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Veselé Vánoce a šťastný nový rok.
Děkujeme Vám za dosavadní spolupráci 

a v roce 2012 přejeme mnoho osobních i pracovních úspěchů.

Vaše agentura CzechTrade
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ÚVODEM

Vážení čtenáři,

když jsem začínal psát tento úvodník, za-
mýšlel jsem se nad nepříznivou statistikou 
naší průmyslového výroby. Domácí poptávka 
klesá, zahraniční roste, ale jen v  odvětvích 
silně závislých na  konjunktuře. Výsledky 
za říjen jsou pod úrovní nejskeptičtějších 
předpovědí. 

Podobné zvěsti jistě neslyšíte poprvé. 
Půjde-li o  krizi, pak podle našeho export-
ního průzkumu začnou firmy propouštět 
zaměstnance, omezovat investice do  vývoje 
a  veškeré aktivity podřídí tzv. cost-cuttingu. 
Ne všichni však s  touto filozofií souhlasí, 
protože se obávají odlivu těžce hledaných 
a vychovávaných talentů či zklamání klientů, 
že neinovují. Naopak, sebevědomě dávají na-
jevo, že právě v  těžkých časech rostou vítě-
zové a jestli někdo začne ztrácet trh, bude to 
nejdřív jejich konkurence. 

Volba správné strategie bude obtížná a žádná 
doporučení nelze vidět černobíle. Ze zkuše-
nosti ale vím, že k dobrým rozhodnutím člo-
věk potřebuje spoustu energie, a věřím na její 
dobíjení přes inspiraci zvenčí. 

Také proto hledá náš časopis inspiraci 
a dobré příklady ve firmách, u našich úspěš-
ných exportérů, kteří se katastrofických pro-
gnóz nezaleknou. Už si totiž vyzkoušeli, že 
nemá smysl utíkat, ale naopak jednat a  do-
byté pozice v  zahraničí posilovat. Správně 
čtou globální poptávku a  o  globálním úspě-
chu nemusí jen snít.

Naposledy jsem si tímto způsobem doplnil 
energii na  vyhlášení vítězů Exportní ceny 
DHL UniCredit. Když například jedna-
tel společnosti MICRORISC Vladimír Šulc 
s  úsměvem jen tak mimochodem podotkl, 
že ve  firmě mají už tolik patentů, že je pře-
stali počítat. A  ukázalo se, že i  jejich port-
folio produktů a  cílové trhy jsou neméně 
početné a  rozmanité. Nebo když mi před-
seda výrobního družstva KOVOBEL Emil 
Beber vyprávěl o  spolupráci s  naší zahra-
niční kanceláří v  São Paulu a  úspěších 
na  tomto latinskoamerickém trhu. Právě 
vývoz do  Brazílie stojí vedle USA a  Mexika 

za  skokovým, šedesátiprocentním nárůstem 
obratu této domažlické firmy, která se stala 
letos Nejúspěšnějším klientem CzechTrade. 
Nebo když jsem předával ocenění za  ex-
portní inovaci roku mistrům inovací – fir-
mám BORCAD, BENDER ROBOTICS a HS 
FLAMINGO. 

Všichni z  nich se dívají do  budoucna se 
střízlivým optimismem a  nechystají se 
rozhodně do  defenzivy. A  jejich recept 
na  úspěch? Ten spočívá především v  od-
vaze. V  odvaze investovat i  ve  složitých 
časech do  inovací, rozšiřování portfolia vý-
robků a  pronikání na  nové i  vzdálené trhy. 
Partnerství právě s takovými klienty je také 
cílem nového CzechTrade. O  některých 
z  nich se více dočtete už v  tomto vydání, 
další příběhy připravujeme.

Recept na  to, jak neztratit v  krizi hlavu 
a  udržet pevný směr cesty, přináší ve  svém 
článku i  náměstek ministra průmyslu a ob-
chodu Martin Tlapa. Jsou jím, stručně ře-
čeno, především nová řešení pro nové kli-
enty vyplývající z  rychlé reakce na  novou 
poptávku. A  právě při předvídání budoucí 
poptávky může hodně pomoci foresight, hle-
dání toho, co přijde. Přichází s ním agentura 
CzechTrade společně s  ministerstvem prů-
myslu a obchodu.

Také v rozhovoru s Karlem Havlíčkem přišla 
řeč na  krizi. Ve  společnosti SINDAT, kde je 
generálním ředitelem, podle jeho slov neče-
kají, až krize nastane, a pracují i s variantou, 
že bude hůře, než se prognózuje. Navíc in-
vestují do  odvětví nových technologií s  vy-
sokou přidanou hodnotou, výrobek doplňují 
službou a prodávají i vědomosti.

O tom, že i přes veškeré problémy je dnešní 
Španělsko perspektivním trhem, se vás bu-
deme snažit přesvědčit v  článku Španělsko 
hledá recept na prosperitu i prostřednictvím 
následujících statistických dat. Právě ana-
lýza trade intelligence by měla být společně 
s aktuálním screeningem trhu vaším prvním 
krokem před vstupem na tento trh.

O  svých zkušenostech ze španělského trhu 
se s  vámi podělí společnost ELLA-CS. Ani 

ona se krize nebojí. Příští rok by chtěla 
uvést na  trh další novinku, na níž již dlou-
hou dobu pracuje. A  doufá, že s  ní konku-
renci vytře zrak. 

Jsem rád, že právě v  tomto předvánočním 
čase může být naše Trade Review díky vám 
opět poslem dobrých zpráv. A  věřím, že 
tomu tak zůstane i v příštím, určitě nelehkém 
roce.

Dovolte, abych vám popřál do každého dne, 
který nás čeká, pevné zdraví, spoustu ne-
zkrotné odvahy, štěstí a  úspěchů. Těším se 
na další setkání s vámi, a  to nejen prostřed-
nictvím Trade Review.

Ivan Jukl
generální ředitel CzechTrade
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S Adresářem 
exportérů 
ANO!

Jsou vaše produkty vidět 
v zahraničních vyhledávačích?

Umíte oslovit zahraničního 
zákazníka šesti jazyky?

Výhody Adresáře exportérů
■ Více než 75 % návštěvníků je ze zahraničí. 
■ Adresář prezentuje 200 zastupitelských úřadů
■ České republiky, navíc s Adresářem exportérů
■ aktivně pracují zahraniční zástupci  
■ CzechTrade z více než 30 zemí světa.
■ Zápisem v Adresáři exportérů snadno 
■ a levně rozšíříte firemní 
■ webovou prezentaci o další jazyky. 

http://exporters.czechtrade.cz

Vaše efektivní propagace v zahraničí

+Přidat firmu
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Jak neztratit hlavu v krizi 
a s kým do vítězného týmu

Tak se to zdá být už jisté. Ekonomická krize chytila druhý dech. Dluhy 
hýbou Evropou a málokdo si troufne odhadnout, kam to všechno směřuje. 
Wall Street a více než sedm desítek zemí s nespokojenými demonstrujícími 
v  ulicích. Diskuze o  budoucnosti kapitalismu, kritika sociální nerovnosti, 
nesplnitelných slibů socialistů i  nedůvěra v  liberální recepty vládnutí. 
Budoucnost Evropy je náhle otevřená, nejasná, nečitelná.

Volíme ty, kdo opravdovou moc nemají, za-
tímco skutečné mocné nikdo nevolí. Trhy 
ovládá jedno procento vyvolených na  úkor 
99 procent ostatních. To křičí hesla na pla-
kátech, kterých je teď v  evropských ulicích 
spousta. Slovo bankéř se v neoblíbenosti do-
tahuje na  profesi úředníka či politika, kteří 
se v  žebříčcích popularity dostávají za  po-
volání uklízečky. Problémy, v nichž se dnes 
Evropa nachází, vyvolávají více otázek, než 
kolik nás vůbec napadne odpovědí. O osudu 

eura, eurozóny i samotné unie. Jak neztratit 
hlavu a  udržet pevný směr cesty i  v  nejis-
tých chvílích života?

Přicházejme s novými 
řešeními pro nové klienty

Když se podíváme na  země, které dnes 
mají největší problémy, najdeme jeden spo-
lečný rys: ztrátu konkurenceschopnosti. 

Zboží a  služby z  těchto zemí nejsou 
schopny obstát v  mezinárodní soutěži, 
tradiční obory ztrácejí, nové se rodí s  ob-
tížemi, zhoubný zvyk žít z dotací nesvědčí 
vymýšlení nových řešení a  růstu produk-
tivity. Evropská unie se patrně jen pár let 
bude těšit z  pozice největší zóny volného 
obchodu, největšího společného (byť stále 
nedokonalého) trhu. Z  výhledů analytiků 
a prognostiků lze však vyčíst, že hospodář-
ský vliv Evropy rychle slábne. Na špici nej-
větších ekonomik budou dnešní evropští 
giganti (Německo, Velká Británie, Francie) 
vystřídáni nejen zeměmi BRIC (Brazílie, 
Rusko, Čína, Indie), ale třeba i  Mexikem 
nebo Indonésií.

Co s  tím může dělat Česká republika jako 
malá otevřená ekonomika, jejíž export tvoří 
až tři čtvrtiny HDP? Žebříčky konkurence-
schopnosti, byť je můžeme brát s  rezervou, 
ukazují sestupný trend. Ztratit schopnost 
konkurovat na světových trzích přitom není 
ničím menším než rozsudkem vlastní eko-
nomické smrti. Vlastním rozsudkem ply-
noucím z vítězství zmaru, pohodlnosti a sla-
bosti. A  neschopnosti měnit se v  měnícím 
se světě.

Inspirujme se u úspěšných

Čím je země menší, tím více se musí ohlí-
žet po světě, učit se z příběhů jiných a rado-
vat z úspěchů vlastních. To platí i pro naše 
hospodářství. Abychom uspěli, musíme 
hledat nejen nové trhy, ale především ne-
ztratit schopnost vytvářet odlišná (a  nová) 
řešení. Dnešní rozcestí je zřejmé: budeme 

KONKURENCESCHOPNOST

Martin Tlapa 

Ing. Martin Tlapa, MBA, náměstek ministra pro konkurenceschopnost a Evropskou unii, 
Ministerstvo průmyslu a obchodu ČR
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nejjižnější zemí úspěšného Severu, či upad-
neme do  obtíží a  staneme se nejsevernější 
zemí Jihu? V  často zmiňovaném modelu 
úspěšných Skandinávců musíme zdůraz-
nit jejich vědomou, dlouhodobě pěstova-
nou schopnost obětovat se pro reformní 
kroky, pro vyšší cíle na  úkor vlastního po-
hodlí. Myslím, že tyto vlastnosti, morálka 
a  také víra jim pomohly snášet těžké chvíle 
a  v  kombinaci s  odporem ke  krádeži a  ne-
morálnímu bohatnutí by nás měly inspiro-
vat. Symbolem finského úspěchu tedy není 
jen příběh továrny na gumáky, která se stala 
štikou ve  světovém telekomunikačním ryb-
níce (Nokia), ale i morální prostředí a vlast-
nosti Seveřanů, které jsou podle mě jednou 
z příčin tohoto úspěchu.

Reagujme rychle na novou 
poptávku
Nedávný průzkum mezi našimi export-
ními firmami ukázal, že nejčastějším pro-
tikrizovým opatřením bylo propouštění 
zaměstnanců (53 %) a  omezení objemu 

investic (39 %). Pouze jediné procento dotá-
zaných firem uvedlo, že inovovalo své pro-
cesy a  výrobu. Historie přitom ukazuje, že 
právě v  krizi vznikají nové firmy (Hewlett-
Packard nebo General Electric), které cítí, že 
krize vytváří novou poptávku. Kdo ji dokáže 
nejlépe předvídat, má velkou výhodu.

Umět předvídat budoucí poptávku po  no-
vých řešeních je mnohokrát uváděným 
klíčem k  úspěchu. Naše uvažování bývá 
opačné. Nespoléhejme se tedy příliš na vše 
tradiční, minulé, osvědčené a  přesvědčme 
ostatní o výhodách umět předvídat ve stále 
rychlejším, globalizujícím se světě.

Co lze vystopovat ze zkušeností jiných, 
stejně otevřených a  úspěšných globál-
ních firem? V  první řadě je to posedlost 
a  vzrušení při hledání, přemýšlení a  snění 

-
dloužením stávajících dat, trendů a  směrů 
činnosti do  budoucnosti). Docela trefně 
to vystihl Wayne Gretzky, možná nejlepší 
hokejista všech dob, když řekl, že dobrý 

hráč je tam, kde je puk, zatímco skvělý 
hráč má namířeno tam, kde se puk teprve 
objeví. A  to mimochodem odděluje ty, 
na  které se zapomíná, od  těch, kteří jsou 
uctíváni ve dvoranách slávy. A kteří, což je 
jistě stejně významné, mají i  vyšší platové 
ohodnocení...

Foresight je proces, který je běžný pro 
velké firmy a v některých zemích je zákla-
dem vytváření podpory podnikatelského 
prostředí. A z  tohoto pohledu patří ke klí-
čovým projektům Strategie mezinárodní 
konkurenceschopnosti, kterou na  konci 
září schválila česká vláda.

Uvědomme si, že globální 
příležitosti rostou i pro nás
Foresight patří také k  novým úkolům 
agentury CzechTrade, která společně s mi-
nisterstvem průmyslu a  obchodu bude 
sledovat trendy a  vyhodnocovat signály 
z celého světa a promítat je do predikcí bu-
doucí poptávky. Tento pohled na  měnící 

KONKURENCESCHOPNOSTTržní příležitosti, které přinesla českým firmám skutečnost, že se Německo zřeklo jaderné energie

Oblasti/Příležitosti Signály Síla signálu
Z

d
ro

je

Jaderná energie Likvidace elektráren   Areva (Francie) 
  Bilfinger Berger (SRN)

Ceny jaderné energie   Rostoucí ceny výstavby jaderných elektráren a následně cen jaderné energie

Obnovitelné zdroje Větrné zdroje   Programy spolkových republik

Solární zdroje   Omezení podpory fotovoltaických elektráren v Německu 
  Vývoz solární technologie (uzavřený hodnotový řetězec)

Vodní zdroje   Případ Rakouska 
  Obnova stávajících vodních elektráren

Geotermální zdroje   Programy spolkových republik

Tepelné zdroje Plyn   Nord Stream

Uhlí   Technologie snížení emisí CO2 
  Odsiřování 

Nekonvenční zdroje Termojaderná fúze   Programy spolkových republik 
  Mezinárodní spolupráce 
  Wendelstein

In
fr

a
st

ru
k

tu
ra

Sítě Elektrické sítě Centralizovaná síť 
  Redistribuce elektrické energie 
  Zapojení Francie, ČR a Polska

Decentralizace 
  Off-grid a micro-grid 
  Zkušenost chytrých měst (smart cities) ve Francii a Rakousku

Tepelné sítě   Programy spolkových republik

Distribuce vodíku   Národní inovační program pro vodíkové a palivové články (NIP) 
  Stanice a výrobny

Ukládání energie Elektrolýza vody 
na produkci vodíku 
Solární kolektory 
Akumulátory tepla 
Kinetická energie

  Podpora spolkových republik

Vodíkové palivové 
články

  Programy spolkových republik 
  VaV

Ú
sp

o
ry

 e
n

e
rg

ie Domácnosti Sanace bytů 
Zateplování budov 
Výstavba energeticky 
pasivních domů

  Programy spolkových republik

Průmysl Zvyšování účinnosti 
ve využívání energie

Hodnocení signálů:   – slabý signál,    – potvrzený signál s omezením výstupu,    – potvrzený signál bez dostatečné 
kvantifikace dopadu,    – signál týkající se VaV,    – signál, k němuž se dnes váže podpora německých spolkových republik
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KONKURENCESCHOPNOST

se poptávku a  nové příležitosti je spojen 
s  vytvářením nových, klíčových a  slibných 
technologií (key enabling technologies), 
tedy jakousi polohou puku, kterou nejen 
předpovídá, ale též šikovným manévrem 
správného vyhodnocení a  řešení promě-
ňuje v ekonomický gól.

Při procesu čtení, snění a hledání klíčových 
řešení pro budoucnost se učme rozeznávat 
turbulence od  trendů, příležitosti od  reakcí 
na  hrozby. Vezměme příklad Německa, 
které nedávno oznámilo odklon od  jaderné 
energie. Tato informace nám sama o  sobě 
mnoho neříká, pokud ji nevyhodnotíme 
z pohledu příležitostí, které z ní pro nás ply-
nou (viz tabulka na předchozí straně).

Samotný sebedokonalejší foresight nám 
však nepostačí. Z  analýzy konkurence- 
schopnosti České republiky je zřejmé, jak 
naléhavě nám schází efektivní inovační 

jednotlivé prvky v systému se doplňují a ná-
sobí místo toho, aby se požíraly a trávily čas 
vzájemnou destrukcí.

Druhým úkolem je dobře cílenými pro-
středky do  vědy a  výzkumu vytvořit 
chytrou podporu internacionalizace firem 
založenou na dostupném exportním finan-
cování a  špičkových službách našich zá-
stupců v zahraničí. Dosavadní situace totiž 
připomínala, pokud zůstaneme u hokejové 
terminologie, spíš nesourodý tým na  re-
zavějících bruslích, který diriguje několik 
trenérů, z nichž každý má o taktice odlišné 
představy a odmítá se měřit se špičkovými 

Přemýšlejme, kam poletí  
další puk
V  příštím roce nás čeká v  tomto směru 
spousta úkolů. Především naplnění do-
hody s  ministerstvem zahraničních věcí 
o  vytvoření odborného zázemí na  rozdě-
lení kompetencí. Péče o  B2B (business to 
business) a  o  projekty s  veřejným sekto-
rem (B2G, G2G) musí začít sloužit firmám 
a  systém služeb státu musí být hodnocen 
jejich uživateli. To přispěje k  tomu, aby 
silná první formace manažerského stylu 
řízení a  komunikace mezi ministerstvy 
zahraničí a  průmyslu a  obchodu dokázala 
podržet diplomaty v  zahraničí i  v  případě 
oslabení a  připravila český tým na  další 
třetinu zápasu o  světové inovace. A  tato 
část utkání bude rozhodující, inovativní 
výrobky a služby mají vyšší přidanou hod-
notu a  plyne z  nich vyšší zisk. Navíc se 
tato změna příznivě projeví ve  snížení te-
ritoriální závislosti na  evropských zemích, 
zejména Německu. Dopady regionálních 
krizí pak nemusí být tak tvrdé.

S novátorskými výrobky, schopností nalézt 
příležitost a s ní se měnit, abychom přinesli 
špičkové řešení, se nám bude také lépe pro-
nikat na  atraktivní trhy mimoevropských 
zemí. Ty leckdy bouřlivě rostou, avšak bez 
kvalitní analýzy příležitostí a  zacílení slu-
žeb se nedopouštějme zjednodušeného 
vztyčování vlajek zemí BRIC. Ono platí, 
že rozhodující je odpověď, zda globální 
poptávka má řešení, které dokáže Česká 
republika nabídnout. Komercializace toho, 
co umíme vymyslet, a  internacionalizace 
podnikání, pokud by zasáhla celý hodno-
tový řetězec toho, co umíme, jsou ideálem. 
Opatření, jak ho dosáhnout, jsou jádrem 
projektů Strategie mezinárodní konkuren-
ceschopnosti České republiky a plně v sou-
ladu s letošními doporučeními OECD.

Schopnost vítězného tažení znamená situaci, 
kdy česká firma na základě informací z fore-
sightingu přichází s  originálním nápadem, 
získává výhodněji kapitál (například na  zá-
kladě kvalitního ratingu České republiky), 
vymýšlí společně s  jinými firmami a  vý-
zkumně zaměřenými ústavy či univerzitami 
inovativní produkt či službu, které odpoví-
dají zahraniční poptávce lépe než konku-
rence... A to pomocí technologií a na trzích, 
které k  tomu byly předem vytipovány díky 
profiremnímu přístupu veřejného sektoru. 
Puk je v  brance! Najednou se zdá, že hráči 
mají šestý smysl a  míří stále častěji do  pro-
storu, kde se následně objeví další a  další 
příležitost... Zase vyhráváme!

S kým se vydat na cestu? 
Kolik a  jak kvalitních hráčů máme 
po  ruce? V  podobenství o  rozsévači 
v  Evangeliu svatého Matouše nalezneme 
inspiraci pro volbu a  přístup k  výběru 
hráčů. Rozsévač, říká se v  bibli, rozsé-
val a  některá zrna padla na  okraj cesty, 
přilétli ptáci a  sezobali je. Jiná padla 
na skálu, místa, kde nebylo mnoho půdy, 
a  když vyšlo slunce, tak je spálilo, pro-
tože neměla kořeny. Další padla do  trní, 
které se rozrostlo a  zadusilo je. A  jiná 
padla na  dobrou půdu a  vydala užitek, 
některé stonásobný, jiné šedesátinásobný, 
jiné třicetinásobný...

Tajemství úspěchu vítězného tažení spo-
čívá ve  správné volbě lidí. A  pro úkol 
pochopit tajemství nebeského království 
i  pro umění prožít smysluplně tento ži-
vot můžeme nalézt stejné uvažování... 
Ten pták, který přilétl a spolkl zrno, to je 
možná onen ďábel, kterého potkáváme, 

zlo, co se snaží nás přemoci, odejmout 
srdce a  udolat nás. Skála bez kořenů je 
život bez hloubky, bez schopnosti daro-
vat a po krátkém vzplanutí také záhuba... 
Trní nás přemůže tehdy, když podleh-
neme majetku, pachtění za  bohatstvím 
a  vlastnímu pohodlí. A  plodná půda, to 
je vlastně dobrá, zdravá duše, která slyší, 
rozumí a  přináší úrodu. Ale jen tento 
typ člověka sám o  sobě umí a  chce. Ti, 
co zapadli na  skálu či do  trní, možná 
potřebují pomoc, učení a  motivaci, aby 

jehož přemohl ďábel, je člověk bez srdce, 
zlý a nenapravitelný, který na  tento úkol 
nestačí. 

Vlastně celkem jednoduché. Jen váhám, 
jak jsem na  tom já sám. A  jestli vidím 
a umím pomoci blízkému člověku, který 
by chtěl, abychom šli po  té cestě spo-
lečně.  
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ČIA NEWS

Ministr Martin Kuba 
považuje podporu 
exportu a posilování 
konkurenceschopnosti  
za své priority

Ministr průmyslu a obchodu Martin Kuba 
se zúčastnil Dne podnikatelů pořádaného 
Asociací malých a  středních podnikatelů 
a živnostníků České republiky pod záštitou 
premiéra Petra Nečase.

exportu, posilování naší konkurenceschop-
nosti a  omezování administrativní zátěže 
podnikání. Ministerstvo průmyslu a  ob-
chodu dnes připravuje novou exportní 
strategii. Ta se zaměří zejména na  malé 
a  střední podnikatele a  já chci, aby to byl 
živý dokument, v  němž stát firmám na-
bídne skutečně funkční podporu, která 
našim podnikatelům pomůže prostřednic-
tvím sady opatření prorazit na rozvíjejících 
se trzích, kam se sami bez podpory státu 

informace o příležitostech na těchto trzích. 
A takové informace se k nim musí dostávat 

Spolu s ministrem Kubou se debaty zúčast-
nila také místopředsedkyně vlády Karolína 
Peake, ministr dopravy Pavel Dobeš 
nebo majitel společnosti Sapeli Jindřich 
Procházka, analytik a  ředitel společnosti 
Cyrrus Jan Procházka a investor Ivan Pilný.

AMSP ČR: 
Bariérou exportu je přístup 
k financování

Nejčastější bariérou k větší úspěšnosti ma-
lých a  středních firem při exportu do  za-
hraničí je přístup k  financování, riziko 
nezaplacení za  doručené zboží a  dále vý-
voj kurzu koruny k euru. V rozhovoru pro 
ČIA to uvedla generální ředitelka Asociace 
malých a  středních podniků a  živnostníků 
ČR Eva Svobodová. Malé a střední podniky 

nemají dostatek prostředků na  vytváření 
vlastních obchodních expozitur, navíc ob-
jem vývozů do  konkrétních zemí není až 
na  výjimky natolik velký, aby vlastní po-
bočku uživil.

Český přípravek Hemagel 
jde do světa
Kanadská farmaceutická společnost 
Apotex a  výrobce českého patentovaného 
přípravku Hemagel, společnost Wake, za-
hájily spolupráci v oblasti distribuce tohoto 
zdravotnického prostředku. Společnosti in-
formovaly, že od spolupráce očekávají zlep-
šení procesu hojení ran a  posílení vývozu 
výrobku do zemí, kde Apotex působí.

RIM-CZ plánuje expanzi 
na mimoevropské trhy
Výrobce kancelářského sedacího nábytku 
RIM-CZ plánuje expanzi na  mimoevrop-
ské trhy, a  to v  horizontu čtyř až šesti let. 
V důsledku krize společnost omezila vývoz 
na  východ, ale na  druhou stranu posílila 
export na západ. Týká se to například trhu 
ve  Francii či Beneluxu nebo v  zemích bý-
valé Jugoslávie. Zaměřit by se však firma 
chtěla nadále na  Německo, které v  rámci 
celkového exportu (přes 50 %) dosahuje 
do 30 %. Pro ČIA to potvrdil Jiří Katolický 
z  marketingového oddělení. Firma kvůli 
krizi snížila také počet zaměstnanců 
na přibližně 60 z původních zhruba 85 pra-
covníků. V  současnosti vyrábí v  průměru 
3,5 až 4 tisíce židlí měsíčně.

Spolchemie vyvezla nejvíce 
v historii firmy
Spolchemie vyvezla během tří čtvrtletí le-
tošního roku do zahraničí zboží za 3,5 mi-
liardy korun. V  meziročním srovnání se 
objem exportu zvýšil o  40 % a  dosáhl nej-
vyšší úrovně v  novodobé historii firmy. 
Největší exportní zemí bylo Německo, kam 
firma vyvezla zboží za 1,3 miliardy korun. 
Dvojnásobný nárůst pak vykázal vývoz 
do  Polska a  Nizozemska. Na  výsledcích 

se kladně projevil také vstup na  nové 
trhy Saúdské Arábie, Jižní Koreje, Egypta 
a Pákistánu.

