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uvoD

Integrace evropskych ekonomik vytstila ve vznik jednotného evropského trhu, jehoz hlavni
hnaci silou je konkurence. Malé a stiedni podniky (MSP) piisobici na tomto trhu jsou nuceny
ptehodnocovat své obchodni plany tak, aby byly schopny udrzet si své pozice na trhu anebo
profitovat z vyhod jez jim nabizi jednotny evropsky trh a dale tak podpofily rtst svych
moznosti.Pro mnoho MSP to bude znamenat navazani riiznych druhti obchodnich spoluprace
s partnery s ostatnich ¢lenskych zemi.

Ackoliv piisobi na jednotném evropském trhu, tato spoluprace bude znamenat, zejména
v pocatecni fazi, zvySené tézkosti, rizika, ndklady atd. Mnoho MSP, zejména ty bez
predchozich mezinarodnich zkusenosti, se z tohoto diivodu obavaji vstoupit do partnerskych
projektl. Je ikolem organizaci sdruzujici MSP ¢lenskych stati podpofit sdruZzené podnikatele,
aby si uvédomili vyhody ,které jim pfinese tato spoluprace, pomoci jim zahdjit vnitini i vnéjsi
ptipravy a v dalsi fazi jim pomoci v hleddni vyhovujiciho partnera.

Organizace sdruzujici malé a stfedni podnikatele musi mit z tohoto diivodu k dispozici nejen
odpovidajici know-how ,aby posoudily ptipravenost jejich ¢lenskych MSP k zapojeni se do
mezinarodnich aktivit, ale musi si zaroven vybudovat potiebnou sit’ kontakth tak ,aby byly
schopny pomoci spole¢nostem v jejich vyhleddvani odpovidajicich partnert.

Evropské komise si jiz dlouho uvédomuje nezbytnost pteshrani¢nich a mezinarodnich aktivit
pro MSP. Aby jim umoznila obh4jit a posilit jejich pozice poskytla organizacim sdruzujici
nebo podporujici MSP celou fadu ndstroji k podpotfe a stimulaci pteshraniéni vymény a
spoluprace mezi MSP a na pomoc pii vyhleddvani odpovidajicich partnert.

Tento Skolici material je ucen k poskytnuti zakladnich informaci a souvislosti mezi jednotnym
vnitinim trhem, MSP a pteshrani¢ni spolupraci, moZnostmi poskytovanymi takovouto
spolupraci a zejména k poskytnuti praktického souhrnu organizacim sdruzujici malé a stiedni
podnikatele, tak aby byly schopny pomoci klientskym MSP v realizaci jejich podnikatelskych
prilezitosti.



I. Podpora obchodni spoluprace: co, kdy a jak?

.1.MSP a preshraniéni a mezinarodni obchod: dopad integrace Evropské unie
a vnitrniho trhu

Postupna integrace Cclenskych stath EU a vznik jednotného evropského trhu zfetelné
prohloubila u¢innost evropské ekonomiky jako celku i jejich spole¢nosti a zejména MSP.

Klicové udalosti vnitiniho integra¢niho procesu EU jsou:

- Bild kniha zroku 1985, kterd zahrnuje téméf 300 nastroji nezbytnych k vytvoreni
jednotného evropského trhu, tak jak bylo predvidano v Rimskych smlouvéch z roku 1957,
zaloZzeném na principu volného pohybu zbozi, sluzeb a kapitilu vedouci k vytvoreni
vnitiniho trhu EU(31.12.1992)

- Vytvoteni Evropské unie ,tak jak bylo ustanoveno v Mastrichtské smlouvé (Unor 1992),
kterd rovnéz zahrnuje pravomoci v oblasti mezinarodni politiky, vnitini a vné&jsi
bezpecnosti spolu s vytvofenim ménové unie.

