, are shielded.

The second section of the practical part of my thesis includes an interview with
a representative of the traditional Czech company, which is currently its size ranks among
medium-sized enterprises. This section was inserted into the thesis in order to not only
notice one particular enterprise misleading. Thanks supplemented knowledge is gradually
obtained look at some of the gaps in the current export strategy.
The conclusion of this thesis is to provide a set of recommendations that result from
the confrontation of theory with concrete testimony of participants, their experiences and

opinions.

Keywords: International trade, export, small and medium enterprises, export policy, state

export support
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1 Uvod

Klicovym tématem této prace je zhodnoceni exportnich pfilezitosti malych
a sttednich podnikd, o kterych hovofime ve spojitosti s mezinarodnim obchodem
a mezindrodni politikou statu. Téma piilezitosti Ceskych podnikl ke vstupu na zahranicni
trhy je mozné pojmout ve dvou rovinach. Prvni rovinou je zpusob, jakym si samotné
podniky vytvareji ptilezitosti, tedy analyza produktu a vyzkumu toho, jak ¢eské podniky
pristupuji k zahrani¢ni expanzi. Druhou rovinou jsou aspekty piisobici na domaci podniky,
tedy nastroje exportni politiky a s ni spojena exportni strategie.

Zaméfeni se na prvni rovinu by bylo velice zajimavé, avsak maloktery podnik je
z divodu ochrany svého know-how a obchodni strategie ochotny tyto informace
poskytovat. Realizace takového vyzkumu je navic Casov€ i financn€ velmi narocna.
Zaméteni se pouze na druhou rovinu, tedy statni aktivity a podporu exportu, by vytvoftilo
jakousi popisnou praci, jejimz ptinosem by byl seznam doporuceni, nejspise nepodlozen
véenymi komentéfi, vzhledem k absenci informaci z praxe.

Pro vytvofeni komplexniho obrazu problematiky v této praci vytvafim soubornou
kombinaci obou zminénych rovin. V teoretické ¢asti je moji snahou shrnout charakteristiky
mezinarodniho obchodu obecné a navazat déle na specifika a postoj vlady Ceské republiky
viéi mezindrodnim obchodnim operacim. Tim je okrajové navdzano na prvni rovinu
a poskytnut stru¢ny pohled na stanoviska exportni politiky. Pro ziskani praktického
pohledu na mozZnosti vstupu na zahrani¢ni trhy vyuzivam poskytnuté informace
z konkrétniho malého podniku spolu s doplnénymi komentati hlavnich aktérti. Soucasti
této praktické Casti je pfipadova studie, jeZ vystihuje proces, jakym zplisobem podnik
na zahrani¢ni trhy vstoupil a jaké dalsi kroky zaujima v rdmci své obchodni strategie. Diky
tomuto konkrétnimu piipadu mam navic moznost rozvést specifika jedné ze soucasnych
vyzev uréenych pro Ceské exportéry.

Zaméfeni se pouze na jeden podnik by poskytlo zavadéjici pohled na dané téma,
a proto byla vyuzita moZnost komparace a zhodnoceni v ramci dalSiho ceského podniku.
Zjisténim je, Ze néktera specifika se shoduji a aktéfi maji podobné zkuSenosti a nahled
nadané téma. Vysledkem snazeni je tak poskytnuti realného pohledu na pfiilezitosti
ceskych podnikli vramci zahrani¢nich trhti doplnéné o doporuceni vyplyvajici

z komentéit jednotlivych aktért.
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2 Cil a metodika prace

Cilem prace neni hodnoceni nabizenych dotacnich programli a vyzev ¢i samotné
exportni politiky statu, ale porovnani samotnymi aktéry mezinarodniho obchodu
Vv konfrontaci se zvefejnénymi a prezentovanymi informacemi ze strany statu a ze strany
agentur, v jejichz kompetenci jsou proexportni nastroje a jednotlivé dotacni programy.
Tato komparace V jistém smyslu naznacuje zkostnatélost systému, ze kterého vychazi
strategie mezinarodniho obchodu, a v neposledni fad¢ také nesmysiné pozadavky, které
jsou pro tuzemské podniky spiSe komplikaci, nez podporou nebo stimulaci, a to zejména
vlivem administrativnich naroku.

Piinosem této prace maji byt doporuceni vychazejici z informaci sebranych v ramci
rozhovoril, kterd by v nékterych piipadech usnadnila chépani exportni politiky statu
ajejich programu, protoze pravé zdanlivd nedostupnost a slozitost zabrailuje menSim
podnikiim v nasledovani programi a nastroji exportni politiky. Hlavnim cilem neni
rozvijeni jiz existujici teorie. Ve vymezeni cilti této prace jsem zamyslel konfrontovat
teorii s existujicimi ptipady zpraxe a porovnat tak skutetné moznosti. V prib&hu
zkoumani a komparace teorie s praxi se jiz zacinaji objevovat prvni naznaky jisté absence

flexibility konkrétnich nastroji podpory exportu.

V ramci analyzy byli ndpomocni sami uCastnici mezindrodnich transakci, tedy
zastupci statnich organizaci nebo agentur a zéastupci jednotlivych malych a stfednich
podniki. S nimi jsem na zakladé nestrukturovaného rozhovoru vedl debatu o ptileZitostech
a fungovani podniku na zahraniCnich trzich, déale také o zkuSenostech s jiZz mnohokrat
zminénou podporou statu.

Rozhovor byl veden neformalnim zplisobem a bez ramcové strukturovanych otazek,
abych dotazovaného neomezoval a v rozhovoru pak docilil toho, Ze poskytnuté informace
nabidnou komplexni pohled. Toho bylo dle mého ndzoru do jist¢ miry dosazeno, nebot’
nektefi z dotazovanych poskytli informace 1 z historického vyvoje daného podniku, ktery
byl ovlivnén i tim, jakym zpisobem stat pfistupoval k mezinarodnimu obchodu, konkrétné
k exportnim aktivitam ¢eskych podniki.

Rozhovory byly zaznamendvany na diktafon a zaroven byly vytvafeny poznamky

u klicovych informaci. Zapis a poznamky jsem zaznamendaval velmi ziidka, aby nebyl
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narusen pribéh rozhovoru a jeho neformdlni atmosféra. Jednotliva interview byla
vyhodnocovana na zaklad¢ pofizeného audiozaznamu. Z téchto dat jsem se snazil vytvofit
uceleny obraz dané problematiky.

Komentafe zastupcti exportnich firem napomahaji tomu, abych se v zavéru prace mohl
navratit ke zvefejnéné exportni politice statu, kterd vytvari exportni strategii pro dané
obdobi. Teoretickou a praktickou ¢ast timto sluc¢uji do souhrnu doporuceni, jez vznikaji
na zéklade¢ sebraného teoretického a praktického ramce prace. Tedy dvou zminénych rovin,
jakymi na danou problematiku exportnich ptilezitosti malych a stfednich podnikii mizeme

hledét.
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3 Teoreticka vychodiska

3.1 Charakteristika mezinarodniho obchodu

Pro kazdy stat je mezinarodni obchod velmi dilezitym a nepostradatelnym prvkem,
a to nejenom s ohledem na doméaci ekonomickou situaci. Podstata mezinarodniho obchodu
tkvi v ekonomickych vazbach a spolupraci jednotlivych statii. Vznikaji tak mezinarodni
struktury, které tvofi mezinarodni obchod. Pfedmétem smény mezinarodniho obchodu je
sména zbozi a sluzeb, ale také napiiklad sména dusevniho vlastnictvi a prav mezi
staty (Hes, 2005). Jako nutné dale povazuji zminit pojem zahrani¢ni obchod, ktery je ve
své podstaté soucdsti obchodu mezindrodniho. ,, Zahranicni obchod lze definovat jako
obchod jedné ndrodni ekonomiky se svym okolim, tj. s jednou ¢i vice jinym ndrodnimi
ekonomikami, prip. také jako obchod jednoho statu s jinymi stdty, shoduji-li se jejich
hranice s hranicemi ekonomik. “ (Stérbova a kol., 2013)

Pokud byl v minulosti mezinarodni obchod dusledkem riznych historickych udalosti
utlaCovan, mizeme dnes tvrdit, Ze mezinarodni obchodni transakce jsou v soucasné dobé
dostupné a podporované jako nikdy diive. ,, Vliv vnejsich ekonomickych vztahi na
hospodarsky rozvoj jednotlivych zemi se podstatné prohloubil zejména v povdlecném vyvoji
svétového hospodarstvi. Specifickymi rysy tohoto obdobi jsou spolu s relativné rychlym
tempem hospodarského ristu i rozvoj mezindrodnich hospodarskych vztahu, hospodarska

spoluprdace a integrace. “ (Machkova a kol., 2007)

Globalizace a nastup modernich technologii spojenych s tzv. informaéni spolecnosti, to je
doba od konce 20. stoleti. Mezinarodnim obchodnim vztahiim jsou odstraiovany bariéry a
v mnoha zemich tim roste pozadavek na konkurenceschopnost podnikti. Dnesni doba je
pfisun potravin, pocet valecnych konfliktd je pravdépodobné nejnizsi, jaky mize lidstvo
pamatovat. VéEtSina mezindrodnich vztahil, az na par vyjimek, je na Grovni velmi tzkych

partnerskych vztahti, vznikaji riizné€ unie statt ¢i rizné typy piihranicni spoluprace.
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Mezindrodni obchodni vztahy mezi staty a nasledné obchodni transakce vznikaji na
zakladech mezinarodnich smluv a vnitrostatnich pravnich predpist. Cely proces slozeny
z n¢kolika aktérii tvofi mezinarodni obchodni systém, kterym proudi predméty
mezinarodniho obchodu — tedy zbozi a sluzby na stran¢ jedné, penize a informace na strané
druhé. Konkrétné vyvoz kapitadlu je v soucasné dobé aktualnim trendem. Podniky
vyhledavaji moznosti v ramci investice do zahrani¢i. Ostatn€ i u nés se s timto trendem

Casto setkavame (Machkova a kol., 2007).

Zbozi a sluzby, které prochazeji systémem mezinarodniho obchodu, ale i obchody
domacimi, jsou umistény na rizné druhy trhii — nejcastéji trh se spotiebnim zbozim a trh
s primyslovymi vyrobky. S ohledem na sménu zboZi je také nutné dodat, Ze predmétem
smény nemusi byt zpravidla hotové vyrobky, ale i rizné suroviny ur¢ené k naslednému
zpracovani, jako je palivo atd.

Mezinarodni obchod se stava stale rozmanitéj§im. Neni to jenom zbozi, ale i sluzby,
které se svoji podstatou vyviji do procesné slozitych operaci a procesi. Z toho také logicky
vyplyva, Ze spolu s modernizaci postupli a vzniku novych sluzeb vzristaji investi¢ni
naroky (Machkova a kol.,, 2007). A pravé vysoké finan¢ni prostiedky jsou jednim
z predpoklada, jak zahranicni transakce a operace zdarné realizovat. Dostadvame se tedy
k faktu, Ze mezinarodni obchod neni pouze o vlastnich prostiedcich a v koneéném
disledku ani zkuSenostech a obchodnich kontaktech jednotlivych aktérii. K vytvareni

prilezitosti ke vstupu na zahrani¢ni trhy je nutna 1 podpora statu.

3.2 Prilezitosti ke vstupu na zahranicni trhy

Podnikatelské subjekty jsou v pfipadé mezinarodniho obchodu rtizn€ motivovany.
Pti¢inou mize byt omezeny domaéci trh, na kterém nemtze dany podnik vice aplikovat
svoji obchodni strategii, dale naptiklad zvysujici se poptdvka nebo prosté nalezeni nového
strategického trhu (Hes, 2005). Mezinarodni obchodni transakce zajistuji podnikiim vétsi

svobodu v podnikani, jelikoz podniky nejsou tolik zavislé na domacim trhu.

., Rozhodovani o vstupu na zahranicni trh musi byt v souladu s podnikovou strategii,
podporenou definici marketingového cile a taktiky. Je rovnéz dilezity odhad podilu
zahranicniho obchodu na celkovém prodeji podniku.“ (Hes, 2005) Mnohd odborna
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literatura tvrdi, ze nez se podnik rozhodne vstoupit na zahrani¢ni trh, je vyzadovéana
analyza dopadu na stabilitu a dal$i vyvoj podniku. Avsak zaméfime-li se na malé a stfedni
podniky, vétSinou do zahrani¢nich transakci, naptiklad na zdklad¢ konkrétni poptavky,
vtazeny jaksi spontdnné. Za téchto okolnosti a pfi rychlosti, vjaké vSechny kroky
nasleduji, nemaji zastupci pfili§ ¢asu na rozhodovani, natoz na strategické planovani. Toto
zanedbani v ohledu na nutnost rychlé reakce muze samoziejmé byt predpokladem
K nardstajicim riziktum.

Analyza vyvoje je jist¢ velmi dilezitd v ramci nasledného financovani tohoto
strategického kroku. Vstup podniku na zahrani¢ni trhy si mnohdy vyzada jista specifika.
S vétsi poptavkou je nutné rozsifit vyrobu a dal$i zazemi podniku, ktery bude nucen
nejspiSe také zaméstnat nové pracovniky. Vzristd pozadavek na specializaci novych
zaméstnancl (napf. znalost cizich jazykll) nebo nové technologie. V tomto okamziku, kdy
jsou mezinarodni transakce jiz mezinarodni transakce probihaji, je naprosto nezbytné

provést analyzu nutnych investic spojenych se vstupem na zahrani¢ni trhy.

Vyvoz zboZi a sluzeb

MozZnosti, jakymi podnik miize vstoupit na zahrani¢ni trhy, je velké mnozstvi
a muzeme ho délit podle n€kolika rovin. V ramci vyvozu zbozi a sluzeb je mozné obchody
realizovat na zéklad¢ rtznych typi prostiednickych vztahd, které z hlediska finan¢nich
nakladi hodnotime jako nejméné narocné. Export neboli vyvoz zbozi a sluzeb je
povazovan za jednu z nejjednodussich moznych forem vstupu na zahrani¢ni trhy. Podniky
své mezinarodni aktivity vytvateji nebo rozvijeji prosttednictvim vyvoznich operaci. Zbozi
je pomoci zahrani¢nich partnerii mozné dale exportovat na zakladé¢ smluvnich vztahd,
obchodnich zastoupeni, mandatnich €1 komisionaiskych smluv(Machkova a kol., 2007).

Specifickymi typy spoluprace v rdmci vyvozu zbozi a sluzeb jsou naptiklad exportni
aliance vyvozci, ke kterym dochdzi sdruzenim tfi aZ maximalné pétadvaceti malych
a sttednich podnik. Tyto podniky spolupracuji na zakladé¢ nastaveného vyrobniho
programu, ktery se v prubéhu spoluprace doplituje a zefektivituje cely proces (Machkova
a kol., 2007).

Dal8im specifickym typem je naptiklad piggybacking, s nimzZ se setkdvame v ramci

spoluprace firem ze stejnych oborii. V ramci piggybackingu zpravidla vétsi podnik

15



poskytuje distribu¢ni cesty menSim podnikiim za uplatu a napomahé jim tak z procesniho
hlediska. Pfedmétem takové vypomoci je napiiklad zajisténi prepravy, celni sluzby nebo
vyfizovani objednavek (Machkova a kol., 2007).

Exportni aktivity vyzaduji velmi dobrou odbornou znalost problematiky. Nutna je
znalost technickych norem a pozadavki a v neposledni fadé také zkuSenosti s obchodnimi
podminkami. Jako nejjednodussi zpisob vstupu na zahrani¢ni trhy je export uvadén z toho
divodu, ze dochazi kpfimé kontrole nad cenou a priabéhem celé transakce

(Cernohlavkova a kol., 2007).

Dalsi formy vstupu na zahraniéni trhy

Machkova a kol. (Machkova a kol., 2007) také uvadi formy vstupu podniku na
zahrani¢ni trhy, a to naptiklad na zéklad¢ investicné méné narocnych operaci. Mezi tyto

formy mizeme zaradit:

- Licence

- Franchising

- Smlouva o fizeni

- Zuslechtovaci operace

- Mezinarodni vyrobni kooperace

Jako dal$i mozZzny zplisob vstupu na zahrani¢ni trhy uvadim kapitdlové vstupy
na zahrani¢ni trhy. Tento zpisob je vyuZivan velkymi a stabilnimi podniky, jenz disponuji
vlastnim kapitdlem, ktery vyuZivaji pro investovani na zahrani¢nich trzich, napiiklad
Vv ramci primyslového odvétvi, modernizace technologii nebo také do jinych zahrani¢nich
podnikti, které nasledné restrukturuji. Mezi zdkladni formy ftadime tzv. portfoliové
investice (ndkupy akcii a cennych papird) nebo piimé zahrani¢ni investice, jako jsou
kapitalové vklady — probihaji vétSinou formou fuze podnikli nebo zaklddanim novych

podniki na zelené louce (Machkova a kol., 2007).

Jak jiZ bylo zminéno, v ramci vstupu na zahrani¢ni trhy mohou byt domaci podniky
rizné motivovany a mize byt mnoho divodl, pro¢ expandovat a vstoupit na zahrani¢ni

trthy. Tyto divody jsou kombinaci nékolika faktorG. Mohou to byt vlivy
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makroekonomické, tedy celkova situace na domacim trhu, nebo faktory mikroekonomické

tykajici se konkrétniho podniku.

Prirodni zdroje a rozdilnosti ve vyrobé

Tyto charakteristiky jsou na sobé v pfipadé mnoha zemi pfimo zavislé. Kazda zemée
ma razné surovinové prostiedky a na zakladé nich v minulosti vynalozila potiebné kroky
jejich zpracovani, ptipadné nasledné vyrobé€. Vyrobni primysl byva v nékterych zemich
tradi¢ni. Zptsob vyroby je natolik propracovany a efektivni, ze i vyrobni prostiedky jsou
niz§i nez v ostatnich zemich. Klesajici naklady na vyrobu jsou zpisobeny kvalitnimi

technologiemi na zpracovani surovin, rozsahem vyroby a svétového odbytu.

Nizké vyrobni naklady

Nizké vyrobni ndklady mohou byt spjaté s tradicnim zpracovanim ptirodnich surovin
a vyrobou, jak jsem uvedl vySe. Avsak je tu jeste dalsi dilezity aspekt nizkych vyrobnich
nakladl, kterym je levnd pracovni sila. Pro vSechny znamou a typickym zdrojem levné
pracovni sily je napiiklad Cina a Vietnam. Na téchto zemich je v dnesni dobé& zaloZena
vétSinova cast textilniho primyslu, nebot’ mzdy mistnich pracovniki v textilnich zavodech
dosahuji skute¢né minimalnich sazeb zajiStujicich levny finalni produkt. Pozdé&ji se také
dostaneme k tomu, Ze staty s levnou pracovni silou jsou pro zemé, jako je napiiklad Ceska

republika, hrozbou zejména s ohledem na ochranu doméciho trhu.

Nabidka prevazujici poptavku

Kazda zem¢& ma své omezené hranice a tim 1 danou populaci, kterou predpokladame
jako zakladni odbératele produktu nebo sluzby. Pokud je domadci trh nasycen, nezbyva nez
vyhledat odbyt i za hranicemi statu. Tento vztah ovSem byva v mnoha ptipadech obréaceny.
Mnoho podnikll je zaméfeno na domadci trh a s poptdvkou ze zahrani¢nich trhl rozsituje
svou vyrobu a exportuje své produkty. Prvni ptipad by byl pro mnoho podnikl velmi
neekonomicky — vyroba je optimalizovana na standardni poptavku, pfipadny nadbytek

by mohl pro mnoho podnikl vyvolat existencni problémy.
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Odlisnosti ve spotiebitelském vkusu

V odlisnosti spottebiteli hraji velmi dulezitou roli socidlni a kulturni faktory. Kazda
zemé je zalozena na rozdilném naboZenstvi a kulturnich preferencich. To, co je trendem
V jedné zemi, mize v jiné vyvolat socidlni konflikt. Toto je nutné si uvédomit také v ramci
obchodniho jednani. Mnoho obchodnich styki je zalozeno pravé na spolecné harmonii a
jisté podobnosti kultur. Socialni a kulturni rozdily mohou mit v rdmci obchodniho jednani

fatalni nasledky.

Rozdilné pracovni segmenty

Tento podnét k zahranicnim transakcim je velmi Gzce spjat S prvnim bodem tohoto
vyctu, tedy dostupnosti pfirodnich surovin. Zemé, které mély nedostatek ptirodnich
surovin, se zpravidla soustiedily vice na sluzby a tomu také ptizplsobily segmentaci trhu
s preferenci na rozvoj sluzeb. Zanedbédno je tedy zpracovani nerostnych surovin, které
vzhledem k jejich nedostatku ani neni mozné. V tomto nebo opa¢ném piipadé je tak udana

struktura trhu se zamétenim na sluzby nebo pramysl.

Firemni strategie

Nékteré podniky jsou budované za ucelem rychlého ristu; miize se jednat zejména o
vysoce specializované podniky nabizejici inovativni produkty nebo sluzby. Tyto podniky
pak nabizeji naptiklad odkoupeni licence na know-how nebo ptipadné licencni odkoupeni

znacky (Cernohlavkova a kol., 2007).

Nedostate¢né vyrobni kapacity podniku

Jestlize podnik nemé dostate¢né vyrobni kapacity, je nucen bud’ pokryt pouze
omezenou poptavku, nebo zacit rozSifovat vyrobu. Rozsifeni vyroby neni bohuzel mnohdy
mozné v navaznosti na omezené prostory, nedostatek vhodnych nemovitosti pro vyrobu
nebo zpracovani surovin atd. Dal§imi faktory pro pfesun vyroby nebo prodej licence jsou

napiiklad zastaralé technologie (Cernohlavkova a kol., 2007).
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3.3 Rizika mezinarodniho obchodu

Svétovy obchod je podporovan globalizaci a velmi rychlou dostupnosti informaci.
Rychlost vyvoje technologii je nezadrzitelny. To, co vyrobi podniky v evropskych zemich,
dokaze diky dostupnosti informaci vyrobit i podnik v Africe. Obchodni vztahy
jednotlivych zemi jsou vzdjemné propojeny. Svétovad ekonomika je tak tzce spjata,
ze ekonomicky problém jedné zemé muze mit za nasledek svétovy propad obchodu
a v krajnich ptipadech miize vyustit az v teritorialni nebo svétovou krizi.