Sněhové řetězy pewag míří 
do Japonska a USA
Společnost pewag, výrobce sněhových 
řetězů pro osobní vozy, autobusy a  veš-
kerá užitková, nákladní i  terénní vozidla, 
za  tento rok podle svých odhadů vyrobí 
v  České Třebové 420 tisíc párů sněhových 
řetězů pro osobní vozy. Z tohoto celkového 
počtu bude 95 % určeno pro export, a  to 
například do  Japonska a  Spojených států 
amerických. Z evropských zemí bude smě-
řovat největší část exportu do  Rakouska 
a Francie.

Absint z firmy  
Granette & Starorežná 
má úspěch v Chile

Granette & Starorežná Distilleries začala 
vyvážet své produkty do  Chilské repub-
liky. Počátkem roku se v  Chile změnila le-
gislativa a  tento trh se otevřel pro absint. 
Jak dodal pro ČIA exportní manažer firmy 
Pavel Hampl, první zásilka odešla v půli čer-
vence tohoto roku a  jednalo se o kontejner, 
v němž byl jen absint. V říjnu pak byla ode-
slána druhá zásilka, kde byly kromě absintu 
i  jiné produkty. Jednalo se převážně o řadu 
Missis, což je řada smetanových krémů růz-
ných příchutí. Podle Hampla se společnost 
bude snažit dále rozšiřovat export do Chile 
nejen z kvantitativního pohledu, ale i z hle-
diska produktových řad. Chile považuje li-
kérka za startovní zemi pro expanzi do Jižní 
Ameriky. 

UNISTAV posiluje své pozice 
na ruském trhu
Brněnská firma UNISTAV se podílí na vý-
stavbě farmaceutického závodu Rafarma 
v Rusku. V budoucnosti se chystá účastnit 
také dalších projektů řádově za  miliardy 
korun.  

Energetická efektivnost
Týdně e-mailem: Úspory a efektivnost – Trh s energiemi – Obnovitelné zdroje – Nové projekty – Dotace

Objednávejte na: objednavky@cianews.cz, předmět „Trade“ |platnost do 31. 12. 2011/1 firma

1 měsíc zdarma
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ROZHOVOR

Karel Havlíček:

Dobrým slovem mohu řídit 
v době růstu, v krizi je třeba 
malý dvorek a dlouhý bič

S  Karlem Havlíčkem se setkávám rád. Spojuje v  sobě akademické znalosti 
a praktickou zkušenost, a proto jsou rozhovory s ním vždycky velmi inspirující. 
A navíc si ho vážím za to, že bohatství neměří jenom penězi a že zůstal i jako 
velmi úspěšný podnikatel oběma nohama na zemi.

V  minulém čísle Trade Review si 
na  tomto místě ekonom Aleš Michl 
postěžoval, že máme bohužel obecně 
vzato v hlavách více krize než vize. Co 
máte v hlavě vy, pane Havlíčku, krize, 
nebo vize?

Tak to jste začal hned od  podlahy. Obojí. 
Každé ráno v půl páté, když vstávám, jsem 
tak nabitý energií, až mám někdy strach, 
že to není normální. Tehdy srším ná-
pady, jsem vizionář. Večer, když se vracím 
z práce, už spíš všechno porovnávám s re-
alitou a  myslím na  zadní kolečka. Světová 
krize mě docela poučila, že i ty nejskvělejší 
myšlenky musí být korigovány racionálním 
zvážením rizika, takže určitě nepodléhám 
jenom krásným vizím.

Na dveře nám klepe další krize. Co proti 
tomu děláte ve  společnosti SINDAT, 
kde jste generálním ředitelem?

Nečekáme, až nastane, a pracujeme i  s va-
riantou, že bude hůře, než se prognózuje.

Co to konkrétně znamená?

Vysoce inovační projekty zásadně nein-
vestujeme z  bankovních zdrojů, ale pouze 
vlastním kapitálem. Diverzifikujeme riziko 
vyvážeností světových trhů, žádná naše 
finanční účast nám nedělá dominantní 
podíl, poměr produktů balancujeme při-
bližně z poloviny klasickými průmyslovým 
komoditami s  nižší přidanou hodnotou, 
ale jistým prodejem a druhou polovinu no-
vými produkty s vyšší mírou ziskovosti, ale 
menšími prodeji.

To je ideální řešení. Ale co když firma 
nedisponuje takovým vlastním 
kapitálem, aby mohla investovat 
do inovací a diverzifikace trhů?

To neznamená, že se jedná o kapitál stáva-
jících vlastníků. Do  zajímavých projektů 
v  určité době umožňujeme vstup dalším 
partnerům, buď strategickým nebo fi-
nančním, čímž posilujeme vlastní kapitál. 
U  nových a  rizikových projektů je to lepší  
varianta než bankovní půjčky.

Domníváte se tedy, že je příchod další 
krize nevyhnutelný?

Pochopitelně přijde, otázkou je kdy. 
Musíme se naučit žít s  tím, že podnikání 
je o střídání lepších i horších období. Nyní 
jsou periody kratší, ale nemyslím, že krize 
bude větší než před třemi lety.

Z čeho tak usuzujete?

Minule začala krize v  bankách a  státy je 
musely podpořit. Nyní je tomu naopak. 
To je lepší zpráva pro podniky, horší pro 
občany, úplně nejhorší pro vlády. S  mírou 
nadsázky může dojít k privatizaci států.

Co by to prakticky znamenalo?

Omezení vlivu lokálních vlád. V  Řecku 
k  tomu již v  podstatě došlo, není pod-
statné, co navrhne premiér, ale co dovolí 
věřitelé. Je to podobné jako ve  firmách, 
byť je to srovnání ne úplně přesné. Pokud 
firma plní své závazky, je pod kontrolou 
vlastníků, pokud se dostane do  platební 
neschopnosti, je v  rukou věřitelů. Rozdíl 
v chování je pochopitelně v tom, drží-li po-
hledávky v  rukou spekulant, banka či ev-
ropská instituce.

A  souvisí podle vás zpomalení přímo 
s dluhovou krizí EU?

Ano, byla by to ale nízká hra ukazovat nyní 
pouze na  Evropu. Předlužená je většina 

Ing. Karel Havlíček, Ph.D., MBA, 
je generálním ředitelem společnosti 
SINDAT, která řídí majetkové účasti 
skupiny výrobních a výzkumných 
podniků. Spolupracuje s akademickou 
a zaměstnavatelskou sférou, je děkanem 
Fakulty ekonomických studií VŠFS 
a předsedou Asociace malých a středních 
podniků a živnostníků ČR.
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rozhodujících světových ekonomik, v  čele 
s  USA a  Japonskem. Evropská unie je 
ve  složité situaci, protože neumí jednotně 
a  jasně sdělit řešení. K  tomu jí chybí ná-
stroj, a  tím je podle mě jednotná fiskální 
politika. Doporučením a  dobrým slovem 
mohu řídit v  době růstu, nikoliv v  krizi, 
tam je třeba malý dvorek a dlouhý bič.

V minulém Trade Review jste se tohoto 
tématu dotknul ve svém článku. Tedy 
jen krátce, co byste doporučoval řešit 
bičem?

Flagrantní nedodržování dohod a  zamlžo-
vání výsledků. Neodsuzoval bych naopak 
něčí dluh, ten je výsledkem oboustran-
ného obchodu. Nevěřím na  dobré úmysly, 
na Řecku chtěli vydělávat všichni, jsou tedy 
spoluviníky situace a  všichni si nyní musí 
odečíst část svých pohledávek. Je to stejné 
jako v běžném obchodě: pokud jsme si vy-
tvořili virtuální nebo rizikové výnosy, tak 
je nyní musíme vyškrtnout z výsledků.

Vraťme se ke krizi. Co bude zpomalení 
eurozóny podle vás znamenat pro 
české firmy?

Pokles poptávky, a  tím i  tržeb, následně 
zvýšení obezřetnosti bank a  na  to je třeba 
se připravit.

Jak?

Rozpočty firem na  rok 2012 nastavit kon-
zervativně v části výkonů, nebát se zavčasu 
říznout do  nákladů, zbavit se zbytného 
hmotného majetku a  zvolnit tempo in-
vestic. Zaměstnancům neslibovat velké 
odměny.

Přistoupíte v  SINDATu k  podobným 
opatřením? A  myslíte si, že je vaše 
firma připravena na příští recesi?

V  posledních dvou letech jsme zásadně 
snížili naši úvěrovou angažovanost, úvěry 
čerpáme v minimální míře, a to ještě pouze 
na  oběžná aktiva. Nejsme sice žádným gi-
gantem, ale jsme nezávislí, nikdo nám ne-
diktuje a  před nikým nemusíme stát s  če-
picí v  ruce. Nespoléháme na  strukturální 
fondy ani na  náklonnost vlády a  nežijeme 
si ve  zbytečném komfortu. Investujeme 
do  odvětví nových technologií s  vysokou 
přidanou hodnotou. Výrobek doplňujeme 
službou a prodáváme dokonce i vědomosti.

Proto SINDAT rozšířil své aktivity 
a kromě textilií a finalizované chemie 
se začal zabývat biomedicínou 
a nanotechnologiemi?

Přesně tak, v posledních letech jsme vytvo-
řili šest společností na bázi spin-off a start-
-up v  oblasti biotechnologií. Vyrábíme 

unikátní nanovlákna, hydrogely, osazujeme 
je kmenovými buňkami a  aplikujeme je 
do medicíny a veterinární praxe. Léčíme po-
hybové aparáty, vyvíjíme kožní kryty na po-
páleniny, ale provádíme i několik klinických 
testů zaměřených na  léčbu velmi vážných 
onemocnění na bázi tkáňových terapií.

Je o  vás známo, že jste vizionář. 
Také tato změna dokazuje, že máte 
schopnost vidět příležitosti i tam, kde 
je ostatní přehlížejí. Zajímalo by mne, 
jak se právě vy díváte na  novou roli 
agentury CzechTrade, která spočívá 
mimo jiné v  odhalování nových 
příležitostí na světových trzích.

Vize je správná. Donekonečna nemů-
žete podporovat firmu Vonášek s.r.o., 
která hodlá exportovat budky na  ptáky 
do  Vietnamu. CzechTrade by měl pomoci 
vytvářet zahraniční poptávku po  klíčových 
odvětvích, která pomohou ekonomice jako 
celku, čehož pochopitelně sekundárně vy-
užijí schopní exportéři, například Vonášek. 
Nicméně cesta k  naplnění této ambice 
je ještě dlouhá. Musíte předně vysvět-
lit Vonáškovi, že už nedostane příspěvek 
na  veletrh do  Hanoje. Stejně tak je třeba 
vysvětlit změny zaměstnancům. Pozice no-
vého CzechTrade musí podle mne směřovat 
od  marketingové agentury do  role trans-
akčního hráče v  oblasti podpory konku-
renceschopných technologií a  vyvolávání 
poptávky po nich. To je ale zásadní změna, 
jedná se o přechod od komunikačního ma-
nagementu ke  znalostnímu managementu, 
s čímž se nemusí všichni ztotožnit.

V  nedávno vydané knize Chaotika 
jeden z  autorů Philip Kotler 
pojmenovává novou ekonomickou 
situaci a přichází s  tvrzením, že to už 
na  trzích nebude nikdy jako dříve… 
Pokud tedy připustíme, že žijeme 
v  době chaosu, co s  tím? Jak se má 
podle vás chovat firma v době chaosu?

Žijeme v  době, která odpovídá našemu 
způsobu života a  sdíleným hodnotám. 
Bude-li primárním cílem podnikání poří-
dit si dům, auto a  získat moc, kterou pak 
budeme demonstrovat na golfu a v byznys 
klubech, tak se toho moc nezmění.

Kotler ve  své knize tvrdí, že 
bychom měli změnit svůj přístup 
ke  strategickému plánování a  přejít 
k tříměsíčnímu cyklu. Má vůbec cenu 
plánovat? A jak se rozhodovat? Podle 
posledního Exportního výzkumu DHL 
CzechTrade například vyšlo, že většina 
majitelů firem se rozhoduje intuitivně. 
Co vy na to?

Intuitivní řízení je jedním z největších ne-
bezpečí pro firmy. Naše rozhodování nesmí 

být založeno jenom na  zkušenostech, ale 
i  na  znalostech. Nesmí to ale zase přerůst 
v  opak, pak se stáváme manažery akade-
mickými a  to je ještě horší. Zjednodušeně 
řečeno, musíme se jak trvale vzdělávat, tak 
se trvale učit z  prožitých situací. Jsem ale 
zastáncem důsledného systému a  pláno-
vání, chaos může fungovat v malé reklamní 
agentuře, ne ve střední a větší firmě zamě-
řené na export.

Nakonec i  tomu se věnujete ve  své 
poslední knize Management & 
Controlling malé a  střední firmy. 
Přistoupil jste v ní poněkud netradičně 
k  podnikovému řízení. V  čem podle 
vás spočívá?

Knížku jsem pasoval do  současnosti cha-
rakterizované nebývalými výkyvy na  trhu. 
Řízení jsem pojal jako prolínání klasického 
managementu a  controllingu. Nepopisuji 
to ale jako symbiózu, nýbrž jako zdravý 
a  vyvážený souboj o  místo na  slunci těch, 
co dávají góly, a  těch, co brání, nicméně 
navenek tvoří kompaktní tým. Tuto hru 
jsem nejprve pasoval do  fáze růstu, ná-
sledně do  totální krize. Řízení jsem pojal 
jako interdisciplinární pohled vycházející 
z  teorie managementu, praxe, manažer-
ského účetnictví a personálního řízení.

Co nového vaše kniha přinese?

Teorii řízení jsem provázal s  více než tři-
ceti praktickými příklady z  reálných tu-
zemských středně velkých firem. Se všemi 
uvedenými podniky jsem spolupracoval, 
znám jejich příběhy, mnohé jsme vlastnili. 
Pro čtenáře se jedná o hmatatelné příklady 
firem i  osobností, nikoliv o  virtuální svět 
nadnárodních korporací. Přiznám se, že 
jsem alergický na  knihy o  managementu, 
kde se po  dvacáté převypráví příběh 
Googlu nebo Microsoftu, navíc autorem, 
který v těch firmách nikdy nebyl. Chci, aby 
naše firmy měly domácí hmatatelný pří-
klad nebo vzor.

Co by tedy mělo být primárním cílem 
podnikání?

Ovlivňovat lidi kolem sebe, společnost. 
Tvořit a  jít příkladem, stát v  čele. Je to 
o  touze mít vliv a vydělat, což plně chápu, 
ale nesmí to být příčinou, nýbrž důsledkem 
našich aktivit. Mezi slovem vliv a moc vní-
mám zásadní rozdíl. Myslet si, že mám ně-
jakou moc, je nemoc.

V tom s vámi naprosto souhlasím  
a děkuji za rozhovor.
Ivan Jukl

ROZHOVOR
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Recept na úspěch: nové trhy  
a nové produkty

Letošní 14. ročník Exportní ceny DHL UniCredit proběhl ve  znamení 
znovuobjevování trhů třetích zemí. Vítězi se staly společnosti, které uspěly 
především v Asii, Latinské Americe a na teritoriu SNS. Oproti loňskému roku 
se zvýšil více než o třetinu také počet přihlášených. Celkový obrat soutěžících 
firem dosáhl téměř 17 miliard korun, přičemž export se na jejich obratu podílí 
téměř 54 procenty. 

CzechTrade přišel s novinkami

Letos se agentura CzechTrade v  rámci to-
hoto tradičního ocenění zaměřila také na to, 
jak její klienti díky exportu zhodnotili své 
firmy a  jaké pozice svou výkonností do-
sáhli. Mezi klíčové ukazatele, podle nichž 
se vybíral adept na Nejúspěšnějšího klienta 
CzechTrade, patřilo zlepšení finanční stabi-
lity a přidaná hodnota na zaměstnance vůči 
oborovému průměru.

Další změnou bylo, že místo ceny 
CzechTrade za  aplikaci průmyslového 
designu udělil generální ředitel Ivan Jukl 
zvláštní ocenění Exportní inovace roku. 
V  tomto případě se neporovnávala pouze 
suchá čísla a nepočítaly jen indexy exportu, 

ale zvítězil originální nápad, inovace a spolu 
s tím celý příběh proměny firmy.

Dominuje strojírenství

Čeští exportéři si uvědomují, že tržby 
v  Evropské unii budou v  následujícím ob-
dobí pravděpodobně stagnovat či dokonce 
klesat, a proto se stále víc zaměřují na vzdá-
lenější teritoria s  větším růstovým poten-
ciálem. Změnou obchodní politiky se jim 
daří nejen dorovnávat propady z krizového 
období, ale do budoucna také rozložit rizika 
v odbytu do blízkých, ale pomalu rostoucích 
ekonomik. Renesancí prochází i  tradiční 
české odvětví – výroba strojů a  zařízení. 

je tento trend patrný již několik posledních 
ročníků, u  středně velkých společností jde 

k  letošnímu ročníku Luděk Drnec, ob-
chodní ředitel a  jednatel společnosti DHL 
Express CZ, která stála spolu s  agenturou 
CzechTrade u zrodu této soutěže.

Vítězové

V  kategorii Malá společnost (exportéři 
do 50 pracovníků a obratu 300 milionů ko-
run) zvítězil tradiční výrobce a  prodejce 
strojů a  zařízení pro textilní a  kožedělný 
průmysl, společnost Investa Intl. Ve  své 
činnosti využívá pětačtyřicetiletých zkuše-
ností v oboru a osobních kontaktů na řadu 
českých a zahraničních partnerů.

Ve  dvou kategoriích – Středně velká společ-
nost (do  250 zaměstnanců a  s  obratovým 

EXPORTNÍ CENA

Vítězové Exportní ceny DHL UniCredit 2011. Zleva: Antonín Sahula (EBAS), Emil Beber (Kovobel), Pavel Weiser (space.cz),  
Miroslav Nový (Investa Intl.), Antonín Jaroš (INCO engineering), Karel Příhoda (Realistic), Ivan Boruta (Borcad), Vladimír Šulc 
(Microrisc), Šimon Chudoba (Bender Robotics), Přemysl Valášek (HS Flamingo)
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limitem 1,5 miliardy korun) a  Exportér te-
ritoria – SNS, se stal vítězem karlovarský 
výrobce elektrických a plynových průmyslo-
vých pecí, akciová společnost REALISTIC. 
V  uplynulém roce zahájila dodávky svých 
výrobků do Ruské federace a Běloruska. 

Jako Exportér regionu – Královéhradecký 
kraj byla oceněna společnost MICRORISC 
specializující se na  výzkum, vývoj, import 
a distribuci moderních elektronických kom-
ponent a modulů. Mírou invence a počtem 
českých a světových patentů se řadí k nejú-
spěšnějším v oboru.

Nejlepším klientem CzechTrade se letos 
stalo výrobní družstvo KOVOBEL, největší 
český a  jeden z  předních producentů tech-
nologických zařízení pro drůbež a  skláda-
cích skladovacích kontejnerů.

Letos poprvé bylo uděleno Zvláštní oce-
nění CzechTrade za  exportní inovaci. Ne 
náhodou si je odvezl zkušený výrobce zdra-
votnické techniky a  sedaček a  lehátek pro 
osobní vlakové soupravy, severomoravský 
BORCAD. Firma je známá vysokým ino-
vačním potenciálem a důrazem na elegantní 
průmyslový design. Další ocenění za inovaci 
si odvezli zástupci mladých inovativních fi-
rem – Bender Robotics a HS Flamingo.

V  tomto a  dalších vydáních Trade Review 
vás s některými z vítězů podrobněji sezná-
míme.  

Malá společnost

1. Investa Intl s.r.o.
2. SPACE CZ s.r.o.
3. 1 Witos s.r.o.

Středně velká společnost

1. REALISTIC, a.s.
2. INCO engineering, s.r.o.
3. EBAS spol. s r.o.

Exportér teritoria – SNS

REALISTIC, a.s.

Exportér regionu – 

Královéhradecký kraj

MICRORISC s.r.o.

Nejúspěšnější klient CzechTrade

KOVOBEL, v.d.

Zvláštní ocenění CzechTrade 

za exportní inovaci

1. BORCAD CZ s.r.o.
2. Bender Robotics
3. HS Flamingo

Předseda výrobního družstva Kovobel Emil Beber (vlevo) přebírá cenu Nejúspěšnější 
klient CzechTrade z rukou ministra průmyslu a obchodu Martina Kuby a generálního 
ředitele CzechTrade Ivana Jukla.

Jako firma s obrovským inovačním potenciálem byla oceněna společnost BORCAD.  
Cenu CzechTrade převzal majitel a jednatel společnosti Ivan Boruta.

Tomáš Hron, ředitel Global Transaction Banking UniCredit (vlevo), a Luděk Drnec, 
obchodní ředitel a jednatel společnosti DHL Express (uprostřed), při zahajování 
slavnostního večera 14. ročníku exportní ceny v pražském Kongresovém centru.
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Obava ze vzdálených 
teritorií je zbytečná
„Naším dlouhodobým záměrem je posilování exportu na trzích Severní 
a  Jižní Ameriky. Oprávněně totiž předpokládáme, že odbyt v  zemích 
Evropské unie bude v příštích letech citelně slábnout,“ říká Emil Beber, 
předseda výrobního družstva KOVOBEL, čerstvého držitele ocenění 
Nejúspěšnější klient CzechTrade.

Evropský byznys ochabne

V  důsledku změn unijní legislativy platné 
od prvního ledna 2012 musí chovatelé drů-
beže nahradit konvenční klece novými, 
s  větší podlahovou plochou na  jednu nos-
nici. Zavádění nové normy vyžaduje zvý-
šené náklady, které subjekty v celé řadě států 

na  tomto teritoriu významný pokles zájmu 
o  zařízení pro chov drůbeže již v  druhém 
pololetí roku 2012 a  pravděpodobně i  v  le-
tech 2013 a  2014. Proto se připravujeme 
zejména s  jedním z našich anglických part-
nerů na  zvýšení dodávek na  trhy třetích 

Emil Beber.

drůbežářskou výstavu v  Atlantě, která po-
krývá všechny důležité segmenty sektoru 
a  tradičně představuje okolo 1200 vystavo-
vatelů z  různých zemí. I  když nepřijíždíme 
jako vystavovatelé a  do  budoucna plánu-
jeme účast jen jako kooperující partner brit-
ského dodavatele, umožňuje nám tato akce 

seznámit se s novinkami v oboru a navázat 
osobní kontakty s  potenciálními dodavateli 
a  zákazníky. Je to pro nás velmi důležité, 
protože technologická zařízení pro chov 
drůbeže představují natolik specializovanou 
problematiku, že nemůžeme jejich marke-
ting svěřit sebezdatnějším obchodníkům 
bez hlubších technických znalostí. Naprosto 
odlišná je situace u  druhé části našeho vý-

firmy oceněné v několika národních podni-
katelských soutěžích.

Přes São Paulo do Latinské 
Ameriky

vyrábíme od  roku 1999 a  osm let využí-
váme k  hledání nových odbytišť agenturu 
CzechTrade. Její zahraniční zástupci pro nás 
mapují potenciální obchodní příležitosti, 
zprostředkovávají kontakty a pomáhají nám 
řešit složitou problematiku daní a cel na ne-
evropských teritoriích. Nejintenzivněji nyní 
spolupracujeme s  kanceláří v  São Paulu. 

Kromě USA a  Mexika byla právě Brazílie 
jednou z  destinací, díky níž se loňský ob-
rat firmy KOVOBEL zvýšil v  porovnání 
s  rokem 2009 o  šedesát procent. Nenechali 
jsme se odradit jejich velkou vzdáleností 
od  Evropy a  zvažovali jsme, jak bychom 
mohli náš sortiment inovovat pro aktuální 

-
haluje Emil Beber tajemství skokového ná-
růstu obratu domažlické firmy.

-
vaného plechu inovujeme s  přihlédnutím 
k požadavkům zákazníků jak na  jejich roz-
měry, tak na  vybavení, například počet 
a  velikost oken a  dveří. V  současné době 
rozvíjíme systém kontejnerů KOVOBEL pro 
tzv. selfstorage, kdy je následně odběratel 
pronajímá jako skladovací buňky. Uplatnění 
nacházejí rovněž jako snadná a levná řešení 
při živelních pohromách, jež bývají v  této 

-
chodní kreativitu vedení firmy její zaklada-

-
losti místního prostředí najít vždy. Ale to, 
co nás nejvíce trápí, je stále ještě příliš slabý 

KOVOBEL,  

výrobní družstvo

Vzniklo před pětačtyřiceti lety 
a  v  roce 1993 se transformovalo 
na  soukromý podnikatelský subjekt. 
Vyvíjí a  vyrábí dvě odlišné sorti-
mentní řady: technologická zařízení 
pro chov drůbeže a  skládací sklado-
vací kontejnery z pozinkovaného ple-
chu. Exportuje do  zemí EU, Angoly, 
Izraele, Mongolska a  v  posledních 
letech významně posílilo své po-
zice také na  trzích Severní a  Latinské 
Ameriky.
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V Borcadu přistupují k inovacím s grácií

Ne náhodou získala první zvláštní ocenění CzechTrade za  exportní 
inovaci právě společnost BORCAD z  Fryčovic na  Frýdecko-Místecku. 
Ročně totiž vyvine nejméně jeden až dva nové produkty. A  navíc 
tu inovace nechápou pouze produktově. Inovují i  logistiku, výrobní 
postupy, způsob prodeje či řízení firmy.

Zvítězili v konkurenci 80 zemí 
Gynekologické pracoviště GRACIE získalo 

v  kategorii produktový design. Tuto cenu 
uděluje každoročně již od roku 1955 Design 
Zentrum Nordrhein Westfalen a  jedná se 
o  jedno z  nejvýznamnějších ocenění v  ob-
lasti designu. Letošní mezinárodní odborná 
komise, která měla 36 členů, vybírala mezi 
téměř 4500 přihlášenými exponáty z  osmi 
desítek zemí.