- Vytvoreni jednotné mény EURO(1.1.1999), kterd zcela nahradi narodni mény v 11 z 15
Clenskych stata (1.1.2002)

Vysledky integra¢niho procesu:

- vytvoreni obrovského jednotného trhu s 375 miliény spotiebitelti

- vytvofeni doméciho trhu v celoevropském métitku, kde obchod jiz vice neni omezovan
narodnimi ptedpisy ¢i predpisy niz§ich samospravnych celkl, coz vede k vétsi otevienosti
ekonomiky

- ekonomicky rist a rist zaméstnanosti

- niz8i ndklady

- rist obchodu mezi ¢lenskymi staty

- zvySeny pocet konkurentli na domacim trhu, ktery je nezbytny pro vSechny spolecnosti
vcetné MSP k revizi jejich obchodnich strategii tak, aby byly schopny pruznéji reagovat
na ménici se situaci na trhu

v

Tyto faktory nepisobi na vSechny evropské MSP stejné silné. Patrnéjsi jsou tyto efekty
v sektorech, kde rst mize vést ke znaCnym uspordm nédkladt (napf. sektory vyzadujici
rozsahlé investice nebo oblasti ve kterych standardizace mize vést k zavedeni sériové vyroby)
a v prihrani¢nich oblastech ( kde je vice pfilezitosti pro pieshrani¢ni aktivity, ale kde
pretrvavajici prekazky budou zietelnéjsi), naopak slabéji ptsobi v sektorech ve kterych rist
neni dilezitym faktorem a které jsou jiz svou podstatou mistni zalezitosti(napt. specifické
druhy femesel).

Zavedeni jednotné mény, zejména konecné zavedeni v roce 2002, znovu posili tento proces
rustu trhu a mnohem vice posili proces rustu konkurence.

Navic posledni desetileti jsme svédky posunu smérem ke globalni ekonomice. Dulezitost
mezinarodni obchodu a investic se pro EU zvySuje, a postupné liberalizace mezinarodniho



obchodu je pozitivnim faktor ovlivitujicim ekonomicky rist, zaméstnanost a rist podnikani.
Ackoliv zvySujici se konkurencni tlaky, globalizace svétové ekonomiky atd. ptfindsi nové
moznosti MSP, tak si také na druhé strané vynucuji spolupraci se zahrani¢nimi partnery.

V 6.spravé evropského institutu MSP' ,vydané v ervenci 2000 se konstatuje Ze podil MSP
tézicich z vyhod jednotného trhu je sice rostouci ale stale jest¢ maly. Vice nez polovina ze
vSech MSP nevidi ani vyhody ani nevyhody vyplyvajici s fungovani jednotného trhu, tietina
MSP po blizsi tvaze vidi vice vyhod neZ nevyhod vyplyvajici z evropské integrace. Zvlaste
vetsi MSP, spole¢nosti s mezinarodnimi aktivitami a rychle rostouci spole¢nosti vidi veétsi
piinosy z integrace neZ mensi MSP a spolec¢nosti s Cisté mistnimi aktivitami.

Jako nejvétsi vyhody spojené se zavedenim jednotného evropského trhu pro MSP je uvadéno
jednak zvétSeni trhu pro prodej svych vyrobkid a jednak zjednoduSeni mezinarodni
spoluprace. Pofet mezinarodnich obchodnich kontakti nevazanych MSP roste. Tento rlst
zaznamenava 25% MSP a toto procento je dokonce jeste vyssi u vétsich MSP.

Ackoliv vysledky ukazuji rostouci pocet podnikii profitujicich z jednotného vnitiniho trhu a
dalsi integrace EU, zaroven poukazuji na potfebu vétSi podpory myslenky pieshrani¢ni a
mezinarodni spoluprace mezi MSP.

Potfebu pomoci MSP a femesltim tak, aby jim bylo umoznéno pln¢ vyuzivat ptilezitosti, které
se jim nabizeji vramci jednotného wvnitiniho trhu, globalizujici se ekonomiky, rozvoje
v oblasti telekomunikaci atd. Evropskd komise jasné chdpe. Svéd¢i o tom viceleté programy
pro podniky a podnikatele zamétené specialné na MSP (Ctvrty vicelety program (2001-2005)
byl pfijat na konci roku 2000 a zahrnuje vice nez tficet zemi a dotaci 450 miliony EURO)

Aktivita a podpirné néstroje zavedené na podporu MSP a podporu obchodni spoluprace
stejné tak jako podpora organizacim sdruzujici MSP poskytovana pro rozvoj a zajisténi
specifickych sluzeb v této oblasti, bude podrobné popsana v nasledujicim textu.