Kazda pozitiva pfindsi 1 sva negativa. Také mezinarodni obchod ma sva rizika,
kterym musi jednotlivé zemé v ramci exportu a importu celit. Jednim z aktualnich hrozeb
je naptiklad rozvoj novych trhii a rozmach vyrobniho pramyslu napf. v Ciné. Cena
findlniho produktu na téchto trzich je pfizpisobena poptavce. Mistni dodavatelé jsou
schopni vyrazné snizit cenu produktu nebo polotovaru a mnohdy reaguji na pozadovanou
cilovou cenu. Pfi objednani komponentii za 5 centii, kdy standardni cena je napiiklad
3 dolary, skute¢né bude cena u ¢inského vyrobce skute¢né odpovidat pozadavku. Nicméné
bude finalni cené odpovidat jak kvalita, tak Zivotnost vyrobku. Cena vSak v mnoha
ptipadech hraje zésadni roli a zbozi je i ptes rizika Spatné kvality importovano. Vyrobci
daného domaciho trhu mohou tak pod tihou této skuteCnosti oslabovat a prichazet
0 prodeje na lokdlnim trhu. Stat timto zptisobem pfichazi o mozné konkurenceschopné
vyrobce — exportéry, kteti by svymi vyvoznimi aktivitami mohli pfinést finan¢ni prospéch
do statni pokladny. Dalsi rizika obchodu s rozvojovymi zemémi také plynou z nekalych
importnich aktivit. ZboZi je mnohdy dovédzeno v niZSich cenach, nez je jeho redlna
hodnota, a ekonomika do dovazené zem¢ tak ztraci obrovské Castky.

Nejvice rizik tedy vyplyva z importnich aktivit stdtu a zeyména téch neregulovanych.
Domaci poptavka statu si Zada jisté naplnéni trhu, a pokud trhu neni nabizeno dostate¢né
mnozstvi nebo kvalita, sahd zakaznik logicky k moznostem jak zboZi nebo sluzbu ziskat
prostfednictvim zahrani¢nich trhii. Doméci podniky tak ztraci zakaznika, ktery se kvili
nespokojenosti uchyluje k zahrani¢nim produktim. Redlna situace v Ceské republice
je takova, ze velké mnozstvi produktii umisténych na domacich trzich je importovano

ze zahranici na zéklad¢ standardni poptavky.
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Je nutné podotknout, ze rizika spojena s rozvojovymi zemeémi nejsou hrozbou pouze
z hlediska statu a s ohledem na import a export. V nékterych ptipadech rizika vyvolaji
samotné podniky. Mnoho domadcich podnikl totiz kvili regulaci cen sahd k piesunu
vyroby pravé do rozvojovych zemi. Zkusenosti s timto krokem jsou pomérné kontroverzni.
Nékteré¢ podniky timto zpisobem dokézaly zefektivnit produkci a vymezit trhy, které
budou obsluhovat z destinaci, kde probiha vyroba. Témto podnikiim se podafilo navysit
vyrobni kapacity a snizit cenu produktu nebo je alespoii optimalizovat v udrzitelné
hodnoté. Existuji vSak 1 takové piipady, kdy pfesun vyroby znamenal rapidni pokles
kvality produktu a tim tipadek celkovych prodeji podniku.

Dal§im vyznamnym rizikem je nezdkonné kopirovani produktu, jez je naptiklad
v Cin& b&znou praktikou. Mimo tato rizika piinasi rozsifeni vyroby v rozvojovych zemich
také jeden zasadni problém, kterym je nezameéstnanost. Pfesun vyroby do rozvojovych
zemi ubira pocet volnych pracovnich pozic a zvySuje nezaméstnanosti v zemi.
Vétsina rizikovych faktorti, zejména téch importnich, mize byt regulovana statem, jehoz
ukolem je chranit domaci trh. To, jakym zplsobem se miize stat chranit pied riziky, udava
nastavend zahrani¢n¢ obchodni politika statu (Fojtikova, 2009).

Jednotlivé zemé¢ zavad¢ji rtiznd protekcionistickd opatieni, kterd maji za ukol
uvedenym hrozbam mezinarodniho obchodu zabranit nebo je alespon omezit. ,, Rozsah
Stdtnich zasahu je primo umérny ekonomické sile zemé. Vyssi zasahy jsou zaznamendny u

slabsich zemi ve smyslu chranit viastni trh pred vlivem konkurencniho zbozi. “ (Hes, 2005)

3.3.1 Specifika mezinarodnich jednani

Uvedl jsem zakladni ramec rizik vyplyvajicich z mezinarodnich operaci. Déle bych
rad zminil 1 rizika, se kterymi se exportéfi mohou setkat vramci jiZ sjednanych
mezinarodnich operaci. Tedy naptiklad bliZiciho se obchodniho jednéni, jehoz cilem je
uspéSné potvrzeni obchodniho kontraktu. Riziko vtomto pifipadé moZnd neni tim
spravnym pojmem — jde spiSe o rozdilnosti v jednotlivych zemich a znich vyplyvajici
mozna rizika.

Je nutné si uvédomit, Ze kazdd zem€ ma rozdilny pohled na kulturu, rozdilné

ekonomické podminky, apod. V ptfipadé¢ obchodnich transakci bych vyzdvihl ty

20



rozdilnosti, které mohou byt divodem zamitnuti v rdmci obchodovéani s danou zemi,

ptipadn€ mohou velmi snadno narusit jinak hladky prabéh obchodni transakce.

Kulturni rozdilnosti a naboZenstvi

Znalost dan¢é kultury je jednou ze zékladnich podminek pro obchodni jednéni. Jiné
zvyklosti a jiné kulturni ¢i nabozenské ritudly - na to vSe je nutné myslet pii vstupu
na zahrani¢ni trh. To, co se podnikateli zdd pii obchodnim jednani v doméci zemi
jako bézné, mize v jiné zemi znamenat faux pas a narusit transakci pfi jednani v zahrani¢i.
Jako zasadni se v této dob€ jevi otdzka nébozenstvi, které samo o sobé vyzaduje jisté

naucené zvyklosti.

Politické rozdilnosti

Mohli bychom fici, ze politika jde ruku v ruce s narodni kulturou a nabozenstvim.
Avsak v ramci politickych zélezitosti miiZze byt situace jeSté vice vyhrocena. Jsou zemé,
které mezi sebou neobchoduji, nebo dokonce vymezuji vzajemné hranice, limity a rizna
omezeni u importované¢ho zbozi. To vSe jenom kvili politickym konfliktim a nafizenim

Z nich plynoucich.
Makroekonomické rozdilnosti

Zde zminuji naptiklad rozvojové zemé. Ekonomickd situace udavd smér, jakym
zpiisobem a s ¢im se v dané zemi obchoduje. Jsou zemé, do kterych je nemozné dovazet

moderni technologie, jelikoZ to domaci trh nevyzaduje. Mistni trh jednoduse nema kupni

silu na to, aby s danym zbozim na svém trhu obchodoval.
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3.4 Pristup zemi k mezinarodnimu obchodu

Dnesni doba udava smér spiSe K otevienosti mezinarodnich transakci, av$ak ne
vSechny zemé¢ k mezindrodnimu obchodu takto pfistupuji. Dalo by se fici,
ze se setkavame se vSemi druhy otevienosti, respektive uzavienosti zemi. Spousta stati je
mezinarodnim transakcim velmi naklonéna a pracuje na zéklad¢ tzkych mezinarodnich
vazeb. Jsou vSak i takové zemé, které jsou velmi konzervativni nebo s ohledem
na omezovani mezinarodni obchodnich transakci pomérné ortodoxni.

Nekteré zemé jsou ochotny spolupracovat pouze v ramci nutnych mezinarodnich
operaci. I v dnesni moderni dobé se setkavame s takovymi extrémy, kdy dochazi
k vyhlaSovani exportnich nebo importnich embarg. Import a export zbozi mohou byt
hodnoceny jako velmi efektivni néastroj ke zpomaleni ekonomického ristu ostatnich zemi
nebo konkrétniho protivnika. Mlzeme tvrdit, Ze tyto néstroje zcela bezpecné nahrazuji

vale¢né konflikty, se kterymi se svét potykal v minulosti.

Podle Hese (Hes, 2005) miZzeme v ramci vztahu jednotlivych stati k mezinarodnimu

obchodu hovotit o dvou teoretickych rovinach ptistupu.

Pasivni pristup

O pasivnim pfistupu k mezindrodnimu obchodu mluvime tehdy, saha-li dand zemé
k mezinarodnim transakcim pouze ve chvili, kdy to situace vyzaduje a je to pro stat
nezbytné¢ nutné. Jako piiklad mohu uvést dovoz surovin Kk naslednému zpracovani

a vyrobg.

Aktivni pFistup

Takto miizeme nazyvat pfistup zemi, jejichz mezinarodni politika podporuje
mezinarodni aktivity podnikd, pfedev§im pak podporuje riznymi typy dotaci s daflovymi
ulevami. ,, Proexportnim aktivitam se podrizuji zdakony, dekrety, vznikaji specializovana
pracoviste, hospodarské komory, posiluji se obchodni oddéleni na zahranicnich

zastoupenich a ambasadach. *“ (Hes, 2005)
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Na zaklad¢ ptistupu k mezinadrodnimu obchodu voli zemé postoj ke statni zahranicné
obchodni politice. V literatuie se setkavame s mnoha pojmy; pro potieby této prace je

uvedena kategorizace Fojtikové (Fojtikova, 2009).

Liberalni obchodni politika

V ramci liberalni obchodni politiky statu se setkdvame s uvolfiovanim bariér
aomezeni — naptiklad ruseni celnich bariér a tarifnich opatieni. Jak uvadi Fojtikova:
., Diisledkem liberalni obchodni politiky je dosazeni vétsi otevienosti ekonomiky, coz
tuzemské vyrobce. Ti mohou realizovat svou produkci nejen na tuzemském trhu,
ale i na zahranicnich trzich. *“ (Fojtikova, 2009)

Vyhody neplynou pouze pro vyrobce, ale také pro doméci spotiebitele, kteti maji
v ramci nabidky moznost vybéru z riiznych cenovych relaci a §irsi skaly vyrobka. Velmi
dalezitym prvkem v ramci liberdlniho modelu obchodni politiky je specializace smérem

ke specifickému druhu komodity, které dané zemi generuje nejvyssi prospéch.

Protekcionismus

Ochrana domaciho trhu, obchodni bariéry a rizné druhy opatieni ¢i omezujici
zahrani¢ni transakce jsou hlavnimi protekcionistickymi nastroji V ramci mezinarodniho
obchodu. Protekcionisticky pfistup logicky piinasi opacné poly — avSak Kk dané situaci
Z téchto omezeni miiZze pro vyrobce plynout vyhoda. Jedna se o jakysi druh ochranaiské
politiky, jehoz cilem je zajistit nezavislost a sobésta¢nost zem¢. ,, Ochrana domdaciho trhu
md pozitivni vliv na zaméstnanost, nebot tim, Ze je domdci trh chranén pred dovozy zbozi
ze zahranici, zvySuji se domdci vyrobni kapacity a vznikaji nova pracovni mista.
(Fojtikova, 2009)

Jen v nékolika malo zemich lze tento zpisob ochranaiské politiky aplikovat,

respektive pouze hrstka zemi dokdZze byt vramci pramyslu, nerostnych surovin

a dovazenych potravin zcela samostatna.
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Jednotlivé piistupy zahranicné obchodni politiky statu tedy vymezuji, jakym
zptisobem se zem¢ stavi k mezinadrodnim obchodnim transakcim, jak je zemé ochotna
vyvazet zbozi, sluzby a dalsi pfedméty mezinarodni smény, jako je kapital apod.

Existuji vice ¢i mén¢ zainteresované staty v ramci mezinarodniho obchodu, nicméné
zadny stat na celém svété neni v rdmci mezinarodniho obchodu zcela uzavien ani zcela
otevien. Nejcasteji se tak setkdvame s kombinaci obou uvedenych piistupli, ze kterych
nasledn¢ vychazi konkrétni zahranicn¢ obchodni politika statu a dil¢i strategie exportu

a importu (Fojtikova, 2009).
3.5 Ceska republika a mezinarodni obchod

Ceska republika je vzhledem k velikosti izemi a s nim spojenymi limitovanymi
moznostmi tézby nerostnych surovin, ale také pomérné nizkému nakupnimu potenciélu,
povinna poskytovat takové prostiedi a podminky, aby napomdhaly rozvoji exportu
do zahranic¢i (Hes, 2005).

Vyuziti mezinarodnich obchodnich transakei je vzhledem k témto skute¢nostem pro
Ceskou republiku velmi dileZity. Proexportni politika je pro pozitivni vyvoj ekonomické
situace zasadnim prvkem. D& se fici, Ze Ceskd ekonomika je v soucasné¢ dobé vedena
pfedevSim exportem. V této Casti prace jiz prechdzim na konkrétni aktivity a politiku
Ceské republiky. Cilem je navazat na soudasnou strategii mezinarodniho obchodu

a konkrétn€ proexportni politiku.
3.5.1 Vyvoj mezinarodniho obchodu Ceské republiky

Pied popisem aktualniho pfistupu Ceské republiky k mezindrodnimu obchodu, se
prace pokusi nastinit vyvoj mezindrodniho obchodu s ohledem na historicky vyvoj zemé
doplnény o komentaf. Zpocatku tento rozbor napomahd alespoii v zédkladnim rédmci
ke komparaci se souCasnym piistupem statni zahrani¢né obchodni politiky a poskytuje
obraz o tom, zda je v piipadé naseho statu mezinarodni obchod skute¢né podporovan vice,

nez tomu bylo v dobach minulych.
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Mezinarodni obchod prvni republiky a v dobé prvni svétové valky

Vznik prvni republiky udava nékolik rovin ¢eskému zahranicnimu primyslu. Po
rozpadu Rakouska-Uherska ziistava vétSina prumyslu na ¢eském tzemi, coz dava ¢eskym
zemim dobry pifedpoklad k silnému zdzemi pro zahrani¢ni i domaci trh. Situace
by v Ceskoslovensku byla vzhledem k vyse popsanému piizniva nebyt toho, Ze vétSina
potifebnych surovin pro vyuziti v primyslu se po rozpadu Rakouska-Uherska ocitd mimo
uzemi republiky. V obdobi prvni republiky zemé disponovala mnoha riznymi
primyslovymi odvétvimi, avSak potykala se s absenci noveé vzniklych obortl, jako je
chemicky pramysl ¢i elektro. Celd Evropa se navic ocitla ve velmi obtizné ekonomické
I mezinarodné politické situaci. Zemé se potykaly naptiklad s narusenymi diplomatickymi
vztahy, zniCenymi pramyslovymi zavody a surovinovymi zakladnami.

Nedostatek surovin a potravin uddvéa zahrani¢nimu obchodu ¢eskych zemi po prvni
svétové valce smér, kdy dovoz prevySuje vyvoz. Mezinarodni obchod je zasazen
povalecnou hospodaiskou krizi, na naSem uzemi k tomu dale piibyva velkéd inflace
zpiisobena neustalym posilovanim Eeskoslovenské koruny. Nejen v Ceskoslovensku, ale
hlavné v sousednich zemich vznikaji nové primyslové zavody. To vyvoji naSeho vyvozu

moc na sile nepiidava (Cernohlavkova a kol., 2007).

Situace pro nas stat ani pro nase sousedy a okolni evropské staty neni jednoducha.
V dobé po prvni svétové valce se zahrani¢ni obchod setkava stzv. reglementy. Pro
mezindrodni transakce se jednalo o administrativni pfit€éz a omezeni dovozu ¢i vyvozu.
Zem¢ si takto chranily a kontrolovaly domaci hospodafstvi, které bylo po valce znaéné
poskozené. DalSim typickym znakem té doby jsou pomérné vysoké celni sazby.
Reglementace za¢ind pomalu uvadat ve dvacatych letech minulého stoleti. Do té doby se
da hovofit o pfevladajicim protekcionismu s ohledem na mezindrodni obchodni transakce

(Lacina, 1997).

Revitalizace zahrani¢niho obchodu po prvni svétové valce

Mezinarodni obchod roste kolem roku 1924. Av$ak mnohé se v ramci zahrani¢niho

obchodu v Ceskoslovensku méni. Doposud, tedy od konce prvni svétové valky, se nase
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zem¢ soustfedila predevSim na vychodoevropsky trh. ZvySovanim konkurence
na evropském trhu, a to i na nepfili§ oblibeném vychodnim trhu, vznika nutnost nalézt
nové oblasti pro vyvoz ¢eskych produktt. Republika se tak kone¢né zacina vice orientovat
na zépadni trhy a zaroven zaCina objevovat trhy nové — napf. navazuje obchodni kontakty
na Gzemi Jizni Ameriky a Afriky (Tomes, 2008).

Mezinarodni obchod se stale potyka s vysokymi celnimi sazbami. V roce 1927 je
celni sazba za dovoz zZeleza az 50%. Celni ochrana v dobé& po prvni svétové valce byla pro
tuto dobu celkem typicka a Ceskoslovensko patfilo k zemim, které mély nejvyssi celni
sazby. Vyvoj mezinarodniho obchodu se od zminéného roku 1927 zaciné ubirat spravnym
smérem. Administrativni a ostatni piekdzky omezujici mezindrodni obchod zacinaji
polevovat a transakce mezi staty vzristaji. Tento pozitivni trend v ramci evropskych

zahrani¢nich vztahd v8ak pferusuje nahla velka hospodaiska krize (Tomes, 2008).

Mezinarodni obchod v dobé hospodaiské krize

Jak se hospodaiska krize dotykala tehdejsiho Ceskoslovenska? Hlavnimi exportnimi
artikly Ceskoslovenska v obdobi po prvni svétové valce jsou hracky, hudebni nastroje
¢itradi¢ni Ceské sklo - tedy typ zbozi, bez kterého se lze obejit, produkty, na kterych
se jako prvni podepiSe dopad jakékoliv krize. Logicky je tak zahrani¢ni obchod
Ceskoslovenska na ustupu.

Praveé hospodarska krize je v historickém vyvoji mezinarodniho obchodu nasi zemé
velmi dilezitym okamzikem. V dobach krize mezinarodni ekonomiky, poklesu exportu
aimportu bylo nutné uchylit se ke krokim podporujicim obchodni transakce.
Ceskoslovensko se tak misto posilovani své mény piiklani k devalvaci koruny, stat za¢ina
od roku 1931 ptejimat zaruky za exportni Gvery, zavadéji se exportni prémie a pro podporu
vstupu na zahrani¢ni trhy vznikd také Exportni ustav. Tyto kroky podporujici chod
zahrani¢niho obchodu bohuzel k obnoveni ptivodniho stavu nestaci. Nartast byl v poloviné
a ke konci 30. let velmi pozvolny a s ohledem na stav v letech dvacatych byl pfiblizné
na poloving tehdej§iho stavu (Cernohlavkova a kol., 2007).

Hospodaiska krize tedy vytvaii pozadavek na zménu struktury vyvoznich artikl.
Ceskoslovensko zaméfuje svilj potencidl mimo jiné na vyrobu zbrani. Charakteristika

vyvozu z Ceskoslovenska se ale méni i v kontextu stavu zpracovani vyvazenych
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produkti — béhem obdobi zacind ptevazovat vyvoz surovin k ndslednému zpracovani.

Naopak klesa podil vyvazenych hotovych produkti.

Konec hospodarské krize a nastup druhé svétové valky

Evropa se sotva probird z hospodaiské krize a je ji zasaZena dal$i rana. Desitky
miliont obéti, pokles zivotni irovné, primysl zaméfen hlavné na zbrojni vyrobu, tragédie
které s sebou nese druha svétova valka. NaSe zemé se v prvni fadé musela potykat se
$kodami vzniklymi v pribéhu vélky. Zivotni Giroven tehdejsiho obyvatelstva byla na velmi
Spatné Urovni a zem¢ se zacinala po vale¢ném kolapsu obnovovat. V obnové a pomoci

tehdy napomahaly v té dob& nové vzniklé organizace jako OSN a UNRRA (Tomes, 2008).

V ramci obnovy zahrani¢niho obchodu Ceskoslovenska doslo k revitalizaci
pramyslu. Dulezitym faktem byla industrializace Slovenska, které¢ v predvalecné¢ dobé
oproti Cesku zaostavalo.

Rok 1945 a dekrety prezidenta s sebou nesou zasadni moment nejenom pro Cesky
primysl. Od tohoto roku zacind probihat zndrodiiovani primyslovych podnikd. Prvni vina
je velmi pozvolna. AvSak do 60. let minulého stoleti je prakticky vymazan soukromy

sektor.

Nastup komunismu v Ceskoslovensku

Po druhé svétové valce se tehdejsi Ceskoslovensko logicky pfiklanélo ke spolupraci
se zapadnimi zemémi. Situace se ovSem zacina rapidné ménit s nastupem vlivu Sovétského
svazu, ktery dosahuje svého a Ceskoslovensko pferusuje obchodni kontakty
S ,.kapitalistickymi‘ zemémi a kvili politickému diktatu zaméfuje své aktivity na vychodni
blok, smérem k Sovétskému svazu.

Totalni odlouc¢eni od zapadu je podpofeno embargem na vyvoz surovin, které
na zapadé chybély. Embarga se viak nevztahovala na vyvoz z Ceskoslovenska. Zemé
orientované na zapad nedovazely do zemi Sovétského svazu takzvané “strategické
vyrobky*, tedy naptiklad moderni technologie. Import a export je realizovan pouze v rdmci

Sovétského svazu, velmi dulezit¢é obchodni transakce probihaji v rdmci tzv. RVHP.
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V Ceskoslovensku se diky smlouvam se SSSR velmi rychle rozviji tézky strojirensky

primysl (Fojtikova, 2009).

Spoluprace se zapadnimi zemeémi klesala a v podstaté zanikala od roku 1948 az do
60. let. Vletech 1960 az 1964 se znovu zacinaji obnovovat zahrani¢ni transakce se
zépadnimi zemémi. Ceskoslovensko nalézd obchodni kontakty ve Velké Britanii,
Rakousku ¢i NSR. Jisté prekazky v obchodni spolupraci stale pietrvavaji, k iplnému
zruSeni embarg a ostatnich omezeni dochazi v podstaté az po zaniku Sovétského svazu

(Fojtikova, 2009).