Autorem designu GRACIE je akademický 
sochař Jiří Španihel, s nímž BORCAD dlou-

úspěch je důkazem toho, že jsme naši pro-

k  tomu Ivan Boruta, zakladatel a  majitel 

vysoká technická úroveň a originalita řešení 
spojených s  moderním líbivým a  zároveň 

Efektivita se snoubí 
s komfortem

Světovou novinkou gynekologického praco-
viště GRACIE je integrace videokolposkopu 
přímo do  vyšetřovacího křesla. Konstrukce 
křesla i nástrojového stolku, který je součástí 
pracoviště, lékaři co nejvíce pomáhají v práci 
po  stránce efektivity i  ergonomie, a  přitom 
zajišťují pacientce maximální komfort. 

Inovace na přání
Příkladem flexibilního přístupu k  designu 
může být i  jeden z dalších produktů společ-
nosti, dialyzační křeslo PURA. To je na trhu 
již čtvrtým rokem a  díky svému jedineč-
nému designu i  uživatelským vlastnostem 
našlo své místo nejen v  dialyzačních cen-
trech, ale také v onkologických stacionářích, 
centrech roztroušené sklerózy, na neurologii, 
ale i v kosmetických salonech. 

V  letošním roce přišel BORCAD u  křesla 
PURA s  několika novinkami, přičemž vy-
cházel z přání klientů. I když se může zdát, 
že jde na první pohled o drobnosti, v každo-
denním provozu mohou přinést obrovskou 
uživatelskou hodnotu. Například vylepšená 
opěrka nohou se po stisknutí ovládacího tla-
čítka překlopí do  polohy pro malého nebo 
velkého pacienta. Područka byla na  četné 
žádosti pacientů doplněna o  jednu polohu 
směrem dovnitř křesla a byla vyvinuta nová 
lampička, včetně nového způsobu uchycení.

I v krizi se daří 
Tržby společnosti, která byla založena 
Ivanem Borutou před dvaceti lety na zelené 
louce, dosáhnou letos rekordních hodnot. 
Jen za  první pololetí přesáhly 200 milionů 
korun, což představuje tržby za  téměř celý 

v některých zemích nás donutily hledat nová 

Vietnam, Rusko a  bývalé země Sovětského 
svazu či Jižní Ameriku. A  právě na  těchto 
nových trzích nám výrazně pomáhají pra-
covníci agentury CzechTrade. Jejich detailní 
přehled o  místních podmínkách a  pomoc 
při vyhledávání a komunikaci s novými ob-
chodními partnery zvyšuje efektivitu pří-
pravy pro vstup na  nový trh. Můžeme se 

služby CzechTrade Milan Burgár.  

BORCAD cz s.r.o.

Firma byla založena v  roce 1990 
Ivanem Borutou jako konstrukčně vý-
vojové studio. Během více než dvaceti 
let se stala spolehlivým a  kvalitním 
evropským dodavatelem medicín-
ské techniky a  sedadel a  lehátek pro 
osobní vagony. Její chloubou zůstává 
silné vývojové a konstrukční zázemí.
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Bender Robotics: Zakázkové inovace

Pokud byste bývali na počátku prosince zavítali na slavnosti evropské 
robotiky do  londýnského Science Muzea, vítal by vás u  vchodu český 
robot Advee. Sdělil by vám, že je tam hodně nabitý program, doporučil, 
abyste šli na  některý z  workshopů nebo se podívali na  „Robotí oko“, 
a přidal by pár vtipů.

Byla to jeho úspěšná premiéra na  anglické 
půdě, při níž byl doslova v obležení návštěv-
níků. Proto se nemohl na  konci listopadu 
zúčastnit slavnostního vyhlášení vítězů ex-
portní ceny v  pražském Kongresovém cen-
tru. Jeho tvůrci, společnost Bender Robotics, 
totiž právem obdrželi Zvláštní ocenění 
CzechTrade za exportní inovaci.

Déjà vu

O  vizionářích z  Bender Robotics jsme psali 
na  jaře (Trade Review 2/2011 – pozn. red.). 
Tehdy měl multimediální interaktivní robot 
Advee, hvězda soutěže POPAI AWARDS 
2010, za  sebou první úspěchy na  meziná-
rodních veletrzích nebo na  Českém plese 
v Bruselu. Jeho cesta na zahraniční trhy byla 
tenkrát jednou z vizí.

Advee mohl jezdit na  olympijských hrách 
v  Londýně. Angažmá v  britském Muzeu 

se Šimon Chudoba, jeden ze tří majitelů 

průmysl s  českou aplikovanou vědou. 
Nastartovali jsme totiž spolupráci s  němec-
kou firmou, která vyrábí a distribuuje infor-
mační kiosky, a Advee zcela zapadl do jejich 
strategie. Mají nadnárodní distribuční kanál, 
a  tak věříme, že náš robot brzy poputuje 

To už by znamenalo malosériovou výrobu, 
proto nás zajímalo, jak jsou na  to v  Bender 
Robotics připraveni. Šimon Chudoba nás 
ujistil, že našli skvělého partnera v  českém 
automobilovém průmyslu, firmu LINDEN. 

kvalitu, proto jsme se pro ně rozhodli. 
Jedním z  důvodů byla i  skutečnost, že sídlí 
nedaleko od nás. Mají výrobní kapacity, jaké 
potřebujeme, aniž bychom do  nich museli 
investovat. A  přitom veškeré know-how 

Hlavní je vývoj

Jak tvrdí Šimon Chudoba, Advee je jen dů-
kazem toho, co tým Bender Robotics, za-
měřený na  vývoj komplexních řízených 

schopni vyvinout hardware nebo software, 
a to poměrně hodně komplexní, a dostat ho 
až k  malosériové nebo velkosériové výrobě 
včetně designu. Už teď jsme na podobná za-
dání připraveni a aplikovatelnost našich slu-
žeb je široká. Rýsuje se nám například spolu-
práce s  jedním majitelem společnosti, která 

EXPORTNÍ CENA

takto složitého a jedinečného zařízení. Jak 
jsem poznal tým Bender Robotics, věřím, 
že to není jediný produkt, který pro ně 

Šimon Pavlas,  
jednatel společnosti LINDEN

ROLE CZECHTRADE
S  designem robota Advee pomohla 
agentura CzechTrade. Díky její 
službě analýza designu ve firmě tým 
Bender Robotics navázal spolupráci 
se špičkovým designérem Martinem 
Tvarůžkem. Výsledkem je velmi pů-
sobivý a  funkční design, který obdi-
vují doma i  za  hranicemi. Nyní firmě 
specialisté CzechTrade pomáhají při 
vstupu na zahraniční trhy.
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EXPORTNÍ CENA

Podnikat se nedá  
se strachem v zádech
Hospodářská recese přivedla dvojnásobného vítěze letošní Exportní 
ceny DHL UniCredit, v  kategorii Středně velká společnost a  Exportní 
teritorium – SNS, společnost REALISTIC, zpět na východní trhy bývalé 
RVHP. Podařilo se jí tak nahradit propady v poptávce zkraje roku 2010.

Zakázkové vakuum trvalo jen 
tři měsíce

2009 a  v  prvním čtvrtletí 2010. Například 
Španělsko s  efektivními kontakty přímo 
ve  fabrikách je dnes pro nás definitivně 
passé. V  druhém kvartálu loňského roku 
se však zakázky dynamicky rozjely a  vý-
sledkem byl již zase slušný obrat ve  výši 

a  člen představenstva akciové společnosti 
REALISTIC Karel Příhoda. Pro letošní rok 
to vypadá, že by se karlovarský výrobce prů-
myslových plynových a  elektrických pecí 
mohl dostat přes 160 milionů. Ale co příští 
rok, nesrazí výrobu další drasticky nízká 
poptávka?

dopředu, ale mám solidní přehled o  inves-
tičních akcích plánovaných zhruba s  vý-
hledem na  tři roky. Na  příští rok máme 
potvrzených již čtyřicet procent zakázek, 
tak se dívám do budoucna se střízlivým op-

a  rekonstrukce zařízení, která jsme prodali 
v  minulosti. V  posledních třech letech sice 
zájem odběratelů o  pozáruční servis pole-
vil, ale podle posledních poznatků se péče 
o  zařízení vrátila k  předkrizovému stavu. 
Pokud jde o naše lidi, jsou zvyklí pracovat, 
kdy a kde je třeba, tedy i o svátcích a dovo-
lených a na všech kontinentech. Loni mon-
téři uváděli do provozu dvě pece v Saúdské 
Arábii a  letos byli rekonstruovat pec v  to-
várně, kterou tam před deseti lety postavil 
a v kooperaci s dalšími českými firmami vy-
bavil generální dodavatel investičního celku 

Ochrana know-how?  
Musí se slevit
Během ekonomické recese rozjela společ-
nost REALISTIC spolupráci s nástupnickými 

strojírenské firmy mají na  postsocialistic-
kých trzích Ruska a Běloruska dobré jméno, 
považují nás tam za západní kvalitu s dobrou 
cenou. Ví, že německé zboží může být kva-
litnější než české, ale cenově je pro ně méně 

přijatelné. Zatímco u nás převažoval v uply-
nulých třech letech důraz na  cenu, Rusové 
a  Bělorusové nepřestali hledat rozumný 

krátkozrakostí některých našich podnikatelů 
manažer.

K  navázání kontaktů s  ruskými a  bělorus-
kými potenciálními odběrateli využívá 
karlovarská firma smluvních partnerů 
z  řad specializovaných místních obchod-
níků, kteří průběžně sledují vývoj poptávky 
a  pružně reagují na  nové příležitosti. Tak 
se loni a  letos podařilo uzavřít několik 
menších kontraktů v  Rusku a  dva větší 
v Bělorusku.

Ale všude má podnikatelská kultura svá spe-

Museli jsme si vybrat: buď svým partnerům 
poskytnout některé pasáže technické doku-
mentace a nechat je vyrobit část komponentů 
v  jejich provozech, nebo od  obchodu couv-

REALISTIC, a.s.

Společnost byla založena v roce 1929, 
několikrát změnila majitele a  výrobní 
program. Od  roku 1996 působí jako 
česká firma na  výrobu průmyslo-
vých plynových a  elektrických pecí. 
Domácím i  zahraničním zákazníkům 
dodává zařízení na zakázku od projek-
tové dokumentace přes montáž, uve-
dení do provozu a servis. Vlastní pro-
jekční kapacity jí umožňují kompletní 
realizaci dodávek tzv. na klíč.
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Španělsko hledá recept 
na prosperitu

Španělsko je v našich zeměpisných šířkách známé spíše jako pulzující 
dovolenková destinace s  osobitým koloritem života než díky svému 
ekonomickému potenciálu. Nicméně patří mezi patnáct států s největší 
hospodářskou základnou (srovnatelnou s Kanadou, Indií nebo Ruskem) 
a  do  roku 2008 se dokonce těšilo postavení osmé ekonomiky světa. 
Přestože v  současnosti jeho pozice ve  světovém rankingu oslabila, 
obchodní výměna s naší zemí dlouhodobě roste a česká ekonomika je 
také významným příjemcem španělských investic.

Příčina selhání španělského 
hospodářství? Neregulovaný 
stavební boom

Po dvouleté recesi, které předcházela speku-
lací vyvolaná stavební konjunktura, zůstá-
vají ekonomické předpovědi pro Španělsko 
na  rok 2012 jen mírně optimistické. 
Nejčastěji skloňovanými problémy ze strany 
podnikatelské veřejnosti jsou omezený pří-
stup k bankovnímu financování a nepružný 
pracovní trh. Prognózy nejsou příliš opti-
mistické mimo jiné i  proto, že očekávaný 
růst cenové hladiny (index cen průmyslu 

IPI v letošním roce vzrostl o 7 %) negativně 
ovlivní růst produktivity a  současně omezí 
prostor pro boj s nezaměstnaností.

Španělské hospodářství už třetím rokem 
sužuje krize likvidity, přestože přinejmen-
ším v  krátkodobém a  střednědobém hori-
zontu nemá země v  oblasti bonity závažný 
problém. Veřejný dluh je při relativním 
srovnání k  HDP menší než dluh Německa, 
Francie nebo Velké Británie a  bezmála po-
loviční než v  případě Itálie. Dlouhodobou 
perspektivu zatěžují vysoké schodky veřej-
ných rozpočtů v  posledních čtyřech letech. 
Deficit v  letošním roce překročí 6 % a  ve-
řejný dluh do  roku 2013 naroste na  70 % 
HDP z  původních 36 % v  předkrizovém 
roce 2007. Tento vývoj je zčásti způsobený 
nesnadnou kontrolou rozpočtů autonom-
ních regionů ze strany centrální vlády, při-
čemž regionální rozpočty až do  letošního 
roku prakticky zachovaly stejnou úroveň 
výdajů navzdory drastickému propadu da-
ňových příjmů.

Jak už bylo zmíněno, za  hlavní příčinu se-
lhání španělské hospodářské politiky je 
pokládán neregulovaný stavební boom, 
který vyvolal dlouhodobé investiční výdaje 
do  rezidenční výstavby, přičemž náklady 
financování v  souvislosti s  potížemi zahra-
ničních bank (v  důsledku nestability mezi-
národního finančního trhu) prudce vzrostly. 
Nahrazení výpadku soukromých výdajů při 
restrikci schodků veřejných rozpočtů dnes 
představuje hlavní výzvu nové hospodář-
ské politiky. Míra veřejného zadlužení není 
alarmující, nicméně jeho dynamický nárůst 
ano. Tři nejvýznamnější ratingové agentury 

v  současnosti klasifikují španělský veřejný 
dluh z  pohledu schopnosti splácet lépe než 
dluh Brazílie, Jihoafrické republiky, Polska, 
Slovenska nebo České republiky. Bankovní 
sektor je v  důsledku relativně přísnějšího 
dohledu a  regulace ze strany španělské ná-
rodní banky robustnější (a  méně vystavený 
rizikům cenových pohybů zahraničních 
aktiv) než ve  většině ostatních států EU. 
Přesto již došlo k  celé řadě fúzí a  přede-
vším z  důvodu kredibility budou nejspíše 
muset některé bankovní ústavy projít reka-
pitalizací. Jedná se především o  spořitelny, 
které jsou nejvíce vystavené hypoteční krizi 
(na trhu nemovitostí existuje převis nabídky 

SPECIFIKA TRHU

Petr Pavlík
vedoucí zahraniční kanceláře
CzechTrade Madrid, Španělsko
petr.pavlik@czechtrade.cz 

Španělsko

Rozloha: 504 782 km² 
Počet obyvatel: 46 mil.
Státní zřízení: konstituční monarchie
Hlavní město: Madrid

Hlavní jazyk: španělština

Měna: euro (EUR)
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v  objemu přibližně jednoho milionu bytů, 
a  to v  situaci, kdy průměrná výše čerpané 
hypotéky dosahuje 120 tisíc eur).

Rajoyovu vládu čekají 
nepopulární reformy

Podobně jako v jiných státech i ve Španělsku 
jsou hospodářské potíže nejčastěji přičítány 
na  vrub nekompetentnosti politických elit. 
Většina ekonomických a  politických debat 
se zaměřuje na  oblast nepružného pracov-
ního trhu. Problémem je také dlouhodobě 
nízká podpora inovací aplikovaných v  prů-
myslu. Popularita premiéra Zapatera za  to-
hoto vývoje klesla na  historické minimum 
a  vládnoucí socialistická strana byla pod 
tlakem veřejnosti nucena přistoupit k před-
časným volbám.

Novou vládu Mariana Rajoye čekají nepo-
pulární reformy, z  nichž nejdůležitější se 
zdá být přísnější kontrola rozpočtů auto-
nomních regionů a  reforma pracovního 
trhu. Měkká kontrola ilegálního zaměst-
nání, silný vliv centralizovaných odborů, 
které v období prosperity prosadily indexaci 
mezd na  vývoj spotřebitelských cen a  vy-
sokou úroveň odstupného (firmy musí za-
městnancům vyplácet odstupné při redukci 
pracovních míst s  poměrem na  dobu ne- 
určitou), jsou překážkou pro snížení neza-
městnanosti, která v  současnosti dosahuje 
21 %. Alarmující je nejen počet bezmála 
pěti milionů nezaměstnaných (byť dnes 
i Evropská komise upozorňuje na to, že situ-
ace v oblasti nezaměstnanosti není transpa-
rentní a  skutečný počet nedobrovolně 
nezaměstnaných je podstatně nižší), ale 
také problematické zaměstnávání určitých 

věkových skupin, zejména mladých absol-
ventů univerzitních oborů. Ukončení dlou-
holetých pracovních vztahů je pro firmy 
extrémně nákladné a  významnější redukce 
počtu pracovních míst může často vést 
i  ke krachu firmy. Nemoderní a příliš soci-
álně orientovaná legislativa brání vyčištění 
trhu práce prostřednictvím poklesu pracov-
ních nákladů a zaměstnání mladých talentů. 
Dalším klíčovým tématem je převedení de-
ficitních veřejných rozpočtů na udržitelnou 
bázi. Cesta zřejmě povede přes přísnější 
kontrolu výdajů rozpočtů autonomních re-
gionů, kterým Zapaterova vláda dopřála 
vysokou míru decentralizace. Radikální 
změnu v  této oblasti avizoval předseda ví-
tězné pravicové strany Mariano Rajoy již při 
sčítání hlasů ve  volbách dne 20. listopadu, 
ve kterých jeho Lidová strana získala histo-
ricky nejlepší výsledek a  absolutní většinu 
v  parlamentu, zatímco Zapaterova PSOE 
utrpěla drtivou porážku.

Do roku 2008 byla země 
vzorem evropské prosperity

Společný trh EU (včetně jednotné měny) 
byl Španěly od  počátku vnímán jedno-
značně pozitivně, a  to jak z  důvodu na-
startování konjunktury díky otevření ev-
ropských trhů pro španělské zboží, tak 
z  hlediska rychlého růstu životní úrovně 
a  jejího sbližování s  vyspělými státy EU. 
Od  roku 1986 převyšoval ekonomický růst 
v nejlepších letech úroveň 5 % a i po recesi, 
v  letech 1992 až 1993, se udržel těsně pod 
touto hranicí. V roce 2007 Španělsko překo-
nalo HDP per capita Itálie.

PŘÍLEŽITOSTI

ŠPANĚLSKÉ INVESTICE 

DO ČESKÉ REPUBLIKY

jsou řádově vyšší než investice v opač-
ném směru. Z  pohledu vývozu in-
vestic do  naší země patří Španělsko 
společně s  Německem, Rakouskem, 
Francií a  Nizozemím mezi přední in-
vestory. Pro růst české ekonomiky jsou 
významné zejména španělské firmy 
podnikající v oborech ICT (Telefónica 
se řadí mezi přední investory v  naší 
zemi), automobilový průmysl (CIE 
Automotive, Grupo Antolin, ESSA, 
Viza Automocion), potravinářství 
(Anecoop, Viscofan), dopravní stavi-
telství (ACS, OHL), komunální služby 
(Aqualia FCC), sanitární technika 
(Roca Group, Keraben) a oděvy a tex-
tilní galanterie (Inditex, Mango).Listopad 2011: Zástupce CzechTrade Petr Pavlík (vlevo) a Rudolf Horák, CEO firmy Construct 

Europe s.r.o., na stadionu Realu Madrid symbolicky oslavují první úspěchy českého výrobce 
ve Španělsku.

24,8 %

70,7 %

4,5 %

70,7 %

3,3 %

26,0 %

zemědělstvíprůmyslslužby

Struktura hospodářství Španělska

Podíl na HDP Podíl na zaměstnanosti

Zdroj: Wikipedia
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Země iberského býka dokázala s  entuzi-
asmem využít evropskou podporu a  až 
do  roku 2010 čerpala prostředky evrop-
ských fondů větší měrou než kterýkoliv 
jiný stát EU. Statistický efekt rozšíření EU 
nicméně posunul zemi z  role příjemce 
do  role přispěvatele a  řada dlouhodobých 
projektů tak zůstala odkázána výhradně 
na  státní pokladnu. Španělsku, které bylo 
až do roku 2008 společně s Irskem dáváno 
za  příklad evropské prosperity, tak ko-
hezní politika EU v jistém smyslu přitížila. 
Prohloubila totiž nerovnováhu na vnitřním 
trhu, který se stal motorem ekonomického 
růstu, přičemž dlouhodobě oslabovala 
konkurenceschopnost země vůči zahra-
ničí. Spekulace soukromého sektoru v  ob-
lasti bytové výstavby probíhala současně 
s  prudkým rozvojem dopravní infrastruk-
tury, za  kterým stálo spolufinancování 
z EU (čistý transfer dlouhodobě dosahoval 
0,8 % HDP).

Zapaterův pokus o  nahrazení evropských 
prostředků veřejnými výdaji v  podobě 
Plánu E neuspěl a po krachu stovek develo-
perských a stavebních společností v oživení 
stavební výroby ve střednědobém horizontu 
už nikdo nevěří. V  novém období bude 
třeba hledat klíč k růstu životní úrovně v ji-
ných oblastech, nicméně konkrétní recept 
na  dlouhodobou prosperitu vítězná Lidová 
strana zatím nepředložila.

Inteligentní obchodování

Z  pohledu České republiky je Španělské 
království jedenáctým obchodním partne-
rem co do objemu exportu, který v loňském 
roce přesáhl 60 miliard korun. Český vývoz 
za  posledních deset let narostl na  více než 
trojnásobek. Ve  vzájemném obchodě dosa-
hujeme dlouhodobě aktivního salda v  roz-
sahu téměř třiceti procent našeho vývozu 
a tento trend by měl být zachován i v násle-
dujících letech.

Na  druhé straně Česká republika patří 
mezi dvacet předních destinací španěl-
ského vývozu. Z  latinskoamerických států 
předstihují její význam pouze Mexiko 
a Brazílie. V posledních letech nicméně vý-
znam naší země jako odbytiště pro španěl-
ské výrobky klesá z  důvodu diverzifikace 
vývozu španělských firem, které hledají 
nové trhy ve  vzdálenějších zemích, jako 
jsou Japonsko, Rusko nebo Austrálie.

Z  hlediska odkrytí tržních příležitostí 
na  vysoce konkurenčních evropských tr-
zích dnes už nepostačuje hovořit o  prio- 
ritních oborech. Obchodní expanze by 
měla být zacílená na tržní mezery a úspěch 
je podmíněn jejich včasnou identifikací. 
Exportně zdatné firmy se snaží s  před-
stihem před ostatními identifikovat tyto 

SPECIFIKA TRHU

I. Při úvodním setkání od  vás španělští partneři očekávají důstojné vystupování 
a  logickou strukturu dialogu. Péče o  vzhled, módní doplňky a  moderní pracovní 
pomůcky (včetně IT techniky) jsou důležitými atributy. Přestože Španělé oplývají 
temperamentem a  spontánností, důvěryhodnost partnera ve  smyslu uctivého 
chování a společenské etikety detailně hodnotí.

II. Při jednání někdy Španělé preferují plynulý přechod k  mírně neformálnímu dia-
logu, při kterém je klíčová emoční inteligence a smysl pro humor. Citlivě hodnotí 
postup dialogu a  očekávají od  vás schopnost naslouchat a  reagovat na  aktuální 
podněty, respektive že v  případě nových skutečností pozměníte vývoj jednání. 
V  podnikání se cení vysoká loajalita k  firmě a  maximální výkonnost v  rámci pra-
covní doby.

III. Nejpodstatnější informace získáte často právě v  méně formálních pasážích jed-
nání, které se většinou odehrávají v restauraci, kavárně nebo baru. Pozvání na kávu 
nebo oběd je naprosto obvyklé a  slouží k  prolomení ledů. Od  zahraničního part-
nera se očekává podobně velkorysý přístup.

IV. Vaši nabídku je vždy nutné zařadit do  kontextu odvětví a  aktuální situace trhu. 
Oceňují se především reference v západní Evropě.

V. Jedním z cílů osobního jednání je navázání přímé komunikace (tj. ve španělském, 
anglickém nebo francouzském jazyce), tlumočení využívejte jen v  nezbytně nut-
ných případech.

VI. Za  neseriózní se považuje vytvářet přehnané iluze, které nemůže nabízený 
produkt splnit. Španělský partner očekává při jednání o  cenách jednoznačný 
a transparentní postoj, improvizace vzbuzuje nedůvěru.

VII. Dbejte na design svých produktů. Průmyslový design může být vhodnou formou 
inovace, zvýšení užitné hodnoty a  snížení manipulačních nákladů. Z  hlediska 
zákazníka i  obchodníka bývá design výrobku většinou považován za  nejdůleži-
tější kritérium. Mezi úspěšné české výrobky proto patří ty s  moderním designem 
(Tescoma, Linet, MMCité).

VIII. Při konverzaci se raději vyvarujte konfliktních témat, jakými jsou politické prefe-
rence, náboženství, monarchie, korida, zákaz kouření na  veřejných místech, spo-
lečná evropská měna atd. Přestože si Španělé zakládají na  rodině, obecně není 
vhodné směřovat dotazy na  rodinné poměry. Vhodným tématem jsou naopak 
turistické atraktivity Prahy a  volnočasové aktivity (gastronomie – například svět 
vína, sporty – především fotbal, basketbal, cyklistika, tenis, automobilové a moto-
cyklové závody).

IX. Počítejte s  rozdělenou pracovní dobou (9.00–14.00, 16.00–19.30) a předem se in-
formujte o průběhu celostátních a regionálních svátků.

X. Buďte aktivní a vytrvalí. Pozitivní motivace a mírný průběžný tlak na obchodního 
partnera vedou k lepším výsledkům než očekávání rychlých, skokových posunů.

DESATERO OBCHODOVÁNÍ SE ŠPANĚLSKEM
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mezery a  požadovaným způsobem modi-
fikovat svůj produkt, zatímco nejvyspělejší 
firmy nové trhy vytváří.