1.2. Definice
A. Spoluprace v evropské unii: pfiklady z praxe

Portugalsky MSP podnikajici v textilni primyslu investoval do nového vyrobniho zarizeni,
cimz zvysil své vyrobni moznosti.V soucasné dobé hleda nové zdakazniky a rad by také pronikl
na trhy dalsich clenskych statu.Vzhledem k tomu, Ze je to jeho prvni preshranicni spoluprace,
rad by spolupracoval se zkusenymi obchodnimi zastupci s rozsahlymi znalostmi a kontakty na
daném trhu. Nicméné v soucasné dobé nema ZzZadné zahranicni kontakty ani znalosti
zahranicniho trhu.

Belgicky mikropodnik podnikajici v oblasti stavebniho prumyslu se jiz dlouhou dobu zajima o
vetsi francouzsky trh, ktery je blizky ze zemépisného hlediska,a na kterém existuje poptdavka po
specializovanych sluzbach podniku , zejména v oblasti verejné prospésnych praci. V mistnim
euro-info centru podnikatel zjistil jaké predpisy musi spliiovat, jestlize chce své sluzby nabizet
v zahranici. Zjisti ,Ze stdle jeSté existujici prekazky, které jsou velmi narocné na cas a

! Evropsky institut pro MSP, Sestd zprava, ervenec 2000, zprava vypracovana pro Generalni feditelstvi
Evropské komise pro podniky spole¢nostmi KPMG Consulting a EIM Small Business Research and
Consultancy



francouzsky verejny sektor je v kazdém pripade ndrocny pro nezkuSenou zahranicni
spolecnost. Rad by vsak vstoupil na francouzsky trh jako subdodavatel nejaké veétsi
spolecnosti.

Britsky MSP vysoce specializovany v oblasti navrhovani, vyroby , prodeje a servisnich sluzeb
Jjisteho vysoce pokrokového zarizeni na cisténi vody s vedoucim postavenim na britském trhu
v této oblasti by se diky rozsahlym znalostem sektoru rad stal obchodnim zastupcem a servisni
organizaci pro pridruzené vyrobky na britském trhu. Tento zamér bude vyZadovat intenzivni
spolupraci s reprezentovanymi spolecnostmi, spolecné Skoleni zaméstnancii, vyménu
technicky znalosti atd.. Jako nejlepsi forma spoluprace je zvolena forma spolecného podniku.
V soucasné dobé spolecnost hleda partnery.

Polska spolecnost podnikajici v oblasti kovozpracovatelského sektoru disponuje vybavenou
vyrobni halou a kvalifikovanym persondlem. Spolecnost dlouha léta exportovala své vyrobky
do zemi stredni a vychodni Evropy a do Ruska, kde vSak poptavka zanikla. Dusledkem cehoz
spolecnost disponuje volnymi kapacitami. Spolecnost hleda nové zakazky, partnery pro které
by pracovala jako subdodavatel a odbératele viastni vyrobkové rady.

VSechny vyse zminéné piiklady jsou piiklady hledani mezipodnikové, preshrani¢ni nebo
mezinarodni spoluprace . Co je tedy definice skute¢né spoluprace? Obvykle za spolupraci
neni povazovan vzajemny obchod mezi podniky ani export produkce. Skute¢nou spolupraci
muzeme tedy definovat jako jakoukoliv formu partnerstvi formalniho ¢i neformalniho mezi
dvéma a vice spoleCnostmi nebo organizacemi, které¢ spolecné chtéji dosahnout diive
definovan¢ho cile.

Radi bychom v ramci této Skolici pomucky tuto definici rozsifily na jakykoliv kontakt ¢i
vztah mezi MSP, zejména MSP pochazejicimi z ¢lenskych zemi ¢i budoucich ¢lenskych zemi
EU, kde je pozadovana asistence organizaci sdruzujici MSP takova, aby pomohla pti hledani
pfeshranicniho  partnera ¢i  pii  vytvafeni partnerského vztahu mezi MSP.