Navrat k zapadnim trhim

Nase zemé byla dlouha 1éta v zajeti komunistického rezimu, ktery udaval smér nejen
v ramci politického ziizeni zemé, ale také v oblasti zahrani¢nich trhti, které byly stfedem
zajmu v rAmci exportu a importu. Orientace Ceskoslovenska se zadala opét ubirat k zapadu
po listopadové revoluci vroce 1989, kterda nasledné zpusobila pfevrat. Z centralné
planované ekonomiky stat prechdzi na trzni ekonomiku. S timto piechodem jsou spojené
privatizace statnich podnikti a za¢inaji znovu vznikat soukromé podniky. Mezi podniky se
zaCinaji prosazovat také rizné exportni a importni podniky. Diky rozvoji soukromého
podnikéni si samy podniky voli cilové zahrani¢ni trhy (Fojtikova, 2009).

Ackoliv miZzeme hodnotit navrat k zdpadu jako pozitivni, nebyla situace rozhodné
idedlni. V této dobé klesd priimyslova produkce nasi zemé — naSi nejvétsSi odbératelé
z tehdejStho RVHP krachuji. Najit okamzity odbyt na zapadnich trzich neni snadné
a predevSim neni okamzité. V obdobi od roku 1990 se naSe zemé potyka se dvéma
zavaznymi problémy. Prvnim z nich je nedostate¢ny a s nim spojeny pokles vyroby a krach
statnich podnikti. Druhy problém té doby je rapidni nartist importu zbozi ze zapadu.

Nastava nutnost podpory statu a znovu obnovit obchod, a to nejen ten zahranicni.
V 90. letech tak dochézi k postupné liberalizaci obchodu za Ucelem rozhybani domaci
ekonomiky. V ramci rozdéleni Ceska a Slovenska v$ak nastava dalsi problém, ktery
klesajici ekonomice statu také moc nepifiddva. V dob€ rozdéleni a vzniku dvou
samostatnych celka totiz dochdzi ke sporu ohledn¢ v minulosti navazanych zahrani¢nich

obchodnich transakci statu. Bylo zcela ziejmé, ze takovy zasah do statniho ziizeni piinese
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sva rizika a pravé ekonomika bude zatiZena nejvice. Situaci nenapomaha ani fakt, ze spolu
zemé& navzajem omezuji obchod. V Ceské republice stile prevazuje trend, kdy dovoz
prevysuje vyvoz. Jako pozitivni faktor mohu uvést, Ze stale vice pfevazovala spoluprace
S vyspélymi zapadnimi zemémi. Zaméteni obchodu na zapad, ktery nakonec vyusti az ke
obchodu Ceské republiky a jeho pozitivni efekt v ramei domaci ekonomiky (Fojtikova,

2009).

3.5.2 Mezinarodni obchod Ceské republiky v sou¢asnosti

Vyvoj mezindrodniho obchodu v obdobi od roku 2000 a po vstupu do EU je
samostatnou kapitolou v historii nasi zemé¢, a to nejenom v ramei mezinarodniho obchodu.
Vyznamnym milnikem pro export zbozi a sluzeb z Ceské republiky a pro zahraniéni
obchod obecné, je vstup nasi zemé& do Evropské unie (EU). Tato skute¢nost je zaroven
podlozena 1 statistickymi dikazy. Vyvoj zahrani¢niho obchodu od vstupu do EU
zaznamenal znatelny néartist. V roce 2005 se Ceska republika od vzniku samostatné
republiky dostava v ramci dovozu a vyvozu do prvniho pifebytku platebni bilance, ktery
&ini 38,6 mld. K& (Zmény v zahraniénim obchodé v CR).

Narast zahrani¢nich transakci je tak znatelny — bilance hodnoty se v roce 2013
vySplhala na hodnotu 351,2 mld. K¢, v roce 2014 dosahla bilance 429,1 mld. K¢, v roce
nasledujicim pak ale zaznamenavéa pokles na 406,2 mld. K& (Zahraniéni obchod CR od
vstupu do Evropské unie)

. Neptehlédnutelnym tidajem v grafech je také pokles zahrani¢nich transakci v letech
2008 — 2010. Myslim, Ze neni nutné nijak durazné objasnovat, ze stagnace obchodu
naslednym krachem burzy na Wall Street. V pfilozeném grafu mizeme také pozorovat
pomér dovozu a vyvozu na zahraniénim obchodu Ceské republiky (Fakta o obchodé Ceska

se zahrani¢im).
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Graf 1: Vyvoj vyvozu a dovozu od roku 2000 — 2015
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Zdroj: Cesky statisticky tirad (Analyza zahranicniho obchodu CR se zboZim)

Ke zvyseni zahrani¢nich transakci dochazi predevsim diky volnému trhu v ramci EU.

A pravé sousedni staty, snimiz diky schengenskému prostoru mize Ceska republika

obchodovat bez jakéhokoliv omezeni hranic, jsou naSimi nejvét§Simi zahrani¢nimi

obchodnimi partnery. Graf ¢.2 pro ptedstavu zachycuje podil zahrani¢niho obchodu

V ramci zemi EU a mimo zemé EU.

Graf 2: Pomér vyvozu se staty EU a staty mimo EU
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Podle dostupnych roc¢nich statistik z roku 2015 patfily mezi 10 hlavnich zahrani¢nich
obchodnich partnerti Ceské republiky co do celkového obratu zahraniénich transakei tyto
zemé: Némecko, Slovensko, Cina, Polsko, Francie, Italie, Spojené Kralovstvi, Rakousko,

Nizozemsko a Mad’arsko (Zahrani¢ni obchod CR — roéni udaje 2015).

3.6 Exportni politika statu

Jednu z hlavnich roli ma v ramci mezinarodnich transakci vzdy stat, nebot ten
Vv ramci zahrani¢né obchodni politiky reguluje a koordinuje jednotlivé kroky. Zahrani¢né
obchodni politika statu je nastroj, ktery vlada vyuziva k pusobeni na prostiedi obchodu
a obchodnich vztaht. Jejim hlavnim cilem je zajisténi idedlniho vyvoje domaci ekonomiky
a hospodafstvi. Soucasti zahrani¢né¢ obchodni politiky statu je také exportni politika, ktera
udava dilezitost postoje stdtu v rdmci vyvoznich aktivit domacich podnikl. Ve vyvoji
mezinarodniho obchodu jsem narazil na etapu hospodatské krize, pfi niz stat zac¢iné chépat,
ze mezindrodni obchod je velmi dilezitym prvkem domadci ekonomiky. Vznikaji ucelené
formy exportni politiky a s ni spojend podpora exportérti. Nicméné neni prezentovana
v dokonale ucelené podobé a s nastavenymi pravidly. Postupem casu zacinaji vznikat
rizné typy mezindrodnich spolupraci upravujici obchodné politické vztahy jednotlivych
zemi a tim nastavuji jakysi uceleny obraz podpory exportu (Fojtikova, 2009).

Exportni politika se tidi nc¢kolika zasadnimi pravidly urcujicimi omezeni vzniku
konfliktii nejen v rAmci mezinarodniho jednani, ale i na strané doméciho trhu. Ridi se
pravidly volné hospodaiské soutéze a respektuje pravidla volného pfistupu (Budinsky a
kol., 2005).

Bylo jiz zminéno, ze Ceska republika je vzhledem ke své velikosti a nedostatku
ptirodnich zdroji otevienou ekonomikou, jejiz rist je postaven na exportu. Pro ¢eskou
ekonomiku je vytyen dlouhodoby cil, ktery mé zajistit dostate¢ny objem exportu z nasi
zem¢. Export obecné velmi zédsadné ovlivituje saldo obchodni bilance a riist HDP. Statni
podpora exportu by méla podpofit finanéni mechanismy, které se zaslouzi o proexportni
orientaci nasi ekonomiky a vytvofi Ceskym exportérim piiznivé podminky. Je nutné
upfesnit, Ze statni podpora exportu neposkytuje pouze Gveéry nebo dotace, ale snazi se také

ovlivnit hospodaiskou politiku tak, aby posilila doméaci ekonomiku v celku.
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Jednotlivé nastroje statni exportni politiky ovSem jsou, nebo by alespont mély byt,
Vv pfimé souvislosti s exportnimi procesy. V ramci statni exportni politiky nelze aplikovat
takové nastroje, jako jsou napt. zmény v danové soustavé — tedy takové prostredky, které

méni obraz celkového ekonomického prostiedi dan¢ho statu (Fojtikova, 2009).

Zasadni udélosti ve vyvoji mezinarodniho obchodu Ceské republiky byl vstup
do EU. Diky bezcelnimu procesu dochazi k odbourani cel a dal$ich omezeni, coz celkové
napomahd exportnim aktivitim. Vznika oblast volného obchodu. Vstup do Evropské unie
méni konkurencni prostfedi na trhu naSeho statu. Dlraz je zaméfen na vytvofeni
konkurenceschopnosti domécich firem a zvysSeni exportni vykonnosti. Méni se struktura
statni spravy, kterd vyZaduje moderni fistup schopny reagovat na nové pozadavky.

U ptilezitosti, kdy hovoiime o exportni politice Ceské republiky v souvislosti se
vstupem do EU, je nutné poukazat na skute¢nost, ze ¢eska exportni politika je rozdélena
do dvou rovin. Mnoho statti véetné Ceské republiky je soudasti riiznych obchodnich unii
a svétovych organizaci — staty pii planovani exportni politiky musi brat v tvahu také
pravidla nastavena jednotlivymi mezinarodnimi organizacemi a mezinarodnimi
smlouvami. V ramci Evropské unie hovofime o spole¢né obchodni politice, ktera urcuje
pravidla dovozu a vyvozu pro clenské staty Evropské unie. Kazdd zemé si ovSem
proexportni politiku a jeji jednotlivé nastroje planuje sama, a to s ohledem na rozdilné

velikosti statl, objemy vyvozu atd. (Fojtikova, 2009).

3.7 Statni instituce pro mezinarodni obchod

Podpora exportu a otazky mezinarodniho obchodu jsou v kompetenci nékolika
vladnich instituci a piispévkovych organizaci, které poskytuji sluzby naSim exportérim
a snaZzi se jim zajistit potfebnou financni ¢i nefinan¢ni podporu. Jednotlivé statni instituce
koordinuji a vytvafeji strategie na urcitd obdobi. Mezi hlavni organizace zastitujici
mezinarodni obchod jako celek a s nim spojené strategie podpory domacich exportérii
&i naopak regulujici zahraniéni transakce patii Ceska exportni banka, Exportni garanéni
a pojistovaci spole¢nost, Ministerstvo prumyslu a obchodu (MPO) a Ministerstvo
zahrani¢nich véci. Tyto statni organizace jsou zékladnimi kameny zahrani¢né obchodni
politiky a sni spojené proexportni politiky nasi zemé — jejich plsobnost v ramci

mezinarodniho obchodu je vymezena Kompetenénim zikonem (Utad vlady).
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3.7.1 Ministerstvo primyslu a obchodu

Ministerstvo priimyslu a obchodu (MPO) je jednou z hlavni statnich organizaci,
jez koordinuje a reguluje mezinarodni obchod a podporuje jeho rozvoj. Je hlavnim
organem pro zahranicné obchodni politiku stdtu. Mezi hlavni tkoly s ohledem
na vymezené téma bych zminil realizaci zahrani¢ni obchodni politiky nasizemé
do kompetence MOP patii vymezovani exportni strategie — tu popisuji v dalsi ¢asti této
prace — pro téma piilezitosti a podporu MSP je dosti zasadni. V ramci exportni strategie
MPO zaujima hlavni roli, a to ve smyslu organizace a jeji koordinace. Z hlediska exportu
je velmi dulezitym organem, ktery vytvaii piiznivé podminky pro domaci exportéry
(PGsobnost ministerstva).

Ministerstvo primyslu a obchodu jednotlivé aktivity pro exportéry deleguje
na agentury CzechTrade a Czechlnvest, jez maji ustfedni roli pro vystupovani

a komunikaci s jednotlivymi zastupci podnika.

CzechTrade

CzechTrade je prispévkovou organizaci spadajici pod Ministerstvo pramyslu
a obchodu. Tato agentura byla ziizena konkrétné pro ucely podpory obchodu, obzvlasté
pak na mezindrodni Grovni, kde plni velmi dileZitou informacni a poradenskou roli ve
vztahu k exportérim. Role agentury CzechTrade je vymezena tfemi zakladnimi cili: rozvoj
exportu, zpravodajstvi exportu a rozvoj obchodnich pfilezitosti. Tedy obecné
feCeno: podporovat exportni vykonnost naseho statu. Sluzby agentury jsou pro vyuziti
vhodné predevsim pii rozvaze o vstup na zahrani¢ni trhy, kdy je moZné ziskat potiebné
informace o daném trhu a pozadavcich ke vstupu na cilovy trh. Pfispévkova organizace
CzechTrade je financovana ze statniho rozpoctu, a to prostfednictvim svého ziizovatele,

jimz je Ministerstvo pramyslu a obchodu (Piedstaveni CzechTrade).

Exportni akademie

Funkce akademie byla urcena <dist€é pro vzdélavani obchodnich diplomati

a pracovnikli agentury CzechTrade; po roce 2007 se vSak sluzby oteviraji i soukromym
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firmdm. Sama akademie svoji charakteristikou v dnesni dobé vymezuje své sluzby
pracovniky statni spravy, zaméstnance agentury CzechTrade, Czechlnvest, MPO a MZV.
Cilem akademie, ktera vznika v ramci projektu ,,Zefektiviiovani exportnich sluzeb*, je

rozSitovani vzdélani v ramci zahrani¢niho obchodu (Exportni akademie).

Poskytovani informaci exportérim

Poskytovani informaci vyvozcim probihd v n€kolika rovinadch. CzechTrade
poskytuje informace o exportnich piilezitostech — jedna se o seznam zakazek a poptavek
ze zahrani¢i a vypisovani tendrti. Diky informacnimu servisu a moznosti odbéru informaci
se tak doméaci podniky dozvidaji o novych projektech, na kterych mohou participovat.
CzechTrade dale slouzi jako jakysi komunikacni kanal, ktery zprostiedkovava nové
legislativni zmény tykajici se exportu a mezinarodniho obchodu obecné. V tomto smyslu je

poskytovan zpravodajsky servis domacim exportériim (Informacni servis).

Exportni poradenstvi

Sluzba vyuzitelnd pro expandujici podniky. Agentura je schopna poskytnout data
0 aktualnim déni na zahrani¢nim trhu. Podniky, které maji exportni potencial a cht&ji své
zaméry realizovat, mohou vyuZit konzultace v krajskych agenturach a dozvédét se vice
0 teritoridlnich moznostech apod. Exportni poradenstvi s sebou piinasi rtizné analyzy,
prizkumy trhu ¢ moZnosti osloveni potencidlnich partnerd v zahrani¢i (Exportni

poradenstvi).

Vzdélavani pro exportéry

Na pofadanych konferencich a seminafich jsou exportéti vzdélavani od obchodnich
dovednosti, zdkladnich znalosti exportu aZ po moZnost individudlniho vzdélavaciho planu

(Exportni vzdélavani).
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Meetingy pro exportéry

Pti udalostech organizovanych agenturou CzechTrade je mozné navazat nové obchodni a
partnerské kontakty. CzechTrade organizuje rizné konzultani setkani, kde mohou
exportéfi diskutovat o specifikdch daného trhu, pfipadné navazat spolupraci (Akce pro

exportéry).

Prezentace &eskvch podnikd v zahrani&i

Dutlezitou sluzbou agentury je prezentace ceskych firem v zahrani¢i — dle mého nazoru
velmi dobfe vyuZitelné pro zacinajici exportéry. Pod zastitou agentury CzechTrade je
napiiklad mozné se zcastnit mezinarodnich veletrhi. Specifické detaily této sluzby se

V4

neustale prolinaji v praktické ¢asti této diplomové prace.

Czechlnvest

Agentura pro podporu podnikéni a investic je téz pfispévkovou organizaci MPO.
Agentura CzechlInvest je specializovana vyhradné na podporu malych a stfednich podnikd.
Jeji hlavni Cinnosti je zprostfedkovani podpory pro malé a stfedni podniky na zakladé
dotaénich programii vlady Ceské republiky. Agentura se svoji &innosti zasluhuje
0 konkurenceschopnost malych a stfednich podnikéi na zahraninich trzich. Cinnosti
Czechlnvestu nejsou pouze exportni pobidky. Agentura aktivné prezentuje nas stat

Vv zahrani€i a vytvaii tak pfileZitosti pro zahrani¢ni investory v nasi zemi.

Agentura pro podnikani a inovace

Agentura pro podnikani a inovace (API) je relativné mladou organizaci, ktera je svoji
charakteristikou velmi podobna Czechlnvestu. Tyto organizace se svoji ¢innosti v podstaté
prolinaji. API stejné¢ tak jako Czechlnvest zprostfedkovavd informace o aktualnich
vyzvéach a dotacnich programech. Jednotlivé vyzvy pak spravuje a uddva administrativni
pozadavky. Agentura pro podnikani a inovace je také statni piispévkovou organizaci

spadajici pod zastitu MPO. Hlavni ¢innosti API je zprostiedkovani dota¢niho programu
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»Podnikani a inovace pro konkurenceschopnost®, ktery je soucasti tzv. OP PIK —
Opera¢niho programu Podnikdni a inovace pro konkurenceschopnost. OP PIK je
programem pro podporu ¢eskych podnikt, jehoz soucasti je financovani realizace projektt
ve zpracovatelském pramyslu a snimi souvisejicich sluzeb ma vtomto smyslu roli
kontrolni, kdy z hlediska administrativnich ndlezitosti hodnoti jednotlivé vyzvy (Obecné
informace o OP PIK).

V kompetenci agentury je schvalovani podanych Zadosti, realizovani dota¢nich
programdi, jejich monitoring a finalni schvaleni. Jednotlivé krajské kancelare agentury téz
pofadaji rizné vzdélavaci seminafe a Skoleni — jsou to udélosti vénované konkrétnim

vyzvam a jednotlivym administrativnim nalezitostem spadajicim pod API (O API).

3.7.2 Ministerstvo zahrani¢nich véci

Ministerstvo zahrani¢nich véci je v ramci otdzek mezinarodniho obchodu neméné
dilezitou statni instituci. Sdm néazev také udava, Ze ministerstvo je zodpovédné
za diplomatické zahrani¢ni vztahy zemé, podili se tedy na zabezpeceni vztaht k ostatnim
zemim a mezinarodnim organizacim Ministerstvo zahrani¢nich véci je jednim z hlavnich
organt, ktery koordinuje vnéj$i ekonomické vztahy zemé. V otdzkach zahrani¢niho
obchodu je MZV zodpovédné za potvrzovani jednostranné ¢i vicestranné spoluprace.
S ohledem na obchodni aktivity podnikatelli v zahrani¢i je ¢innost MZV dulezitd pro
ochranu a zabezpeceni styku se zahrani¢nimi organy(O ministerstvu).

Vzhledem ke skuteCnosti, ze je MZV zodpovédné za vn&jSi diplomatické vztahy,
vytvafi podminky k mezinarodnim transakcim - pfedev§im pro domaci exportéry,
kteti za danych pravidel a podminek vyvazeji zbozi. Jedndni MZV ma za tkol vytvaret
takové podminky mezindrodniho obchodu, které budou napliovat ekonomické zajmy
naSeho statu.

V kompetenci MZV je koncepéni rdmec mezindrodniho obchodu, ktery je déle
prezentovan prostfednictvim exportni politiky statu. I pfesto, ze podniky nepiichazeji
do styku s MZV casto, je jeho dilezitost pro exportéry v ramci mezinarodni obchodu

zasadni.
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3.7.3 Ministerstvo financi

Ministerstvo financi (MF) je mimo otdzky statniho rozpoétu také zodpovédné
za ochranu zahraniénich investic a za pohledavky vuci zahraniénim investorim. S ohledem
na mezindrodni transakce je dilezitou ulohou ministerstva pfedevSim ochranna funkce
statu. Ministerstvo je organem pro vydavani antidumpingovych a antisubvencnich opatieni
(Antisubvenéni vyrovnavaci fizeni).

., Vyrobci v EU maji moznost podat podnét Evropské komisi k zahajeni Setieni, pokud
se ocitnou v nepriznivé hospodarské situaci, kterou mohou jednoznacné pricist viivu
dovozu vyrobkii, o nichz se domnivaji, ze jsou na unijni trh dovazeny za dumpingové ceny.
To znamend, zZe cena dovazeného vyrobku je niZsi nez jeho bézna hodnota pri prodeji
na domacim trhu zahranicniho vyrobce. “ (Antidumpingové a antisubvencni fizeni)

MF musi ve svych aktivitich v ramci mezinarodnich transakci postupovat tak, aby byly
naplnény a zaroven chranény obchodné politické z4jmy nasi zemé. A stejné jako ostatni
statni instituce musi ctit zadvazky vyplyvajici z mezindrodnich smluv. Pod spravu MF

je mimo jiné také spada Generalni feditelstvi cel.

3.7.4 Exportni garan¢ni a pojist'ovaci spole¢nost

Exportni garan¢ni a pojist'ovaci spolecnost (EGAP) je akciova spolecnost, jejiz akcie
vlastni vyluéng Ceska republika. Exportni garanéni a pojistovaci spoleénost
charakterizujeme jako statni uveérovou spolecnost specializujici se na pojisStovani rizik
spojenych vramci vyvozu zbozi, sluZzeb a investic. V pfipadé Exportni garancni a
pojistovaci spole¢nosti tedy jde jiz o tzv. podporu pfimou — finan¢ni podporu. EGAP se
svymi produkty a sluzbami zaméfuje na pojiStovani vyvoznich uvérd proti rizikovym
obchodnim transakcim (O spole¢nosti. Profil).

D4 se fici, ze nabizi pojiSténi takovych rizikovych transakci, které mohou vyplyvat
ze zmény politické situace v dané zemi nebo z hlediska komer¢niho, kdy neni dluznik
schopen splacet své zadvazky. Jednd se o statni podporu exportu, kdy stat zajiSt'uje ruceni

zéavazkd, které vznikaji na zdklad¢ uzavienych pojistnych smluv.
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V ptipadé podpory exportu, kterd vyplyva ze sluzeb EGAP, mizeme hovofit o tzv.
protikrizovém nastroji. Sluzby EGAP mohou byt vyuzivany ceskymi exportéry

za uvedenych podminek:

- Exportér musi byt dafiové zaregistrovan na tizemi CR

- Vyvoz domdciho zbozi a sluzeb musi byt miniméln¢ v 50% podilu z celkové
hodnoty vyvozu

- Musi byt splnéna pravidla ptivodu zbozi

- Jedna se o komer¢né nepojistitelna rizika vyvozu

Zdroj: EGAP (Podpora MSP)

EGAP je tedy schopna pokryt rizika, kterd nejsou ochotny a schopny pojistit
komeréni uvérové pojistovny. Sluzby jsou poskytovany vSem exportérim vyvazejicim
¢eské produkty, a to bez ohledu na velikost, pravni formu a objem vyvozu.