Španělské zastoupení CzechTrade, podobně 
jako zastoupení této agentury v  jiných stá-
tech, nabízí začínajícím českým exportérům 
screening trhu, jehož součástí je i  zmíněná 
Trade Intelligence analýza vypovídající 
o  možnostech uplatnění nabízeného vý-
robku na daném trhu. Odkrytí tržních me-
zer bylo klíčové při rozhodnutí o  vstupu 
na  trh u  celé řady firem, jejichž produkty 
kancelář CzechTrade ve  Španělsku prosa-
dila. Aktuálně na  tomto principu propa-
gujeme například zádové vaky pro hašení 
lesních požárů nebo systémy mechanického 
zabezpečení vozidel proti krádeži.

Trh vyžadující 
personalizovaná řešení 
a trpělivost

Španělsko je zemí dlouhodobých obchod-
ních vztahů s  nepostradatelnou osobní 
dimenzí. Je trhem silně orientovaným 
na  personalizovaná řešení, vyžadujícím 
trpělivý postup a  vytrvalost. Mezi nejčas-
tější omyly patří podceňování španělského 
partnera z  hlediska technických schop-
ností nebo pracovního nasazení (tradiční 
siesta se týká pouze starších občanů a letní 
sezony v  jižních regionech), váznoucí ko-
munikace, aplikace českého konceptu 
prodeje bez zohlednění místních specifik, 

nesledování vývoje bonity odběratele, ne-
znalost místní a  zahraniční konkurence 
(také u  substitučních výrobků), nízké 
povědomí o  zákaznických preferencích. 
České firmy někdy nabízí vyšší než poža-
dovanou kvalitu (stavební materiál, elek-
tromateriál) nebo komplexnější a  náklad-
nější řešení, než zákazník vyžaduje.

V nových tržních segmentech, kde často ví-
tězí inovace, naopak nelze vždy příhodnější 
cenou vykompenzovat nižší technickou vy-
spělost výrobku. Mezi dlouhodobě úspěšné 
české výrobky patří vedle automobilů a dílů 
pro automobilový průmysl především zdra-
votnické vybavení, elektrické rozvaděče, 
proudové chrániče, spotřební elektromate-
riál, generátory a  transformátory, elektrické 
ohřívače vody a dále obráběné díly a svařo-
vané konstrukce pro stroje. Tyto i další vý-
robky často nalézají odběratele v té části do-
mácí ekonomiky, kterou reprezentují vysoce 
internacionalizované španělské firmy.

Výborným referencím se české firmy 
těší v  energetice; zastoupení CzechTrade 
v  Jekatěrinburgu a  v  Madridu zprostřed-
kovala například dodávky českých turbín, 
generátorů a  tepelných výměníků pro pa-
roplynovou elektrárnu Sredněuralskaja, je-
jíž výstavbu v  Rusku zajišťovala španělská 
firma Iberdrola. Přesto lze říci, že dosud 
naplno nevyužíváme existující potenciál 
subdodávek v projektech do zemí východní 
Evropy, Střední Asie a zejména do Latinské 
Ameriky, kde je Španělsko po  USA dru-
hým největším investorem. Na  druhé 

straně dnes ve  větší míře oslovujeme špa-
nělský trh s  inovativními B2B produkty. 
Přitom nemusí jít pouze o  inovace čistě 
technologické, ale také z  hlediska prů-
myslového designu. Čerstvým příkladem 
je spolupráce českého výrobce designově 
vyspělých sedaček se španělským výrob-
cem kolejových vozidel dodávaných pro 
železnice do  Pobaltí a  Ruska, kterou kan-
celář CzechTrade ve  Španělsku iniciovala 
na podzim tohoto roku.

Příležitosti na vnitřním trhu 
i v zahraničí
Španělské hospodářství bylo až do poloviny 
minulého století ve  srovnání s  evropskými 
sousedy méně rozvinuté. Hospodářský zá-
zrak odstartoval v  60. letech a  byl založen 
převážně na  extenzivním růstu. Mohutný 
rozvoj potravinářství a hotelové sítě byl spo-
jen s expanzí turistického ruchu. Španělsko 
se konstituovalo jako hlavní dovolenková 
destinace Evropy (dodnes přijíždí nej-
více návštěvníků z  Velké Británie, Francie 
a  Německa) a  druhá nejnavštěvovanější 
destinace světa. Později, s  koncem frankis-
tického režimu a  společně s  dalším impul-
zem, kterým byl vstup do  ES v  roce 1986, 
došlo k  restrukturalizaci průmyslu, ná-
růstu služeb a  zpracovatelského průmyslu 
na  úkor primárního sektoru. Vyprofilovaly 
se dnešní klíčové obory, kterými jsou sta-
vebně inženýrské služby, ICT služby, elek-
trotechnický průmysl, potravinářství, strojí-
renství a výroba automobilů. Automobilový 

PŘÍLEŽITOSTI

Moderní areál Ciutat de les Arts i les Ciències (Město umění a věd), navržený architektem 
Santiagem Calatravou, se brzy po svém dokončení stal moderní dominantou města Valencie.

DOPORUČENÍ PRO VSTUP 
NA ŠPANĚLSKÝ TRH

Analýza Trade Intelligence a scree-

ning trhu by měly být prvním 
krokem.

Skupinové prezentace nejlepších 

českých firem z oboru jsou vní-
mány pozitivně z hlediska komplex-
ního řešení a garance serióznosti 
dodavatele.

Rozvoj obchodních vztahů 

na osobní bázi je nepostradatel-
ným aktivem v konkurenčním boji 
dodavatelů. Je proto důležité zame-
zit vysoké fluktuaci zaměstnanců 
exportního oddělení.

Sledujte vývoj bonity španělského 

partnera prostřednictvím agentury 
CzechTrade.

Budovaní značky je klíčové pro 
diferenciaci a udržení ziskovosti 
na vysoké úrovni. 
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průmysl s  více než 300 tisíci zaměstnanci 
a  šestiprocentním podílem na  HDP je pi-
lířem španělského strojírenství (v  zemi je 
celkem 18  továren, z  nichž největší pro-
dukci mají koncernové výroby Renault, 
Ford, Volkswagen, Peugeot Citroën a Seat), 
přestože na  zahraničních trzích dnes 
Španělsko vyniká díky dopravnímu a  prů-
myslovému stavitelství, energetice a  teleko-
munikačním službám.

Současné Španělsko je 
perspektivním trhem
Rok 2011 přinesl oživení v  některých od-
větvích průmyslu (výroba léčiv, potravinář-
ství), v  energetice a  necyklických oborech 
služeb jako ICT. Mezi perspektivní a  dlou-
hodobě rostoucí průmyslová odvětví patří 
také letecký průmysl (průměrný roční růst 
v  posledních deseti letech přesáhl 11 %), 
kosmický průmysl (díky zapojení do  řady 
programů evropské agentury ESA) a  bio-
technologie, aplikované především v  ze-
mědělství a  potravinářském průmyslu 
(španělská produkce pokrývá 80 % celkové 
produkce geneticky modifikovaných potra-
vin v EU).

Vysokého stupně internacionalizace do-
sáhly domácí firmy z  tradičních oborů, 
jako je textilní průmysl nebo potravinářství. 

SPECIFIKA TRHU

Země průměr EU = 100 %

Baskicko 123

Madrid 121

Navarra 118

Katalánsko 107

La Rioja 99

Aragonie 99

Baleárské ostrovy 98

Kantábrie 92

Kastilie a León 90

Asturie 86

Valencie 81

Galicie 80

Kanárské ostrovy 79

Murcie 75

Kastilie-La Mancha 70

Andalusie 70

Extremadura 66

Extremadura

Galicie

La Rioja

Kastilie a León
Aragonie

Katalánsko

Baleárské ostrovy

Navarra

Kantábrie

Valencie

Madrid

Asturie

Murcie

Kanárské ostrovy

Andalusie

Kastilie-La Mancha

Baskicko

Zdroj dat: Wikipedia

Hrubý domácí produkt na obyvatele (2010)

HDP/obyv. v % k průměru EU

do 80 80–100 100–120 nad 120
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Z  hlediska tržeb je posledně zmíněné od-
větví ekonomicky prakticky stejně vý-
znamné jako ICT a  jeho podíl na  HDP je 
téměř dvojnásobný než v  případě auto-
mobilového průmyslu. S  výrobky potra-
vinářských koncernů Grupo Borges nebo 
Campofrío se dnes můžeme setkat na  de-
sítkách zahraničních trhů. Holding Inditex 
provozující obchody Zara, Pull and Bear, 
Massimo Dutti, Bershka, Stradivarius 
a  Oysho se v  minulém roce stal největším 
světovým maloobchodním prodejcem tex-
tilu. Silné proexportní zaměření se týká 
také moderního strojírenství, přestože v po-
sledních letech čelí odbytovým potížím. 
Španělsko dnes patří mezi čtyři nejvýznam-
nější výrobce obráběcích strojů v EU a více 
než 75 % produkce směřuje na export, pře-
devším do  Německa, Číny, Brazílie, Indie 
a Mexika.

Při detailním pohledu na  trh lze defino-
vat řadu výrobků s  dynamickým nárůstem 
dovozů. Mezi tyto patří například zařízení 
k  vaření a  pražení, klimatizační technika, 
zařízení pro automatický poplach v  pří-
padě krádeže nebo požáru, kovová pouz-
dra a  schránky, kufry a  brašny, klihy a  le-
pidla, ochranné pracovní pomůcky, ruční 
nástroje a  náčiní, kompresní a  vstřikovací 
formy na  kaučuk a  plasty. Krize posloužila 
k  vyčištění trhu, změně struktury domácí 
poptávky, paradigmat i  tradičních doda-
vatelsko-odběratelských vztahů. Současné 
období váhavého růstu lze využít k přípravě 
vstupu na  trh. Určité tržní segmenty, jako 
například wellness & beauty, jakostně ori-
entované minipivovary, identifikační sys-
témy na  bázi elektronického podpisu atd., 
navzdory ekonomickým těžkostem vnitř-
ního trhu expandují, a bylo by proto chybou 
označit domácí trh za neperspektivní.

Nabízí se spolupráce 
na zahraničních projektech
Vedle uvedených příležitostí na  vnitřním 
trhu existují perspektivní možnosti ob-
chodní spolupráce v  zahraničních projek-
tech. V  důsledku krize jsou dnes španělské 
firmy paradoxně zajímavějším partnerem, 
pokud jde o  zahraniční dodávky investič-
ních celků. Španělský vývoz tradičně smě-
řoval do západoevropských států, především 
Francie, Německa a dále Portugalska, Itálie, 
USA a  Velké Británie. Obchodní vzorec 
se nyní mění ve  prospěch Ruska a  výcho-
doevropských států, zemí severní Afriky, 
Blízkého Východu, Jižní Ameriky a  jiho-
východní Asie. Tento trend je patrný pře-
devším u  velkých projekčních a  stavebních 
společností1), jako jsou ACS, Global Vía, 
Abertis nebo Ferrovial, které v  důsledku 
poklesu domácího trhu expandují na  nové 
trhy. Mezi nimi také do  zemí střední a  vý-
chodní Evropy a SNS, kde se české firmy těší 
dobré pověsti.

Technicky náročné a finančně zajímavé pro-
jekty ve  světě realizují například firmy do-
dávající v roli EPC kontraktorů technologie 
pro výrobu pitné vody, včetně moderních 
desalinačních zařízení. Společnosti jako 
Acciona nebo FCC v  současnosti imple-
mentují projekty ve státech Magrebu, v Číně 
nebo Austrálii. Také energetika je úspěšným 
exportním odvětvím. Endesa a  Iberdrola 
patří mezi největší energetické společnosti, 
pokud jde o výrobu energií z obnovitelných 
zdrojů, a  jejich postavení je zvláště silné 
v  latinskoamerickém regionu. Společnosti 
Acciona, Abengoa a  Gamesa jsou před-
ními dodavateli technologií pro eolické 
a  fotovoltaické elektrárny ve  světovém mě-
řítku, s  referenčními projekty ve  více než 

sedmdesáti zemích světa a  s  výsadním po-
stavením v Brazílii, Mexiku a dalších státech 
amerického kontinentu. Cesta k  subdodáv-
kám do třetích zemí u projektů v energetice 
a  průmyslovém stavitelství může vést přes 
spolupráci s  inženýrskými společnostmi, 
jakými jsou například Técnicas Reunidas, 
Isolux Corsán, Duro Felguera nebo Idom, 
s  nimiž je zastoupení CzechTrade díky dří-
vějším projektům v úzkém kontaktu.  

PŘÍLEŽITOSTI

1) Žebříčku pěti největších stavebních společností světa vévodí čtyři španělské (zdroj: Public Works Financing 2011).

BORCAD míří na španělský trh
Vlaková sedadla a  lehátka značky 
BORCAD vynikají designem, ergono-
mií, funkčností a  estetickými vlastnostmi. 
Jedna z  jejich hlavních předností spočívá 
ve  snadné montáži, která je rychlá a  tech-
nicky nenáročná. Najdete je kromě českých 
vlaků i  ve  Švýcarsku, Německu, Belgii, 
Finsku, Lotyšsku, Polsku, Maďarsku, Íránu 
a  samozřejmě na  Slovensku. Šance se rý-
sují i v Turecku a v mnoha dalších zemích. 
Jedním z  trhů, které se BORCAD pokouší 
otevřít s  pomocí CzechTrade, je právě 

příležitost navázat osobní kontakty s před-
ními výrobci kolejových vozidel – CAF 
a  Talgo. Španělé bohužel náš dokonalý 

design úplně nedocenili a  požadují do-
-

statuje majitel společnosti Ivan Boruta 

jejich způsob uvažování změnit a  vysvět-
lit jim, že mohou na  jedné straně ušetřit 
a na druhé straně dosáhnout vyšších marží. 
Ve  Španělsku existuje jeden konkurenční 
výrobce sedaček. Hlavním naším trum-
fem (více než design a kvalita) byl pro nás 
fakt, že jsou naše sedačky homologované 
v Rusku (zatím pouze pro regionální vlaky 
a pro dálkové v procesu homologace, který 
by měl být ukončen v  květnu 2012), což 
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ANALÝZY CZECHTRADE

Španělský trh a šance pro české firmy
Historicky prokázaná pozice daného zboží na trhu a údaje o míře závislosti zemí na jeho dovozu (doplněné o výhledy 
sektorových trendů) jsou elementárním vstupem pro strategii rozvoje firmy v zahraničí, tzv. internacionalizaci. Pro 
naplnění této potřeby nabízí CzechTrade – zatím jako jediná instituce tohoto typu – na míru šité služby založené jak 
na prokázané minulosti (trade intelligence), tak na mapování nových signálů a trendů (foresight).

V následujících tabulkách a textu hodnotíme vývoj zahraničního obchodu a konkurenceschopnosti České republiky ve vztahu ke španělskému 
trhu. Identifikujeme obory, v nichž Španělsko vykazuje komparativní nevýhodu, a zároveň také obory, v nichž se daří nadprůměrně vyvážet 
české zboží do této jižní země. Pozn.: Analýza vychází ze statistických dat seskupených podle HS klasifikace (Harmonizovaný systém), tj. podle mezinárodní 
klasifikace vyvinuté Světovou celní organizací. Spolehlivá data za rok 2010 nebyla v době zpracování této analýzy k dispozici, proto jsme vycházeli z čísel za rok 2009.

V roce 2009 Španělsko dováželo celkem 4842 položek klasifikovaných podle HS kódu. Přitom v rámci bilaterálního obchodu s Českou republikou 
to bylo 1624 HS položek. Deset nejvýznamnějších znázorňuje tabulka, ze které je patrné, že Španělsko importovalo především komodity chemic-
kého, elektronického a automobilového průmyslu. Statistická data zároveň naznačují, že se Česká republika na dovozu zboží klíčového pro špa-
nělský import nikterak významně nepodílí. Významnější jsou z tohoto pohledu televize (položka 852812) a příslušenství traktorů a osobních 
i užitkových vozů (položka 870899). Tři komodity mají dokonce nulovou hodnotu, což znamená, že ČR jimi nezásobuje Španělsko vůbec.

Španělskem nejvíce dovážené položky

Nejvíce dovážené položky z ČR

Ačkoli z hlediska dovozu nejsou pro Španělsko bezpečnostní pásy (položka 870821) zásadní komoditou, české produkty tvoří v tomto směru 
více než padesát procent a jejich vývoz do Španělska roste. Další úspěch na španělském trhu, téměř třetinový podíl na importu, zaznamenává 
dlouhodobě již zmíněné příslušenství traktorů a osobních i užitkových vozů (položka 870899).

Import        
(v tis. USD)

BImport       
(v tis. USD)

o
importu

Vývoj importu 
2005-2009 

270900 20 784 159 0 0 00 %

300490 9 618 010 2 586 0 0 %

271019 9 92 099 26 0 00 %

870899 8 5 0 180 208 78 2 45 %

271111 6 4 4 51 0 0 00 %

870332  1500 2500 5 825 000 7 476 0 1 %

271121 2 741 872 0 0 00 %

852520 2 646 819 8 541 0 2 %

870323  1500 000 2 418 155 9 566 1 64 %

852812 1 917 170 61 500 21 %

Kód HS6 o o

2009

Zdroj dat: Comtrade, výpočty CzechTrade 

Zdroj dat: Comtrade, výpočty CzechTrade 

Import        
(v tis. USD)

BImport       
(v tis. USD)

od
importu

870899 8 5 0 180 208 78 2 45 %
847150 455 989 12  808 27 15 %
847330 708 679 12  01 17 6 %
840734  1000 927 416 104 198 11 24 %
870321  1000 247 481 67 585 27 1 %
852812 1 917 170 61 500 21 %
870829 1 04  568 58 87 5 59 %
870331  1500 1 002 099 54 626 5 45 %
841590 6 871 52 620 15 62 %
870821 97 57 50 162 51 41 %

Vývoj Bimportu 
2005-2009Kód HS6 o o

2009
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ANALÝZY CZECHTRADE

Tradiční položky

BMR = průměrný podíl české položky HS6 na místním (španělském) trhu BMG = průměrný růst českého exportu na trh Španělska pro HS položku MG = průměrný růst místního trhu (Španělska) pro HS položku

Zdroj dat: Comtrade, výpočty CzechTrade

V soutěži s konkurencí si na španělském trhu vedeme nejlépe v případě vyvrtávacích strojů (položka 845940); zaujímáme více než 75 % 
z celkové hodnoty importu. 

Výrobou obráběcích strojů se přitom Španělsko řadí na čtvrtou příčku v EU a desátou ve světovém rankingu. Zejména pokud jde o soustruhy 
a frézovací centra, je tato země významným konkurentem našich strojařů. V rámci strojů pro třískové obrábění je dále značný podíl CNC cen-
ter (19 %). Naopak méně významná je výroba vyvrtávacích strojů (2 %) a pásových pil (1,6 %). Větší podíl než stroje pro třískové obrábění 
ve španělské produkci zaujímají tvářecí stroje, především mechanické a ohraňovací lisy. Celková produkce obráběcích strojů v roce 2010 dosáhla 
632 milionů eur. Přes 76 % produkce směřuje na export (především soustruhy, frézy, ohraňovací lisy).

Obráběcí a vyvrtávací stroje Španělsko ve vysoké míře dováží (dovoz přesahuje téměř osminásobně vývoz), a  to zejména z evropských zemí 
(Itálie, Německo, Portugalsko, Rakousko, Švýcarsko) a z Číny. Od roku 2006 nicméně dovoz v souvislosti s poklesem domácí poptávky klesá. 
V roce 2010 dosáhl jen třicetiprocentní hodnoty roku 2006. Při pohledu na celou skupinu strojů pro třískové obrábění se situace jeví obráceně. 
Španělsko je v tomto případě profilováno jednoznačně jako čistý vývozce. Hodnota vývozu v roce 2010 přesáhla bezmála osminásobně hodnotu 
dovozu.

O bezpečnostních pásech už jsme se zmínili. Za povšimnutí stojí průměrný nárůst jejich dovozu z ČR: ten se zvýšil průměrně o 13,4 % 
ročně, což je trojnásobně rychlejší tempo, než jakým roste celkový dovoz této položky. Toto zboží směřovalo především do regionů Valencie, 
Katalánsko a Navarra, v nichž sídlí společnosti jako Ford, Nissan Motor, SEAT, VW a Iveco. Španělé patří mezi významné evropské výrobce 
osobních automobilů; jen za první pololetí tohoto roku přesáhla výroba jeden milion kusů. 

Budoucí příležitosti pro české firmy na trhu Španělska

BMR = průměrný podíl české položky HS6 na místním (španělském) trhu BMG = průměrný růst českého exportu na trh Španělska pro HS položku MG = průměrný růst místního trhu (Španělska) pro HS položku

Zdroj dat: Comtrade, výpočty CzechTrade

V minulých letech (2005‒2009) rostly dovozy českých strojů určených na vaření, pražení a chlazení, a to v průměru o 2804 % ročně. Stejně 
tak rostl celkový import těchto strojů do Španělska (průměrně o 14,5 % ročně). Jelikož Španělsko v tomto případě vykazuje komparativní nevý-
hodu a naopak naše země komparativní výhodu, dá se očekávat, že naše stroje najdou na jižním trhu ještě větší uplatnění. Úspěšní jsme byli také 
ve vývozu zařízení k ochraně elektrických obvodů nad 1000 V (položka 853590). Naše výrobky směřovaly především k nadnárodním výrob-
ním firmám, výrobcům elektrospotřebičů a automobilových dílů se sídlem v regionech Valencie a Katalánsko.

HS6 o o BMG MG MR BMR
Bimport 
2009 (%)

845940 Stroje vyvrtávací ostatní, ne frézovací -2,8 % -10,5 % 0,001 % 75,7 % 40,0 %
290715 Naftoly, soli -45,8 % -25,5 % 0,000 % 56,4 % 33,7 %
293961 Ergometrin (INN) a jeho soli -28,9 % -76,3 % 0,000 % 48,6 % 100,0 %
731811 rt le o ra c  se závity z eleza, oceli 6,8 % 8,0 % 0,002 % 44,0 % 55,8 %
720610 Ingoty z eleza, oceli nelegované -9,3 % -9,9 % 0,003 % 40,3 % 31,8 %
870821 ásy ez e nostní 13,4 % 4,8 % 0,028 % 40,3 % 51,4 %
391710 St eva m lá z tvrzen ch íl ovin, last -0,4 % 1,7 % 0,007 % 37,4 % 36,8 %
722920 ráty z oceli emí omanganové 24,3 % 0,7 % 0,002 % 36,2 % 59,4 %
870321 ozi la, motor vratn íst  zá ehov , o 1000 cm3 45,1 % 0,4 % 0,069 % 27,6 % 27,3 %
851220 ístroje el  signal  sv t  viz ál ro voz  motor -3,1 % 2,8 % 0,060 % 24,6 % 22,3 %

HS6 o o BMG MG MR BMR
Bimport 
2009 (%)

841989 Stroje, za íz  ost  va ení, ra ení, chlazení a 2803,9 % 14,5 % 0,03 % 0,00 % 0,21 %
853590 a ízení el  ochran  ele tr  o vo , na  1000 1189,4 % -4,6 % 0,02 % 0,00 % 1,14 %
420299 o z ra, schrán y a  ostatní 1147,6 % -3,3 % 0,01 % 0,06 % 0,21 %
370790 í r  chem  ost , v ro y  foto el m 794,8 % -0,2 % 0,07 % 0,17 % 0,56 %
847190 st  je not y za ízení ro a tomatiz  z rac 723,3 % -5,7 % 0,06 % 0,02 % 0,39 %
690790 ozai a eram  neglaz  a  v ro y, i na o la 720,7 % -2,2 % 0,01 % 0,01 % 0,17 %
621600 avice rstové, alcové, ez rst 616,8 % 5,1 % 0,01 % 0,01 % 0,14 %
610510 o ile áns é, chla  z avlny, letené, há ov 602,3 % 10,4 % 0,07 % 0,06 % 0,54 %
820540 ro ová y 577,9 % -8,9 % 0,00 % 0,01 % 0,33 %
420211 fry, ra ny a , ovrch z sn ír om oz  la 521,2 % 3,2 % 0,01 % 0,15 % 0,84 %
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Pásový dopravník se používá hlavně k přepravě sypkých nebo polotekutých hmot na kratší vzdálenost, případně men-
ších předmětů (balíků, zavazadel). Uplatňuje se především v povrchových dolech, tepelných elektrárnách a potravinář-
ském průmyslu. Elevátory jsou určené pro svislou dopravu zrnitých materiálů v  zemědělství, krmivářském průmyslu 
a skladech obilí.

Okolo 60 % světového vývozu připadá na Evropu, z toho celou třetinu obstará Německo, vývozce číslo jedna. Desátým 
nejvýznamnějším exportérem elevátorů a pásových dopravníků je Česká republika, která předčí například Francii nebo 
Japonsko.