B.Typy spoluprace

Jak bylo naznaceno v pfedchozim textu spoluprace mezi spole€nostmi miiZze nabyvat riznych
podob. Zhruba muizeme rozd¢lit formy spoluprace do Ctyt kategorii: obecné, obchodni,

technické a finanéni.

Dalsi dé€leni miize byt provedeno na zéklad€é vztahli mezi spolupracujicimi podniky. Podle
toho zda spoluprace probiha ¢i neprobiha jednosmérné, zda je jeden z partnertt dominantni ¢i
nikoliv.Jednostranna spoluprace je takova spoluprace ve které je jeden z partnertt dominantni.
Bilateralni ¢i multilateralni nazveme takovou spolupraci ve které je obsazen aspekt

reciprocity.

V tabulce jsou shrnuty nejobvyklejsi formy spoluprace podle kategorii a jejich jednostrannych

¢i multilateralnich vztahu.

Jednostranné Bi- nebo multilateralni
Obecné Prevzeti SmiSeny podnik
Fuze
Obchodni Obchodni zastupce Recipro¢ni distribu¢ni
smlouva
Distribu¢ni smlouva Spole¢ny tendr
Franchising Spole¢na iCast na veletrhu
Spole¢ny prodej
Vyrobné-technické Transfer technologii Spole¢na ucast ve
vyzkumnych a vyvojovych
programech EU
Licen¢ni smlouva Vyrobni kooperace
Subdodavatelstvi
Zarucni servis
Finan¢ni Phjcka Vzijemnd vyména podill

Dalsi rozdily mezi riznymi typy spoluprace jsou:

- doba trvani, nékteré typy partnerské spoluprace jsou na dobu neurcitou, dals$i formy jsou
podminény dosazenim urcitého cile a nasledné jsou ukonceny

- pocet partnert, vétSiny typu partnerské spoluprace se ucastni dva partnefi, pro ostatni typy
jako napftiklad spoluprace za ucelem ucasti ve Vyzkumnych a vyvojovych programech EU

je jiz z definice potieba vice partneri

- typ a velikost partnerti, ackoliv hodné¢ MSP dava prednost spolupraci s dalsimi MSP stejné
velikosti, zejména kvili vzdjemnym rovnopravnym podminkdm, mnoho MSP navéaze
spolupraci s vétsSimi spolecnostmi, vladnimi institucemi, univerzitami a Skolicimi centry
(napft. spolupréace v ramci Vyzkumnych a vyvojovych programi EU)...




- typ aktivit partnert, v nékterych pripadech spolupracuji spole¢nosti se stejnymi aktivitami
(teoreticky jde o konkurenty), ale prozatim jsou aktivni v rozdilnych zemépisnych
regionech, tento typ spoluprace nazyvame horizontalni spolupraci. V dalsich ptipadech
provozuji partneti komplementarni aktivity, napt. na riznych stupnich vyrobniho fetézce
jako je tomu v piipadé¢ subdodavateld. Tento typ spoluprace nazyvame vertikalni
spolupréci.

- povaha spolupréce, vétsi ¢i mensi potfeba ptiprav , investice vyjadiené v Case, penézich a
potfebném personalu, rizika atd.Tyto otazky budou slozité¢ pro partnery. Je dilezité¢ aby
organizace sdruzujici MSP, ktera radi MSP vstupujicimu do partnerské spoluprace si byla
dobfe védoma vsech téchto faktori a pomohla MSP posoudit jeho pozici a odhadnout
miru rizika. Podrobné je toto téma zpracovano v druhé ¢asti tohoto Skoliciho materialu.