Tato prace je zacilena predev§im na podporu a pfilezitosti malych a stfednich
podnikii a pravé EGAP se prioritné¢ zaméiuje na podporu podnikti této kategorie. EGAP
jim napomaha financovanim nebo ridznymi bankovnimi zarukami zejména V jejich
exportnich zaCatcich a napomaha tak pfilezitostem vyvozu v jejich zarodcich. EGAP
mnohdy poskytuje sluzby malym a stfednim podnikiim také ve spolupraci s komerénimi
bankami a Ceskou exportni bankou (Statni podpora exportu).

V ramci sluzeb EGAP jde s ohledem na statni podporu pfedev§im o zvySeni urovné
pojisténi a financovani vyvozu. EGAP se zaslouzil zéasadnich zvyhodnéni v ramci
pojistnych sazeb, dile moZnosti odlozeného splaceni pojisténi nebo zvySeni pojistného

kryti.

3.7.5 Ceska exportni banka

Ceska exportni banka (CEB) vznikla v roce 1995 a je p¥imo i nepiimo vlastnéna
statem (20% podilu je vlastnéno statem, zbyvajicich 80% pak vlastni EGAP). CEB vznikla
primarné za Géelem financovéani exportnich aktivit domécich exportérti. Podpora CEB

spocivd ve finan¢nich sluzbiach zaméfenych na vyvozni aktivity, které maji ceskym
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exportérim napomahat ke konkurenceschopnosti na zahrani¢nich trzich. Jako zajimavost
bych uvedl skutecnost, ze produkty banky jsou momentaln¢ z velké vétSiny vyuzivany
zahrani¢nimi podniky, které se néjakym zplisobem podileji na vyvozu ceského zbozi

a sluzeb (Profil banky).

Cilem CEB je poskytovani a financovani exportnich uvért, dale pak poskytovani
bankovnich zaruk. Tyto financni sluzby jsou poskytovany za vyhodnéjSich podminek nez
na bézném komercnim trhu. Jedna se zejména o lepsi Urokové sazby a delsi doby
splatnosti. Tato podpora je vyuzitelna a vyhodna zejména pro exportéry, jejichz zahrani¢ni
projekty jsou finan¢né tak ndkladné, ze vyzaduji dlouhodobé financovani za co mozna
nejlepSich podminek.  V porovnani s ostatnimi produkty, jenz jsou v portfoliich
komerénich bank, je pfi velkém finanénim objemu financovani exportnich aktivit znatelné
vyhodné;jsi.

Finanéni podporu CEB miize ziskat vyvozce, pravnickd osoba se sidlem v Ceské
republice nebo jiz diive zminény zahraniéni subjekt, ktery odebira zbozi a sluzby z CR.
Dal§imi moznymi odbérateli sluzeb CEB mohou byt napiiklad tuzemské nebo zahraniéni

banky.
Podminky pro vyuziti sluzeb CEB

e Piijemce nesmi mit Zddné nevyrovnané zavazky vici statu

e Vyhovujici smlouva o vyvozu, jejimZ pfedmétem je dodani zboZi nebo sluzeb

e Vyvazené zbozi nebo sluzba musi byt alesponi z 50% produktem Ceské vyroby

e Proti zadateli podpory CEB nesmi byt vedeno zadné konkurzni fizeni

e Zajisténi musi byt v souladu s podminkami CEB — zmifiovany jsou piedeviim

vyvozni uverova rizika
Zdroj: CEB (Uvéry)
Vzhledem k tomu, Ze malé a stfedni podniky jsou v ramci vyvoznich aktivit pro

domaéci ekonomiku zékladnim kamenem, 1 CEB své aktivity zamétuje primarné na né.

CEB ve svém portfoliu p¥imo nabizi program podpory pro malé a stiedni podniky.
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Program banky je urcen jak pro vyvozce, tak pro subdodavatele téchto vyvozcu.
Predmétem tohoto programu jsou rdzné typy zvyhodnéného financovani vyvozii
s odlozenymi platbami, bankovni zaruky ¢i financovéani vyroby za ucelem nésledného

vyvozu. Obecné jsou cilovou skupinou vsichni vyvozci bez ohledu na velikost obratu.

CEB ma nastavené vize a cile, které vychazeji ze strategického planu CEB pro
obdobi od roku 2014 — 2018. CEB zaklad4 svoji vizi predevsim na transparentnosti
a jednoduchosti nastavenych procesti v ramci organizace, diraz je kladen na rychlost
vyfizovani jednotlivych pozadavkl. Strategie udava devét zakladnich strategickych cild,
jimiz jsou: podpora vyvozci v roli findlnich dodavateli, zvySeni poctu podpofenych
vyvozll, podpora investicnich aktivit tuzemskych subjektll v zahrani¢i, vymezeni zemi
na zaklad¢ statnich doporuceni (tedy teritoridlni diverzifikace), koncentrace na podporu
vyvozu, optimalizace vztahu k narodnimu rozpoctu, hledani dalSich forem vyvozu,

zajisténi financni stability banky a rozsifeni investorské zakladny banky (Profil banky).

Vyvozcim je nabizena Siroka Skéla finan¢nich produktd, které maji napomadhat
vramci exportnich aktivit. CEB vyvozcim nabizi rtizné typy stiednddobych nebo
dlouhodobych uvért a bankovnich zaruk. CEB zaroveii navazuje obchodni kontakty

se zahrani¢nimi bankami — jejich produkty jsou tak dostupné pro odbératelské uvéry.
Piimy exportni odbératelsky uvér, kdy je prijemcem uvéru zahrani¢ni dovozce

Tato sluzba zajistuje okamzité proplaceni vyvozu Ceského vyvozce zahrani¢nimu
kupujicimu. Pfijemce v tomto ptipadé nemusi byt pouze zahrani¢nim dovozcem, ale mize

se jednat i o jeho banku (Odbératelsky uvér).

Neprimy exportni odbératelsky uvér - prijemcem uvéru je banka zahrani¢niho

dovozce
V rdmci tohoto typu uvéru je mozna realizace objemnych dodévek ¢eského vyvozce

pro zahraniéni dovozce. Nepiimy exportni odbératelsky uvér umoziuje realizaci

objemné¢jsich dodavek ¢eského exportéra pro zahrani¢niho kupujiciho (Odbératelsky aver).
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Refinanéni exportni odbératelsky Gvér

Bance vyvozce poskytuje finanéni  prostiedky, které banka vyuzije
ke zprostiedkovani finan¢niho uvéru zahrani¢énimu dovozci. Podminky tohoto Gvéru jsou
samoziejm¢ vyhodnéjs$i nez za standardnich podminek komerénich bank (Odbératelsky

uver).

Predexportni uvér na financovani vyroby pro export

Tento uvér Ceskému exportérovi nabizi financovani ndkladl, které jsou spojené
s realizaci vyvozu zboZi nebo sluzeb pro zahrani¢niho dovozce. Uvérem Ize financovat
nakup surovin a materidlu, ndkup vyrobkl uréenych k vyvozu, dale pak naptiklad osobni
naklady spojené s vyrobou pro export (ndkladové mzdy a naklady socidlniho a zdravotniho
pojisténi) nebo naklady souvisejici s pofizenim investi¢niho majetku, ktery bude slouzit

pro vyrobu produktu ur¢eného k exportu (Predexportni uvéry).
Dalsi produkty CEB

e Pifimy dodavatelsky exportni Gvér

o Uvér na investice v zahrani¢i

e Refinan¢ni exportni dodavatelsky vér

e Projektové financovani

Zdroj: Ceska exportni banka (Uvéry)
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3.8 Exportni strategie 2012 — 2020

V roce 2011 zapodala piiprava na novou exportni strategii, se kterou Ceské republika
pocita na obdobi od roku 2012 — 2020. Nova exportni strategie je pod hlavickou MPO
prezentovana jako novy smér Ceské republiky s maximalnim diirazem na vyuziti synergie
vetejnych instituci, které maji za tkol podporovat doméaci exportéry.

Nez ptejdu ke konkrétnim vizim a cilim Exportni strategie pro obdobi 2012 - 2020,
rad bych nastinil podminky, za jakych nova strategie vznikala. V oficidlnim dokumentu
Exportni strategie 2012 — 2020 je uvedeno, Ze nase zem¢& doposud cerpala z vyhod
plynoucich ze strategické pozice v Evropé a relativné levné pracovni sily, kterd vykazovala
dobrou kvalifikovanost. AvSak tyto zdroje, které nase zem¢ ma4, respektive podle nové
strategie méla, jsou a postupné budou vycerpany. V ohledu na ptfedchozi verzi strategie
(Exportni strategii na obdobi od roku 2006 — 2010) je aktualizovana verze vypracovana
opatrn&ji, nebot od roku 2005 vyvoz z Ceské republiky dosahoval nadstandardnich
objemt, Nova strategie podle autort vznika v dobé stagnace, exportni strategie také pohlizi
na euroamerickou ekonomickou krizi (Exportni strategie 2012-2020).

Je zcela jasné, ze bychom méli planovat ve vSech smérech s jistou opatrnosti a byt
ostraziti, nicméné nevyustila v letech 2006, 2007 az do roku 2008 celosvétova ekonomicka
krize? Zpétné muzeme zcela jist€¢ vyhodnotit, Ze ekonomickéd krize zpomalila domaci
ekonomiku, avSak moznd pravé diky nadstandardnimu objemu vyvozu a vybornym
vysledkiim nasich exportérti nebyl vysledny propad tak zdrcujici jako pro nékteré ostatni
zem¢. Aktudlni strategie poukazuje na probihajici ekonomickou krizi a v jistém smyslu

samotnou Vizi nasi exportni politiky stavi do pozice jakéhosi krizového scénéfe.

Klicovymi pojmy nové strategie je flexibilita a synergie, avSak pravé toto dané
strategii jaksi lze upfit. Jestlize se nase zemé v roce 2006, v samém zarodku ekonomické
krize, ptipravovala na narlist vyvozl, ma byt aktudlni strategie postavena na maximalni
opatrnosti a piipravé na recesi? A pokud ano, nebylo by vhodné&j§i vyuzit zminéného
potencialu a zasadit se o komplexni pfistup v rdmci strategického planovani?

Komplexni pfistup je vzhledem k prezentovanym skute¢nostem alfou a omegou
nejenom exportu, ale celkové prosperity nasi zemé. Dle Svétového ekonomického fora se
Ceska republika ve svétovém méfitku stile propada. , Nevstiicné verejné instituce,

korupce, pozvolna se zhorsujici infrastruktura, zhorsujici se uroven vzdeélavani
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a nedostatecny rozvoj inovaci posouvaji v tvrdé mezindrodni konkurenci Ceskou republiku
rychle do kategorie nezajimavych a neperspektivnich stati, coz uz ani vvhodna poloha
Vv centru Evropy nijak nezachrani. *“ (Exportni strategie 2012-2020)

Jestlize dokonalou synergii, ktera je zdkladnim kamenem aktualizované exportni
strategie, jsou mysleny kroky vedouci ke zlepSeni celkového stavu, ktery povede k lepSimu
nahledu na nasi republiku, pak ji mizeme hodnotit jako velmi sofistikovanou. Obavam se
vsak, Ze se jedna pouze o nic nefikajici frazi, ktera tvoii pouze formalni ramec tohoto

dokumentu.

3.8.1 Cile exportni strategie

V jistém smyslu si nékteré body aktualni exportni strategie lehce protifec¢i. Dosud,
respektive v uvodni charakteristice nové exportni strategie, se dozvidame, ze v ramci
exportni politiky a statni podpory exportu je hlavnim smyslem jakasi opatrnost, piiprava na
upadek a krizovy rezim. Po studiu strategie je ovSem na situaci nahlizeno ponékud

Ceska republika by totiz méla dle postupu Exportni strategie 2012 — 2020 dosahnout
takové konkurenceschopnosti, aby do konce trvani této strategie, tedy do roku 2020, patiila
mezi 20 konkurenceschopnych zemi svéta (Exportni strategie 2012 — 2020).

Diky této informaci se pak potvrzuje piedpoklad, Ze synergie statnich instituci, jez
byla zminéna v tvodnim shrnuti nové strategie, skute¢né pomysli na komplexni piistup,

jez povede k znovuobnoveni jinak upadajiciho systému Ceské republiky.
Kli¢ové faktory exportni strategie (Exportni strategie 2012-2020).
e Globalizace
V ramci globalizace je uvedena podminka a nutnost systematického sledovéni
trendd, které napomuzou konkurenceschopnosti domacich podnikii na zahrani¢nich trzich,

zejména diky ptehledu vyvoje svétové poptavky. V ramci tohoto kli¢ové faktoru je opét

zminéna flexibilita ptistupu.
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e Narust specializace

Domaci exportéfi jsou zaméteni piedevsim na trhy EU a odvétvi, které nabizi nizsi
pfidané hodnoty. Na zahraniCnich trzich naristd mira specializace, na coz je nutné
reagovat. Cilové zahrani¢ni trhy by mély byt zejména ty mimo EU, tomu maji napomoci

nastroje exportni politiky statu.

e Nizka mira participace na evropskych projektech

I presto, ze strategie zminuje vysoky podil zahraniéni spoluprace se staty EU, naopak
upozoriiuje na skute¢nost, ze Ceské podniky nevyuzivaji mozZnosti participace na
projektech, které vyhlaSuji evropské a mezinarodni instituce, tedy projekty, na které

prispiva i stat.

e Nastaveni métitelnych cilt

Tento klicovy faktor se opird o nutnost jednotlivé pozadavky identifikovat a dané cile

hodnotit pfi jejich realizaci.

e  Vymezeni podpory v rdmci statnich instituci

V tomto bod¢ opét narazime na zminéna protikrizova opatieni. V tomto duchu by se
mély statni instituce v ramci proexportni politiky zaméfovat predevSim na ty oblasti
podpory, které jsou v ramci nabidky sluzeb na komerénim trhu vynechavéany. Tedy ty
oblasti podpory, které muize exportér vyuzit napiiklad v nabidce komerénich bank atd.

Soucasti ma byt také vylepSeni a zjednoduSeni nabizenych sluzeb.
Hlavni vize Exportni strategie 2012 — 2020
V rdmci zahrani¢niho obchodu je nutné stdle podporovat stavajici a jiz zkuSené

exportéry, avSak diiraz je kladen i na nové doméci exportéry, ktefi maji navic potencial

naplnit hlavni faktory nové strategie (Exportni strategie 2012 — 2020). Tedy takové
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exportéry, ktefi budou svymi sluzbami nebo produkty vysoce specializovani a pfinesou na
domaéci trh a zejména pak na ten zahrani¢ni, inovace, kterymi budou charakterizovat svoji
ginnost a zarovei v mezinarodnim méfitku zvysi potencial Ceské republiky. Témto
exportérim je tak upiednostiiovana proexportni podpora zajiStujici expanzi na zahrani¢ni

trhy.

Hlavni cil Exportni strategie 2012 — 2020

Za hlavni cil je povazovano navyseni exportérii, ktefi se zaru¢i o neustaly narist

exportu z nasi zem¢ a v ramci komplexnosti také navysi moznosti na trhu zameéstnanosti.
- ZvySeni per capita exportu o 25% do roku 2020 — kontrolni cil mel byt v roce 2016
- ZvySeni poctu exportérii o 15%
- ZvySeni poctu exportérii z Fad malych a stiednich podnikit o 50% do roku 2020

Zdroj: (Exportni strategie 2012 — 2020)

Specifické cile Exportni strategie 2012 — 2020

Zvyseni objemu vyvozu do zemi mimo EU v korunovém vyjadieni o 50% do roku

2020 ve srovnani srokem 2010 — kontrolni cil byl opet vroce 2016, a to

S vysledkem 50%

- Dvojnasobné mezirocni tempo ristu vyvozu do zemi mimo EU ve srovnani
S vwwvozem do zemi EU

- ZvySeni poctu exportérii do zemi mimo EU o 25% do roku 2020

- Udrzeni aktivni obchodni bilance se staty EU
Zdroj: (Exportni strategie 2012 — 2020)
Jako dal$i samostatny cil pak strategie uvadi jiz zmifované inovativni exportéry.

Nova strategie si klade za cil posunout ¢eské exportéry do segmentu, kde je pracovano

S vyssi pfidanou hodnotou.
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- ZvySeni poctu vysoce inovativnich exportérii (born globals, born creative)
na dvojndasobek do roku 2020

- Udrzeni a (podle moznosti) navyseni poctu velkych exportnich projektu (nad 1 mld.
K¢) realizovanych ceskymi vyvozci v pruméru na 15 projektech za rok
Snizeni produktové koncentrace o 15 % do roku 2020

- Zvyseni objemu exportu sluzeb o 20% do roku 2020, zejména sluzeb s vysokou

pridanou hodnotou

Zdroj: (Exportni strategie 2012 — 2020)

Vymezeni cilovych zahraniénich trhi

Dalsi prioritou je vSak také teritoridlni zaméfeni na tzv. zajmové trhy. Exportni
strategie 2012 -2020 vyhranuje zajmové trhy, mezi které se fadi 12 prioritnich zemi:
Brazilie, CLR, Indie, Irak, Kazachstan, Mexiko, Ruska federace, Srbsko, Turecko,
Ukrajina, USA a Vietnam. Dale také tzv. zdjmové zemé, do nichZ patii Angola, Argentina,
Australie, Azerbajdién, Bélorusko, Egypt, Etiopie, Chile, Ghana, Chorvatsko, Izrael,
Japonsko, JAR, Kanada, Kolumbie, Maroko, Moldavsko, Nigérie, Norsko, Peru, Senegal,
Singapur, SAE, Svycarsko a Thajsko (Exportni Strategie 2012 — 2020).

Prioritni a zajmové zemé jsou aktualné hodnoceny v ramci posuzovani riznych
finan¢nich exportnich podpor a vyzev. Jestlize dany podnik uvadi nebo mize dolozit dany
obchodni kontrakt na uvedenych zahrani¢nich trzich, obdrzi od hodnotici komise kladné

body, napomahajici ke ziskani dotace.

3.8.2 Strategické dosahovani cila

vvvvvv

danych cili dosahovano. Dosazeni cili mé byt zajisténo pomoci nékolika zakladnich
pilifd, o které se vramci podpory exportu strategie opird. Tyto pilife jsou nastaveny
Vv ohledu na jiz fungujici sluzby statnich organizaci a je také pocitano s jistymi inovacemi a

zavedenim sluZzeb novych (Exportni strategiec 2012 — 2020).
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Prvni pilif, jenZ mé napomoci exportérim a podpofit exportni aktivity, je zaméfen na
informacni zdroje. Nese nazev ,, Zpravodajstvi pro export™ a jak jiz ze samotného nazvu
vyplyva, ma napomoci ke zjednoduseni dostupnosti informaci tykajicich se exportnich
aktivit (Exportni strategie 2012 — 2020).

Ukolem tohoto pilife tedy je mimo jiné poskytnout jistou databazi obchodnich
kontaktd, poskytnout analyzy a statistiky. Diraz je kladen na zjednoduSeni ziskéani
informaci a poskytnuti konkrétniho obrazu o zahrani¢nim trhu. Jeden z nedostatka ¢eskych
vyvozcu je praveé nedostatek informaci. Jako komunikacni kanaly budou slouzit existujici
agentury CzechTrade, Czechlnvest, Zelena linka pro export, MZV a informacni weby typu
BusinessInfo.cz (Exportni strategie 2012 — 2020).

Jako nova sluzba poskytujici komplexni informace o exportu a zahrani¢nich trzich je
novy projekt tzv. One Stop Shop, jenZ ma nabidnout jednoduSe pfistupné informace
ziskané z jiz existujicich zdroju (Exportni strategie 2012 — 2020).

Jedna se o jakysi webovy rozcestnik vSech organizaci zabyvajicich se exportem, kde
jeho uzivatel nalezne vSe o exportu na jednom misté, pficemz je nasledné presmérovan

na konkrétni organizaci nebo agenturu. Jednou ze sluzeb je také moznost zasilani novinek.

Druhym pilifem pro dosazeni nastavenych cili je pilit ,,Rozvoj exportu®. Jeho
soucasti je pozadavek na exportni vzdélavani a jeho pfipravenost, poradenstvi, financovani
a exportni ekosystém. Exportni ekosystém vyZzaduje spolupraci vetejnych i komercnich
subjektli, které se budou podilet na realizaci vétSich zahrani¢nich projekti (Exportni
strategie 2012 — 2020).

I do tohoto projektu vstupuje nové vznikly One Stop Shop, jenZ ma v prvni fazi
obchodu uleh¢it komunikaci vramci realizovanych zahrani¢nich projekti. Exportni
ekosystém nabizi rizné druhy exportnich balicki, které budou filtrovat potteby exportért
aod prvniho momentu je teritorialn¢ a funkéné nasméruji k dilezitym informacim
0 podpote. Exportér tak podle svého odvétvi a velikosti zjisti, jaké formy sluzeb

napt. vzdélavani mize vyuzit.
Tteti a posledni pilif pro dosazeni cilli nové exportni strategie je zalozen ryze na

rozvoji obchodnich aktivit a ptilezitosti — oficidlné tedy ,, Rozvoj obchodnich prileZitosti “.

Soucasti jsou v podstaté zakladni kameny obchodu jako takového. Duraz je kladen na
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marketingové aktivity a PR Ceské republiky a domacich vyrobcti, nebot pravé tato
prezentace je pifi analyzach vnimana v souvislosti s aktivitami statu jako velmi slaba
(Exportni strategie 2012 — 2020).

Rozvoj obchodnich pftilezitosti ma za ukol vylepsit sit’ Ceskych pobocek v lokalitach,
na které nase exportni strategie cili — tedy na prioritni a zajmov¢ trhy. V téchto destinacich,
aby dochazelo ke zprosttedkovani piimych informaci a nejlépe obchodnich kontakti,
budou ziizeny nové kontaktni pobocky. Tteti a posledni pilit také mysli na otdzku

prevence VvV ramci exportu.
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4 Prakticka cast

4.1 Prilezitost malého podniku ke vstupu na zahranicni trhy

Zamérem této studie je rozbor konkrétniho malého exportniho podniku a realnych
moznosti v rdmei navdzani novych obchodnich kontaktl v zahrani¢i. Prvni ¢ést studie je
vénovana vyhradné popisu charakteristiky podniku s jeji historii, ktera objasiiuje danou
konkrétni piilezitost malého podniku pfi vstupu na zahrani¢ni trhy. Druhd cast piipadové
studie objastiuje postup a specifika pfi uchazeni o finan¢ni dotace v rdmci dotacnich
programu, zajistujicich konkurenceschopnost doméacich malych a stfednich podniki pfi

exportu zbozi a sluzeb.