Tři největší dovozce představují USA, Rusko a Čína, tedy velké země s významnou těžbou nerostných surovin i pěstová-
ním obilovin.
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Vývoz elevátorů a pásových dopravníků (2009)

Země Export v USD
% svět. 

exportu

1. Německo 417 217 211 19,7
2. Korejská republika 330 165 902 15,6
3. Čína 241 161 027 11,4
4. Rakousko 220 944 268 10,4
5. USA 105 323 613 5,0
6. Itálie 93 206 880 4,4
7. Nizozemsko 89 178 704 4,2
8. Dánsko 59 484 162 2,8
9. Švédsko 54 993 605 2,6

10. Česká republika 45 567 047 2,2

11. Španělsko 43 824 858 2,1
12. Brazílie 37 875 057 1,8
13. Spojené království 36 786 389 1,7
14. Francie 36 043 622 1,7
15. Kanada 35 782 094 1,3

Vývoz kolejnic ze železa a oceli (2009)

Země Export v USD
% svět. 

exportu

1. Čína 439 477 095 17,9
2. Rakousko 393 360 913 16,0
3. Japonsko 343 102 364 14,0
4. Česká republika 170 023 323 6,9

5. Německo 144 981 372 5,9
6. Španělsko 142 833 495 5,8
7. Polsko 129 010 300 5,3
8. Itálie 124 696 166 5,1
9. USA 121 214 063 4,9

10. Rusko 102 658 695 4,2
11. Korejská republika 75 067 367 3,1
12. Belgie 70 484 519 2,9
13. Lucembursko 56 897 568 2,3
14. Ukrajina 39 485 666 1,6
15. Kanada 26 742 879 1,1

Dovoz elevátorů a pásových dopravníků (2009)

Země Import v USD
% svět. 

importu

1. USA 124 960 234 8,4
2. Rusko 123 866 968 8,4
3. Čína 101 029 528 6,8
4. Egypt 81 612 815 5,5
5. Německo 71 719 729 4,8
6. Francie 65 294 000 4,4
7. Korejská republika 61 458 967 4,1
8. Mexiko 52 791 324 3,5
9. Kanada 42 034 619 2,8

10. Chile 41 094 420 2,8
11. Švýcarsko 38 661 399 2,6
12. Turecko 37 725 846 2,5
13. Itálie 32 434 860 2,2
14. Spojené království 31 372 366 2,1
28. Česká republika 12 800 941 0,9

Dovoz kolejnic ze železa a oceli (2009)

Země Import v USD
% svět. 

importu

1. USA 249 902 209 12,1
2. Německo 178 962 263 8,7
3. Brazílie 154 891 046 7,5
4. Saúdská Arábie 125 602 113 6,1
5. Kanada 106 398 215 5,2
6. Austrálie 78 759 551 3,8
7. Čína 73 034 545 3,5
8. Mexiko 72 034 806 3,5
9. Turecko 65 037 254 3,2

10. Belgie 58 654 576 2,8
11. Švédsko 53 877 611 2,6
12. Kazachstán 49 490 301 2,4
13. Alžírsko 49 186 488 2,4
14. Švýcarsko 44 767 897 2,2
51. Česká republika 5 987 968 0,3

TABULKY NEJVĚTŠÍCH SVĚTOVÝCH EXPORTÉRŮ A IMPORTÉRŮ

Zdroj dat: Comtrade

Zdroj dat: Comtrade

Kolejnice jsou jednou ze základních částí železničního svršku. Nejčastěji používaným materiálem k jejich výrobě je ocel, 
na tratích s velkou zátěží navíc legovaná manganem, křemíkem a dalšími prvky. Mezi nejčastěji používané typy kolejnic 
patří širokopatní (železnice), žlábková (tramvaje), bloková (tramvaje) a jeřábová.

Více než polovina kolejnic se vyrábí v Evropě, přičemž těžiště se nachází ve střední Evropě. Na Rakousko, Českou repub-
liku, Polsko a Německo připadá třetina světového vývozu komodity. Podobné postavení zaujímají Čína s Japonskem.

Samotná Česká republika s téměř 7% podílem exportuje víc kolejnic než Severní a Jižní Amerika dohromady. Země ležící 
v subtropickém a tropickém podnebném pásu zpravidla kolejnice nevyrábějí, naopak jsou významnými dovozci.
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K přežití jsou třeba strategie a inovace

Dvacátý Exportní výzkum DHL CzechTrade mezi pětistovkou nejvýznamnějších českých 
vývozců přinesl některé zajímavé a někdy i překvapivé poznatky o tom, jak firmy uvažují 
a  fungují v  podmínkách tvrdé mezinárodní konkurence. Pro agenturu CzechTrade je 
důležitou zpětnou vazbou a inspirací při zefektivňování jejích služeb.

Při projektování sofistikovanější podpory 
exportu je nejzajímavější, jak exportéři pře-
mýšlejí, jaké metody a  nástroje volí v  pod-
mínkách ekonomické krize, a  zejména jak 
si vytipovávají nové trhy. Většina firem 
zvolila defenzivní postupy: snížila počet 
pracovníků, utlumila investice a  omezila 

nebo investovala do  lepšího zařízení, což 

podotýká k  výsledkům šetření generální 
-

šenost a  inspirace ze Skandinávie je přesně 
opačná: Na  severu preferují ofenzivní pří-
stup. Zaměřují se na inovace, zdokonalování 
způsobů řízení a  snaží se o  zlepšení celého 

Vystačíme si jen s intuicí?

Zmíněný průzkum ukázal, že při hledání 
nových odbytišť sázejí naši exportéři pře-
devším na  manažerskou intuici, na  dopo-
ručení jiných firem nebo následují chování 
obchodního partnera. Až poté se přiklánějí 
k  analýzám konkurence nebo komplexním 
marketingovým průzkumům. Je to v  době, 
kdy nemůžeme již spoléhat na  cenu pra-
covní síly a  musíme soutěžit unikátností, 

adekvátní nástroj? A jak je možné, že v době 
tvrdého soupeření o trhy znají tzv. foresight, 
tedy analýzu signálů o budoucích poptávko-
vých trendech, již agentura nabízí klientům, 
pouhá tři procenta dotázaných?

Svědčí to o  skutečnosti, že agentura 
CzechTrade byla dosud vnímána spíš jako 
servisní organizace s  týmy expertů pro jed-

rozšiřující ‚Tým Česko‘ dokáže na  základě 
velkého objemu poznatků o světových trzích 

a  s  využitím moderních analytických ná-
strojů dát doporučení firmám, na  jaké sek-
tory ekonomiky a  teritoria by bylo dobré se 

firem o  novinkách v  nabídce agenturních 

inovačního ekosystému ČR tedy je nabíd-
nout dosud převážně intuitivně se orientu-
jícím firmám věrohodná data pro rozhodo-
vání, tedy služby, které jim pomohou řešit 

Hubená a tučná léta se 
střídají
Často se zmiňuje velká závislost našeho ex-
portu na  Německu, automobilovém prů-
myslu a  elektronice. Jak naznačil průzkum, 
z  toho vyplývá také dlouhodobý pokles ex-
portního sebevědomí. Přesto existuje mnoho 
firem, které dokázaly za krize posílit. Svědčí 
o  tom například vítězové letošního ročníku 
Exportní ceny DHL UniCredit, o  nichž se 
zmiňujeme na předchozích stranách.

Index dlouhodobého exportního sebevě-
domí, rozdíl procenta kladných a  zápor-
ných odpovědí, sleduje Exportní výzkum 
DHL CzechTrade pravidelně. Stále se po-
hybuje v  kladném pásmu, avšak meziročně 

tohoto indexu naznačuje, že úplné zota-
vení exportního trhu ještě nějakou dobu 
potrvá. Stále jsme však velmi vzdáleni hod-
notám, které panovaly před dvěma lety, což 

Drnec, obchodní ředitel společnosti DHL 
Express. Přitom třetina respondentů si myslí, 
že nová vlna recese potrvá více než jeden 
rok. Klíčové zůstávají pro české vývozce 
trhy Evropské unie, kam vyváží své pro-
dukty až 90 procent z nich, přičemž nejvíce 
do Německa a Ruska.  

EXPORTNÍ VÝZKUM 

Cílem Exportního výzkumu DHL 
CzechTrade je zjistit trendy, očekávání 
a  názory vývozců v  oblastech vývoje ex-
portu, klíčových trhů, aktuálních událostí 
s možným vlivem na export, sebedůvěry 
českých firem, faktorů a  podmínek ex-
portu z ČR a jejich hodnocení.
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Výběr nového zahraničního trhu 
pro obchodní aktivity
Jak si vaše firma vybírá nový zahraniční trh 
pro svoje obchodní aktivity? 
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Myslíte si, že objem exportu vaší firmy v příštích 12 měsících ve srovnání s posledními 12 měsíci 
vzroste, zůstane stejný, nebo poklesne?
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Zvítězí ten, kdo bude lépe 
naslouchat zákazníkovi

ELLA-CS plánuje, že příští rok světovou 
novinkou odzbrojí konkurenci
Je středa ráno. V  poště nacházím mail ze Španělska. Prosí o  zakázkový stent 
„šitý“ na míru nemocné malé holčičce. V odpovědi žádám o technické a klinické 
detaily případu. V  naší firmě začínáme vždy zjištěním přesné indikace. Každá 
maličkost je přitom důležitá, od přesného určení onemocnění a umístění stentu 
po požadovaný design a expanzní sílu.

Jakmile obdržím bližší specifikaci, pře-
dám ji našim vývojovým inženýrům 
a  jednám se zakázkovým oddělením. 
Komunikujeme po  ose lékař–distributor–
výrobce, jsme fungující tým v  rámci pěti 
oddělení. Během několika dnů je zakáz-
kový stent vyroben, sterilizován a  poslán 
do  Španělska. Flexibilita je totiž jednou 
z našich výhod; jsme firma o 120 zaměst-
nancích, téměř všichni se známe a  doká-
žeme táhnout za jeden provaz.

Světové unikáty připravujeme 
společně (nejen) se 
španělskými specialisty

Se španělským distributorem spolupracu-
jeme od  roku 2005. Spolupráci jsme trpě-
livě budovali pomocí osobních návštěv. Až 
po několika letech se nám podařilo upevnit 
osobní vazby na  takové úrovni, že se naše 
výrobky staly v  jeho portfoliu prioritou. 
Od roku 2009 je španělský distributor mezi 
našimi pěti největšími odběrateli z hlediska 
celkového obratu a v letošním roce je aktu-
álně na druhém místě.

Nicméně i již jednou vybudované vztahy je 
třeba dále rozvíjet, proto španělskému trhu 
věnujeme stále velkou pozornost. Ve  spo-
lupráci s  naším distributorem osobně na-
vštěvujeme jejich klíčové zákazníky přímo 
ve  Španělsku a  Španělé navštěvují sídlo 
naší firmy v  Hradci Králové i  se svými 
specialisty. S některými z těchto největších 

specialistů v  oboru gastroenterologie spo-
lupracujeme na  vývoji unikátních pro-
duktů, které snad již v  blízké budoucnosti 
dotáhneme ke značce CE a budeme je jako 
první moci nabídnout celosvětově.

Někteří ze španělských specialistů již pu-
blikovali své zkušenosti s  našimi výrobky 
jak v  renomovaných gastroenterologic-
kých časopisech, tak prostřednictvím 
posterů na významných kongresech včetně 
největšího evropského setkání odbor-
níků z  oboru gastroenterologie UEGW 
(Evropský týden gastroenterologie). 
Pozornost těchto specialistů jsme získali 
mimo jiné schopností vyrobit v  krátké 

době nejrůznější varianty zakázkově upra-
vených unikátních výrobků podle poža-
davků lékaře a potřeb pacienta.

Stent na zakázku za pár dnů

Zakázková výroba, tedy výroba produktu 
na  míru určitému pacientovi, se většinou 
týká biodegradabilních stentů, což je svě-
tově unikátní produkt vyvinutý právě naší 
společností. Jeho unikátnost spočívá v tom, 
že se v  těle po  určité době rozloží a  není 
potřeba ho vytahovat po  splnění účelu, 
čímž odpadá nutnost dalšího zákroku. 
Zatím je určen do nezhoubných jícnových 

Biodegradabilní stent ELLA-CS

EXPORTNÍ ÚSPĚCHY

Iva Friedrichová 
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zúženin, avšak snažíme se tyto schválené 
indikace, a tím i použití stentu rozšířit.

Mezi další jedinečné produkty patří Danis 
stent k  zastavení akutního krvácení z  jíc-
nových varixů a  Extraktor, pomocí něhož 
se stenty dají bezpečně vyjmout z  jícnu. 
Při vývoji a  inovacích spolupracujeme 
s  mnoha českými i  zahraničními lé-
kaři a  zapracováváme jejich připomínky 
z  praxe. Navštěvujeme je a  diskutujeme 
s  nimi. Snažíme se pro ně i  distributory 
jednou za čas uspořádat netradiční setkání, 
lépe se poznat a navázat neformální vztahy.

Zkušenosti CzechTrade 
vítáme
Netradiční akce chystáme i  ve  spolupráci 

-
-

tkání klíčových španělských lékařů v  re-
prezentativních prostorech v  Madridu; 
mělo by se jednat o úzce zaměřený mítink 
odborníků a  o  diskuzi k  jednomu typu 
produktu.

S  kanceláří CzechTrade spolupracujeme 
i  v  Brazílii, kde se snažíme dostat jméno 
ELLA do povědomí tamních lékařů nejen 
kvalitou, která je samozřejmostí, ale 
hlavně flexibilitou, spolehlivostí a  dob-
rými vztahy. Dokonalá znalost produktů 
je přitom naprostou samozřejmostí. 
Po  celém světě provádíme klinické stu-
die s  našimi stenty v  různých indikacích, 
spolupracujeme s univerzitními nemocni-
cemi i komerčními podniky.

Recese se nebojíme

Před rokem jsme na  tomto místě psali 
o  investicích do  vývoje a  o  směru, kterým 

se chceme vydat. Mezitím se nám po-
dařilo inovovat stent do  žlučových cest, 
zmodernizovat design zavaděčových sys-
témů a  stali jsme se exkluzivním zástup-
cem japonské firmy Piolax pro Evropu, 
a  to v distribuci zavaděčových drátů. Opět 
se potvrdilo, že se do  dlouhodobých, peč-
livě ošetřených vztahů vyplatí investovat. 
V případě Japonska trvalo jejich budování 
osm let.

Recese se samozřejmě dotkla i  nás, mu-
síme s  ní počítat při navyšování či sni-
žování cen i  při diskuzi s  distributory 
z  krizí zasažených zemí. Výpadek z  těchto 
zemí se snažíme zaplnit kontakty s  no-
vými státy a  posílením podpory stávají-
cích prosperujících distributorů, zejména 
ve  Velké Británii, Španělsku, Japonsku 
a  Německu. Nově se rozlétáme mimo jiné 
do Peru, Saúdské Arábie, Jižní Afriky nebo 
do Kazachstánu.

Každá z  těchto zemí má svá specifika. 
Někde se zorientujeme rychle a  vybereme 
spolehlivého distributora na  první pokus, 
jinde se s  žádostí o  pomoc obracíme na-
příklad na CzechTrade, v některých státech 
měníme distributory, a přesto stále nejsme 
spokojeni. Export do  mimoevropských 
států se zvyšuje každým rokem a navzdory 
krizi neklesá ani celkový obrat společnosti.

Přestože jsme si vybudovali pevné místo 
mezi předními výrobci stentů, konku-
rence nespí a je jen otázkou času, kdy další 
špičkové firmy přijdou s  konkurenční va-
riantou unikátních výrobků, jimiž v  sou-
časnosti naše společnost disponuje. Proto 
věnujeme maximální úsilí vývoji dalších 
světových unikátů a  již v  roce 2012 by-
chom chtěli uvést na  trh žhavou novinku, 
na  které již dlouhou dobu pracujeme. 
Doufejme, že tím konkurenci znovu od-
zbrojíme!  

Tým ELLA-CS na evropském setkání gastroenterologů UEGW 2011 ve Stockholmu.  
Zleva: T. Bedřich, I. Friedrichová, P. Balga, M. Jirsa, Z. Balková a M. Bartyzal.

EXPORTNÍ ÚSPĚCHY

Mgr.  Iva Friedrichová je produktová 
specialistka společnosti ELLA-CS, s.r.o.

DESATERO OBCHODOVÁNÍ 

SE ŠPANĚLSKEM

podle týmu ELLA-CS

I. Španělština je v jednání s distributo-
rem velkou výhodou, v jednání s lé-
kaři nutností.

II. Nepodceňujte osobní vztahy a  pěs-
tujte zájem o partnera a jeho osobu.

III. Preferujte oboustranné návštěvy 
jako podporu pracovních vztahů.

IV. Zaveďte pravidelnou a  vstřícnou 
komunikaci.

V. Buďte trpěliví a  upřímní. Své zá-
měry vždy pečlivě vysvětlete.

VI. Respektujte španělského partnera 
a jeho zvyky.

VII. Partnera je potřeba vytrvale, velmi 
taktně a jemně upomínat.

VIII. Pečlivě mu naslouchejte a  projevte 
podporu.

IX. Buďte flexibilní a rychlí.
X. Vždy plňte své sliby a dodržujte na-

stavená pravidla. Ale to se netýká 
pouze španělského trhu… 

ELLA-CS, s.r.o.
Malá, ryze česká společnost bez za-
hraniční účasti se řadí k předním svě-
tovým výrobcům stentů – speciálních 
protéz do  trávicího traktu. Na  trh 
uvedla hned tři unikátní produkty, 
které jí otevírají dveře i na trhy, kde je 
již dávno pevně usídlena konkurence. 
Při svém vzniku v roce 1991 navázala 
na  osvědčenou kooperaci Lékařské 
fakulty UK a Institutu experimentální 
onkologie v  Hradci Králové. Jejím 
zakladatelem a  jediným majitelem je 
doc. RNDr. PhMr. Karel Volenec, CSc.
V  současnosti zaměstnává okolo 
120 pracovníků ve výrobě, vývoji a ad-
ministrativě a  vykazuje roční obrat 
kolem 100 milionů korun. Záměrem 
ELLA-CS je vyvíjet v  těsné spolupráci 
s  předními českými a  zahraničními 
klinickými centry a  jejich lékaři ori-
ginální výrobky, které pomáhají léčit 
pacienty po  celém světě. Firma stojí 
v  čele světového vývoje nových typů 
biodegradabilních implantátů a  je je-
jich přímým dodavatelem. Je certifiko-
vána podle normy ČSN EN ISO 13485.
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Rakousko bojuje s krizí třemi „i“: 
inovacemi, investicemi 
a infrastrukturou

Ve  druhém dílu článku věnovaného rakouskému trhu přinášíme slíbené 
informace o investicích a perspektivních oborech.

Vládní balíčky 
na podporu mezinárodní 
konkurenceschopnosti
Rakouskému exportu výrazně napomáhá 
opatření Rakouské hospodářské komory 
(WKÖ) a  spolkového ministerstva hospo-

-
bízí rakouským exportním firmám přímé 
dotace k  posílení mezinárodní konkuren-
ceschopnosti a  k  maximálnímu využití 
nových příležitostí. K  dispozici je celkem 
35 milionů eur, například pro pokrytí po-
radenských poplatků v  zahraničí či zajiš-
tění odbytu nových výrobků a  technologií 
na zahraničních trzích.

Po  prvních konjunkturních balíčcích s  cí-
lem zachovat zaměstnanost a  posílit eko-
nomiku se letos v  květnu rakouská vláda 
dohodla na  vytvoření dalších sedmi vlád-
ních pracovních balíčků s  působností 
do  roku 2013. Kromě podpory v  oblasti 
vzdělávání a vědy, výkonnější státní správy, 
bezpečnosti, zdravotní péče a  rodiny je 

hlavní pozornost věnována infrastruktuře 
a inovacím, energii a životnímu prostředí.

Pracovní balíček na  podporu investic a  in-
ternacionalizace se snaží nalákat více malých 
a  středních podniků do  výzkumu a  vývoje 
a  podporovat je při stávajících projektech. 

hodnotě mohou firmy zaplatit až 80 % po-
radenských služeb v oblasti výzkumu), tech-
nologické dotace v  hodnotě 1000 eur pro 
inovativní zakladatele podniků a  kreativní 
dotace ve výši 5000 eur pro zavádění inovací 
na trhu. Aby byly rakouské GmbH (obdoba 
s.r.o.) konkurenceschopné v evropském mě-
řítku, bude jejich založení podstatně zjedno-
dušeno. Reforma v  oblasti firemního práva 
byla oznámena na léto 2012.

Další balíček se soustředí na  obnovitelné 
zdroje energie a  ekologickou energii. 
Do  roku 2015 by se Rakousko mělo stát 
stoprocentně energeticky soběstačným 

a  současně nezávislým na  jaderných 
elektrárnách. 

Na  tepelné sanace budov plánuje ra-
kouská vláda dát do  roku 2014 k  dispo-
zici ročně 100 milionů eur, přitom počítá 

vydané na  podporu investic vyvolá inves-
tice ve  výši 10 eur. Dosud byly dotacemi 
tepelné sanace budov vyvolány investice 
ve výši 733,76 milionu eur.

Také největší rakouský distributor energie 
Austrian Power Grid (APG) stojí před vel-
kými investicemi. Aby bylo možné zvlád-
nout kolísající množství energie z rostoucího 
počtu ekologických elektráren v celé Evropě, 
chce APG do  roku 2016 investovat 600 mi-
lionů eur a do roku 2020 jednu miliardu eur 
do  rozšíření rozvodných sítí. Zhruba polo-
vina z toho jde do výstavby transformačních 
stanic. Za  zbytek by mělo být znovu vysta-
věno 380 km vedení (často již na existujících 
trasách) a obnoveno 170 km.

SPECIFIKA TRHU

Martina Konecká
vedoucí zahraniční kanceláře
CzechTrade Vídeň, Rakousko
martina.konecka@czechtrade.cz
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Zelený akumulátor Evropy
Hornorakouského dodavatele energie, 
společnost Energie AG, podpoří vlastníci 
(spolková země Horní Rakousy, Linz AG, 
Oberbank, Voestalpine a  Verbund AG) 
kapitálovou injekcí ve  výši 200 milionů 
eur na  rozšíření vodních elektráren a  sítí 
v  Horních Rakousích. Generální ředitel 
společnosti Leo Windtner plánuje v  příš-
tích letech investice v celkové výši 500 mi-
lionů eur. Většina z  nich půjde do  přečer-
pávacích vodních elektráren. Právě vodní 
energie výrazně posiluje páteř rakouské 
výroby elektrické energie. Energetická 
strategie Rakouska počítá s  výstavbovým 
potenciálem 3,5 TWh do  roku 2015, do-
datečných 0,7 TWh přinese zvýšení efek-
tivity a  revitalizace stávajících zdrojů. Jak 
říká Wolfgang Anzengruber, předseda 
představenstva Verbund AG, největšího 
rakouského energetického podniku, čím 
více se využívají alternativní zdroje ener-
gie jako slunce a  vítr, tím méně předpo-
věditelné je množství vyrobené elektrické 
energie. Okamžik, kdy svítí slunce nebo 
vane vítr, se ne vždy kryje s lidskými zvyk-
lostmi spotřeby elektřiny. Především pře-
čerpávací vodní elektrárny přinášejí podle 
Anzengrubera ideální řešení – fungují 
podle potřeby buď jako zdroj, nebo jako 
zásobník elektrické energie. Společnost 
Verbund v  říjnu připojila k  síti přečerpá-
vací vodní elektrárnu Limberg II, další tři 
(Reissek II, Limberg III, Energiespeicher 
Riedl) jsou v  plánu, respektive ve  vý-
stavbě. Cílem je ekonomické a  ekologické 
uchování elektrické energie. Výstavbou 
alpských zásobníků se Rakousko podle 
Anzengrubera stane zeleným akumuláto-
rem Evropy.

Vylepšení infrastruktury  
i díky prostředkům EU

-

do roku 2016 investováno 19,3 miliardy eur. 
-

bídku železničních spojení v  místní a  dál-
kové dopravě, zkrácení cestovních časů, více 
než 80 nových nebo modernizovaných sta-
nic a snížení intervalů mezi spoji.

Pro rakouské spolkové ministerstvo do-
pravy (BMVIT) je rozvoj železnice největ-
ším projektem země k  ochraně životního 
prostředí. Usiluje o  to, aby železniční do-
prava zajišťovala 40 % veškeré přepravy 
(silniční doprava 60 %). Do  roku 2015 by 
se měl zvýšit výkon dráhy o  30 %, rám-
cový plán Rakouských spolkových drah 
(ÖBB) na  léta 2011 až 2016 předpokládá 
rozpočet ve  výši 12,8 miliardy eur a  jeho 
hlavním bodem je výstavba velkých kori-

všechna povolení, měla by na  jaře roku 
2012 začít stavba tunelu Semmering – zá-
kladního projektu baltsko-jadranské osy 
v rámci transevropských sítí. Tunel by měl 
být uveden do  provozu v  roce 2024, cel-
kový objem investic činí 3,1 mld. eur.

Celkem 15 milionů eur získalo letos 
Rakousko z  fondů EU na  důležité dopravní 
projekty. Peníze budou investovány do  mo-
dernizace železniční trati Kufstein‒Innsbruck 
a do přestavby nádraží ve Wörglu v Tyrolsku. 
Částka 2,14 milionu eur je vyhrazena na plá-
nování terminálu ve  Vídni Inzersdorfu 
a  na  zlepšení logistiky v  železniční dopravě 

prostřednictvím telematických aplikací. 
Dotaci 4,95 milionu eur dostane Rakousko 
v  rámci přeshraničního programu na  pod-
poru elektrických vozidel. Kromě toho byly 
Rakousku přiděleny také finanční prostředky 
na systém řízení společného vzdušného pro-
storu (1,45 milionu eur).

Také Vídeň investuje

Wiener Stadtwerke chtějí do  roku 2015 in-
vestovat více než 4,1 mld. eur do  dalšího 
rozvoje vídeňské infrastruktury. Hlavní 
důraz bude kladen na projekty v oblasti do-
pravy (Wiener Linien) a  energetiky (Wien 
Energie). Další výstavbou tras metra U1 
a  U2 vznikne po  šesti stanicích uvedených 
do  provozu v  říjnu 2010 devět nových sta-
nic, které napojí vnější vídeňské okresy ještě 
lépe do sítě veřejné dopravy. V oblasti ener-
getiky bude rozšířena infrastruktura pro 
rozvod proudu, plynu i  tepla a  budou mo-
dernizována nebo nově zřízena výrobní za-
řízení na energii z obnovitelných zdrojů.  

PŘÍLEŽITOSTI
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SPECIFIKA TRHU

POHLED NA RAKOUSKÝ TRH PODLE OBORŮ

Energetika
Evropské energetické společnosti v  příš-
tích desetiletích čekají masivní investice. 
Podle propočtů energetické společnosti 
Verbund budou muset energetické kon-
cerny ve 27 zemích EU vynaložit do  roku 
2035 celkem 1,94 bilionu eur kvůli ros-
toucí poptávce po  elektrické energii, pře-
chodu na obnovitelné zdroje energie a na-
hrazení zastaralých elektráren. Poptávka 
se zvýší o  900  GW. Předpokládá se, že 
do  roku 2020 musí Evropané nejprve in-
vestovat 840 miliard eur do  elektráren. 
Do roku 2035 bude zapotřebí další 1,1 mi-
liardy eur. Tyto kalkulace, které se opírají 
i  o  prognózy Mezinárodní energetické 
agentury (IEA) a  energetických expertů 
z  Cera, navíc nezohledňují německý od-
vrat od  jaderné energetiky. Podle prognóz 
IEA a Cera poptávka vzroste do roku 2035 
o 900 000 MW. Celých 700 000 MW z toho 
by mohlo pocházet z obnovitelných zdrojů 
a zbytek ze zemního plynu. Do roku 2016 
bude energetický koncern Verbund inves-
tovat přibližně dvě miliardy eur.