1.3. Vyhody spoluprace — nejéastéjSi obavy a predsudky MSP

Preshrani¢ni spoluprace nabizi pro MSP nepopiratelnou vyhodu. V mnoha piipadech je to pro
n¢ jedind cesta jak ziskat pfistup na zahrani¢ni trhy. Spoluprice se spolecnosti z dalSich
Clenskych stath pomahd MSP ziskat dobrou znalost zdejSiho trhu, miiZze byt uZzitecna pfi
hledani zékaznikli na novém trhu, mize poskytnout piistup k novym technologiim, miize
poskytnout dal$i vyrobni prostory nebo pfistup k finanénim prostfedkim. Cilem partnerské
spoluprace bude vzdy vytvofit pfidanou hodnotu pro vSechny zicastnéné strany.

I ptes nepopiratelné vyhody spoluprace a zejména pak pteshrani¢ni spoluprace stale vzbuzuje
odpor v mnoha MSP. Faktem je, ze kazdé¢ partnerstvi nevyhnutelné predstavuje urcitou ztratu
nezavislosti pro oba partnery, a vzajemna zavislost na dalsi spolecnosti bude znamenat vyssi
riziko ( dulezité je spolupracovat jen se skute¢né seriéznimi partnery)

Dalsi ptedsudky proti preshranicni spolupraci ,tak ¢asto vyjadfované MSP jsou: pouze vétsi
spole¢nosti mohou profitovat z takovéto spoluprace, pro malé spolecnosti je to ptilis§ obtizné a
riskantni, je to drahé z hlediska Casu i1 penéz, nedostavd se mi potiebnych schopnosti a
kvalifikace. Je pravda, ze pfeshrani¢ni spoluprace bude vyzadovat zvySené Usili a investice
MSP, ovSem dobra pfiprava a podpora zkuSenych partnerti (napiiklad organizaci sdruzujici
MSP) minimalizuje rizika a pomiize dosdhnout uspéchu. O rizikdch a metodach jejich
vylouceni pojednava druha Cast tohoto materialu.

Je také dulezité mit na paméti, ze MSP maji fadu silnych stranek, které jsou prednostmi pii
vstupu do mezinarodnich nebo pieshrani¢nich partnerskych projektii. Jsou to: flexibilita,
rychlost jakou miize MSP reagovat na vyzvy a pftilezitosti zahrani¢niho trhu, pfimy kontakt,
ktery v MSP casto existuje mezi managementem a trhem, plocha organiza¢ni struktura, ve
které je rozhodovani mnohem jednodussi a rychlejsi na rozdil od vétSich organizaci.Dlikazem
tohoto tvrzeni jsou ptiklady z praxe, kdy malé spole¢nosti dosahli znacného mezinarodniho
uspéchu.

Nejobvyklejsi formy spoluprace a ve vétsiné piipadl ty nejjednodussi jsou formy obchodni .
Pro mnoho MSP je to pocatek jejich pieshrani¢ni spoluprace a pro nékteré z nich to miize
znamenat navazani komplexnéjsich druhti spoluprace.



1.4. Bézné typy spoluprace?
Obecné:

- Fuze: dvé spolecnosti fizuji proto aby vznikl vétsi subjekt, ktery bude disponovat vétSimi
prostfedky nez samostatné spole¢nosti. Novy subjekt bude pravdépodobné mit vétsi podil
na trhu, nizsi relativni néklady a bude mit k dispozici vétsi odborné znalosti. Fuze je
delikatni a casové velmi naroc¢na zaleZitost. Jeji uskuteCnéni vyZaduje velké mnozstvi
ptiprav vcetné pravnich konzultaci.

- Prevzeti: SpoleCnost prevezme vSechny podily jiné spolecnosti. Kupujici spole¢nost ziska
v kratkém case silnou strategickou pozici na novém trhu, zatimco prodand spolecnost
muze profitovat ze sily a zabezpeceni poskytnuté kupujicim partnerem.