4.1.1 Charakteristika podniku SKLO Studio, s.r.o.

Spole¢nost SKLO Studio, s.r.o., diive T.O.P Hradec Kralové, s.r.o. vznikla v roce
1995 a za tuto dobu prosla vyvojem od ¢innosti vyrobni, inZenyring az po soucasnou
hlavni ¢innost tykajici se velkoobchodu s uméleckym sklem a osvétlenim. V soucasném
stavu je doménou spolecnosti distribuce uméleckého skla a osvétleni, vyrabéného
vyhradné v Ceské Republice.

Do tohoto specifického oboru se spolecnost dostava v roce 2013, kdy napomaha pii
vstupu na evropsky trh partnerské spole¢nosti Fusion Z Ltd. pivodem ze Spojenych stath
americkych. Vzhledem k provazanosti a kvalité evropskych designovych vystav se
spolecnosti daii v nasledujicich letech po vstupu na evropsky trh, vstoupit i na trh asijsky,

a to zejména jihozapadni Asii, Blizky vychod (Podnikatelsky zamér).

Spole¢nost SKLO Studio, s.r.o. je pro tuto praci skvélym piikladem Nejenom,
ze slouzi jako prakticky ptiklad vzniku exportni pfilezitosti, ale také napomize
Vv praktickém popisu finan¢ni podpory, ktera vznika v ramci statni exportni politiky.

K tomu, aby byla pochopena vize spolecnosti a jeji strategie, je také Cast prace

vénovana charakteristice zkoumaného podniku. JiZ v teoretické ¢asti jsem popisoval, jaké
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jsou moznosti navazani zahranicni spoluprace, zahdjeni obchodnich kontraktli a samotné
expandovani na zahrani¢ni trhy.

Diky komentaiim aktérd celého obchodniho pfipadu je popisovan vstup
na zahrani¢ni trhy s novou obchodni znackou od samotného zacatku. Dostavame se diky
nim k praktickému ptikladu vyuziti exportni pfilezitosti malého podniku a zptsobu, jak je
mozné zacit vyvijet obchodni aktivity na zahrani¢nich trzich v novém oboru.

Cast piipadové studie podniku je vénovéna procesu a specifikiim, které vyzaduji
kroky pro ziskani finan¢ni dotace pii vyzvé Marketing. Jednotlivé pozadavky vyhlasené
agenturou API, respektive Czechlnvest jsou dopliiovany komentati zéstupci spolecnosti

SkLO Studio, s.r.0. a napomahaji tak rozvinout i teoretickou rovinu této prace.

Popis nabizeného sortimentu

Spole¢nost klade pfedevsim diraz na kvalitu ruéné vyrdbéného designového skla
a osvétleni, na vybér kvalitniho materidlu. Veskeré projektované vyrobky jsou vyrabény
vyhradné v Ceské republice u vybranych vyrobcti sklenénych vyrobki. Podnik produkuje
ti1 druhy kolekci (Podnikatelsky zamér).

o LIT
Jedna se o rucné vyrabéné sklenéné designové svitici prvky do interiérii. V soucasné

dobé je v kolekci LIT nabizeno vice jak 15 druht sviticich prvka.

o OBJECT

Tato kategorie obsahuje rucné foukané sklenéné objekty a interiérové prvky.

PROJECT

Projektova vyroba sklenénych prvki a osvétleni na zakéazku.
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4.1.2 Vstup podniku na zahraniéni trhy

Historie této obchodni ¢innosti SKLO Studio, s.r.o. zaii roku 2013, kdy je osloven
jednatel spole¢nosti svymi dosavadnimi obchodnimi partnery z Californie a na zakladé
dobrych zkuSenosti z minulych projekti je pfislibena pomoc pii ucasti na mezinarodni
vystaveé v Pafizi v zafi v roce 2013. Pomoc spociva v poskytnuti administrativni podpory

a vypomoci pracovnikii ze strany ¢eského podniku (Rozhovor SKLO, jednatel 2017).

Touto udélosti je v podstat¢ odstartovana nova etapa spolecnosti, kdy dochazi
k navazani novych kontakti okamzit€¢ pii obchodnich jednanich. ,,Zacdatky byly dosti
hekticke, ostatné jako u kazdého nové vznikajiciho projektu. Zpocatku se tato vypomoc
zdadla jako docasna. Mysleli jsme si, Ze vypomuiZeme na vystave, kdy jsme tenkrat jeli s par
vzorky skla, které jsme nevedéli jak patii a k cemu patii, a Zze bude konec. Prosté vypomoc

V ramci navazani kontaktii a dalsi fungovani si pak nasi obchodni partneri zajisti sami.*

(Rozhovor SKLO, obchodni teditel 2017).

Skutecnost vSak byla jind. Thned po ndvratu jsou ziskané kontakty ponechany
na ceské strané. ,, Vse slo jaksi postupné. Nejdrive jsme nevédéli, CO S kontakty udélame.
Nikdo nic moc neresil, az kdyz nam z USA napsali, Ze je mame kontaktovat samy a zakazky
si vyrizovat. Jak rikam, byli jsme do toho docela hozeni a nevédéli jsme co a jak. Nicméné
se to podarilo. VSechny zakazky zvystavy jsme realizovali relativne uspésne. Poté
vyplynulo celkem prirozené, Ze SkLO, jez tehdy fungovalo pod tehdejsi americkou
spolecnosti Fusion Z, bude v ramci Evropy Fizeno nasi ceskou firmou.*“ (Rozhovor SKLO,

obchodni feditel 2017)

Nutnég je doplnéni, Ze obé€ strany — jak strana americka, tak ¢esk4 zacinali postupné
reagovat na nutnost sloucit oficidlni ndzvy obou spole¢nosti. Americka spole¢nost Fusion
Z Ltd zanikda a vznika nova spolecnost SKLO Studio Ltd. se sidlem v Healdsburgu,
Californii. Ceska spoleénost difve vystupujici jako T.O.P. Hradec Kralové, s.r.o. méni

na zacatku roku 2017 ndzev na SkLO Studio, s.r.o. (Podnikatelsky zadm¢r).
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Nové partnerstvi bylo skutecné podpoteno dobrou zkusenosti z predeslych projekta,
které se v minulosti v ramci spoluprace realizovaly. OvSem bez dobrého vysledku z prvni
evropské vystavy by se nova spoluprace a nasledny obchodni kontrakt zfejmé neobesel.
,, Také jsme nevedeli, co od toho ocekavat. Vedeli jsme pouze, Ze chceme do Evropy. Nas
trh v Severni a Jizni Americe se rozsiroval. Z naseho pohledu byla krize zazehndana. Byl
arealizovali s nimi prvni vystavu. Vse splnilo nase ocekavani.“ (Rozhovor SKLO, USA
jednatel 2017) Komentuje zacatek vstupu na evropsky trh jeden ze tfi majiteli americké

spole¢nosti.

Obe spolecnosti spolu tedy navazuji oficidlni obchodni spolupréci, jez je predurcena
prodejem licence Kk zastupovani znacky SKLO cCeské spole€nosti, s tehdejSim nazvem
T.0O.P. Hradec Kralové, s.r.0. ,, Poskytnuti nasi licence, naseho know how a designem, ddale
portfoliem vyrobcu, bylo pro nds tou nejjednodussi variantou, do jisté miry navic

ziskovou. *“ (Rozhovor SKLO USA, jednatel 2017)

Predmétem licence tak jsou cCisté informace o postupu vyroby, kterd navic probiha
v Ceské republice, kontakty na jednotlivé vyrobce a poskytnuti podpory v ramci
grafickych materidlii a novych kolekei, fizenych centralné z USA. ,, Diky této spolupraci
jsme navic ziskali i strategického partnera, ktery z casti koordinuje i nasi vyrobu,
napomahda nam v komunikaci a organizovani transportnich kontejneru k nam
do Californie. “ (Rozhovor SKLO USA, jednatel 2017) Vyzdvihuje jednu z hlavnich vyhod

plynoucich pro americkou spole¢nost.

4.1.3 Fungovani a podpora prodeje na zahranic¢nich trzich

ZkuSenosti ze zahrani¢nich veletrhl sbird spolecnost SkKLO Studio, s.r.o0. jiz od zafi
roku 2013, kdy absolvovala Ucast na jedné z nejznaméjsich designovych vystav v Evropé.
Jedna se o vystavu Maison & Objet v Pafizi, Villepinte. Tato vystava se kona pravidelné
dvakrat do roka, a to vzdy v zafi a v lednu. Vzhledem k vyjimecnosti této udalosti, se
spole¢nost od uvedeného roku 2013, ucastni kazdého rocniku Maison & Objet. Od zacatku

pusobeni na této vystavé jsou obchodni vysledky spolecnosti vzriistajici. Kazdy ro¢nik
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pfinasi spolecnosti mnoho pozitiv, samoziejm¢ podpofenych nariistajicimi prodejnimi
vysledky (Rozhovor SKLO, obchodni feditel 2017).

Podil exportu spolecnosti €ini v soucasné dobé vice nez 90% z celkovych obratl
spolecnosti. Tento faktor je stanoven diky zacileni spoleCnosti na zahrani¢ni trhy
anaklicové odbératele produkti, ktefi pasobi pfedevSim na zahrani¢nich trzich

(Podnikatelsky zamér).

Vvsledky z vystavy Maison & Objet v roce 2013

Prvni tcast a ziskavani zkuSenosti z mezinarodnich vystav. Prvni vystava je
zvladnuta diky npartnerim ze spoe€nosti Fusion Z. Vysledkem je Uspé$né navazani

obchodnich vztaht, pfetrvavajicich do soucasnosti (Podnikatelsky zamér).

VysledKky z vystavy Maison & Objet v roce 2014

Ocekavani z druhé ucasti naplnéna. Diky lednové vystavé spolecnost ziskava
dalezitého strategického obchodniho partnera italskou spole¢nost Natuzzi. Tento ro¢nik
byl doposud pravdépodobné kli¢ovym okamzikem pro spolecnost SkLO Studio, s.r.o.
(Podnikatelsky zamér).

Vystava Vv zafi roku 2014 totiz dava spolecnost nadéji akvizice dalSiho partnera,
francouzskou spolecnost Roche Bobois. Predstavitelé Roche Bobois oslovuji zastupce
spole€nosti s pozadavkem na ucast kongresu této zndmé nabytkaiské spolecnosti. Diky
uspésnému jednani je vysledkem podpis kontraktu na zafazeni do novych kolekci obou

strategickych partneri Natuzzi a Roche Bobois (Podnikatelsky zdmeér).

Vvsledky z vyvstavy Maison & Objet v roce 2015

Upeviiovani pozice na designové vystavé Maison & Objet a pokrocila znalost trhu,
ve kterém SkLO Studio s.r.o. nachézi, zajist'uje i pfes velmi obtiZznou situaci a sérii utokl

ve Francii stdle vys$i prodeje. Diky obchodnim jedndnim jsou opét navazany nové
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mezinarodni kontakty v ramci novych klientd, ale také zaroven s potencionalnimi prodejci

z cilovych trhti (Podnikatelsky zamér).

Vvsledky z vystavy Maison & Objet v roce 2016

Zmeéna a rozsifeni vystavniho prostoru spojen¢ho s novy designem vzorkovny na
vystavé Maison & Objet piinasi velmi zajimava obchodni jednani se zastupci luxusnich
znacek. Vzhledem k navysSeni vyrobnich kapacit je cilem obchodnich jedndni navéazani
novych vztahii s dalSimi strategickymi partnery, piredevSim ze zapadni Evropy a z fad

zakaznikt asijského trhu.

Kli¢ovymi odbérateli a rovnéz vystavovateli vyrobkt znacky SkLO v jsou dle
informaci uvedenych v soucasném podnikatelském planu, ktery byl zpracovan pro ucely
dotaénich programi, tyto svétoveé uznavané znacky (Podnikatelsky zameér)

NATUZZI

Vyznamny italsky vyrobce luxusniho nabytku se siti piiblizn¢ 500 obchodu po celém

svete.
MINOTTI
Vyznamny italsky vyrobce nabytku s prodejni siti po celém svéte.
ROCHE BOBOIS
Nabytek francouzské znacky Roche Bobois je jednou ze znacek, ktera prevysSuje
ostatni nejen v jedinecnosti pfistupu k zdkaznikovi, ale také protoze jeji vyrobky jsou

inspirovany irokym spektrem osobitych charakterti. Zadatel prodava své vyrobky v t&chto

prodejnach po celé Evropé¢.
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WILLIAM YEOWARD FURNITURE

Jedna se o prednostniho britského vyrobce luxusniho domadaciho nabytku, ktery

disponuje show-roomem v Londyné (GB) ve kterém Zadatel prodava své vyrobky.

ALTAYER INSIGNIA

Jedna se o prednostniho dodavatele nabytku v Dubai (Spojené Arabské Emiraty) kde

jsou vyrobky zadatele prodavany.

CASARREDO

Vyrobce a prodejce luxusniho nabytku v Johanesburku (Jihoafrickda republika)

V jehoz show-roomu zadatel své vyrobky prodava.

SkLO Studio, LTd

Vyznamny partner s dlouhodobou zkuSenosti na americkém trhu, podilejici se

na vyvoji znacky SKLO.

4.1.4 Exportni strategie spole¢nosti

Exportni strategie spolecnosti byla zacatkem roku 2016 postavena na zakladé volby
trhii, které jsou vzhledem k poctu projektii, Cetnosti poptavek a pfedev§sim kvalitou,
exportni strategie sméfuje. Pro nadchazejici rocniky byl vytvofen plan rozSifeni Ucasti
na novych prodejnich vystavach, které jsou vzhledem k navstévnosti zastupcii zvolenych
trhit pfedpokladem k navazani novych obchodnich vztahii. Zvolend strategie také mysli
na upevilovani pozice na dosavadnich zahrani¢nich trzich, tedy trzich evropskych,
asijskych, a v neposledni fad¢ trhu USA, ktery je klicovy pro partnerskou spole¢nost SKLO
Studio, Ltd. (Podnikatelsky zamér 2016).
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V ramci vypracovaného podnikatelského zajmu je zacileno nové zahranic¢ni trhy

(Podnikatelsky zamér 2016)

e Singapur,
e Spojené Arabské Emiraty,
o Cinska Lidova Republika,

e Rusko,
e Indie,
e Japonsko.

Diky specifiku oboru je obchodni strategie postavena v podstaté¢ vyhradné na ucasti
mezinarodnich designovych vystav, na zakladé kterych jsou realizovany nové zakazky
a navazany obchodni kontakty s potencidlnimi prodejci.

Jak v rozhovoru uvadi obchodni feditel podniku, pokracuji dalsi jednani a realizace
novych projektii diky kontaktim z vystav. Vysokd navstévnost na téchto mezinarodné
uznavanych vystavach zajistuje ptfisun novych kontaktli po cely rok. V pribéhu téchto
vystav probihd komunikace s vice neZ dvéma stovkami zainteresovanych navstévnika z fad
designéru, architekt ¢i zastupci uznavanych obchodnich domi (Rozhovor SKLO,
obchodni feditel 2017).

Planované veletrhy, kterych se bude podnik ucastnit, ptedstavuji prestizni udalost
s velkym potencidlem tvorby obchodnich partnerstvi. To je mozné dolozit na zaklad¢ uz
dosavadnich ucasti a zkuSenosti z nich. To, Ze spolecnost sama tyto veletrhy navstévuje, je
garanci jejich kvality. Na zakladé zkuSenosti s ucastmi na veletrzich spolecnost SkLO
Studio, s.r.o. zaznamenala nariist vykonu pokazdé primérné o 5% za kazdy jednotlivy
veletrh. Diky této statistice se téz predpoklada, ze ekonomicky piinos bude nadale
primérné okolo 5% navySeni vykonu z kazdého veletrhu a nasledné dalSich 5% nartistu
vykonu v ramci multiplika¢niho efektu (Podnikatelsky zamér 2016).

Diky neustalému nartstu zakazek a s nim spojenou nutnosti roz§ifeni pracovnich
pozic probéhne Vv nasledujicich dvou letech nabor tiech novych zaméstnanct, kteti budou

mit na starosti ekonomicky rast firmy (Podnikatelsky zamér 2016).
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V tomto duchu, pii stabilité a neustalému rtstu prodeje, pokracuje vedeni spolecnosti
Vv napliiovani dané strategie, ktera pocita s dalSim vyvoje a rozsifenim na dalsi zahrani¢ni
trhy. Vzhledem Kk zminénému specifiku a nutnosti rozsifeni podpory prodeje spojené
S designovymi vystavami, budou inovujici kroky pro podnik relativné finan¢né nékladné,
aproto je vramci strategie pocitano také se statni podporou, kterd je =zajiSténa

organizacemi jako je CzechTrade, Czechlnvest a API.

4.1.5 Pozadavky spojené se vstupem na zahranicni trhy

Podnik se diky nové obchodni aktivité setkava s novinkami a také jiz konkrétnimi
prvky proexportni politiky statu. Diky nové ¢innosti se zaroven podnik zac¢ind seznamovat
s trhy, které maji své specifika a ty se vymezuji jistou rozdilnosti a dosud neznamymi
pozadavky. Tyto odchylky, do té doby standardniho procesu, popisuje obchodni feditel
spole¢nosti. Z rozhovor vyplyva, ze vyhody podniku spocivaly ve zkuSenostech, které jiz
podnik mél v ramci své dosavadni Cinnosti. Pravé znalost zékladni legislativy a zkuSenosti
s exportem jsou zminény v ohledu na pocatky obchodni znacky SKLO v Evropé&, potazmo
v Ceské republice. ,, Méli jsme jednoznacné vyhodu v jisté znalosti legislativy, zkusenosti
méla spolecnost ze zahranicniho obchodu jiz od zacatku fungovani. Ovsem, musim priznat,
ze byly i takové veci, které nds dokazaly prekvapit. Nejednalo se o nic tak zasadniho, c0 by

nds ohrozilo. “ (Rozhovor SKLO, obchodni feditel 2017)

Vlivem omezené kapacity zaméstnanci také podnik vyuziva vypomoci externich
firem. ,, Vzhledem k velikosti firmy z velké miry vyuzZivame outsoUrcing. Od ucetnich,
pravnikii, dopravnich spolecnosti a tak dale. Takze jsme zavisli také ve velké mire na
znalosti nasich ostatnich partnerii, a to miize byt obcas problém. Opét ale musim Fici, Ze se
jednalo o drobné odchylky, zadné zasadni problémy.“ (Rozhovor SKLO, obchodni feditel
2017) Obchodni feditel spole¢nosti dale popisuje naroky na dokumenty a zaroven nové

pozadavky vznikajici s ristem spole¢nosti a zménou Cinnosti.

Investi¢ni naroky
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Vzhledem K pteorientovani spolecnosti z exportu sluzeb na export zbozi a celkové
zméné profilu podniku (ostatni aktivity zacaly byt postupné upoustény a hlavni pozornost
je upfena na budovani znacky SkLO) vznikaji logicky rozsahlé investicni naroky.
,, Najednou jsme museli zacit resit skladové prostory. Na zacatku jsme téch par kouski
skladovali u jednoho z nasich sklarui v gardzi, to mé zpétné vzdy pobavi. Jenze postupné
vznikal pozadavek na veétsi prostory, v podstaté tomu dochazelo do dnesni doby neustale.
V dnesni dobé mame priblizné 500 m2 skladovych prostor plus kancelarské prostory.
Nutnost investic byla obrovskd. *“ (Rozhovor SKLO, jednatel 2017)

Vzhledem Kk nartistu pracovnich vznika také nutnost vytvoreni dobrého zazemi pro
zaméstnance, vetné riznych benefiti atd. Podnik tak zadind feSit i rizné moznosti
financovani. Na otazku, zda bylo uvazovéano o zajisténi nékterého z nabizenych uvérta CEB
odpovida jednatel spolecnosti zaporné. ,, O této moznosti jsem nepremyslel. Ja jsem
financovani resil v nasi bance dostupnymi komercnimi podnikatelskymi wvery. “ (Rozhovor
SKLO, jednatel 2017) Divodem byla piedevSsim rychlost a jednoduchost vytizeni.
.S nabidkou CEB nemdam osobni zkuSenosti, nikdy jsme toho nevyuzili. S bankou, u které
mdme vSechny ostatni ucty, mame dobry vztah a zavedenou historii. Vyrizeni poZadavku
bylo velmi rychlé. Jé si totiz nedokdzu moc dobie predstavit, jak bude Ceska exportni
banka vyrizovat nas pozadavek. My jsme byli nuceni resit vse hned.‘ (Rozhovor SKLO,
jednatel 2017)

Exportni dokumenty a Certifikaty udavajici piivod zboZi

Jako dalsi bod, byly uvedeny dokumenty, s nimiz se podnik s novymi zakézkami
potykal. ,, Byly to pro nas skutecné novinky. Jedna véc byla ta, zZe jsme byli ve firmé
ze zacatku dva, z toho jeden stdle v Rusku, kde resil nasi druhou cinnost. Americani maji
uplné jiné dokumenty, takze nds o mozZnosti dokumentii udavajici pivod zboZi nijak
neinformovali. Prosté prisel pozadavek od zdakaznika, Ze chce vystavit EUR 1 dokument
a starej se. Pro mé to v té dobé byla neznama. Ani jsem nevedél, kdo tento dokument

vystavi a k cemu vlastné slouzi. “ (Rozhovor SKLO, obchodni feditel 2017)
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EUR 1

Jedna se o dokument, ktery dokazuje preferencni ptivod zbozi a status zbozi. Tento
doklad je vramci vyvozu do tzv. tetich zemi vystavovan celnimi deklaranty spolu
s vyvoznim doprovodnym dokladem. V cilové destinaci je pak piijemce zvyhodnén nizsi
sazbou importniho cla. Platnost dokumentu EUR 1 je 4 mésice (Dukazy Preferen¢niho

puvodu a statusu).

Certifikat pivodu zbozi

Kazda destinace vyzaduje jiny dokument pro potvrzeni piivodu zbozi. V nékterych
destinacich je upfednostnén certifikat pivodu zbozi. Ugelem je opét ziskani niZsich celnich

sazeb (Certifikat o pivodu zbozi).