Biopotraviny
Výzkumný ústav pro ekologické země-
dělství (FiBL) odhaduje velikost biotrhu 
v  Evropě na  18,4 miliardy eur. Celkový 
obrat tohoto odvětví v  Rakousku dosáhl 
v  loňském roce 1,12 miliardy eur, což 
představuje nárůst o  14,1 % oproti roku 
2009. Z  razantního nárůstu tržeb se může 
těšit na  20 000 biopodniků, navíc díky 
skandálu s  dioxinem se tomuto odvětví 
vede v  Rakousku dobře i  v  letošním roce. 

-
notlivých kategoriích od  10 do  25 %, a  to 

zástupce německého bioprodejce Dennree, 
který ve  Vídni provozuje šest supermar-
ketů Maran. V  případě vajec a  drůbežího 
nemají domácí firmy žádné problémy s od-
bytem – poptávka je v současné době vyšší 
než nabídka. Růst biotrhu je velmi závislý 
na  obchodních řetězcích, největší domácí 
bioznačkou je přitom Ja!Natürlich; skupina 
Rewe s  těmito výrobky v předchozím roce 
realizovala tržby ve  výši 210 milionů eur, 
což představuje nárůst o  sedm procent. 
Přitom 85 % spotřeby bioproduktů kryje 
Rewe z domácí produkce.

V  Rakousku se zabývá biovýrobou každý 
desátý zemědělec. Podíl ploch ekologic-
kého zemědělství činí s  434 600 ha 19,4 % 
z  celkové výměry. V  loňském roce bylo 
v  Rakousku činných 21 798 biofarem, 
téměř o  tisíc víc než v roce 2009 (20 810). 
Biozemědělci dostávají každoročně dotace 

ve  výši 249 milionů eur, 156 milionů eur 
pochází ze světového zemědělského pro-
gramu Öpul.

Ekoprůmysl
Spolkový ministr životního prostředí Niki 
Berlakovich představil v  červnu nový 
konjunkturní barometr 2011 pro en-
vironmentální techniku, který ukazuje 

Podle barometru (vzorek 100 společností) 
roste odvětví podstatně rychleji než ra-
kouská výrobní odvětví průměrně: příjmy 
se zvýšily o  11,8 %, podíl exportu stoupl 
z  68  na  84,7 %, počet zaměstnanců vzrostl 
o  5,3 %. V  současnosti sektor zaměstnává 

k  nimž by se v  dalších letech mělo přidat 
dalších 100 tisíc.

Boom biomasy stále pokračuje
Biomasa stále získává na  popularitě, a  to 
i  díky surovinové krizi, která se odehrává 
především kolem ropy a  jaderné energie. 
Většina biomasy přeměněné na  elektřinu 
v  Rakousku pochází z  dřevních surovin. 
Již mnoho let má papírenský průmysl a vý-
roba biomasy extrémní zájem o energetické 
dřevo. Ovšem kvůli postojům vlastníků 
lesů musí papírenský průmysl dovážet více 
než 35 % surovin pro výrobu papíru a celu-
lózy. Zákon o ekologické energii stanovuje 
pro zařízení na  biomasu odstupňované 
sazby v závislosti na velikosti zařízení. Pro 
průmyslové závody se místo výkupních ta-
rifů používají 15% podpory investic.

Zařízení na biomasu zaznamenávají nadále 
boom, k  čemuž přispívá i  obrovská volati-
lita cen ropy. Z cenového srovnání vyplývá, 
že dřevěné štěpky a  pelety jsou stále lev-
nější než fosilní alternativy jako topný olej, 
zemní plyn a  podobné. S  výjimkou roku 

2007 je u  prodeje kotlů na  pelety od  roku 
2002 zřetelný trend závislý na  ceně top-
ného oleje. Odbyt kotlů na pelety byl v roce 
2009 s 8446 kusy srovnatelný s rokem 2005 
a ve srovnání s vrcholným r. 2008 o 23,9 % 
nižší. Celkem bylo v roce 2009 v Rakousku 
v provozu asi 70 000 peletových kotlů s vý-
konem do  100  kW. Také kapacity výrobců 
pelet se stále zvyšují. Rakouští výrobci mají 
v  současnosti kapacitu ve  výši 1,2 milionu 
tun pelet. Skutečná výroba je však v součas-
nosti o třetinu nižší.

Růst elektronického průmyslu 
je vysoce závislý na vývozu
S vývozním podílem 70 % je rakouský elek-
tronický průmysl ve  srovnání s  průměrem 
(55 %) nadprůměrně závislý na  exportu. 
Současně bilance zahraničního obchodu 
v roce 2010 vykázala deficit ve výši 924 mi-
lionů eur. Hlavním důvodem je fakt, že 
rostoucí poptávku například po  mobilních 
telefonech nebo počítačích je možné pro 
nedostatek domácí produkce uspokojit 
pouze prostřednictvím dovozů.

Rakouský polygrafický průmysl 
je v krizi
Konkurenceschopnost rakouských firem 
je příliš nízká, především kvůli enormně 
vysokým nákladům. Posledním důka-
zem je případ platební neschopnosti 
Goldmann Druck AG, jedné z největších 
rakouských tiskáren. Tiskárny se ještě 
nevzpamatovaly z  krize, přes dobré eko-
nomické prostředí výrobní výkonnost 
polygrafického průmyslu v  loňském roce 
klesla o  tři procenta. Přestože se obrat 
zvýšil o  tři procenta na  2,7  miliardy eur, 
odvětví podle analýzy Bank Austria stále 
ještě daleko zaostává za  předkrizovou 
úrovní. Nízká poptávka a  konkurenční 
tlaky působí na snižování cen.

Rakousko
Švédsko
Lotyšsko
Finsko
Dánsko
Portugalsko
Španělsko
Itálie
Slovensko
Německo
Francie
Irsko
Nizozemsko
Bulharsko
Maďarsko
V. Británie
Česká republika
Polsko

41,2
31,0

28,7
26,9

20,6
16,6

15,5
15,4

14,4
11,7

8,9
7,4

5,6
5,6
5,2

4,2

Podíl elektřiny z obnovitelných zdrojů na celkové spotřebě elektřiny
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Jaká je budoucnost výzkumu a vývoje v ČR?

Oblast výzkumu, vývoje a inovací je alfou a omegou každé vyspělé společnosti, její 
konkurenceschopné pozice mezi vyspělými ekonomikami světa. Pojďme se podívat 
na současné mechanismy financování aplikovaného výzkumu.

V  České republice bude oblast výzkumu 
a  vývoje již pouze do  konce roku podpo-
rována programy center typu 1M z  gesce 
ministerstva školství (MŠMT). Jim před-
cházela Výzkumná centra LN spuštěná 
v  roce 2000 s  celkem 33 projekty. Od  roku 
2005 jsou, původně na  čtyři roky s  násled-
ným prodloužením o  další dva roky, tedy 
do  konce roku 2011, podporována centra 
typu 1M (v  celkové výši 6 mld. Kč). Cílem 
programu Výzkumná centra (Národní pro-
gram výzkumu) bylo podpořit spolupráci 
špičkových vědeckých pracovišť v  ČR, tak 
aby byla zvýšena jejich konkurenceschop-
nost v  Evropském výzkumném prostoru. 
Jejich další rolí byla podpora výchovy mla-
dých odborníků. Podle smluvních závazků 
s  MŠMT by na  konci svého funkčního ob-
dobí, tedy k  poslednímu prosinci 2011, 
měla být samofinancovatelná. Realita je 
však jiná, téměř všechna centra se bez státní 
dotace neobejdou a  jejich další existence je 
nyní velkou neznámou. Vytvořila se velká, 
špičkově vybavená pracoviště zaměstnáva-
jící desítky vědeckých pracovníků a  dokto-
randů. Někteří na  budoucnost ve  výzkumu 
rezignovali, ostatní se snaží ve  své činnosti 
pokračovat například podáním projektu 
do  soutěže Centra kompetence. Jakou však 
mají šanci získat další státní finance, je 
v této chvíli velmi nejisté a konečný verdikt 
padne začátkem března příštího roku.

Centra kompetence
Vyhlašovatelem programu Centra kompe-
tence je Technologická agentura České re-
publiky (www.tacr.cz), organizační složka 
státu, jejímž definovaným posláním je pod-
pořit efektivní využití veřejných prostředků 
směřovaných do  aplikovaného výzkumu, 
vývoje a  inovací s  cílem přispět k  dosa-
žení strategických ekonomických a  spole-
čenských cílů České republiky. Tato agen-
tura by měla centralizovat státní podporu 
aplikovaného výzkumu a  vývoje, která je 
u  nás dosud roztříštěna mezi velký počet 
poskytovatelů.

Délka trvání programu Centra kompe-
tence je navržena na  osm let (2012–2019) 

s  termíny vyhlášení tří veřejných soutěží 
v  letech 2011, 2013 a 2015. Nejvyšší možná 
míra podpory na jedno centrum je omezena 
na  70 % celkových uznaných nákladů, mi-
nimálně 30 % musí pocházet z  neveřejných 
zdrojů. Celkově by mělo být v  rámci pro-
gramu Centra kompetence rozděleno 6016 
mil. Kč a  ve  třech výzvách po  dvou letech 
podpořeno přibližně 35 center, složených 
z minimálně tří podniků a jedné výzkumné 
organizace. Konsorcia by měla být formo-
vána s perspektivou dlouhodobé strategické 
spolupráce a  s  ideou budování ekonomické 
udržitelnosti.

O Centra kompetence projevila akademická 
i  výrobní sféra nevídaný zájem. Do  první 
soutěžní výzvy podalo své projekty 128 (!) 
konsorcií; formální podmínky pro přijetí 
návrhů projektů do  veřejné soutěže spl-
nilo 120 z  nich. Aby bylo dosaženo ma-
ximální objektivnosti a  nezaujatosti, byli 
do  hodnoticího procesu v  prvním stupni 
k  tuzemským hodnotitelům připojeni také 

zahraniční (každý projekt hodnotili dva 
a dva). Nebývá u nás zvykem, že by se pro-
jekty hodnotily ve  dvou kolech, Centra 
kompetence jsou v  tomto směru průkop-
níky. Do druhého hodnoticího kola veřejné 
soutěže první výzvy postoupilo 47  kon-
sorcií. Ta v  současné době zpracovávají 
podrobnější návrh. Podpořeno by mělo být 
pouhých 10  až 15 center, jež budou vyhlá-
šena nejpozději do 19. března 2012.

Želízkem v  ohni jsou přitom obráběči 
a  tvářeči. Výzkum a  vývoj v  konstrukci tu-
zemských obráběcích a  tvářecích strojů 
je centralizovaný na  FS ČVUT v  Praze 
ve  Výzkumném centru pro strojírenskou 
výrobní techniku a  technologii v  rámci 
center 1M, jejichž dotační kalendář končí 
s koncem letošního roku. Ustavené konsor-
cium v  čele s  doktorem Janem Smolíkem 
připravilo soutěžní projekt Centrum kom-
petence – Strojírenská výrobní technika. 
Jako klíčový cíl si konsorcium stanovilo 
výzkum, vývoj a  tvorbu technických pro-
středků, nástrojů, řešení a  technologií pro 
zvyšování hlavních užitných vlastností ob-
ráběcích a tvářecích strojů. V současné době 
je tým výzkumného centra VCSVTT složen 
z  více než 70  odborníků specializujících se 
na konstrukci, vývoj, analýzy a výzkum.

Březen rozhodne
Jak již bylo řečeno, nyní je velkou nezná-
mou, která výzkumná pracoviště budou 
ve  formě Center kompetence pokračovat 
díky dotačním financím a  která nadobro 
skončí v  propadlišti dějin. Věřme, že 
v březnu příštího roku budou podpořena ta 
Centra kompetence, jejichž výsledky bádání 
a  následná aplikace v  komerční sféře při-
nesou České republice tolik žádaný posun 
v  žebříčku konkurenceschopnosti směrem 
vzhůru, a  není rozhodující, zda to budou 
konsorcia nová či navazující.  

Roman Dvořák je šéfredaktorem 
časopisu MM Průmyslové spektrum.

Roman Dvořák

Centra kompetence v kostce

• 6 mld. Kč na  celý osmiletý pro-
gram (tři veřejné soutěže – 2011, 
2013, 2015)

• 35 podpořených center za  celý 
program (předpoklad)

• 366 mil. Kč pro první veřejnou 
soutěž

• 10 až 15 podpořených center 
v  první veřejné soutěži (předpo-
klad), vyhlášení do 19. 3. 2012

• max. výše dotace na  centrum 
na celou dobu řešení – 244 mil. Kč 
(aplikovaný výzkum), 183 mil.  Kč 
(experimentální vývoj)

• průměrná předpokládaná roční 
výše dotace na  centrum – cca 
27 mil. Kč

VÝZKUM



36 T R A D E R E V I E W 6/ 2011

Jan Vejmělek: 

Pomozme exportérům  
diverzifikovat nejen trhy,  
ale i produktové portfolio

V  době uzávěrky prosincového čísla Trade Review přišla Česká národní 
banka s alternativním scénářem vývoje české ekonomiky v roce 2012. Počítá 
s  recesí a odhaduje pokles HDP na 0,4 procenta. V  této souvislosti jsme 
položili pár otázek hlavnímu ekonomovi Komerční banky Janu Vejmělkovi.

Co říkáte na předpověď České 
národní banky? Jste s ní zajedno? 

Naše současná prognóza není daleko od al-
ternativního pohledu centrální banky. My 
počítáme s  recesí v  eurozóně a  v  podstatě 
nulovým růstem českého hospodářství až 
do poloviny příštího roku. Za celý rok 2012 
by si česká ekonomika měla polepšit podle 
naší prognózy o nepatrné půl procento. Kde 
máme s centrální bankou odlišnější pohled, 
je očekávaný vývoj kurzu koruny. Zde ne-
sdílíme optimismus centrálních bankéřů.

Myslíte si, že trend posilování 
české koruny je u konce?

Nemyslím si, že by byl úplně u  konce, ale 
existuje řada argumentů, proč si myslet, že 
bude pomalejší, než tomu bylo před časem. 
Tím hlavním argumentem je především vý-
konnost české ekonomiky, kdy se v nejbližší 
době nejspíš nezopakují tak vysoká růstová 
tempa, která jsme zaznamenávali v  letech 
2005, 2006 a  2007. Hospodářský růst je 
výrazně pomalejší, a  tudíž i  náskok české 
ekonomiky před ekonomikou eurozóny 
není tak výrazný, a  není tu už tedy prostor 
pro posilování české koruny o  4 procenta 
ročně. Myslím si, že posilování koruny ko-
lem jednoho procenta v  nadcházejících 
třech až pěti letech by představovalo ro-
zumné tempo, které by mohli čeští exportéři 
unést a  které by české ekonomice zásadně 
neublížilo.

Jaký je váš názor na přijetí eura?

Záleží na  tom, o  jakém časovém horizontu 
se bavíme. Dnes nemá smysl se tím příliš 

zabývat; my sami neplníme maastrichtská 
kritéria, takže o  tom víceméně reálně uva-
žovat nemůžeme. A  přiznejme si, že ani 
podpora různých skupin není u  nás nijak 
výrazná. Podpora domácností za posledních 
pár let výrazně spadla, nevidíme podporu 
vlády ani centrální banky. Kdo by přijetí 
eura naopak uvítal, jsou právě exportéři. 

Je to skutečně dlouhodobá záležitost. V pří-
stupových smlouvách EU jsme slíbili, že 
euro přijmeme, nicméně načasování přijetí 
je na nás. Z ekonomického pohledu, jelikož 
naším hlavním obchodním partnerem je 
Německo a eurozóna, v delším horizontu, až 
na to budeme připraveni, určitě říkám: euro 
ano. Načasování si netroufám odhadnout, 
ale myslím si, že v této pětiletce to určitě ne-
bude. Je tu kontrast pohledů na tuto proble-
matiku jednak ze strany exportérů a jednak 
ze strany jiných skupin. Je třeba si přiznat, 
že pokud koruna posiluje rozumným tem-
pem, které odpovídá produktivitě, vytváří to 
rozumný a příznivý tlak na exportéry a udr-
žuje je to ve  stavu konkurenceschopnosti. 
Problém samozřejmě je, pokud koruna 
posiluje příliš. I  pokud by nehrozil tento 
stav a  chtěli bychom jako ekonomika růst 
rychleji, konvergence by se projevila něja-
kým jiným způsobem, pravděpodobně vyšší 
inflací. Ta by ovšem dopadla na všechny, ne 
pouze na exportéry.

Hrozí nám podle vás další 
ekonomická recese podobná 
té z let 2008 až 2009?

Zkušenost z  let 2008 až 2009 je jedno-
značná. Ukázalo se, že naše závislost 
na  eurozóně a  především na  Německu je 

SLOVO EKONOMA

Ing. Jan Vejmělek, Ph.D., CFA,  
je hlavním ekonomem a vedoucím 
Ekonomického a strategického výzkumu 
Komeční banky, a.s.
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enormní. Čeští exportéři dýchají s  němec-
kou ekonomikou, takže pokud německá 
ekonomika padá do  recese, obávám se, že 
to bude mít poměrně dramatický dopad 
i na českou ekonomiku právě prostřednic-
tvím exportu.

V případě, že by taková situace 
nastala, můžeme se proti ní 
nějak účinně bránit nebo se 
na ni připravit? Je možné se 
poučit z té předchozí recese?

Myslím, že poučení už v mnohém nastalo. 
Dnešní situace především v  korporátní 
sféře je mnohem lepší, než byla před krizí 
v  roce 2008, kdy hodně firem bylo přein-
vestovaných, předlužených, mělo vysoké 
zásoby. Dnes firmy investují minimálně, 
protože vidí nejistotu ohledně své bu-
doucí poptávky, výrazně snížily své zásoby 
a  navýšily objem hotovosti. Dále je pod-
statné, že v roce 2008 přišla recese jako šok 
po  dlouhém období hospodářského růstu 
a firmy na ni nebyly připravené. Nyní mlu-
víme o hrozbě recese jako o určité variantě, 
které můžeme dávat větší nebo menší prav-
děpodobnost, nicméně spousta firem s  ní 
už počítá. Podle mého názoru případná 
další recese již nebude tak hluboká jako 
v roce 2009. Na druhou stranu období mi-
nimálního růstu může trvat déle.

Zmínil jste možnosti obrany vůči 
recesi, jimiž disponují firmy samotné. 
Cítíte centrální podporu ze strany 
státu? Jaká je v tomto směru role 
hospodářské politiky státu?

Je tu určitý prostor pro reakci měnové 
politiky. I  když úrokové sazby jsou již tak 
na  extrémně nízkých úrovních, stále je 
možné měnovou politiku ještě více uvol-
nit. Navíc si myslím, že pokud by skutečně 
přišla recese, koruna by oslabila, což by 
znamenalo uvolnění měnových podmínek. 
Na  straně fiskální politiky mnoho mož-
ností nevidím; fiskální sektor se vyčerpal 

během minulé krize, a  to nejen u  nás, ale 
v  celé Evropě. Naopak dnes spíše řešíme 
problémy plynoucí z  příliš štědré a  uvol-
něné fiskální politiky.

Ještě bych doplnil k  té podnikové úrovni, 
že exportéři by se mohli porozhlédnout 
i  po  jiných teritoriích. Víme, že problémy 
jsou v Evropě a ve Spojených státech ame-
rických, ale existuje spousta oblastí, které 
zaznamenávají celkem výrazný růst: na-
příklad asijský region – nejen Čína, ale 
i  Indie či Jižní Korea, Latinská Amerika 
v  čele s  Brazílií. Už v  minulosti měli naši 
producenti dobré vztahy v  těchto oblas-
tech, takže samotné firmy mají na  co na-
vazovat a mohou se více orientovat na tyto 
oblasti, a více tak diverzifikovat škálu zemí, 
do nichž vyvážejí. Současná závislost České 
republiky na  eurozóně je totiž velmi vý-
razná: zhruba 70 % zboží se od  nás vyváží 
právě do eurozóny, což je obrovský podíl.

Jaký je váš názor na strategii 
konkurenceschopnosti ČR? Bude hrát 
v budoucnu pilotní roli v podpoře 
exportu i české ekonomiky obecně?

Je třeba podpořit konkurenceschop-
nost, i  díky roli hospodářské politiky. 
Existují různé průzkumy, například 
v  rámci Světového ekonomického fóra 
či Česko-německé hospodářské komory. 
Respondenti v  těchto průzkumech často 
uvádějí, že hlavní překážkou investování 
u nás jsou pro ně na straně hospodářských 
politik nekvalitní instituce. Na  prvních 
místech se objevuje korupce či neefektivní 
státní správa, což jsou oblasti, kde je třeba, 
aby stát něco udělal. 

Já osobně vidím potenciál v  regionech. 
V České republice je obrovský rozdíl mezi 
Prahou a ostatními kraji. Zatímco Praha se 
řadí i v rámci Evropské unie k ekonomicky 
nejbohatším regionům, mimopražské re-
giony naopak patří spíše k  těm nejchud-
ším. To jsou na  tak malou zemi obrovské 

rozdíly a  je třeba se zamyslet, proč tomu 
tak je, a  investovat do  regionů, kde určitě 
existuje potenciál. V  první řadě by toto 
měla řešit hospodářská politika. Nejsem 
v  této oblasti specialista, ale problémy zde 
může představovat nekvalitní infrastruk-
tura v  nejširším slova smyslu, tj. dopravní 
infrastruktura, vzdělanostní infrastruktura, 
trh práce, nefunkční trh bydlení a tak dále.

Další možností může být 
podpora inovací. Často je 
zmiňováno Finsko, které během 
90. let udělalo obrovský pokrok 
v globální konkurenceschopnosti. 
Může toto být ta správná cesta 
pro Českou republiku?

Ano, Finsko je pro naši ekonomiku jeden 
z  dobrých příkladů, jakým směrem se vy-
dat, i  vzhledem k  minulosti, ke  kvalifi-
kované pracovní síle, k  vysokému podílu 
průmyslu na HDP, na což navazuje kvalitní 
výzkum a vývoj. To jsou všechno charakte-
ristiky, které máme s Finskem společné.

Jaká je podle vás role 
CzechTrade v systému posilování 
konkurenceschopnosti a obecně 
ekonomiky naší země? 

Hlavní roli bych spatřoval v  aktivním 
vyhledávání příležitostí pro exportéry 
a v podpoře diverzifikace, a to jak produk-
tové, tak teritoriální. Vzhledem k  vysoké 
koncentraci výroby v  Evropě je třeba po-
moci exportérům orientovat se na  ostat-
ních teritoriích, jak se tam chovat, jak tam 
dělat byznys. U  produktové diverzifikace 
víme, že našimi klíčovými výrobními ob-
lastmi jsou automobilový průmysl a strojí-
renství. Ale přitom umíme spoustu dalších 
věcí, například elektrotechniku či farma-
cii. A  protože je to pro nás něco, co není 
úplně běžné, každá informace ze strany 
CzechTrade je velkým přínosem.

Děkujeme za rozhovor.  

SLOVO EKONOMA
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Ondřej Tyc: 

Stavět stroje nemůže každý

Stále častěji slýcháme, že stroje dnes může dělat každý. Nakoupí komponenty 
a  ty potom pospojuje. A  že se už nedá nic převratného vymyslet. Řešení, před 
nimiž by zákazník „smekl“, je málo. Stroje ze Strojírny Tyc však mezi ně patří.

Podle výrobního ředitele společnosti Ondřeje 
Tyce je základem vědět, co si zákazník 

našich strojů vycházíme z velikosti obrobku, 
který chce zákazník obrábět. Navrhneme 
mu stroj naší stavebnicové konstrukce. Mění 
se šířka, délka, výška a  vybavení – středové 
chlazení obráběcí hlavy, umístění vyna-
šečů třísek, měřicí sondy. Ostatní je pevné. 
Zastáváme názor najít u  stroje optimální 
konfiguraci. To jsou naše hlavní přednosti 

-
městnanci firmy řídí mottem: Vy to potřebu-
jete, my to dokážeme!

Vždycky lze přijít  
s něčím novým
V době založení před patnácti lety se mýt-
ská firma zabývala generálními opravami 
a  modernizacemi. Produktem byl stroj ze 
šedesátých let, sice zmodernizovaný, ale 
zákazník už s  ním nebyl plně spokojený. 
Nedisponoval totiž tuhostí a  přesností, 

které stávající technologie obrábění 
požadovaly. 

Prvním mezníkem se v  roce 1998 stala 
přestavba a modernizace vrtaček s označe-
ním VR 5 NC na  moderní a  CNC řízený 
stroj FVP 50 CNC. Těchto modernizací se 
od  té doby povedlo udělat bez mála čtyři 
desítky. Druhým zásadním mezníkem byl 
bezesporu vlastní vývoj nového portálo-
vého centra FVC v roce 2004, do něhož se 
pustil zakladatel a  majitel firmy Jaroslav 
Tyc se svým týmem. Hlavním cílem bylo, 
aby firma měla konečně vlastní produkt, 
což se ukázalo v  budoucnu jako zásadní 
rozhodnutí. 

-
rovat strojům TOS Kuřim či Waldrich 
s  krouticími momenty 3000 Nm. Naše 
stroje se pohybovaly v  nižších hodnotách 
kolem 1200 Nm, ale předčily stroje se sva-
řovanou konstrukcí. Nyní zabírají třísku 
12 mm do  oceli frézou průměru 125 mm, 
jsou schopné frézovat materiály o  tvrdosti 

54  HRC, kalené litiny, hardox, kolejnice 

Zatím posledního mezníku firma dosáhla 
v roce 2006, kdy vyvinula větší řadu strojů 

velkých výrobců obráběcích strojů z celého 
světa.