- Spoleény podnik: dvé a nebo vice spolecnosti spoleéné zalozi novou spolecnost, v jejimz
ramci spolupracuji na urcitém projektu ¢i aktivité. Tato forma spoluprace t&€zi s dobie
propracované legislativy’, je to dobry zpisob organizace projektd, které jsou nad sily
samostatnych partner, a pomaha diversifikovat riziko na vice ucastnikli. Ve vét§iné
ptipadu jsou vyzadovéany znacné investice vSech partnerti

Musime také na tomto zminit JEV Program (Joint European Venture), spocCivajici ve
vytvatreni mezinarodnich spolecnych podniki mezi MSP v EU. Je to néstroj, ktery umoziuje

hradit ¢ast ndkladi pottebnych k zalozeni spolecného podniku z prostiedkti Spolecenstvi
maximalné v§ak 100 000 euro. Program funguje pfes sit finan¢nich zprostfedkovatelt. JEV
projekt byl pfijat evropskou radou 19. kvétna 1998 (Official Journal L 155 z 29. Kvétna

1998). Podrobn¢jsi informace naleznete na www strankach Generéalniho feditelstvi evropské
komise pro podniky ¢i Generalni feditelstvi kontaktujte.

Obchodni:
- Nabyvatel frandizy: nabyvatel franCizy obdrzi pravo prodavat urCity vyrobek v urcitém

regionu. Nakupuje vyrobky od vyrobce ¢i dovozce a dale je prodava v pridélené oblasti.
Jeho pfijem je pak rozdilem mezi nakupni a prodejni cenou (marze).

- Obchodni zastupce: obchodni zastupce nekupuje zbozi, to zlstava ve vlastnictvi
zastupovaného. Obchodni zastupce vyhledd a preddva zastupovanému objednéavky.
V nékterych ptipadech muize byt povéfen uzavirat kontrakty pro a nebo jménem
zastupovaného.

- Spoleény niakup: MSP ( pievazné zjedné zemé ¢i regionu) spolecné nakupuji zbozi
obvykle na pieshranicnim ¢i zahrani¢nim trhu. Mezi vyhody spole¢ného nékupu patii

2 Tyto charakteristiky jsou uvedeny pouze jako ilustrativni ptiklady. Nemély by byt v zadném ptipade
povazovany za piesné pravni definice. Prosim v pfipadé poteby konzultujte s odbornou literaturou.

3 Specialnim typem partnerstvi je tzv. EEIG (European Economic Interest grouping), které je urceno pro vice
spole¢nosti, ze kterych musi alespoit dvé pochazet zruznych ¢lenskych zemi EU. Vice informaci o EEIG
naleznete v Council Regulation 2137/85 z27/7/1985 nebo v Sdéleni z 9/9/1997, vydané v Official Journal
C285, o ,,Participation of European Economic Interest Groupings in public contracts an programmes finance by
public funds®.



moznost dojednat niz$i ceny a lep$i smluvni podminky spolu s moznosti rozdé¢leni
dopravnich nékladi.

Spolecny tendr: skupina MSP se stejnymi ¢i komplementarnimi aktivitami se muze
spole¢n¢ ucastnit tendru, pro ktery jednotlivé MSP nemaji dostatecnou kapacitu a nebo
nejsou schopny splnit vSechny pozadované podminky.

Technické/Technologické/Vyrobni

Dodavatelstvi/subdodavatelstvi: Spolecnost se zavaze k dodani urcitého vyrobku ¢i
poskytnuti sluzby stanoveného jinou spolecnosti. Napt. spolecnost vyrabi ¢ast produktu
spole¢nosti B nebo pro spole¢nost B zajist'uje servisni sluzby.

Transfer technologii: V mnoha vysoce pokrokovych primyslovych odvétvich hraji MSP
vudei roli. Proto se v oblasti MSP stale vice pouZziva transfer technologii, tzn. poskytnuti
know-how ¢i specidlni technologie spolecnosti jiné spole¢nosti (napt. prostfednictvim
licen¢ni smlouvy).

Spoleéna ucast v Evropskych vyzkumnych a vyvojovych programech: Cilem
evropskych vyzkumnych a vyvojovych programi je konkrétni pouziti vysledkii védeckych
vyzkumu v ramci EU. Evropska komise spolufinancuje projekty uskute¢iiované pomoci
pteshrani¢ni spoluprace mezi univerzitami a primyslem. Komise zdiraziiuje dilezitost
ucasti MSP v téchto programech a proto vytvorila fadu nastrojt, které Cini ucast MSP
v téchto programech snadnéjsi ( napt. Projekty na rozvoj femesel, Ceny za vyzkum...).
Evropské vyzkumné a vyvojové programy jsou uskuteCiiovany v ramci viceletych
programu (nyni probiha paty 1998-2002), které se vzdy zabyvaji skupinou danych témat a
akci® (napt. kvality Zivota, energie a udrzitelného riistu).