Prohlaseni opravnéného vyvozce

Prohlaseni dodavatele opét slouzi pro prokazani pivodu zbozi, supluje prvni zminén
dokument EUR 1. Zatimco dokument EUR 1 je platny 4 mésice na jeden ptipad, mize byt
prohldSeni opravnéného vyvozce platné az dva roky Dilkazy Preferencniho plivodu
a statusu). ,, Prohldseni oprdavnéného vyvozce byla pomérné speciality. Poprvé s tim prisel
nas zakaznik z Koreji. Pouze tehdy napsal, jakou chce mit frdzi na fakture, museli jsme
dopdtrat co to vlastné znamend. ProhldSeni opravnéného vyvozce vystavi na zakladeé
dodavatelskych prohlaseni a popisu zbozi celni urad. (Rozhovor SKLO, obchodni feditel
2017) Je popisovano zaméstnanci spolecnosti a zaroven podotknuto, ze celni ufad pro

Krélovéhradecky kraj tehdy prokézal ochotu a znalost dané problematiky.
Intrastat
Povinnost vykazovat Intrastat maji fyzické a pravnické osoby v rdmci exportnich aktivit,

které jsou platci DPH a piekroci tzv.asimilaéni prah. Asimilaéni prah, neboli osvobozujici

hodnota, do zemi EU je pfi vyvozu i dovozu zbozi stejna 8mil. K¢ (Intrastat).
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Informace o povinnost hlaseni v roce 2015 podle slov obchodniho feditele podniku unikla.
,Byla to kombinace neznalosti nasi a zanedbani nasi ucetni firmy. Bohuzel neznalost
neomlouva. Tehdy nam byla za toto pochybeni vymérena pokuta a nasledujici roky jsme jiz
V poradku pres systém celni sprdavy vykazovali hodnoty exportu.“ (Rozhovor SKkLO,
obchodni feditel 2017)

4.1.6 Podpora statu v ramci zahrani¢nich vystav

Vzhledem Kktomu, ze spolecnosti SkLO Studio, s.r.o. vzdy kladla diaraz
na mezinarodni designové vystavy, neustale byly vyhledavany prilezitosti a moznosti
podpory od statu. Jako o prvni moznosti se vedeni podniku dozvédélo, v podstaté ndhodou
pii prileZitosti vystavy Maison & Object v Pafizi. Jak popisuje obchodni feditel podniku,
pfedmétem podpory byla participace na vystavach vramci agentury CzechTrade.
wDozvedeli jsme se o tom v podstaté nahodou a okamzite jsme zacali zjistovat podminky.
V té dobe ovsem byl CzechTrade ve spatném stavu. V Hradci Krdlové myslim si, nebyla ani
kanceldr. Moznosti jsme zjistovali pres Centrum Evropského podnikani, ale podminky pro
nas byly nevyhovujici. V ramci CzechTrade je to spiSe pro zacinajici designéry a firmy.
Nase znacka jiz existovala v USA delsi dobu. Museli jsme také podle pozadavkii majitelu
znacky vystupovat jako samostatna spolecnost, ne jako soucdst néceho.* (Rozhovor SKLO
obchodni feditel 2017) Zaroven také obchodni feditel doplituje skutecnost, Ze CzechTrade
nema v ramci vystav ani nijak zajimava umisténi. ,,Nejdulezitéjsi je, aby vas zdkaznik
nasel, ne se krcit nékde v rohu a jesté k tomu byt soucasti jakéhosi zmatku, kdy na jedné
strané se vystavuje zZidle a na druhé strané sklenicky. Opét opakuji, je to mozna prileZitost
pro zacinajici podniky a mladé designéry, kteri by tuto moznost mély vyuzit.“ (Rozhovor
SKLO, obchodni feditel 2017) Dale je zmifiovan velmi omezeny seznam vystav, které
agentura nabizi a také neflexibilita v ramci celkového konceptu.

Po hledani dalsi ptilezitosti tak podnik narazi na agentury pro podnikani a inovace
CzechlInvest a API. V ramci téchto organizaci pak naléza idealni a ptesny dota¢ni program,
ktery je zaméfen na malé a stfedni podniky a mé za cil podpofit zahrani¢ni ucast na

veletrzich.
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4.1.7 Marketing — vyzva II

O tom, ze bude vyhlaSeno druhé kolo vyzvy Marketing bylo jasné jiz v ¢ervnu V roce
2016. Veskeré operativni kroky a mozné poskytovani informaci bylo v kompetenci
Agentury pro podnikani a inovace, kterou jsem jiz v této praci také zminil a popsal jeji
poslani v ramci exportni politiky Ceské republiky. Spoleénost SKLO Studio, s.r.o. nemélo
vV minulosti zadné zkuSenosti s narokovanim na dotace poskytované Evropskou unii nebo
statem (Rozhovor SKLO, jednatel 2017). ,, Zjistili jsme, Ze bude obnovena vyzva Marketing
11, ktera by byla vzhledem k tomu, Ze nase spolecnost vyuziva k podpore prodeje predevsim
mezinarodni vystavy, velmi dobrou financni podporou pro nadchazejici obdobi. Bylo dosti
V predstihu, kdy jsme si domluvili jednani v agenture Czechlnvest, poté API, ktera nam
poskytla veSkeré uzitecné informace a uvedla, ze vyzva bude zverejnéna priblizné v zari

roku 2016. “ (Rozhovor SKLO, jednatel 2017)

Nalezitosti vyzvy Marketing

Vyzva Marketing I je dotaénim programem pro malé a stiedni podniky. Uéelem
dotace je podpora malych a stiednich podnikd pii vstupu na zahrani¢ni trhy a dosazeni
jejich konkurenceschopnosti. Touto podporou je pak poskytnuti nevratné dotace na ticasti
zahrani¢nich vystavach (Marketing — Vyzva II).

Tabulka 1: Informace k vyzvé Marketing 11

Vyzva Marketing 11

Vyse dotace: 200 tis — 5 mil. K¢
Min. podpora: 50% zpisobilych vydaji
Zpisobilé vydaje: doprava exponatt, stinku a jeho vybaveni na veletrh a vystavu

v zahrani¢i a zpét, marketingové propagacni materialy

Popis Ugast podnikatelil na veletrzich a vystavach v zahrani¢i — max.
15 ucasti v ramci projektu: graficky navrh stanku, vykresova
dokumentace stanku, pronajem vystavni plochy, pfipojeni

k inZenyrskym sitim (voda, odpad, plyn, elektroinstalace,
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osvétleni, vzduchotechnika, pozarni bezpecnost), piipojeni
K internetu, pronajem stanku a nezbytné nutného zafizeni
k jeho chodu (nabytek, promitaci platno, pocita¢, kuchynské
vybaveni), v¢. grafického zafizeni stanku, montdz, instalace
vystavovanych exponatl, demontdz, povinné poplatky spojené
s UcCasti na pfisluSné vystavé nebo veletrhu stanovené jejich

organizatorem a sluzby spojené s provozem stanku

doprava vystavovanych exponatli, stanku a jeho vybaveni v¢.

balné¢ho a manipulace, zajistovana externim dodavatelem

marketingové propagacni materidly pro ucely veletrhd
avystav: propagacni materidly v tisténé formé (letaky,
prospekty, brozurky, katalogy, atp.), propagacni materialy
Vv elektronické  form¢  (CD/DVD/flashdisk  prezentace)
a inzeraty v zahrani¢nim tisku ve formé pozvanky na veletrh;
to vSe véetn¢ grafickych navrhti, prekladi do cizich jazyki

a tisku

Specifika a omezeni:

skutecné misto dopadu realizovaného projektu musi byt izemi

CR mimo hlavniho mésta Prahy

shoda projektu s Narodni vyzkumnou a inovaéni strategii pro
inteligentni specializaci Ceské republiky bude ovéfena v ramci

hodnoceni projektu

kazdy Zadatel miize predlozit pouze jeden projekt v rdmci této

Vyzvy

Zdroj: vlastni zpracovani (Marketing — Vyzva 11).
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Podle planovaného zvetejnéni byla nakonec vyzva oteviena az v prubéhu listopadu
2016, a to Vv podstaté za stejnych podminek, jako kdyby byla oteviena v pivodné
planovaném terminu, tedy konec zafi roku 2016. Stejnymi podminkami se rozumi i datum

uzavieni vyzvy na konec ledna 2017 (Marketing — Vyzva II).

,, Teorie se skutecné nedd srovnavat s praxi. My jsme bohuzel neméli zkusenosti
s podobnymi kroky. V prostiedi obchodu jsem jiz dlouho, sam vim, Ze ani v samotném
obchodnim jednani neprobihd vse standardne, vidy se néco zmeéni operativné, to naprosto
chapu. V tomto pripadeé jsme bohuzel jen naivné vyckavali na zverejnéni. Ovsem pozor,
nebylo to pouze pasivni vyckavani, od cervna roku 2016 jsem jednou za tri tydny volal
do Czechlnvestu, abych zjistil nové informace, pripadné zda se mohu néjak pripravit. Vzdy
bylo Feceno, Ze zatim nejsou k disSpozici oficidlni informace a Ze musime cekat na oficialni

zverejneéni. Tak jsme postupovali. “ (Rozhovor SKLO, obchodni feditel 2017)

Ziskani jakékoliv dotace, at’ je to ze strany statu nebo Evropské unie, vyzaduje velmi
dobrou ptipravu, jistou znalost prosttedi a precizné odvedenou praci v ramci
administrativniho rdmce. V pfipadé programu Marketing musi kazdy podnikatel

a spolec¢nost predlozit a vypracovat dokumentovou ¢ast vyzvy.

Pozadavky na zpracovani dokumentace

e Rozvaha a Vykaz ziskll a ztrat za posledni dvé uzaviena Ucetni obdobi vcetné
Ptilohy k i¢etni zavérce

e Podnikatelsky zamér dle doporucené osnovy

e Prohlaseni k Zadosti o podporu vetné de minimis

e Formulaf finan¢ni analyzy

e Dokumenty k dolozeni sestaveni rozpoctu projektu a prokazujici, Ze se jedna o cenu
obvyklou

e Dalsi dokumenty dokladajici skute¢nosti uvedené v

e podnikatelském zaméru (napf. smlouvy, spolupréci, certifikaty, dokumenty,

prokazujici zajisténi externiho financovani projektu
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e komunikaci s veletrzni spravou, registracni formulafe na veletrhy, emailovou

komunikaci s dodavateli, atp.

Zdroj: (Marketing — Vyzva 1)

Jako projekt je vtomto piipadé povazovano obdobi trvani vyzvy Marketing II
S naplanovanymi zahrani¢nimi vystavami, v tomto pifipad¢ se jedna o tii lety projekt, tedy

s ukondenim na konci roku 2019.

wAno, byli jsme seznameni s tim, Ze ziskani dotace vyzZaduje, predevsim jisté
administrativni kroky. Z mych dalsich podnikatelskych aktivit je mi to celkem znamé. Jsme
opravdu maly podnik, veSkeré aktivity nasich lidi jsou smérovany hlavné k vysledku,
k prodeji a realizaci obchodu. Kapacita je dosti nizkd na to, abychom ji mohli vyuzZivat pro
takto ndarocnou administrativni praci. Proto jsem v listopadu, po zverejnéni vyzvy, oslovil
prazskou poradenskou spolecnost, zajistujici také projekcni a realizacni cinnost prave
Vv oblasti dotaci. Po komunikaci s nimi prisla prave realita. Vzhledem ke kontaktum, které
oni maji s agenturami pro podnikani a inovace, jim bylo znamo, Ze jesté v prvni tydnu
zverejnéni vyzvy dochdzi k velmi rychlému napliiovani maximadlniho mnoZstvi prijatych
zadosti. Ze slov projektového manazera nam bylo jasné, zZe podani vSech nutnych
dokumentii k vyzve bylo pozdé jiz véera. ** (Rozhovor SKLO, jednatel 2017)

Vyzva byla zvetejnéna 7. listopadu 2017 a dle slov obchodniho feditele podniku,
hrozilo jiz v prvnich tydnech zvetejnéni oficialnich naleZitosti vyzvy k jejimu naplnéni.
Mnoho podnikii mélo pozadovanou dokumentaci zhotovenou za velmi kratkou dobu.
Vyhodou byly piedev§im zkuSenosti z ptedeslého kola vyzvy Marketing.  Diky
nedostateénym zkuSenostem a neznalosti zkoumaného podniku tak doslo k jistému
zanedbani celé situace, které mohlo plynout az k promeskani vyzvy. Podle slov projektové
manazerky agentury API vSak byly obavy zbytecné. ,, U marketingu u druhé vyzvy bylo
ukonceni prijimani zZadosti az 31. ledna 2017. Jesté posledni den vyzvy byly podavany
zadosti. U druhé vyzvy totiz byla trochu veétsi alokace, nez u té prvni vyzvy programu
Marketing. “ (Rozhovor API projektovd manazerka 2017) Vyvraci ptfedchozi tvrzeni
projektovd manazerka agentury API a nasledné prokazuje navySeni alokace na 450 mil.

K¢, pficemz bylo piijato Zadosti o celkovém objemu 494 mil. K¢.
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K promeskani zaslani zadosti tedy nakonec skute¢né nedochazi a zkoumany podnik
uspesné zvlada vypracovat nutnou dokumentaci pro ziskani finan¢ni dotace S naslednym

podéanim vyzvy.

Rizika spojené s vyzvou Marketing

Cely prabéh a naroc¢nost podani vyzvy pro maly podnik, jakym je SkLO Studio, s.r.o.
popisuje jednatel podniku. ,,Vite, ono to neni pouze o administrativnim zatizeni. Dnes, kdy
Je vSe podano, rekapituluji celou tuto zadlezitost jako dosti rizikovou i po financni strance.
Dnes je zacatek brezna, diky pozadavkium a jistym zpozdeénim jsme jiz tak prisli o dotacni
podporu dvou vystav, pordadanych v lednu, vzhledem k tomu, zZe jsme byli nuceni je platit
jesteé pred podanim vyzvy, coz jiz v ramci zpiisobilych vydajii neni pripustné, to chdpu. Jsou
tu vsak takova rizika, kterd mohou minimalné podnik jako nas financné zatizit.
se bude poradat v dubnu 2017. My tady jiz musime postupovat dle poZadavkii uvedenych
ve vyzve. No a to se dostavame k tomu, Ze administrativni poZadavky nevznikaji pouze
V ramci prvotniho podani zZadosti. V pribeéhu celého projektu a jednotlivych dilcich vystav

Jjsme nuceni neustdle postupovat podle podminek. “ (Rozhovor SKLO, jednatel 2017)

Jednatel podniku v dotaci spatfuje jista rizika, ktera by mohla narusit finanéni
stabilitu podniku. Priblizné do cervna nebudeme védét, zda dotaci obdrzime. Nyni se blizi
vystava V Milané a my jsme byli napriklad nuceni vypsat vybérovi rizeni a zaplatit vstupni
poplatky za podani zZadosti. To jsou ty poplatky, které nalezi poradenské spolecnosti za
realizovani podnikatelského zaméru atd. “ (Rozhovor SKLO, jednatel 2017)

Tvrzeni, Ze by dotace méla byt 1 pfes nutnou vypomoc externich spolecnosti,
jakkoliv finanéné likvidujici nebo se nasledné snaZi vyvratit projektova manaZerka
agentury API. ,,Ano, mnoho firem vyuziva pomoci externich poradenskych spolecnosti.
Nemyslim si ale, Ze by dotace, respektive jednotlivé kroky, i s prihlédnutim této externi
spoluprace mély, byt maly podnik zatiZit tak, aby se potykal s néjakymi financnimi
potizemi. Vzdyt dotace maji naopak podnik posilit, zajistit jeho konkurenceschopnost.*

(Rozhovor API projektova manazerka 2017)
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Dale projektova manazerka agentury APl dodava, jaka je vlastné podstata v ohledu
na stabilitu malych, ¢i stfednich podniktl. ,, Dotace jsou svymi podminkami prizpiisobeny
financné zdravym podnikiim. Financni vysledky musi mimo jiné podniky vykazovat ucetni
zaverkou. Timto by melo byt zajisténo, Ze kombinaci stavajici stability podnikii a
prostrednictvim dotaci, bude zajistena opravdova konkurenceschopnost a podniky budou

na zahranicnich trzich prosperovat. *“ (Rozhovor API projektova manazerka 2017)

Vzhledem k pozitivnim vysledkim zminéného podniku je maélo pravdépodobné,
ze by naklady spojené s administrativnim vyfizenim, mély ekonomickou situaci
spoleCnosti né&jak vyrazné zhorsit. Dle mého nazoru se spiSe jedna o ovlivnéni jakousi
celkovou slozitosti spojenou s vyfizovanim administrativnich krokd. Cely proces, tedy
naroky na rychlé zpracovani a v podstaté¢ zddnd okamzitd pozitivni zpétnd vazba, muize
Z psychologického hlediska piisobit na zastupce spolecnosti negativné. Konec¢né schvaleni
a finan¢ni ptispévek na i¢asti na zahrani¢nich veletrzich zcela jisté posléze vyvola potiebu

0 Ucasti na dalSich dota¢nich programech podporovanych statem.

Podminky, jez vymezuje dand vyzva, ovSem neni vhodné brat na lehkou vahu. Pii
ptilezitosti finan¢nich rizik nésledné projektova manazerka agentury API pfiznava, ze diky
nedbalosti a fatdlnim pochybenim skutecné mitize dojit i k jistym finan¢nim ztratdm.
,,Pokud se podnik v ramci finalni dokumentace dopusti néjakého zasadniho zanedbani,
miiZze mu byt financni podpora odebrana. (Rozhovor API projektovd manazerka 2017)
Timto poZadavkem na navraceni dotace se rozumi vraceni jiz ziskané Castky za cely
projekt. Ve chvili, kdy se podnik zucastni dvou nebo tii veletrhti a dopusti se né&jaké
pfestupku, mlZe nasledovat nutnost navraceni podpory za vSechny dosud realizované
zahrani¢ni vystavy v dob€ konani projektu (Rozhovor API projektovd manazerka 2017).

V tomto piipad¢ pak skutecné mize dojit az finanéni destabilizaci podniku. Podniky
diky ptfedpokladané dotaci mohou seznam planovanych vystav pfedimenzovat, nez kdyby
pocitaly pouze s vlastnimi financemi. V tomto ohledu je v prvni fad¢ nutny piedevsim
spravny zamér s poskytovanou podporou a také znalost podminek néasledné dokumentace

a pozadavcich pro platbu.
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Zpusobilé vydaje programu a jejich specifika

Pti zpracovani dokumentace je nutné dbat na zvefejnéné pozadavky vyzvy, jejiz
cilem je z procesniho hlediska zabranit nekalym tmyslim moznych spekulant. Podanim
vyzvy veSkera povinnost a obezietnost zastupci podniku Vv zadném piipadé nekonci.
., Vyzva urcéuje nekolik zpusobilych vydajii, které jsou soucasti uznatelnych nakladii.
Videalnim pripadé je pak podniku prispéna polovina ndkladii za jednotlivé polozZky.“
(Rozhovor SKLO, obchodni fteditel 2017) Vysvétluje specifikaci finanéni podpory
obchodni feditel podniku. ,,My mdme projekt rozdelen, myslim si, na pololetni vyplaceni.
Vsechny vystavy platime predem a po skonceni kazde vystavy pak dokladame dokumentaci,
ktera slouzi k identifikaci vzniklych nakladii s vystavou a ddle pak se sprdavnou prezentaci
spolecnosti v zahranici. “ (Rozhovor SKLO, obchodni teditel 2017) Potvrzuje tedy mozné
riziko. Pokud by opravdu doslo k zdvaznému poruseni pravidel dané¢ vyzvy, musel by
podnik ziskanou ¢astku za celé trvani projektu v ramci penalizace vratit. To by mohlo mit
skuteén¢ velmi zavazné nasledky v ohledu na finan¢ni stabilitu podniku.V pribéhu
rozhovoru zastupce podniku zminuje dalSi specifika vyzvy Vramci dokumentace a

podminek pro vyplaceni podpory.

V ramci zpusobilych vydaji musi podnik dolozit cenové nabidky na uvedené
polozky. Cenové nabidky je nutné zpracovat jiz pfi vytvareni podnikatelského zaméru.
., Nékteré pozadavky jsou nesmysiné. V nasem projektu jsou vystavy az do roku 2019.
V ramci cenovych nabidek jsme méli poskytnout napriklad cenovou nabidku na dopravu na
vystavu do Parize, kterd se uskutecni témer za tii roky.” (Rozhovor SKLO, obchodni
teditel 2017) Poukazuje obchodni feditel na pozadavek, ktery nelze splnit diky neustéle se
ménicim cenam pohonnych hmot. Ve chvili, kdy ndklady na zhotoveni vystavniho stanku
nebo ndklady na marketing ptresahuji 500 tis. K¢ Je nutné provést vybérova fizeni.
, Vy¥bérova Fizeni jsou pro firmu dalSim extra vydajem. V ramci montdze vystavnich
prostor jsme V projektu presdahli 500 tis. K¢. Pro kazdou vystavu tak musime realizovat
verejné vyberové rizeni. Opét nardzim na to, ze nemdame takovou kapacitu, abychom si
vybérove rizeni realizovali viastnimi silami. Takze vyuzivame pomoci externich partneru,
coz si vyzaduje dalsi pocatecni investici v ramci dotacniho programu.. “ (Rozhovor SKLO,

obchodni feditel 2017)
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Sestaveni planu zahrani¢nich vystav je nutné urcit na celé trvani projektu. Zajemce
o0 dotaci je tedy povinen poskytnout seznam planovanych zahrani¢nich vystav na tfi roky
dopiedu. Obchodni feditel podniku tento pozadavek komentuje ponékud negativne.
., Nevyhodou je, Ze musite podat seznam vystav na tri roky dopredu. V lednu jsme se meéli
poprve ucastnit vystavy v Koliné nad Rynem. Osobné jsme tuto vystavu jednou navstivili a
jevila se jako prinos do nasi strategie. Praktické zkusSenosti jsme bohuzel ale neméli.
Samoziejme, pridali jsme tuto vystavu do seznamu v podnikatelském zaméru i na dalsi
roky. Ale co kdyz zjistime, Ze tato vystava v konecném vysledku neprinasi Zadny prospéch,
a naopak narazime na jinou, vhodnéjsi vystavu?“ (Rozhovor SKLO, obchodni feditel
2017) Na otazku, zda je mozné zamér zménit odpovida nasledovné. ,, O zméndch si nebyl
nikdo moc jisty. Ani poradenska spolecnost, kterd zajistovala administrativni ramec vyzvy.
Nakonec, myslim si vV API nebo Czechinvestu, nam rekli, Ze zména za jistych podminek
moznd je. Nicméné opét vyzaduje jisté administrativni kroky. Pri pomysleni, Ze budeme
diky efektivni zmené znovu nuceni sepisovat néjaka prohlaseni, radéji to nechame, jak je.*
(Rozhovor SKLO, obchodni feditel 2017) Narazime tak opét na mozna az piechnané

administrativni pozadavky, které nuti podniky k jisté stagnaci a odstoupeni od svych

zaméru.