Ondřej Tyc tvrdí, že z  pohledu vývoje 
a  udržení se na  trhu je důležité nezasta-
vit se, nenechat se ukolébat úspěchem, ale 
neustále pokračovat ve  zdokonalování, 
aplikaci nových technologií a  příslušen-

Strojírna Tyc, s.r.o. 

se zabývá výrobou obráběcích cen-
ter středních a  velkých velikostí. 
Malá rodinná firma manželů Marcely 
a Jaroslava Tycových se 45 zaměstnanci 
si během posledních několika let vy-
budovala pozici jednoho z  největších 
výrobců obráběcích strojů v  České re-
publice. Výrobní portfolio společnosti 
tvoří v  současné době dva typy strojů 
odlišné koncepce. Prvním z  nich je 
řada s  pojízdným stolem a  s  typovým 
označením FVC. Druhá řada strojů je 
rovněž obráběcí centrum, ovšem kon-
cepce horní gantry s  typovým ozna-
čením FPPC. Stroje z  produkce firmy 
Strojírna Tyc se vyznačují vysokou tu-
hostí stavební struktury, dynamickou 
stabilitou a  vysokou únosností upína-
cího pole. Instalovaný výkon na  vře-
tenu, popřípadě na  vřetenu frézovací 
hlavy, dostačuje při produktivním 
obrábění ocelových, litinových i neko-
vových materiálů. Zmíněné vlastnosti 
dělají stroje vhodnými pro použití 
ve  většině oblastí průmyslu, ať už tě-
žebním, chemickém, strojírenském či 
dalších. Firma získala několikrát Zlatou 
medaili na  MSV Brno, naposledy le-
tos pro stroj FVC. Je držitelem ceny 
Inovace roku 2009 pro stroj z  mode-
lové řady FPPC. 

EXPORTNÍ ÚSPĚCHY
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EXPORTNÍ ÚSPĚCHY

vydáváme tolik energie na vývoj a výzkum. 
Hlavním cílem je rozšíření možností volby 
pro zákazníka. Jak už jsem zmínil, schop-
nost poskytnout jedinečné a  optimální ře-
šení konkrétních potřeb je hlavním esem 

Exportní kompas  
míří na východ
V  době hospodářské recese měla mýtská 
strojírna již podepsány kontrakty, které jí 
pomohly toto složité období překlenout. 
Příznivé situace využila k  modernizaci 

-
kdy byli pesimističtí, nikdy jsme nepřistou-
pili k  propouštění. Nejčernější myšlenky 
jsme měli v  červenci 2010, to jsme nevě-
děli, co budeme o dva měsíce později dělat. 
Ale pak se to dalo zase všechno do pohybu, 
vlastně ani nevíme jak. Řekl bych, že nejvíc 
zabrat dostala naše psychika, ale na  chod 

hodnotí majitel strojírny Jaroslav Tyc těžké 
období.

Výrobkům značky Tyc patří přední 
místa na  tuzemském trhu. Za  hranice 
pak putují především do  Ruska, Polska 

-
cích velmi pomohli místní zástupci agen-
tury CzechTrade, a  to hlavně v  organizaci 

obchodních misí a  při hledání kontaktů 
na  cílové zákazníky. Zcela zásadní je je-
jich pomoc při realizaci veletrhů na území 
Egypta, Číny, Turecka a  v  mnoha dalších 
zemích. Velkou podporu pro prezentaci 
firmy nejen v ČR, ale i v zahraničí pociťu-
jeme ze strany Svazu strojírenské techno-

Jdeme s trendem

Jako nový zákaznický trend posledních let 
se ukazuje požadavek na  nákup komplet-
ního zařízení včetně příslušenství takzvaně 

-
sorové stanice, briketovací lisy na  třísky, 
stavbu základů stroje, vyvažovací stanice 
nástrojů a  podobně. To vše většinou při 
velmi malých zálohových platbách na  za-
čátku řešení celého projektu. 

-
může sama; nedokáže požadovaný kapitál 
na  profinancování krýt z  vlastních pro-
středků. Tím spíš, když rozpracovaných 
projektů běží souběžně hned několik. Je 
tedy nezbytné opřít se o  velmi silného 
a  spolehlivého partnera. A  tím je pro nás 
již řadu let Komerční banka. Dlouhodobá 
spolupráce převážně s  její plzeňskou po-
bočkou nám pomáhá spolufinancovat vý-
robu za  pomoci takzvaného zakázkového 

Ondřej Tyc.  

DESATERO FINANCOVÁNÍ 

EXPORTU

podle Ondřeje Tyce

I. Spolupracujte dlouhodobě s  jednou 
osvědčenou bankou. Dlouhodobá 
spolupráce a  znalost partnera se 
vyplácí.

II. Do banky choďte nejen pro finance, 
ale i pro konzultace. Doporučuji vy-
užít poradenství specialistů Trade 
Finance.

III. Prověřte si finanční zdraví svého 
obchodního partnera.

IV. Věnujte dostatečný čas obchodní 
smlouvě.

V. Pečlivě zvolte platební podmínky.
VI. Zjistěte si informace i o bance svého 

partnera.
VII. Za každou cenu zůstaňte obezřetní.
VIII. Zvažte pojištění svých pohledávek 

proti komerčnímu a  teritoriálnímu 
riziku.

IX. Nebojte se použít i  méně obvyklé 
formy financování, například ex-
portní odběratelský úvěr.

X. Připravte se na  to, že skutečný ob-
chod je mnohonásobně složitější. 
Mnohdy budete muset ze svých po-
žadavků slevit.

Iveta Ocásková,  
zástupce člena předsta-
venstva pro korporátní 
segment, KB

„Strojírna Tyc je zářný příklad ro-
dinné společnosti, která se nebála 
velké konkurence v  oboru. Snila 
o  úspěších, šla za  nimi a  dnes má 
skvělé výsledky doma i  v  zahraničí. 
A  navíc, když mluví zaměstnanci 
o  své firmě, blýskají se jim v  očích 
hvězdičky. 

KB je hlavní bankou klienta z  po-
hledu financování a  platebního 
styku. Jsem potěšena, že klient 
chválí svého plzeňského bankov-
ního poradce pana Kořínka, a tak by 
to mělo být. Přeji společnosti další 
ocenění a  zlaté medaile a  věřím, že 
budeme stále stát u  dalších zaká-
zek a  podnikových vylepšení. A  to 
i  proto, že naše banka mimo jiné 
dlouhodobě podporuje inovativní 
řešení u sebe i svých zákazníků.“ 
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Indie: Čekání na monzun,  
nebo na úsporu?

Co uděláte, až jednoho dne otočíte kohoutkem a nepoteče voda? 
A  nebudou jen opravovat vodovodní rozvody, ale zkrátka žádná 
nebude? U  nás doma je to v  současnosti málo pravděpodobný 
scénář, ovšem v Indii až příliš častá realita.

Naposledy se naplnila letos v červnu. V ob-
dobí, kdy běžně přicházejí monzunové 
deště, v  některých oblastech Indie přetr-
vávalo sucho. Správní orgány desetimilio-
nových regionů byly nuceny zavést striktní 
omezení přídělů vody a poté jen doufat, že 
vláha přijde co nejdříve. Ve finále obyvatele 
dělily jen dny od úplného vyčerpání zásob 
vody. Jistě to nebylo naposledy – s narůsta-
jícími dopady globálního oteplování i  po-
čtu obyvatel se situace sama od  sebe zlep-
šovat nebude.

Indická mise
Jsem v  Mumbai. Před chvílí jsem přišel 
ze schůzky s  Ivanem Kameníkem, ve-
doucím mumbaiské zahraniční kanceláře 
CzechTrade. Byla to další z  řady inten-
zivních konzultací, při níž jsme řešili, jak 
přesvědčit indické správní orgány, kor-
porace, ale i  obyvatele, aby šetřili vodu 
instalací našich patentovaných výrobků. 
A  daří se. Cesta sem byla kratší a  rych-
lejší, než jsem si představoval. Nemluvím 

o  vzdálenosti z  Brna do  Mumbaie, ale 
myslím tím cestu, kterou sem absolvovala 
naše společnost, než zde začala aktivně dě-
lat byznys. Od  naší první návštěvy Indie, 
kdy jsme přijeli především zmapovat trh, 
a návštěvy druhé, kdy už jsme měli vypra-
covaný byznys plán a  vytyčené konkrétní 
cíle, nás dělí jen přibližně půl roku. Ale 
nepředbíhejme...

Od průzkumu trhu k byznys 
plánu
Spolupráce s  agenturou CzechTrade za-
čala v  roce 2008, kdy můj otec, obchodní 
ředitel naší společnosti WATERSAVERS, 
využil jejích služeb k hledání nových trhů. 
Postupně se rozvinula spolupráce s  něko-
lika zahraničními kancelářemi agentury, 
například ve  Francii nebo v  Německu. 
Zlomovým momentem bylo setkání 
s  Ivanem Kameníkem, který tehdy pra-
coval jako konzultant v  pražské centrále 
CzechTrade. Kromě ověření zájmu o  naše 

EXPORTNÍ ÚSPĚCHY

WATERSAVERS, s.r.o.
Společnost, která byla založena před 
sedmi lety, sídlí v  Brně a  zabývá se 
vývojem a  výrobou vlastních paten-
tovaných produktů na  úsporu vody 
a  energie. Výrobky jsou určeny pro 
vodovodní baterie, sprchy a  toalety. 
Program na  úsporu vody a  ener-
gie firmy WATERSAVERS nachází 
uplatnění zejména v  obytných kom-
plexech, nemocnicích, vládních bu-
dovách, školách, hotelích, ale i  do-
mácnostech po  celé České republice, 
v  evropských zemích, Rusku a  nově 
i v Indii.

Martin Božek 
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produkty na  německém trhu jsme využili 
rady v  oblasti stabilizace finančních toků 
uvnitř naší firmy a nakonec i při sestavení 
našeho dlouhodobého exportního byz-
nys plánu. Nově se v  něm začalo počítat 
se vstupem na  mimoevropské trhy včetně 
indického.

Když jsme se na  začátku roku 2011 do-
zvěděli o  možnosti zúčastnit se výstavy 
WaterEx World Expo 2011 v  Mumbai 
za  podpory ministerstva průmyslu a  ob-
chodu a  agentury CzechTrade, šli jsme 
do  toho. Byla to příležitost přestat mapo-
vat potenciál našich výrobků na  indickém 
trhu v  teoretické rovině a  zjistit, jak to je 
ve skutečnosti. Během našeho šestidenního 
pobytu v Mumbai jsme jednali nejen se zá-
stupci indických firem, korporací, ale do-
konce i vlád. Výsledek naší výpravy na ve-
letrh přesáhl původní očekávání a  byl pro 
nás jasným impulzem, že naše působení 
na indickém trhu bude mít smysl.

Rychlý atak

Na konci roku 2011 zakládáme v Indii po-
bočku a  vyřizujeme patenty našich pro-
duktů. Na  začátku roku příštího se už bu-
dou výrobky WATERSAVERS montovat 
do  několika budov místních developerů 
i  mnohapatrového mezinárodního ob-
chodního centra v Mumbai – WTC.

Není čas otálet. Indie je na  vzestupu, 
enormně se rozvíjí a nejlepší doba ke vstupu 
na tento obrovský trh je právě teď. Za pět let 
už totiž může být všechno jinak. Česká re-
publika se svou proexportně orientovanou 
ekonomikou a  zaměřením většiny vývozu 
do zemí EU má možnost v době otřesů ev-
ropských trhů hledat a nacházet nové desti-
nace pro export, tak jak to udělala naše 
společnost. Úspěšné změně je potřeba jít 

naproti, jinak bychom se jí nemuseli dočkat. 
Jako se třeba jednoho dne Indie nemusí do-
čkat monzunových dešťů.  

EXPORTNÍ ÚSPĚCHY

Ing. Martin Božek je manažerem pro 
zahraniční obchod ve společnosti 
WATERSAVERS.

Jaká je indická konkurence? Martin Božek navštívil v rámci průzkumu trhu maloobchod v Mumbai. 

w w w . p p a g e n c y . c z

uspět v zahraničí
českým firmám

Pomáháme

PROEXPORTNÍ PROJEKT 
Česká republika - Váš obchodní partner® 
je určen pro obchodní a podnikatelské kruhy ve vybrané zemi či skupině zemí. Jeho cílem je představit zahranič-
ním zájemcům o obchod s ČR naše ekonomické a podnikatelské prostředí a podmínky pro vzájemný obchod. 
Účast v projektu přinese cílené oslovení podnikatelské veřejnosti v teritoriích exportního zájmu.

Aktuální projekty:
� NĚMECKO � POBALTÍ � POLSKO 
� SEVERSKÉ ZEMĚ � UKRAJINA

inzerce
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Inzerát na hvězdu, na které chci bydlet

Když zakloníte hlavu a díváte se dlouho na nebe, může to skončit dvojím způsobem: 
začne vás bolet za krkem nebo vás napadne velká věc. 

Nedávno proběhlo v Mnichově vyhlášení ví-
tězů soutěže GMES Masters – The European 
Earth Monitoring Competition 2011. 
Soutěžilo se o  to, jak nejlépe využít data ze 
satelitů monitorujících Zemi. 

Mezi vítězi byla například nizozemská firma, 
která přišla s  projektem sledování úbytku 
deštných pralesů s pomocí dobrovolníků. Ti 
přes mobilní aplikaci vkládají údaje o  stavu 
lesního porostu a  při jeho úbytku mohou 
zalarmovat státní orgány a místní komunity, 
jimž se při nelegální těžbě dřeva silně zhor-
šují životní podmínky. V  Indonésii, kde se 
projekt testuje, se totiž až 75 % dřeva těží ne-
legálně. Zaujalo i řešení, které dokáže namo-
delovat dopady vypouštění vod z  chladicích 
věží tepelných elektráren do řek. Vodní toky 
často nezvládnou vyrovnat se s  množstvím 

teplé vody vypouštěné z  elektráren a  může 
dojít i  k  úhynu ryb. Aby se vyhnuly hrozbě 
škod na životním prostředí a pokutám, mo-
hou si elektrárny dopad na vodní toky spočí-
tat předem samy. Data o stavu řek v okolí jim 
opět poskytnou satelity. V soutěži cloud com-
puting vyhrál projekt na  popularizaci vědy 
a  výzkumu vesmíru, který zajistí nepřetržitý 
videopřenos pohledu na  Zemi z  vesmíru. 
Už brzy tedy bude možné třeba na YouTube 
nepřetržitě sledovat naši nádhernou modrou 
planetu. 

S kým jdou Češi na Mars?

Kdo chce mít profesionálně něco společ-
ného s  vesmírem, může i  v  Čechách stu-

TRENDY

Tomáš Hart 
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TRENDY

Jan Kolář, který vyučuje dálkový průzkum 
Země na  Karlově univerzitě, mladí lidé 
mají v Čechách možností celkem dost. 

Vedle fakult Univerzity Karlovy, ČVUT 
v  Praze nebo VUT v  Brně nabízejí s  kos-
mem spojené obory také Technická uni-
verzita Liberec, Univerzita Palackého 
v Olomouci, Technická univerzita v Ostravě 
či Západočeská univerzita v Plzni. 

Matematicko-fyzikální fakulta UK má 
tradici ve  výzkumu fyzikálních vlastností 
meziplanetárního prostoru a  okolí planet 
sluneční soustavy. Využití družicových dat 
v  geoinformatice a  jejich aplikacím v  geo- 
logickém, hydrologickém, environmentál-
ním, geografickém nebo atmosférickém 
výzkumu se věnují katedry Přírodovědecké 
fakulty UK. 

Řadou možností se může pochlubit také 
ČVUT v  Praze. Katedra řídicí techniky 
Fakulty elektrotechnické ČVUT je čle-
nem unikátního evropského studijního 
programu SpaceMaster, jehož studenti ab-
solvují kurzy z různých oblastí kosmonau-
tiky a  kosmického výzkumu na  několika 
evropských univerzitách. Katedra radio-
elektroniky na  téže fakultě nabízí výuku 
v  oboru kosmické radiotechniky a  druži-
cové navigace. 

Profesor Vejražka z  ČVUT byl i  členem 
týmu OSN ve Vídni, který pracoval na sblí-
žení družicových navigačních systémů 
Evropské unie a  USA. Fakulta jaderná 
a fyzikálně inženýrská na ČVUT také vyu-
čuje předměty využitelné v  kosmické vědě 
a průmyslu. 

Mladý architekt Ondřej Doule se vesmír-
ným směrem vydal po  vystudování 
ČVUT. Zatím ho jeho profesionální 
cesta dovedla až na  International Space 
University ve  Francii a  také na  tříměsíční 
stáž v  NASA. Dnes ve  Štrasburku navr-
huje koncept lunární laboratoře, virtuální 

základnu pro Mars nebo i  orbitální ho-
tel. Stihl také založit vlastní firmu Space 
Innovation. S tou se chce soustředit na vý-
zkum, inovace, mezinárodní networking 
v  oblasti vesmírné architektury a  designu, 
ale i na PR v kosmické oblasti na meziná-
rodní úrovni. 

Až někdy uvidíte, jak po  Marsu jezdí vo-
zítka americké NASA, vězte, že na  jejich 
konstrukci se také podíleli Češi. Tým dok-
tora Pajdly z  pražského ČVUT spolupra-
coval na  řešení, které mělo zajistit, aby se 
na  Zemi dostalo větší množství dat pro 
výzkum. Pohyb vozítka na povrchu Marsu 
by proto měl být samostatnější, čímž bude 
možné komunikační kanály se Zemí více 
využít pro přenos dat. Hospodářské noviny 
o této spolupráci psaly již v listopadu.

Vesmírné reference

Nejen vysokoškolským studiem, tedy tzv. 
tvrdými znalostmi, se prezentují čeští 
odborníci. Petr Bareš, majitel Iguassu 

-
kolika lety jsme se chtěli zúčastnit tendru 
na  vývoj řízení klimatizace v  městských 
autobusech. Zadavatelům se ale nelíbilo, 
že nemáme žádné reference z  řízení do-
pravních systémů. Už to vypadalo, že nás 
z  tendru vyloučí, ale poslední argument 
nás zachránil: Pro Evropskou vesmírnou 
agenturu dělat můžeme, ale pro autobusy 

se změnilo na slunečno a Iguassu nakonec 
tendr vyhrálo. Pražské autobusy tak už ně-
kolik let jezdí s klimatizačními jednotkami, 
na  jejichž vývoji se tato firma podílela. 
Reference ESA má svou váhu, a  kdo s  ní 
umí dobře pracovat, získává konkurenční 
výhodu.

Český kosmos tedy žije. To platí nejen 
na  úrovni škol a  firem, ale i  ministerstev. 
Ministerstvo dopravy je nově národním ko-
ordinátorem pro oblast kosmických aktivit 

a  také národním kontaktním místem pro 
spolupráci ČR a  Evropské vesmírné agen-
tury (ESA). Agentura CzechTrade zpraco-
vává tzv. Bílou knihu pro vesmír, která by 
měla zjistit, jak si Česká republika skutečně 
stojí v  kosmické oblasti a  jestli je reálně 
schopná zvyšovat svoji mezinárodní konku-
renceschopnost s využitím moderních tech-
nologií, vědy a  výzkumu. Funguje to totiž 
takto: napřed vyzkoušet ve vesmíru, potom 
využít na Zemi. Otázka tedy zní: kolik čes-
kých firem a  odborníků se zapojí do  kos-
mického dobrodružství? Hvězd tam nahoře 
je dost pro všechny a  jednou na  některé 
z nich budeme i bydlet. 

Český MEFID bude  

zachraňovat dětské životy

Česká firma Princip představila 
v  Mnichově vlastní monitorovací 
zařízení pro včasné zachycení sig-
nálů nastupujícího epileptického zá-
chvatu u  malých dětí. Zabudované 
senzory v  náramku na  dětské ruce 
snímají pohyby dítěte, a  dokážou 
tak rozpoznat záchvat. O  jeho pří-
tomnosti a  síle signál informuje 
záchranné středisko, které dokáže 
rozhodnout o  potřebě okamžitého 
výjezdu. Náramek s  názvem MEFID 
představil v  Německu Vladimír 
Vejvoda, který řekl, že prototyp 
nyní zkouší například Dětská neu-
rologická klinika ve  fakultní ne-
mocnici v  Motole. Pokud bude toto 
první testování, zaměřené na  sběr 
dat, úspěšné, pustí se spolu s  lékaři 
do dalších fází vývoje.  

„Bude-li všechno fungovat tak, 
jak zatím plánujeme, rádi bychom 
v  příštím roce představili výro-
bek nejen doma, ale i  v  zahraničí. 
Spolupráce s  agenturou CzechTrade 
patří mezi první zvažované kroky 
při naší cestě do  ciziny,“ naznačuje 
plány Vladimír Vejvoda z  Principu 
a  dodává: „Cesta k  finálnímu na-
sazení produktu v  praxi však ještě 
zahrnuje další testy a  certifikace. 
Realistickým termínem uvedení 
na  trh je rok 2014. Již nyní je ale 
o tento výrobek velký zájem, což nás 
velmi těší.“

Ing. Tomáš Hart je poradcem  
generálního ředitele CzechTrade  
a garantem Bílé knihy pro vesmír.
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Některé závislosti bychom 

si měli hýčkat

Mám na  mysli závislost naší ekonomiky na  exportu. Tu bychom si měli 
pěstovat, protože domácí spotřeba u nás dlouhodobě nemůže být hlavním 
motorem hospodářského rozvoje.

Omezme závislost  
na vývozu do EU
Na exportu jsme závislí a nedá se s  tím nic 
dělat, jenom se tomu přizpůsobit a  snažit 
se vytěžit z  této orientace naší ekonomiky 
maximum. Co však určitě není dobře, je to, 
že jsme až příliš závislí na  vývozu do  zemí 
Evropské unie, tedy na trhy, které už dlouho 
neslují závratnou dynamikou.

Růstové příležitosti dnes leží někde úplně 
jinde. Například v  Rusku, které stojí 
na  prahu celkové obnovy, je nám jazy-
kově a  kulturně blízké a  čím dál častěji se 
objevuje v  hledáčku českých exportérů. 
Konkurence tam je a  bude nesmírně tvrdá, 
ale zkušenost z  posledních let ukazuje, že 
se v ní rozhodně ztratit nemusíme. Sice asi 
ne ve  stejném rozsahu, ale velmi podobně 
lze nahlížet i  na  další země SNS, třeba 
Kazachstán či Ázerbájdžán. Velmi perspek-
tivně se začíná jevit také Turecko, země 
geograficky téměř za  rohem a  s obrovským 
hladem po  nových energetických a  výrob-
ních kapacitách. Za zmínku určitě stojí také 
arabské země, zejména v  severní Africe, 
které rovněž zcela nepochybně disponují 
velkým obchodním potenciálem.

Ochrana před riziky
Je pravda, že tam všude číhají na  expor-
téry větší rizika, mezi nimiž je na  prvním 
místě riziko, že za  své zboží nebo služby 
nedostanou zaplaceno. Ať už jde o  neza-
placení vinou nějakých politických otřesů, 

legislativních opatření, nepokojů a  dalších 
jevů v zemi dlužníka, které souhrnně ozna-
čujeme za  politická rizika, nebo vinou pla-
tební neschopnosti či neochoty dlužníka 
zaplatit, což jsou zase rizika čistě komerční; 
obojí jsou zpravidla pro standardní úvěrové 
pojišťovny, které působí na  našem trhu, 
rizika neakceptovatelná, a  tudíž nepojisti-
telná. A tady hraje státní úvěrová pojišťovna 
EGAP nezastupitelnou roli, protože může 
poskytnout komplexní pojistnou ochranu 
pro všechny fáze financování obchodního 
případu, kdy se kupující a  budoucí dluž-
ník nachází v  zemi s  vyšším než standard-
ním rizikem. Začíná to pojištěním úvěrů 
na prospekci zahraničních trhů a pokračuje 
přes pojištění předexportního financování, 
všech typů vývozních úvěrů až po pojištění 
bankovních záruk, vystavovaných v  souvis-
losti se získáváním nebo realizací vývozních 
kontraktů.

Zájem o  naše služby v  posledních letech 
roste. Nabízíme je všem bankám financu-
jícím export a  všem vývozcům bez ohledu 
na jejich velikost, právní formu a objem vý-
vozu. V první řadě pojišťujeme vývozní od-
běratelské úvěry se splatností delší než dva 
roky, tedy bankovní úvěry na  financování 
vývozu investičních celků, energetických, 

NÁŠ PARTNER

Ing. Karel Pleva, předseda představenstva 
a generální ředitel EGAP

Karel Pleva

Ostatní (65 zemí pod 2 %) 11,3 %

Kypr 2,3 %

Ukrajina 3,8 %

Turecko 16,6 %

Slovensko 12,2 %

Vietnam 2,7 %

Ázerbájdžán 8,2 %

Gruzie 5,1 %

Bělorusko 3,0 %

Rusko 33,1 %

Předexportní 
financování 1,8 %

Teritoriální struktura pojistné angažovanosti EGAP k 30. 6. 2011
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NÁŠ PARTNER

strojních a  technologických zařízení, do-
pravních staveb a  investic. Vedle velkých 
firem zaměřených na tento typ vývozu však 
využívají naše pojistné produkty i  malé 
a  střední podniky, kterým navíc ve  spolu-
práci s  bankami nabízíme výrazně zjedno-
dušenou, a proto skutečně rychlou variantu 
pojištění předexportních úvěrů a  bankov-
ních záruk.