Finan¢ni

Ugkast: Spoleénost zakoupi podil v jiné spole¢nosti. Cilem je ve vét§ing piipadl pouzit
know-how nebo odborné znalosti prodavajici spolecnosti. Podil mize byt zakoupen
jednostranné ¢i recipro¢né. V dalSich piipadech to mize byt zpiisob potvrzeni partnerstvi
a diveéry nebo také vzajemna ochrana proti nepratelskému prevzeti.

Poskytnuti rizikového kapitalu: jedna ¢i vice spolecnostni mlize investovat do zac¢inajici
¢i mensi firmy s vysokym riistovym potencionalem. Muze se jednat jak o pfimou tak
nepfimou investici (prostfednictvim fondu). ZlepSeni moznosti piistupu ~ MSP
k rizikovému kapitalu je jedna z priorit Evropské komise. Dalsi informace naleznete ve
Viceletém programu, konecném znéni COM 658 (2000) a ve Zpravé o vyvoji akéniho
planu rizikového kapitalu (Progress report on the risk capital action plan).

Vice informaci o Patém programu a jeho pfilezitostech pro MSP miZzete nalézt na adrese

europa.eu.int/comm/research/faq.html a www.cordis.lu/sme
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ll.LPodpora obchodni spoluprace: priprava MSP k zahajeni
preshrani¢ni spoluprace

Uvodni_poznamky: Nasledujici kapitoly se mohou zdat, ze kladou piilisny diraz na
intenzivni ¢i formdlni pfipravy pro MSP pted vstupem do partnerského projektu. Ve
skutecnosti mezinarodni ¢i preshranicni spoluprace mezi MSP ¢asto vznikne diky ndhodnému
setkani ¢i nahodilou objednavkou bez predchozich ptiprav. Nicméné dobie piipraveny MSP
bude mit mnohem vétsi Sanci na trvaly mezinarodni obchodni uspéch a v kazdém piipadé se
na konec cas a usili vynalozené na piipravu bohat¢ vrati.

I.1.Vnitini analyza: je MSP pfipraven na mezinarodni a preshrani€ni ¢innost?

Jak jsme vidéli v piedchozi kapitole, zahdjeni preshrani¢nich aktivit a navazani
pieshrani¢nich partnerskych vztahti predpoklada jisté zakladni schopnosti a vyzaduje znacné
investice z hlediska Casu a persondlu a také dalSi dodatecné naklady. Pied vstupem do
podobného typu projektu je dilezité aby MSP posoudily svoji pfipravenost, zvazily zda se
skute¢né jednd o zivotaschopnou alternativu a jaka je pravdépodobnost uspéchu projektu .

Pred zah4jenim si kazdy MSP musi poloZzit otazky tykajici se:
* Motivace

- Odpovida projekt ptijaté dlouhodobé strategii spolecnosti? Preshrani¢ni aktivity a
partnerské vztahy nemusi vést k okamzité navratnosti investic.

- Je kratkodoby zisk jedind motivace , nebo jsou to jiné¢ faktory jako napt. zvyseni
konkurenceschopnosti, ziskdni novych ptedstav, nalezeni novych odbornych znalosti nebo
novych technologii ...?

* Vnitfni organizace

- Je vnitini management zaujaty rozhodnutim zacit s projektem? Je na tomto stupni

dostate¢na jasnost ve zdrojich pottebnych pro projekt jako jsou investice a mozné
obétovani kratkodobych ziski?

- M4 spolecnost dostatek odbornych znalosti? Jsou zaméstnanci dostate¢n¢ motivovani a
maji potfebné znalosti (jazykové znalosti, zkuSenosti s mezinarodnim obchodem...) Bude
potieba prijmout nové zaméstnance nebo poskytnout specialni Skoleni?