4.1.8 Shrnuti

Maly ¢esky podnik ziskava ptilezitosti ke vstupu na zahrani¢ni trhy diky stavajicimu
obchodnimu partnerovi, ktery vlivem pozitivni zkuSenosti nabizi prodej licence a vyhradni
zastoupeni pro urc¢ené trhy. Podnik musi okamzité podnikat kroky vedouci k okamzitému
persondlnimu rozSifeni a zajiSténi nezbytného skladového prostoru. 1 pies relativni
neznalost problematiky vyvozu zboZi nedochazi v zacatcich k nijak vyraznym problémtm.
Tim myslim zejména prekazek nebo omezeni, jez by mohl vymezovat v ramci legislativy
nas stat. V pifipadé zkoumaného malého podniku byl vyuZit nabizeny potencial a exportni
ptilezitosti byly od samého zacatku efektivné naplnény Zkoumany podnik se i v rdmci
externi vypomoci, kterou vyuzivd pro realizaci svych obchodnich piipadi, setkava
s kvalifikovanymi partnery, jez celému procesu napomahaji. Podnik, jakym je spolecnost

SKLO Studio, s.r.o. je tato forma spoluprace velmi zasadni.
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Je nutné zminit jakysi komplexni pohled na celou problematiku hodnoceni exportni
ptilezitosti. Stat musi vytvaret takové aktivity, aby byla problematika mezinirodniho
obchodu, zejména tedy exportnich aktivit, Siroce rozsifena do celé obchodni sféry Ceské
republiky. Ani zkoumany podnik, ani zadny jiny by nemohl vyuzivat exportnich
prilezitosti tak, jak je tomu v souc¢asné dobé¢, pokud by mu v tom legislativa n&jak branila.
Avsak vyuziti nabizené moZznosti vstupu na zahrani¢ni trhy, by stejné tak nemohlo byt
naplnéno ve chvili, kdy by okoli podniku, partnefi a samoziejmé i statni instituce, nebyly
odborn¢ kvalifikované a nenapomohly by k vyuziti exportni potencialu podniku. V ohledu
na maly podnik, jez svoji obchodni strategii sméfuje vyhradn¢ na exportni aktivity,
muzeme zkoumanou problematiku hodnotit relativné kladné. V rozhovoru se zastupci
podniku nezaznéla, az na nékteré z nardzek na administrativni pozadavky, zadna vytka
nebo snad omezeni, se kterym by se podnik v dobé vstupu na zahrani¢ni trhy setkal.
Naopak, zastupci velmi pozitivné hodnoti pfistup a ochotu statnich instituci pfi feSeni

procesnich zalezitosti spojenych s exportnimi aktivitami podniku.
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4.2 Mezinarodni obchodni aktivity stfedné velkého ¢eského podniku

Jestlize v prvnim piipadé byl pfedmétem analyzy maly podnik, ktery vstupoval
na zahrani¢ni trhy s novou obchodni znackou, pak v druhém piipad¢ je stiedni, tradi¢ni,
¢esky podnik naprosto odlisSnym piikladem

Podnik, jehoz tradice saha do konce 19.stoleti je pro tuto praci ptinosem v ohledu
na analyzovani zahrani¢nich pfiilezitosti a také v ohledu na postoj statu v historickém
a soucasném vyvoji. Tento priklad je diametralné odlisny, nebot’ Petrof méa za dobu své
existence skutecné ptivlastek tradi¢niho ¢eského podniku, ktery navic prosel nelehkymi
etapami ekonomického vyvoje.

Za dobu existence podniku vznikaji takové pozadavky, se kterymi se piedesly
zkoumany podnik nestihl za trvani své existence setkat. Hodnotit pfistup statu v dobach
relativniho ekonomického rastu je velmi piijemné a snadné, nicméné v ramci podniku
Petrof nardzime i na takové etapy ekonomického vyvoje, ktery vyzadoval rozsahlejsi
zasahy statu do celkového systému. V dobach ekonomické krize byla situace velmi

kriticka, a to také dokladé vyvoj tohoto zkoumaného podniku.

4.2.1 Charakteristika podniku

Spoleénost Petrof spol.s.r.o., jez je tradi¢nim vyrobce pian a pianin jiz od roku 1864,
je pro praktickou ¢ast mé prace velmi dobrym piikladem, pfedev§im v ohledu na historicky
vyvoj spojeny s ekonomickou krizi a naslednym padem na dno, ze které¢ho se podnik musel
dostat.

Petrof , vznikd na zdkladech pana Antonina Petrofa je do soucasnosti rodinnym
podnikem. Spole¢nost si za dobu své historie prosla velmi sloZitou cestou, ptredevSim
v ohledu na vyvoj v poslednich 20 letech. V roce 2000 dosahuje Petrof svych nejvyssich
prodejnich vysledki’ vSak nikdo netuSi ze o par let pozdéji bude spolecnost stat na
existenénim prahu. Petrof se zachranuje diky restrukturalizaci podniku a snizovani
nakladd, které bylo spojeno S propousténim zaméstnancii a castecnému prodeji
nemovitosti. Je nutné podotknout, ze zachrana a naslednd stabilizace podniku byla

Mrwe

Zuzan¢ Ceralové Petrofové kterd byla v roce 2004 jmenovani jednatelkou spolecnosti
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a vétSinovym podilnikem. V soucasnosti lze fici, Zze se postaveni podniku stabilizovalo

a miizeme doufat v navraceni vybornych vysledkii.

4.2.2 Nasledky ekonomické krize podniku

Nejvétsi pokles Petrof zaziva po roce 2002, pficemz podle slov obchodniho
V roce 2000 c¢inil obrat prodeje 1,1 miliardy K¢(Rozhovor Petrof, obchodni manazer
2017).

Problém propadu je ve velké mife svadén na ekonomickou krizi, jejiz negativni
nasledky na stabilitu podnikii doma i ve svété se opravdu nedaji upiit. Velky diraz
na tpadek prodeje je spojen se svétovou ekonomickou krizi, kterd zaroven zapficinila
rozmach vyroby v Cing. Petrof do roku 2010 prochazel velmi slozitym obdobim, kdy
tomuto tradicnimu ceskému vyrobci v podstaté hrozil zanik. Kontrakt s vétSinovym
odbératelem, americkou spolecnosti je zrusen stejné jako dodavka materidlu od tehdejsiho
strategického dodavatele (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017).

Petrof vté dobé celi krizové situaci, ktera vyzaduje hromadné propousténi
zameéstnanctl a celému podniku hrozi krach. Najimaji se krizovi manazefi a situaci je nutné
okamzité tesit nebo tradi¢ni podnik docela zanikne. V podniku dochazi k restrukturalizaci
a je zachranén zejména diky efektivnim krokiim fizenych tymem odbornikid (Rozhovor
Petrof, obchodni manazer 2017).

Podnik si momentalné drzi status stfedniho podniku s ptiblizné¢ 200 zaméstnanci.

Prodeje se stabilizovali a Petrof za¢ina znovu prosperovat na trhu.

4.2.3 Soucasné exportni aktivity podniku

Pfi rozhovoru s obchodnim feditelem je potvrzena stabilizace podniku, avSak
se znatelnymi nésledky. Jak bylo zminéno v tivodni charakteristice podniku, bylo nutné
hromadné propousténi zaméstnanci a prodej nekterych nemovitosti, které podniku patfily.
Petrof se v soucasné dobé zamétuje vyhradné na export. Podle slov obchodniho manaZzera

je podil exportnich aktivit ptiblizné 95%. ,,Jsme asi V situaci jako kazda jind firma, jsme
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radi za kazdy trh. Neni to o tom, Ze bychom néco preferovali. Nicméne nejzajimavejsi trh je
soucasné Cina.* (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017) Narazi obchodni manaZer
na zameteni se na cilové trhy. Nasledné dodava Ze tomu je tak i pies rozvijejici se vyrobu
v Cing, ktera oviem nedosahuje takové kvality, jakou se miiZze pysnit tradiéni vyroba
klavirt a pianin v Ceské republice (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017).

Petrof podle sdélenych informaci obchodniho manaZera vyvazi do Ciny pfiblizné
30% z celkového podilu vyvozu. ,, Poté jsou to staty Rusko a staty byvalého Sovétského
svazu a trochu se zveda zapadni Evropa.“ (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017)
Naopak doda, e mezi nejslabsi patii staty jizni Evropy jako Spanélsko, Italie — v minulosti
pro Petrof tradi¢ni trhy. ,, V minulosti jsme do zemi jizni Evropy vyvazeli stovky a stovky
kusu do kazdé z tech zemi, ted’ je to prosté mrtvé.” (Rozhovor Petrof, obchodni manazer

2017)

Ochrana domaciho trhu

Doba krize, kdy mnoho tradi¢nich vyrobcii ztraci znacnou cast trhu, byla ptilezitosti
pro ¢inské vyrobce. V navaznosti na zvyseni vyroby v Ciné a navazny import do Ceské
republiky obchodni manazer podniku vola po ochrané¢ domaciho trhu, na ktery stat
nehled€l ani v dobé krize a nijak tuto situaci nefesi ani dnes. ,,Dovozova cla na piana
do Ceské republiky jsou ted’ aktualné 4%, my kdyz dovezeme piano do Ciny, tak je skoro
30%. Takze ochrana naseho domdaciho trhu, abychom my byli schopni proddvat na nasem
trhu a zdroven vyvdzet do zahranici, ta z naseho pohledu neni.” (Rozhovor Petrof,
obchodni manazer 2017) Zdtraziiuje zavaznost situace a srovnava pravé s Cinou, kde
podpora domadciho trhu pro dany druh zbozi je nesrovnatelnd. Situaci nenapomaha
ani neustalda komunikace spole¢nosti s dotCenymi statnimi institucemi, které na dotazy
vedeni tradi¢niho ¢eského podniku nijak nereaguji, a to ani pfes Casté vyzvy jednatelky

spolecnosti.

Riziko kopirovani vyrobkii

Ve spojitosti s ¢inskou vyrobou se pii rozhovorech s obéma zastupci, zkoumanych

podnikll se také dostavame k rizikim, jez byly zminény v teoretické casti. Obchodni
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manazer spolecnosti Petrof spol.s.r.o. a jednatel spolecnosti SKLO Studio, S.r.0. maji
V podstaté totozné zkusenosti, a to zejména v ohledu na kopirovani designu vyrobkd.

S ¢inskym trhem je zminéna negativni zkuSenost, kdy se ¢inskému vyrobci podafilo
zkopirovat typ piana, ktery mé¢l byt vystaven na veletrhu pii vzacné piilezitosti. ,, Mdm
Jjeden konkrétni pripad, kdy jsme my jako spolecnost slavili 140 let vyroci, postavili jsme
tady piano, které nikde fyzicky nebylo ukazané, nikde nebylo vystavené a existovala jedna
fotka na internetu. A kdyz jsme prijeli na veletrh, kde jsme ho v Sanghaji na veletrhu chtéli
ukdzat po prvé v zivote, tak vedle, na vedlejsim stanku stdlo.“ (Rozhovor Petrof, obchodni
manazer 2017)

Zkusenost jednatele SKLO Studio, s.r.o. je obdobna a je spojena s vyhledavanim
vyrobnich kapacit v dobé krize, a to v jiz zmitiované Ciné. ,, Odjeli jsme do Ciny hledat
vyrobni kapacity. Bylo to jednak z diivodu levnéjsi pracovni sily, ale predevsim z diivodu
ekonomické krize, kterd postihla ceské vyrobni zdvody, spoustu sklaren zavieli. V Ciné
se vyvzorovala jedna kolekce, kterd diive nez se dostala k nam, byla nabizena na cinském
trhu nekym jinym.* (Rozhovor SKLO jednatel 2017) Popisuje svoji prvni zkuSenost se

sklem a ¢inskym trhem jednatel spole¢nosti SKLO Studio, s.r.0.

4.2.4 Vytvareni prileZitosti na zahranicnich trzich

Prodejni strategie Petrofu je zalozena v podstaté na stejném principu, jak tomu bylo
u prvni zkoumané spole¢nosti. Petrof je stalym Ucastnikem na veletrzich ve Frankurtu
avganghaji.  Ucast na téchto mezindrodnich veletrzich hodnotim dobie“ Komentuje
obchodni feditel spolecnosti. Petrof se téchto veletrhti vétSinou ucastni prostiednictvim
Asociace vyrobcu hudebnich nastrojii. Vystavy asociace jsou pofaddny v ramci podpory
exportu prosttednictvim MPO (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017). ,,Je pravdou,
Ze jsme posledni dobou v méné zajimavych mistech, co se umisteni vystavniho stanku
tyce.” (Rozhovor Petrof, obchodni manaZer 2017) Obchodni manaZer zminuje také
nevyhodu hromadného vystavovani vice vyrobcil, nicméné je uvitana podpora ze strany
statu. ,, Vystavy v zahranici pro nas maji stale smysl. Navazujeme nové obchodni vztahy
a setkame se s nasimi stavajicimi zdkazniky. Diky asociaci a spolecnému vystavnimu
prostoru mame pokryty castecné naklady. Ty jsou v pripadé nékterych vystav opravdu

hodné vysoké. “ (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017)
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Petrof se v ramci podpory prodeje a v ramci reprezentace znacky na zahrani¢nich
trzich vyviji riizné zajimavé projekty. zahrani¢ni turné s 0osobnostmi z hudebni sféry. Tyto
turné jsou potradany ve spolupraci s dalSimi tradicnimi ¢eskymi podniky, jako posledni
obchodni manazer zmifiuje napiiklad Preciosu. Podpora ze strany statu nebyla jednoznacné
vyicena. ,, To bohuzel opravdu nevim. V tomto pripadé to neni uplné v mé kompetenci.
Ty aktivity nejsou realizovany primarné s tim, zZe na to stat bude néco pridavat. Tato otdazka
je spise na mé kolegy. Ja pouze vim, Ze néjaka podpora plyne na zahranicni vystavy, které
tedy pordddame dohromady s asociaci.” (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017)

Vysvétluje obchodni manazer podniku.

Reprezentativni kancelare v zahranic¢i

Petrof ma momentalné nékolik prodejnich zastupct po celém svété. Tento model je
opét podporen predevsim diky podpofe prodeje na mezinarodnich veletrzich. ,, Vystavy
Jjsou mistem, kde se setkdvime s potencidlnimi novymi reprezentanty. Ucasti na veletrzich
nemusi byt zaméreny primdrné na ziskani novych zakazmikii. Spolehlivy reprezentant
nahradi prodejem na svém domdcim trhu dvé takové vystavy. “ (Rozhovor Petrof, obchodni
manazer 2017)

Na ¢insky trh jsem narazil jiz v charakteristice podniku a soucasnych aktivitach.
V ramci reprezentativnich kancelaii v zahrani¢i obchodni manaZer znovu zminuje aktivity
vCing a vyzdvihuje predevsim navézanou spolupraci, kterd vyustila k obchodnimu
zastoupeni v Sanghaji. Nent to tak davno, co jsme otevieli novou kanceldr v Sanghaji. On
to byl Vv podstaté odraz nynéjsi situace. Cina opravdu patii mezi hlavni odbératele,
ta koupéschopnost je tam vysokda. Obchodni zastoupeni bylo vyzadovino a diive nebo
pozdeji by k tomu doslo. “ (Rozhovor Petrof, obchodni manaZer 2017) Pravé ¢insky trh je
pro podnik velmi zasadnim. ,, Vyhodou téchto prodejcii jsou jiz fungujici kontakty
na odbératele. Dalsi vyhodou jsou samoziejmé mensSi ndklady. Tyto prodejci nam
nahrazuji i nase prodejni aktivity. V ramci prodeje jiz nemusime vynakladat tolik financi
pravé na veletrhy.“ (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017) Doplituje obchodni
manazer také divod, proC jsou vystavy porddany v ramci asociace vyrobci. ,,Mame
navazané spoluprace v nékolika zemich. Tyto reprezentanti si individudlné organizuji

prodejni aktivity, napriklad riizné prezentace a podobné. Ten prostor na vystavach slouzi
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K tomu, aby si sjednali schiizky, predstavili novinky. “ (Rozhovor Petrof, obchodni manaZzer
2017) Diky statem podporovanym zahrani¢nim vystavam je tak docileno efektivniho
vyuZziti.

Petrof na zahrani¢ni zéastupce cilen¢ mifi ve své strategii. Aktivni vyhledavani
obchodnich zastupci po celém svété potvrzuji informace sebrané pii rozhovoru

s obchodnim manazerem podniku a také na webovych strankach podniku.

Vyroba

Hlavni vyrobu svych pianin a klavirt, které vystupuji pod znackou Petrof si podnik
drzi v Ceské republice. ,, Pokud hovorime o vyrobé, Petrof drzime tady v Cechdch. Nékteré
komponenty nakupujeme, ale je to minimum. Vyrobu jsme méli a mame kontrolovanou. “
(Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017)

Neni oviem tajemstvim, Ze i Petrof &ast své produkce presunul do Ciny. ,, V Ciné
vyrabime dalsi piana, které vystupuji pod znackou Weinbach a Résler. Vzhledem k situaci,
kdy opravdu velkou cast naseho prodeje nalezi pravé Ciné, vyuzili jsme toho strategického
kroku. “ (Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017) Objasiiuje divod piesunuti vyroby
do Ciny. Petrof tento krok vytesil prodejem licence a tohoto kroku nelituji ani v ohledu

na kvalitu, kterd by méla byt dle slov obchodniho manazera k nerozpoznani.

Stat a jeho propagace ¢eskych podnikii

Pfi rozhovoru jsme se zastupcem podniku narazili na velmi zasadni otazku tykajici se
prezentace ceskych podnikii statem. , V' pripadé propagace mame jednu opravdu
usmévnou prithodu. Ministerstvo zahranicnich véci udélalo video, kde ukazuje zndmé
osobnosti, ceskou architekturu a podobé. Na piano cely klip doprovazi myslim Ivo
Kahanek. Jaka znacka myslite je to piano, které je na videu videt? Jedna se o piano znacky
Steinway, americkou spolecnost. To mi prijde velmi smutné. Stat ve videu prezentujicim
Ceské vyrobce, ceské osobnosti pouzije zahranicni znacku. To uz je trochu smutné.*
(Rozhovor Petrof, obchodni manazer 2017) Neskryva své zklamani a nasledné¢ dodava.
., V tomto pripadé vam mohu odpovedeét na prvni otazku, jak stat podporuje ceské firmy.

Podivejte, nevim presné na co mame dotace, ale sam mohu rict, Ze i v dobé tezké krize jsme
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se museli spolehnout jenom na sebe, neni tomu jinak ani ted.* (Rozhovor Petrof, obchodni

manazer 2017) ZavrSuje debatu o prezentaci ¢eskych podnikii obchodni manazer podniku.

4,25 Shrnuti

Jestlize jsem z rozhovorti se zastupci pfedeslého podniku hodnotil podporu statu
relativné pozitivne€, v tomto piipad¢ jsem byl ponékud zklaman. V rdmci tradi¢niho
podniku, jakym Petrof je a jak dobré jméno v zahrani¢i nasi zemi d¢la, bych ocekaval
fungujici podporu. Touto podporou vSak nemyslim jakoukoliv finan¢ni podporu. Ve
smyslu podnikl tohoto formatu, by méla byt vyvijena aktivita statu, jejiz podstatou bude
vychloubani ¢eskym produktem tohoto typu.

Je ovSem dulezité podotknout, ze n€které informace v rozhovoru nezaznély z diivodu
ne tak docela kompetentni osoby, co do problematiky statni podpory urc¢enou pro podnik.
Nicmén¢ vétim, ze pokud by statni podpora byla v podniku viditelna, jisté by osobg, jako
je obchodni manaZzer neunikla.

Zmého pohledu je zasadni pro dalS$i vyvoj podniku, jako je Petrof pravé
komplexnost, ktera byla tak ¢asto zmiflovana v Exportni strategii 2012-2020. Samoziejmé,
je to ptipad a vypovéd jednoho podniku. Jeden ptipad neni natolik reprezentativni,
abychom mohli délat v ohledu na proexportni aktivity néjaké zavéry. AvSak piipad je
to do o¢i bijici. Uplynulo téméf 6 let, kdy byla strategie vypracovana. Propagacni video
bylo podle slov zastupce podniku zvefejnéno v roce 2016. Takto plni stat strategii, kterou
se naSim exportérim zavazal? Myslim, Ze toto neni zcela spravny ptiklad. BohuZel musim
tvrdit, Ze komplexnost a synergie, jez byla tolik zminovana v exportni strategii, zda se byti
opravdu pouze frazi.

Petrof ma opravdu tradici a je navic zocelen téZkou krizi, ze které se dokazal
vymanit. Podnik se snazi vyvijet aktivity fungujici v rdmci podpory prodeje v zahranici.
Statni podpory, co se exportu tyce, nijak obzvlast¢ nevyuzivd a zrozhovoru casto
vyplyvalo, Ze se na jednotlivé vyzvy ani nezamétuje.

Podnik se velkou mérou zaméfuje na komplexni ptistup, tak jak by tomu mélo byt.
Jsou vyvijeny aktivity pro vzdelavani zaméstnancti a diraz kladen na zlepSovani
technologii. Z mého pohledu se podnik Vv soucasnosti soustiedi zejména na své prostiedky,

na svij tym odbornikli a obchodnich reprezentantti v jednotlivych zemich. Podnik se snazi
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ziskat stabilitu a predevS§im sobésta¢nost vlastnimi silami, nebot’ po mnohaletych
zkuSenostech vSichni zastupci spolecnosti moc dobie veédi, Ze ani stat, ani nikdo jiny jim

v tézkych chvilich krize nijak zdsadn€ nevypomuze.
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5 Zhodnoceni vysledki a doporuceni

Ceské i zahrani¢ni podniky maji v moderni informaéni dobé& nepfeberné mnozstvi
prilezitosti, které jim mohou napomoci k uspéchiim na trhu domécim a také vstoupit
na trhy zahrani¢ni. Vznikaji nové technologie, nové moderni produkty a v neposledni fad¢
také sluzby, které muze existujici nebo novy podnik nabidnout nebo vyvinout. V dobé
internetu, nov¢é vznikajicich internetovych a mobilnich aplikaci se da fici, Zze ¢im
absurdnéjsi napad, tim vétsi Sance k uspéchu. Neni jiz vhodné upustit od obecnych teorii a
zastaralych zpiisobtli, které vykazuji pouze minimum flexibility? Exportni strategie pro
souCasné¢ obdobi je sepsana v obecnych pojmech, které nikomu nic nenapovi. Touha
0 pfecteni tohoto dokumentu je miziva, s pfihlédnutim ceskych exportéri, myslim
si, zbyte¢na.