Pomoc v době krize
Očekáváme, že letos pojistíme vývozní 
úvěry, bankovní záruky a  investice v  za-
hraničí v  pojistné hodnotě až 54 mld. Kč. 
Na první pohled by se mohlo zdát, že je to 
ústup z  dobytých pozic, ale ve  skutečnosti 
v  zásadě držíme trend nastoupený po  roce 

2005. Výsledky v  letech 2009 a  2010 byly 
totiž ovlivněny globální finanční krizí, 
která, ač to zní paradoxně, zvedla poptávku 
po našich službách. Ale to se jenom v plné 
síle projevila jedna ze základních rolí státní 
úvěrové pojišťovny – působit anticyklicky 
a  protikrizově a  pomáhat exportním fir-
mám i ve složitých dobách, kdy riziko roste 
a  banky zpřísňují podmínky, za  kterých 
jsou ochotny vývoz financovat. Přijali jsme 
sadu dočasných opatření, z  nichž nejvý-
znamnější bylo radikální snížení spoluúčasti 
pojištěných bank, a  když se ještě k  tomu 

konkurence v  obavách z  dalšího vývoje 
stáhla z  některých trhů, například z  Ruska, 
zaznamenali jsme nejvyšší pojištěné objemy 
v historii EGAP.

Miliarda k posílení  
pojistných fondů

Naše možnosti přijímat rizika spojená s  fi-
nancováním českého exportu do  zemí se 
zvýšenými politickými a komerčními riziky 

který máme k  dispozici. Ten má podobu 
pojistných fondů a  rezerv a  musí dosaho-
vat minimálně osmi procent naší pojistné 
angažovanosti, zjednodušeně řečeno součtu 

-
jištěné objemy a  současně podíl rozsáhlých 
obchodních případů financovaných úvěry, 
jež dlouhá léta zůstávají v  naší angažova-
nosti do  úplného splacení, rostou i  nároky 
na  naše pojistné fondy. Můžeme je posílit 
z  rozděleného zisku, ale jedním ze základ-
ních požadavků na  nás kladených je být 
prospěšní pro ekonomiku, a  tedy pokud 
možno neziskoví, protože jinak bychom 
snižovali konkurenceschopnost našich ex-
portérů. Druhou a  i  v  zahraničí obvyklejší 
možností je dotace ze státního rozpočtu. 
Nedávno jsme proto z  ministerstva financí 
obdrželi jednu miliardu určenou k  posílení 
pojistných fondů.

EGAP patří mezi nejvíce 
inovativní státní úvěrové 
pojišťovny
To vyplynulo ze srovnání, které nedávno 
zpracovala Britská asociace exportérů 

v rámci diskuse o dalším směřování britské 
exportní úvěrové pojišťovny ECGD (Export 
Credit Guarantee Department). Z  maxi-
málně možného počtu deseti bodů udělo-
vaných za  poskytované služby jsme získali 
devět, zatímco ECGD pouze pět, a  dostali 
jsme se tak mezi tři nejlepší evropské po-
jišťovny. To, co Britská asociace exportérů 
nejvíce ocenila, byla komplexní a variabilní 
nabídka, v  níž nechybí nic, co by exportéři 
a  případně i  investoři mohli při expanzi 
na zahraniční trhy potřebovat.  

Od  samého počátku své existence, 
tedy od  roku 1992, EGAP plně hradí 
veškeré provozní náklady, včetně 
výplat pojistných plnění poškoze-
ným klientům, z  výnosů z  vlastní 
činnosti. Funguje tedy skutečně 
jako soběstačný, ale přitom cíleně 
v dlouhodobém horizontu neziskový 
nástroj podpory exportu. Státní pro-
středky v  pojistných fondech dosud 
nikdy nebyly k těmto účelům použity 
a o tom, že jsou velmi účelně využity 
a  efektivně alokovány jako regula-
torní záloha, svědčí například studie 
s  názvem Hodnocení dopadů regu-
lace (RIA) k  návrhu změn legislativy 
související s  navýšením finančních 
prostředků pro Exportní garanční 
a  pojišťovací společnost, a.s., zpra-
covaná renomovanou poradenskou 
společností EEIP. Studie hodnotí 
ekonomické dopady činnosti EGAP 
s  ohledem na  dotace státu do  po-
jistných fondů EGAP a  konstatuje 
následující:

Jedna miliarda korun dotace do  re-
gulatorního kapitálu EGAP zajistí 
v  průběhu deseti let kumulované 
čisté přínosy z daní a povinných od-
vodů vývozců a  jejich zaměstnanců 
do  veřejných rozpočtů ve  výši při-
bližně 1,7 mld. Kč, při průměrné 
roční nově vytvořené zaměstnanosti 
kolem 1750 pracovních míst. Z  mo-
delu dopadů činnosti EGAP na  ex-
port ČR dále vyplynulo, že podpora 
českého exportu přináší dvojná-
sobně vyšší efekt, než jaký byl proká-
zán při aplikaci obdobného modelu 
v Německu.

-
exportně orientovaná, vývoz je tedy pro 
nás klíčový. Miliarda korun umožní dále 
navýšit podporu exportních projektů ze 
strany EGAP. To znamená tisíce nových 

Miroslav Kalousek, ministr financí ČR
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Design není jen  
atraktivní „slupka“

Promyšlený a  nadčasový design umožňuje 
prodávat produkt delší dobu bez nutnosti 
dalších investic. O  tom, jak důležitý je inovační 
audit a  správná volba designéra, jsme hovořili 
s průmyslovým designérem Petrem Kubíkem.

Jste mladý designér 
s fundamentálním teoretickým 
zázemím. Ale vaše úspěchy 
vypovídají i o značných 
zkušenostech. Kdy a jak jste je získal?

Tvůrčí práci jsem se věnoval již během stu-
dií na  Fakultě strojního inženýrství v  Brně, 
kde jsem se zaměřil na  průmyslový a  pro-
duktový design. Příležitosti se nabízely 
v  podobě ateliérových projektů. Mezi nej-
zajímavější patřily designérské soutěže pro 
konkrétní výrobní firmy. Kromě školních 
projektů jsem využil šancí také v  komerční 
sféře. Jednalo se o  architektonické studie, 
design interiérů a  grafické návrhy. I  když 
jsem se časem přiklonil k  průmyslovému, 
produktovému a transportnímu designu, za-
jímavý projekt interiéru či architektonickou 
studii ani dnes neodmítnu.

Můžete být konkrétní?

Štěstí se na  mě usmálo ještě v  době studií 
v podobě soutěžních projektů a zakázek pro 
firmy Centropen, Fab-Facea, Vitra, Laufen/
Roca/Jika nebo Intel a některé z nich mi při-
nesly i prestižní ocenění. Za návrh designu 
mobilního počítače jsem získal cenu od-
borné poroty v  soutěži Mobile Internet 
Device pro Intel, s designem relaxační vany 
pro firmu Roca jsem uspěl nejen v  Česku 
v  soutěži Jump the gap, ale postoupil jsem 
i  mezi jedenáct finalistů z  celého světa 

projektů, například pro firmy Fab-Facea, 
Centropen či FGR. Z dalších bych rád jme-
noval novou koupelnovou sérii nábytku 
Mio New pro firmu Laufen/Roca/Jika a pro-
jekty sportovního elektromobilu Eko-Taxi, 
návrhy dotykového tabletu, multifunkčního 
stolu pro videoprezentace a  rozpracovaný 
design superpočítače.

Ing. Petr Kubík
Průmyslovým, produktovým a transportním designem se zabýval již jako student strojního 
inženýrství a stavebnictví na VUT Brno. Intenzivně se mu věnuje pět let, nyní již jako 
freelancer. V uplynulém období spolupracoval například s německým Patzak Design, 
působil v týmu pro návrh interiéru ultralehkého letadla VUT. Na svém kontě má i řadu 
samostatných projektů, nejen pro české klienty, ale i pro zahraniční výrobní společnosti.

DESIGN PRO EXPORT
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Velmi jsem ocenil možnost konzultovat již 
své první návrhy tvarových a funkčních va-
riant s konstruktéry přímo u firmy WITTE 
Automotive. Navrhoval jsem pro ni dálkový 
ovladač klíče pro Volvo Truck, koncept 
kliky pro nová Volva a dálkový ovladač klíče 
pro osobní vozy; taková flexibilita je běžná 
a pro projekt velmi přínosná. Zajímavé po-
znatky získávám i při práci pro firmy Lomax 
či Gumotex, u nichž se však projekty zatím 
nacházejí ve stadiu vývoje.

To je široká škála různých oborů. Jaký 
objem, strukturu a hloubku informací 
o firmě potřebujete k tomu, abyste 
mohl navrhnout kvalitní nový design?

Je to velmi individuální, protože návrh no-
vého výrobku je komplexní proces. Obecně 
však platí, že čím víc informací designér 
má, tím lépe se mu pracuje. Hodně záleží 
na  formulaci konkrétního zadání, vycháze-
jícího z  potřeb a  strategických plánů firmy. 
Zda je volné nebo jasně a  přesně defino-
vané, na  tom už tolik nezáleží. V  úvodní 
fázi designérského procesu se detailně se-
znamuji s  fungováním firmy, jejím stylem 
a  technologickými možnostmi, konkurencí, 
prodejním modelem a  zpětnou vazbou 
od zákazníků a podobně.

Agentura CzechTrade nabízí 
v rámci projektu Design pro 
export také analýzu designu. 
Je podle vás tak důležitá?

Naprosto klíčová. Od  ní se odvíjí veškerá 
další tvorba. Firmy mohou na  její financo-
vání využít státní příspěvek.

Už jste audit stavu designu 
ve firmě pro někoho zpracoval?

Ano, na  několika analýzách jsem pracoval 
loni a  letos. Pro některé klienty dokonce 
dvakrát, ale pokaždé na  jiný výrobek. V ta-
kovém případě CzechTrade přispívá na oba.

Kolik času vám zabere 
taková analýza?

Podle pravidel agentury CzechTrade je nárok 
na příspěvek podmíněn pětatřiceti hodinami 
designérovy práce. Časovou normu však lze 
v  kreativním procesu chápat jen orientačně, 
protože o výsledku rozhoduje nejen systema-
tická příprava, ale stejně tak náhlá inspirace. 
Díky komplexnímu přístupu se mi často daří 
navrhnout v  závěrečné analytické zprávě již 
konkrétní řešení a  nebo určit směr, jenž je 
pro firmu z  hlediska designu nejvýhodnější. 
A  nastínit, které změny by jí mohly přinést 
největší zisk.

Jak na vaše návrhy reagují klienti?

Převážně s  pochopením, ale je důležité jim 
je srozumitelně vysvětlit. Zpočátku je dobré 
designéra striktně nesvazovat technolo-
gickými parametry, protože může vznik-
nout koncept, z  něhož se vyvine technicky, 
funkčně a  tvarově až překvapivě originální 
výrobek. Musí však ve  finále respekto-
vat souvislosti a  strategické cíle zadavatele 
a jeho vizuální styl, funkční i technologické 
možnosti. Není nic horšího, než když desig-
nér analytickou část podcení a z náročného 
tvůrčího procesu vznikne výrobek, který již 
na  trhu je a  nebo se tvarem nápadně po-
dobá konkurenčnímu. Pokud se již firma 

rozhodne do designu investovat, nový výro-
bek by měl být originální, funkční, estetický 
a  měl by obsahovat něco chytrého navíc 
oproti konkurenci. Investice do nákladných 
forem a  dalšího vývoje se sice vyplatí, ale 
není zrovna levná. Výrobek by se měl v na-
vržené podobě nabízet poměrně dlouhou 
dobu, proto je třeba design důkladně pro-
myslet, pojmout nadčasově a zohlednit řadu 
aspektů. Za  zdařilý považuji takový design, 
který se bude prodávat co nejdelší dobu bez 
nutnosti dalších investic a re-designu.

DESIGN PRO EXPORT
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Šanghaji dominoval stoprocentní design 

České firmy se představily na nejdynamičtěji se rozvíjejícím trhu, který se v horizontu 
pěti až sedmi let stane největším trhem s luxusním zbožím na světě. 

Společně s  lídry designu Japonskem a  Itálií 
se Česká republika stala prostřednictvím 
CzechTrade partnerem letošního ročníku 
100% Design Shanghai/IHDD. Tato v  Číně 
jedinečná akce prezentuje přední značky 
v interiérovém designu. 

Více než patnáct tisíc návštěvníků mělo 
možnost první listopadový týden zaví-
tat do  galerie českých sklářských mistrů 
a  designérů, která vznikla v  rámci pro-
jektu Design pro export na  strategickém 
místě v  bezprostřední blízkosti vstupu 
do Shanghai Exhibition Center. 

Sedm českých firem zaujalo brilantním spo-
jením tradičního sklářského řemesla s  mo-
derním designem. Návštěvníci veletrhu, 
mezi nimiž byli především architekti, de-
velopeři a  obchodníci, využili možnosti 
seznámit se s  originálními výrobky firem 
Moser, Lasvit, Bohemia Machine (značka 
BOMMA), Crystalex CZ, Dřevojas (značka 

MYJOYS), Crystal Bohemia a  Robert 
Halama. Autorem koncepce národní ex-
pozice byl profesor Jiří Pelcl, akademický 
architekt. Během výstavy proběhl úspěšný 
blok konferencí a  přednášek. Zájem 

vyvolalo například vystoupení úspěšného 
českého architekta Jana Bendy, o  jehož 
úspěších v Číně jsme psali v zářijovém čísle 
(Trade Review 4/2011). 

Jaký zájem projevují firmy 
o designové inovace?

Většina se analýzou inspiruje a pokračujeme 
přípravou konkrétního návrhu produktu, 
jako třeba novou řadou Creative se společ-
ností LOMAX. Výrobci oceňují přednosti 
komplexního řešení, tedy nejen designu jed-
noho výrobku, ale ucelené produktové řady, 
nastavení kompletního vizuálního stylu 
v  podobě design manuálu a  nebo napří-
klad pojetí reklamy. Firmy si již uvědomují, 
že pokud za  výrobkem stojí konkrétní tvář 
designéra, výrobek se tím posunuje o stupí-
nek výše proti konkurenci a celá produktová 
řada je pak promyšleně a  komplexně navr-
žena. Čímž se buduje jednotný styl firmy 
a její odlišení od konkurence.

Největší třecí plochy vznikají 
mezi designérem a konstruktéry. 
Jak se snažíte je eliminovat?

Na základě předem definovaných podmínek 
a  zásadních omezení předkládám několik 
variant konceptů. Ze zkušenosti vím, že je 
vhodné, abych v  této fázi pracoval samo-
statně. Poté již v  podobě vizualizace, v  níž 
jsem využil analytické informace, společně 
definujeme tvar, funkčnost, technologii 

zpracování, materiály a  barevnost. V  další 
fází již řeším ve  spolupráci s  konstruktéry 
a  technology především ekonomiku vý-
roby a  další vývojové aspekty. Tady hrají 
připomínky firmy významnou roli, protože 
ovlivňují efektivitu vynaložených investic. 
Finální výrobek odevzdávám buď v podobě 
fotorealistických vizualizací nebo 3D mo-
delů vnějších ploch, které lze rovnou expor-
tovat pro další dopracování konstruktérem, 
výrobu prototypu na  3D tisku a  nebo pro 
výrobu forem či další projektové práce k vý-
robní přípravě.

Zřejmě to chce pochopení na obou 
stranách. Platí to i pro zahraniční 
firmy, pro něž jste pracoval?

Vstřícnost musí být vzájemná. Zahraniční 
firmy si však více uvědomují význam inves-
tice do designu a designérům více důvěřují. 
Díky globalizaci a ostré konkurenci se však 
i u nás situace mění k lepšímu. Průmyslníci 
již nevnímají design jen jako atraktivní 

na  jehož konci je konkurenceschopný pro-
dukt a kýžená poptávka.

Děkujeme za rozhovor.  

DESIGN PRO EXPORT
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Co je dobré vědět o šeku
Šek je jeden z nejstarších platebních instrumentů. I když v České republice není 
jeho využívání moc rozšířené, v některých státech, jako například ve Francii, Velké 
Británii, USA nebo Kanadě, je platba šekem běžná jako u nás platba v hotovosti.

Radka Nečasová, 
vedoucí oddělení Šeky, 
Komerční banka, a.s.

Situaci řeší bankovní šek KB
Naše banka nabízí pro podobné případy, 
jaký zmiňuje dotaz, vystavení bankov-
ního šeku KB. Výstavcem šeku je přímo 
Komerční banka, a příjemce má tak jistotu, 
že mu bude šek proplacen, protože za  pro-
placení ručí banka (v případě, že šek nebyl 
odvolán nebo nahlášen jako ztracený/kra-
dený). Komerční banka vystavuje bankovní 
šeky v  těchto měnách: CZK, CAD, CHF, 
DKK, EUR, GBP, NOK, SEK a USD.

Šeky lze vystavit převodem ze všech typů 
běžných účtů do neomezené výše, případně 
za složenou hotovost do částky 15 tisíc EUR 
nebo ekvivalentu v jiné měně. Bankovní šek 
je vždy krytý – klient zaplatí částku za  šek 
a poplatky v okamžiku jeho vystavení.

Příkaz k vystavení
Pokud klient požaduje vystavení bankov-
ního šeku, musí nejdříve vyplnit příkaz 
k  vystavení bankovního šeku. V  něm je 
třeba uvést měnu a částku, údaje o příjemci 

šeku, způsob, jakým bude částku šeku hra-
dit (v  hotovosti či z  účtu), způsob předání 
šeku příjemci (předání šeku příjemci zajistí 
sám příkazce nebo o  zaslání šeku příjemci 
požádá banku). Na šek je dále možné uvést 
detaily platby, a  pokud chce příkazce snížit 
riziko jeho případného zneužití, lze na  šek 
doplnit některou z  doložek, která zamezí 
buď jeho převedení na další osobu (Not ne-
gotiable, Payable to payee only) nebo pro-
placení v hotovosti (For account only).

Poplatky a platnost
S  vystavením i  proplacením bankovního 
šeku jsou spojeny poplatky. Poplatek za vy-
stavení bankovního šeku hradí příkazce, po-
platek za jeho proplacení je účtován na vrub 
příjemce.

Platnost bankovního šeku je dva roky 
od  data vystavení. Pokud není do  té doby 
předložen k  proplacení, je částka šeku vrá-
cena zpět příkazci.

Pokud příkazce šeku šek nepoužije, napří-
klad v  případě zrušení kontraktu nebo při 
úhradě platby jiným způsobem, je možné 
originál šeku bance vrátit. Banka mu pro-
středky za šek okamžitě připíše zpět na účet 
nebo vyplatí v hotovosti.

V případě ztráty nebo zcizení šeku je možné 
šek odvolat, a tím zabránit jeho případnému 
proplacení. Stačí, když se klient dostaví 
do banky a požádá o odvolání šeku. Poté, co 
je šek zablokován u  šekovníka, tj. u  banky, 
u  níž je splatný, je částka vrácena zpět pří-
kazci na účet nebo vyplacena v hotovosti.

Platba šekem „přímo 
na cestách“
Klient si může zažádat o  vydání soukro-
mých šeků ke  svému běžnému účtu v  KB, 
a  pak sám zcela operativně platit příjemci 

tím, že mu na  místě vystaví a  předá tento 
soukromý šek KB. Jistou nevýhodou je 
však skutečnost, že za  krytí takového šeku 
(oproti šeku bankovnímu) odpovídá pouze 
sám výstavce šeku a  ne každý příjemce 
platby akceptuje soukromý šek. Zejména 
neznámý obchodní partner u vyšších částek 
nebývá ochoten hned protihodnotou vydat 
zboží či poskytnout službu před proplace-
ním soukromého šeku.  

FINANČNÍ RÁDCE EXPORTÉRA

Dotaz: Jak postupovat v  případě, když zahraniční partner odmítá 
platbu bezhotovostním převodem a požaduje platbu šekem?

Jan Rýdl ml., finanční ředitel a člen představenstva TOS VARNSDORF a. s. 

I v době platebních karet 

a internetového bankovnictví 

jsou šeky bezpečným plateb-

ním instrumentem a mají své 

uplatnění. 

Platba šekem se dnes nejčastěji využívá 

k  provedení obchodní platby v  přípa-

dech, kdy není vhodná bezhotovostní 

forma (např. není znám účet příjemce) 

nebo není vůle použít jiný způsob platby 

(např. dokumentární akreditiv, bankovní 

záruku). Dále je platbu šekem vhodné 

využít k  provedení neobchodních zá-

vazků – jako je mimo jiné platba před-

platného časopisů, školného, poplatků 

za  ubytování při účasti na  seminářích či 

úhrada registračních poplatků.ú ada eg st ač c pop at ů.
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NABÍDKA VZDĚLÁVÁNÍ EXPORTNÍ AKADEMIE CZECHTRADE

Exportní akademie vám nabízí komplexní exportní vzdělávání – praktické informace pro přípravu a úspěšný vstup na zahraniční trhy. 
Vzdělávací akce vedou odborníci z  řad špičkových manažerů, ekonomů a  specialistů v  oblasti komunikace, práva, financí i  marketingu.  
Mezi lektory patří též exportní specialisté agentury CzechTrade, kteří mají dlouholeté zkušenosti v teritoriu i v oblasti zahraničního obchodu.

Odborné a teritoriální semináře, prosinec 2011

Název semináře Místo Termín Kód Cena bez DPH

Rétorika v praxi s Milenou Steinmasslovou Praha 5.–6. 12. 2011 1128 4 900 Kč

Základy PR a prezentační dovednosti Praha 8.–9. 12. 2011 1119 4 900 Kč

Incoterms®2010 – poznatky z praxe Praha 14. 12. 2011 1150 1 200 Kč

Srbsko, Černá Hora – možnosti rozšíření hospodářské spolupráce Praha 15. 12. 2011 1148 zdarma

Obchodní vyjednávání, zvládání námitek Praha 15.–16. 12. 2011 1120 5 200 Kč

Semináře, kurzy a konference na 1. pololetí 2012 naleznete na našich webových stránkách během prosince a ledna.  
Věříme, že si z naší zajímavé nabídky opět vyberete. Těšíme se na setkání s vámi.

Více informací o všech akcích či projektech včetně on-line objednávky naleznete na webových stránkách: 
www.czechtrade.cz/kalendar-akci nebo na www.exportniakademie.cz
Ceny jsou uvedeny bez DPH 20 %. Změna vyhrazena.

AKCE

Firemní školení

Tréninky „šité na míru“. Tento typ rozvoje je určen především firmám, které potřebují proškolit v určité oblasti více zaměst-
nanců najednou. Mezi výhody patří i možnost zvolit obsah a rozsah školení přesně podle aktuálních potřeb firmy a určit si 
termín, místo konání i počet proškolených zaměstnanců. Semináře vedou zkušení a osvědčení lektoři. Příklady témat:

 Specifika obchodování v daných teritoriích   Cross-culture trainings

 Obchodní vyjednávání   Dodací podmínky INCOTERMS 2010  Internet marketing  Rétorika v praxi 

 Finanční analýza  Logistika v mezinárodním obchodě a další



Podpořte svůj zahraniční marketing. Jak? Účastí na prestižních mezinárodních 
veletrzích v daném oboru pod vlajkou CzechTrade.
Mezinárodní akce jsou ideální příležitostí k navázání obchodních vztahů 
s významnými partnery.
Šance prosadit své výrobky a služby na zahraničních trzích zvýšíte využitím 
individuálních služeb zahraničních kanceláří CzechTrade.

5.–8. 2. 2012 FOODAPEST, Budapešť, Maďarsko
(potraviny, nápoje a potravinářský průmysl)

Maďarský potravinářský průmysl, hoteliérství a pohostinství zažívají boom. Využijte ideální 
příležitosti setkat se na společném českém stánku se zajímavými obchodními partnery.

14.–16. 2. 2012 IFEST, Gent, Belgie
(technologie pro životní prostředí a obnovitelné zdroje energie)

Belgie navyšuje investice do technologií pro životní prostředí na národní, regionální i obecní 
úrovni. Výrazné podpory jsou poskytovány zejména ve využití biomasy, instalace solárních 
panelů, tepelných čerpadel a větrných elektráren. Zapojte se do energetické Belgie 
účastí na nejvýznamnější oborové akci v regionu.

28. 2.–1. 3. 2012 CABSAT 2012, Dubaj, Spojené arabské emiráty
(produkty a technologie kabelové, satelitní, vysílací a komunikační techniky)

Cesta na dynamicky se rozvíjející arabský trh komunikačních technologií vede přes 
veletrh CABSAT. Představte své špičkové produkty a technologie v oblasti kabelové, 
satelitní, vysílací a komunikační techniky. 

7.–8. 3. 2012 RIM – RAIL INDUSTRY MEETINGS, Lille, Francie
(železniční průmysl)

Francouzská železniční síť si žádá modernizaci a výstavbu nových linek a signalizace. 
Nepropásněte své šance jednat s klíčovými hráči železničního sektoru o projektech ve Francii
i na třetích trzích na mezinárodní kontraktační burze.

13.–15. 3. 2012 TECHNICKÝ VELETRH, Petrohrad, Ruská federace
(dodávky technologií a strojírenských výrobků)

Strojírenské firmy z rozvíjejícího se severozápadního regionu Ruska nakupují nové technologie.
Registrujeme vysoký zájem o české strojírenství, neboť v Rusku má tradičně dobré jméno. 
Aktivní účastí na TECHNICKÉM VELETRHU se vám otevřou nové možnosti obchodních aktivit 
v této oblasti.

13.–16. 3. 2012 ESEF 2012, Utrecht, Nizozemsko
(průmyslové dodávky, subdodávky a strojírenství)

Nenechte si ujít jedinečnou příležitost oslovit potenciální obchodní partnery z průmyslových oborů
kovoobrábění a výrobky z kovu; povrchové úpravy; zpracování plastu a gumy; nářadí a formy;
systémy ERP apod. na největším veletrhu průmyslových dodávek, subdodávek a strojírenství 
na území Beneluxu.

13.–16. 3. 2012 TUN BYG 2012, Fredericia, Dánsko
(stavebnictví)

Podnikáte v oboru stavebnictví? Prezentujte se na odborníky uznávaném veletrhu TUN BYG. 
Ve skandinávských zemích zaznamenáváme vzrůstající poptávku 
po kvalitních a spolehlivých dodavatelích ve stavebnictví.

Aktuální přehled všech zahraničních veletrhů s účastí CzechTrade
najdete na www.czechtrade.cz/kalendar-akci nebo zodpovíme
Vaše dotazy na mailu veletrhy@czechtrade.cz

Č E S K Á  A G E N T U R A  N A  P O D P O R U  O B C H O D U