I ta hrstka sebranych informaci ndm napomaha k proniknuti do specifik Ceské
proexportni strategie, kterd je v mnoha ohledech kontroverzni. Maly ¢esky podnik, ktery je
na vzestupu svych exportnich aktivit, miize byt s nabizenymi programy v rdmci moznosti
spokojen. Jina situace je u druhého zkoumaného podniku. Tradi¢ni Cesky vyrobce je
pongkud rozhoicen piistupem statu a v podstaté se ani nesnazi vyvijet aktivity sméiujici ke

statni podpofe exportu.

5.1.1 Podpora statu

Soubor doporuceni se netyka pouze naseho statu. Je nutné si uvédomit, ze stat export
nevytvari, sam nové podniky nevybuduje, pouze muze k této moznosti pfispet. Jak uz
v predeslych kapitolach mnohokrat zaznélo, podpora neni pouze o vyvijeni aktivit, které
cilené vedou k exportu domécich firem, ale zejména o ochrané¢ domaciho trhu. Pravé tato
ochrana muze zajistit rozvijeni ¢eskych podnikd na lokalnim trhu a tim stabilizovat své
vysledky, které mohou stimulovat aZ ambice ke vstupu na zahrani¢ni trhy. Podniky samy

museji byt sobéstacné a zdravé firmy, které maji potencial ke vstupu na zahranicni trhy.
Ochrana domaciho trhu

Ochrana doméciho trhu je velmi dilezitym aspektem pro domaci ekonomiku
a domaci trh. Samoziejmé, vzdy je nutné regulovat poptavku a nabidku. Tato mySlenka

rozhodné nepomysli na vyhlaSeni importnich embarg. Ale pro podporu domécich podnikt
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by byl vhodny naptiklad vyzkum toho, co je do nasi zem¢ importovano a podil, ktery je
schopen obsédhnout domécimi vyrobci. Dovozni pak upravit podle priorit, které komodity
na nas trh musime nutné importovat a které naopak nikoliv. Posileni domacich vyrobct na
ukor sniZeni importu miize byt uzite¢nym nastrojem i vzhledem k jejich motivaci.

Jako dal$i ochranu domaciho trhu bych zminil pozadavek na ochranu tradi¢niho
primyslu v dobach krize a pfi masovém rozvoji mensich trhti, které nasi produkci ptebiji.
Toto doporuceni zminuji opét v ohledu na ekonomickou krizi, ktera naSe vyrobce postihla
v od roku 2006 — 2009. Nasledky méla krize okamzité — mnoho zavodu bylo zavieno,
ukoncilo provoz ihned v zarodku krize. Byla to nemoznost splaceni zavazku, jelikoz
ani odbératelé danych podnikd své zavazky neplnili. VSe bylo ohrani¢eno kruhem krize,
ktery uzaviral vztahy viech obchodnich kontraktt. Upadek zavodu tradiénich pro Ceskou
republiku, jako jsou napftiklad sklaiské zavody nebo textilni zavody, byl velkou pfileZitosti
pro Cinu, Vietnam a pro podobné zemé s levnou pracovni silou a vysokym vyrobnim
potencidlem. Tento upadek ma bohuzel nasledky i Vv dneSni dobé, kdy se podniky
z ekonomické krize dostaly a zac¢inaji opét prosperovat.

V daném odvétvi by v dnesni dobé bylo ur€ité vice podnikii, které by mohly do statni
pokladny piispivat vice. Mnoho zavodi zeje prazdnotou, avSak ne proto, ze by nebyly
vyplnény jejich vyrobni kapacity. Zeji prazdnotou, jelikoz v nich nemd kdo pracovat.
Znovu zminuji skléafstvi, které bylo ekonomickou krizi tolik postizeno. Sklarny krachovaly
a jejich zaméstnanci si museli hledat nova pracovni mista, vétSinou v jinych oborech.
Dnes, po deseti letech pocatku krize tito odbornici nejsou. Nutné dodat, Ze sklafstvi
je velmi specificka umélecko-primyslova ¢innost, ktera vyzaduje manualné a odborné
zdatné lidi. Vzhledem k celkovému upadku, zely prazdnotou i odborna ucilisté a sklatské
Skoly. Dnes, kdy je po ceském sklafstvi opét vysoka poptavka, miiZzeme pouze litovat, Ze se
nepodafilo zachranit vice zavodi a udrzet si tak velké mnoZstvi odbornikd.

Ceska republika méla vzdy status kvalitniho produktu, ve srovnani se zahraniénimi
firmami. Byly, jsou a budou etapy, kdy bude ptikladan diraz na nizkou cenu, kterou budou
bohuzel schopny poskytnout pravé naptiklad ¢inské vyrobni zadvody. Jsem si ale jist a sdm
ve svém oboru pozoruji, ze ¢esky kvalitni produkt, je znovu vyhledavan a zakaznik je
zangj ochoten zaplatit. Byly tu jakési pokusy o hromadny piesun do lokalit s levnou
pracovni silou, nastésti vSak ne vSe Ize nahradit pouze levnym produktem. Nase zem¢& ma

stale co nabidnout a je nutné, aby stat tradicni odvétvi naSeho trhu chranil.
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Prizptlisobeni exportni strategie statu

Exportni strategie pro aktualni obdobi je dal$im bodem, ktery zminuji v souboru
doporuceni. Strategie byla dle mého nézoru sepsana velmi opatrné a tak, aby nebyla
napadnutelnd. Dokument je sepsan vice nez obecné. AvSak i pfes obecnost se v ném
objevuji velmi dualezité pojmy. Témi pojmy jsou komplexnost a synergie, kterou by mély
vyvijet statni instituce k tomu, aby bylo dosazeno pozadovaného zaméru.

Tato komplexnost a synergie ma dvé roviny. Tou prvni rovinou je komplexni pfistup
statu v konkrétni podpoie domacich podnikd. Jiz v rozhovorech zaznélo, ze stat jako
takovy lehce zanedbava prezentaci domacich tradi¢nich podnikii. Pro¢, kdyzZ MZV nataci
svlj prezentacni spot, nevybere produkt ryze Cesky? NaSim z4djmem by meélo byt tladit
ku pfedu domaci exportéry, tradi¢ni vyrobce, nikoliv zahrani¢ni produkty. Stat by mél
vyvijet takové aktivity, které skute¢n¢ napomulzou v prezentaci Ceskych exportéri
a ¢eského produktu.

Druhou rovinou jsou synergie statnich instituci, diky nimz bude zajistén komplexni
vyvoj a navraceni pozitivniho nahledu na nas stat. Mnoho udélosti, které se za posledni
obdobi ve zfizeni naSeho statu udélo, je nahlizeno velmi negativné a prezentaci naseho
staitu to nepridava. Jsou to korupcni aféry, zhorSeni kvality Skolstvi, ne pfili$
reprezentativni vystupovani hlavy statu apod. Jediné komplexni zlepSeni celého ziizeni
statnich instituci, zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a také zlepSeni reprezentace naseho
statu zajisti navraceni statusu malé zemé v Evrop€, ktera se mulze pysnit vysokou

kvalifikovanosti lidi a kvalitnimi produkty.

Zpiusob komunikace a zvefejiiovani dokumenti

Nejenom v ramci poskytovani informaci ohledné exportu, ¢i mezinarodni politiky,
portald je velmi piehlcena informacemi. Pro obycejného ¢loveka, a Ze exportér mize byt
naprosto obycejny €loveék, vystupuje velmi slozité. Mnoho soukromych podnikt stravi cas
s optimalizovanim svych webovych prezentaci a jejim vizudlnim provedenim, ktery se
Vv prvni fazi postara o to, Ze navstévnik z danych webovych stranek neodejde okamzite.

Nedokazu si moc dobfe predstavit, jakym zplisobem postupuje navstévnik ptfi vstupu

80



napiiklad na webové stranky agentury Czechlnvest. Jiz tivodni stranka je piehlcena
informacemi, které pro nového navstévnika musi byt zakonité dosti odborné a tim padem
i jaksi neznamé.

Je to tedy zejména zplsob komunikace, kterou by naS stat mél wvylepsit.
Zjednoduseni komunikaéniho toku informaci dle mého ndzoru napomutize k tomu, ze cesky
podnikatel bude mit zajem tyto informace studova. Statni instituce a jejich organizace maji
potfebu vsSe rozvijet ve velmi sofistikovanych a distingovanych pojmech. Studium
soucasné exportni strategic je zdarnym piikladem. Jedna informace je v dokumentu
zminéna hned n¢kolikrat, pouze upravena do jiného tvaroslovi, snad jenom proto, aby
dokument dosahoval minimalniho rozsahu.

Zadny ze zastupci malych a stiednich podnikii tento dokument necetl. Oficialni
dokument, ktery ma informovat o tom, jak bude export podporovédn statem je vytvoren
zpusobem, aby ho vyty¢ené podniky a ostatni organizace necetly.

Dokumenty, prezentace na webu a pozadavky jednotlivych vyzev a dotacnich
programl jsou svoji slozitosti jaksi necitelné. Mnoho Ceskych podnikatel, dle mého
nazoru, nedokaze rozpoznat, zda je dand sluzba pro jeho podnik dostupna ¢i nikoliv.
Zpisob komunikace, by se mél pon¢kud minimalizovat. I dilezitd informace lze fici
pomoci klicovych bodl. Takovy zptsob naptiklad nastavila agentura APIL. Jak na svych
webovych strankach, tak i v prezentacnich materidlech se snazi uzivateli-exportérovi
poskytovat informace postupné a velmi jednoduse.

Cesky exportér by mél védét, jaké kroky stat hodla vyvijet, jakou nabizi podporu a
Ze vztah mezi statnimi institucemi a podnikem nemusi byt zpravidla problematicky nebo
zalozen na Cisté byrokracii. Tento zplisob komunikace by bylo ovSem nutné nastavit
nejenom v ohledu na export.

Zpusob, jak informovanost ¢eskych podnikii vylepsit neni pouze o jednoduchosti,
ale také o modernizaci piistupu. V ramci One Stop Shopu, ktery bohuzel dosud nebyl
realizovan, bylo zminéna informovanost pomoci RSS kandlii. Tento zpisob komunikace
byl moderni pfiblizné pied deseti lety, ne vSak v dobé socialnich siti a modernich typt
médii. Flexibilita statu, pfizptisobit se modernim technologiim je Zalostna. Jsem
presvédcen, ze minimalné osm lidi z deseti bude schopno odpovédét na otazku co jsou
a k ¢emu slouzi socialni sit€¢ a mobilni aplikace. Jsem si naprosto jisty, Ze opacny vysledek,

ne-li nulovy, bude nasledovat pfi otdzce co jsou a k cemu slouzi RSS kanaly. Jsou snad
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oficidlni dokumenty urceny pouze vyvolenym lidem, kteti maji dokonalou znalost
v odbornych terminech? Jsem ptesvédcen, ze nikoliv. Je zcela jasné, ze exportni strategie
neni o znalosti RSS kanalt, ale o jakési zkostnatélosti systému. Polozme si jednoduchou
otazku. ProC vyuzivat technologie a informac¢ni kanaly, které vyuziva jenom malé procento
populace? Stat by mél upustit uzdu od nedivéry k jednoduchosti a zacit vyuzivat
prosttedky, které jsou skutecné funkéni. Piedevsim flexibilni pfistup je malym zdkladem

pro uspech.

Vyhledavani talenti

Vsude ve svété je vyhledavani novych talentl a inovativnich spole¢nosti docela
béznou praxi. Je pravda, ze i u nds ve svété¢ zacinaji v ramci statni podpory vznikat
programy pro podporu start up projektil. I v Ceské republice se s timto trendem zag¢iname
setkavat, konkrétn€ v ramci agentury Czechlnvest. Tyto pobidky formou talentovych
soutézi pak lze aplikovat i ve spolupréci se soukromymi organizacemi. Pofadani rtiznych
typtt workshopti, seminaii ¢i kongresi skute¢né muze motivovat mladé talenty
k realizovani svych napadi nebo také vyhledani novych partnert se stejnymi zajmy. Timto
sblizovanim potencidlnich obchodnich partnerd mitize stat docilit velmi efektivniho
systému. Mnoho dneSnich vysokoskoldk ma vysoké ambice a talent k tomu, aby dokézali
vytvoftit zajimavé projekty. Myslim si, ze prave v nich, diky snadné dostupnosti cestovani,
ziskani zkuSenosti ze zahrani¢nich stazi, mize byt budovana nadéje pro vznik novych

zajimavych projekt, které dosdhnou konkurenceschopnosti doma i ve svéte.
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5.1.2 Vyuzivani prileZitosti ze strany podniku

Diky internetu je mozné prakticky ihned nasledovat moderni trendy, analyzovat
cilové trhy. Tento fenomén napomdahd k dosazeni informaci, a to okamzité. Diky
internetové siti a novym technologiim se neustdle vylepSuje komunikaéni prostiedky
a jejich kvalita. V dnesni dob¢é neni problém podnikat z domova, neni také vibec zadny
problém obsluhovat obchodni nebo reprezentani kanceldi na druhé strané¢ zemeékoule.
Diky internetu muze ziskat novou zakazku ¢i obchodni kontrakt maly podnik v jakékoli
obci Ceské republiky.

Kazdy z Ceské republiky mé pravo na soukromé podnikani. Kazdy z podniki miize
své produkty prezentovat na internetu, v riznych svétovych databazich, specializovanych
portalech, které jsou dostupné pro posledniho ¢lovéka na této planeté. V tomto smyslu pro
podniky plyne neuvéfitelnd vyhoda v §ifeni a v prezentovani produktu po svété. Jestlize
jevstup na zahrani¢ni trhy zamérem podniku, pak se moznost prezentace nebo
kontaktovani potencialnich obchodnich partnert, jevi jako nejjednodussi forma. Forma,

kterad nevyzaduje podpory statu a podnik finanéné zatizi jednoznacné nejméné.

MozZnosti prezentace produktu a podpora prodeje

V ramci podporu prodeje zminim zejména zahrani¢ni veletrhy, vystavy a kongresy.
Mnoho spolecnosti ma se zahranicnimi vystavami a veletrhy jiz zkuSenosti. Pro mnoho
podniku je to hlavni misto prodeje. Kvalita domacich udélosti tohoto typu bohuzel upada
auz vzadném piipadé o nich nelze hovofiit jako o mezinarodnich. N¢které vystavy
a veletrhy v Ceské republice zanikly zcela ipIné. Za to zahraniénim vystavam a veletrhiim
se dafi. Navstévnosti dosahuji desitky n¢kdy i stovky tisic navstévnikl. Kazdy veletrh a
vystava je specializovana na dany obor.

Zahrani¢ni vystavy a veletrhy jsou velkou pfilezitosti pro vstup na zahranicni trhy.
Opravdu kvalitné zaméfena vystava je navStévovana lidmi z celého svéta. Exportni
strategie a proexportni politika cilen¢ na zahrani¢ni veletrhy a vystavy sméfuje své dotacni
programy, coz je velmi dobfe. Dle mého nazoru a vlastné i zkuSenosti, jsou zahrani¢ni
neni pouze o prodeji. Veletrhy jsou masové navstévovany prodejci, ktefi se o dany obor

zajimaji a maji v ném jiz zkuSenosti. Takto navazany kontakt S potencidlnim obchodnim
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reprezentantem muze znamenat obrovsky krok ku pfedu a mlze mit za nésledek tieba
I otevieni zahrani¢ni pobocky podniku.

Avsak v ocich Ceskych exportéra jsou naklady a vlastné i vysledek téchto udalosti,
vnimany pomérné rizikoveé. Je to celkem logické. Tyto svétové udalosti jsou financné
nesrovnatelné nakladnéjsi, nez tomu bylo u domécich vystav a veletrhti. Naklady vznikaji
V podstaté pii jakékoli sluzbé zprostiedkované organizatorem vystavy. Vstupni naklady
za par metri vystavni plochy dosahuji mnohdy desitek tisic eur, bavime-li se opravdu o
zakladni velikosti vystavniho prostoru. Kvalita provedeni vystavniho prostoru a jeho
design musi odpovidat svétové trovni. Toto jsou dal§i nemalé finan¢ni vydaje spojené
S Gcasti na zahrani¢nich veletrzich. Nicméng stale ptrevladaji pozitiva. A jednim z pozitiv je
jiz nékolikrdt zminéna podpora statu, kterd umoznuje Ceskym exportérim nahlédnout
na zahrani¢ni trh a mit moznost prezentace svych produkti. Pokud podnik napliiuje své
cile v ramci domaciho trhu nebo je vstup na zahrani¢ni trhy jeho strategickym planem, mé¢l
by tuto pfilezitosti vyuzit. Kdyz z této zkuSenosti nevyplynou prodejni vysledky, vzdy lze
pfi téchto prilezitostech nacerpat nové zkusenosti a oteviit si nové obzory, které mohou byt

v dal$im vyvoji podniku dulezitéjsi, nez samotny vysledek prodeje.

Objevovani zahrani¢nich trhi

Samotné piileZitosti spocivaji hlavné v tom, ziskat cenné zkuSenosti také z jinych
zemi. NaSe zem¢ ma omezené hranice, je relativné mala, a tak i trh a jeho nabidka muize
byt pro n¢které z oborii vyCerpana. VSude ve svété vznikaji nové technologie a nové
vyrobni postupy, které 1ze aplikovat do vyroby konkrétniho podniku. Vrcholovi manazefi,
podnikatelé, ale 1 designéfi berou mozZnost odcestovani do zahrani¢i jako ptilezitost
K inspiraci, kterd pfinese nové moznosti do jejich tvorby. Pfilezitost navstivit prezentacni
udalosti, ¢i odborné kongresy a vystavy je dana snadnosti a v dneSni dob€ 1 cenovée
dostupnym cestovanim.

Ptilezitosti je mnoho, je pouze nutné spravné zasazeni do dané¢ho oboru. Z vlastni
zkuSenosti mohu potvrdit velmi pozitivni dojem znavazani obchodnich kontaktl
Vv zahrani¢i, pfedev§im v ohledu na prodejce — obchodni reprezentanty. Zminil jsem, Ze
na takové kontakty je mozné narazit napiiklad na kongresech a vystavach, ale pokud

podnik nabizi inovativni produkt s jistymi specifiky, je vétSinou kontaktovan piimo
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prodejcem. Je vhodné podotknout, Ze nabidek téchto obchodnich zastupci je v dneSni dobé
mnoho a proto je nutné rozliSovat, zda dany ¢lovék bude opravdu piinosem a nepiinese
vice Skody, nez-li uzitku. Obchodni reprezentant by mél mit celkovy piehled o situaci
na trzich, které obsluhuje a v neposledni fadé by mél mit jiz existujici portfolio svych
zakaznikd a partnerd, se kterymi obchoduje. Samoziejmé, vzdy je nutné brat ohled na to,
aby nedochazelo ke stietu z4jmu. Prednosti reprezentantli spocivaji zejména ve znalosti
daného trhu, potieb zakaznikl a také ve specifikach dané kultury, coz mnohdy mtize byt

zasadnim predpokladem k tuspéchu.
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6 Zavér

V mé diplomové praci se prolinaji jednotlivé charakteristiky mezindrodniho
obchodu, které jsou v pifimé souvislosti stématem exportnich pfilezitosti malych
a sttednich podnikt. Teoretickd ¢ast vymezuje konkrétni pojem exportni politiky statu, jez
je v podstaté hlavnim nastrojem pro koordinaci exportnich aktivit ¢eskych podniki. Jsou
to pravé domaci podniky, které musi piilezitosti ke vstupu vytvéiet a nasledné je diky
pozitivnimu pfistupu statu napliiovat.

V teoretické casti mé diplomové prace a zejména v cCasti praktické, zac¢ina byt

zminovan pozadavek na komplexni pfistup k vytvareni vhodného klimatu pro ceské
podniky. Komplexni pfistup je vyZzadovan zejména ze strany statu. Je to vzdélavani
staitnich zaméstnancii, jisté zjednoduSeni nutnych Ufednich procesii, zlepSeni
a zjednoduSeni komunikace. Mnohdy zastaralé komunikaéni kandly a slozitost ufedniho
jazyka mize vyvolavat az nejistotu, nejenom v ohledu na systém exportni podpory.
V kratkém prizkumu dochdzime k ndzorim zastupcti podnikli, u nichz vzhledem
k nékterym neuréitym a slozitym postuptim ufedniho procesu, pievlada jakasi nejistota.
Diky slozitosti postupli mize dochazet az k ustupovani od zdmérii vice se zajimat
0 moznost exportni podpory, jejiz nastroje mohou podnik v exportnich aktivitach rozvijet.
Je velmi slozité poskytnout uceleny obraz o soucasné situaci, nicméné z realizovanych
rozhovori se podafilo ziskat nékolik zajimavych informaci, které nésledné vyvraci nékteré
klicové body z aktualni exportni strategie statu.
Ceské produkty jsou vysoce kvalitni. Ceské podniky se modernizuji, vyuzivaji modernich
technologii a mnohdy zaméstnavaji vysoce kvalifikované odborniky. Domaci podniky
velmi dobfe pronikaji na zahrani¢ni trhy. Daii se jim to diky dostupnym informacim, ale
predeviim kvalitné odvedené praci. Kazdy den v Ceské republice vznikne né&kolik
inovativnich napad a vznikne nékolik kvalitnich produkti. Ceska republika si musi
chranit doméci trh a v neposledni fad¢€ zprostiedkovat svym doméacim podnikiim nejlepsi
klima pro rust podnikani a poskytovat takové systémy podpory, které nebudou podniky
vice administrativné zatézovat.

Koneény zavér bych rad shrnul co mozna nejpozitivngji. Ceska republika je znama

po celém svété. Nasi sportovci, odbornici z akademické sféry a v neposledni fad¢€ produkty
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Ceské republiky maji ve svété velmi dobré jméno. Cesky produkt v sob& ukryva mnoho

potencialu, ktery je nutny ze strany statu podpofit a pysSnit se, ze je produktem nasi zemg.
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