* Vyrobek

Jestlize soucasti projektu je ptreshrani¢ni prodej zbozi nebo sluzeb je nutné si polozit nékteré
specifické otazky.

- Je dany produkt jedine¢ny nebo existuje na trhu velké mnoZstvi substituti? V druhém
ptipadé jaka je jeho pozice z hlediska ceny?

- Je dany vyrobek z kulturniho ¢i nabozenského hlediska specificky? Bude vyrobek potieba
modifikovat pfed vstupem na dal$i trhy? Bude muset postoupit specidlni testy dokazujici
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jeho bezpecnost, technickou kompatibilnost atd. (tento aspekt je spojen z otdzkou vybéru
trhu a technickymi aspekty pteshrani¢ni spoluprace, viz déle)

- Pozaduje vyrobek specialni Sskoleni na jeho obsluhu a pouzivani? Bude znamenat zv14Stni
pozadavky pii vybéru distributora ¢i obchodniho zastupce? Jak a zda bude fungovat po
prodejni servis?

* Pozice na trhu

- Jaka je pozice MSP na domécim trhu? Muze si MSP dovolit soustiedit se na nové trhy?
Naznacuje situace na domacim trhu potiebu najit nové trhy?

* Financovani
- Jaka jsou naklady/investice spojené s realizaci projektu v kratkém a dlouhém obdobi?

- M4 spole¢nost dostatek provozniho kapitalu ke vstupu do projektu? Jaké jsou alternativy
prostfednictvim bank, regiondlnich/statnich nebo evropskych projektt financovani?

Jednoduchy avSak G¢inny ndstroj pro tento typ analyzy je tzv. SWOT analyza. To znamena,
ze spolecnost ohodnoti veskeré vyse zminéné odpovédi z hlediska silnych stranek (Strengths),
slabych stranek (Weaknesses), ptilezitosti (Opportunities) a hrozeb (Threats) a zpracuje tyto
udaje do schématu. Tento ukol miize byt proveden jednotlivci nebo tymovym Usilim a miize
poskytnou cenny pohled na pozici spole¢nosti a Zivotaschopnost zkoumaného projektu.

Il.2. Exportni plan jako nutnost pro mezinarodni ¢i preshraniéni uspéch

V ptipadé, Ze si je spolecnost jista svou motivaci a svoji schopnosti ziskat nezbytny kapital,
pak je Cas zahajit skutecné piipravy. Jestlize projekt vyuziva pieshrani¢ni ¢i mezinarodni
obchod (se zbozi ¢i sluzbami) exportni plan pomtize MSP definovat a ujasnit kazdy krok,
ktery se musi podniknout k realizaci projektu. Velmi casto se MSP domniva Ze muze zacit
okamzité, a ze odstrani vSechny potize a vyiesi vSechny problémy jakmile se objevi. Toto
nevyhnutelné povede k vaznym problémlim nebo pfinejmenSim pozdéjSim vaznym ztratam.
Dobry exportni plan bude malému nebo stiednimu podnikateli slouzit jako schéma jak
postupovat pii pfeméné svych ndpadl a pfani tykajici se pocatku spoluprace do reality.
Zdurazni konkrétni kroky, které¢ musi byt uCinény. Jestlize je potieba ziskat prostfedky
z externich zdroj bude exportni pladn slouzit také jako dikaz upifimnosti a seri6znosti
podnikatele a jeho projektu.

Ptiprava dobrého exportniho planu zabere cas. Hodné prace bude piedstavovat tzv. prizkum
od zeleného stolu, pro ktery je Internet, v ptipad¢ ze MSP ¢i podptirna MSP organizace maji
k nému pfistup, neocenitelnym startovnim bodem. Muze také zahrnovat kontaktovani
odbornikil z oblasti jako je pravo, finance,exportni techniky v rdmci mezinarodniho obchodu
atd. v ramci organizaci sdruzujici MSP, ¢i externich odbornikd.

Exportni plan bude vzdy sestaven individudlné pro ur¢ity MSP ¢i konkrétni projekt, ale vzdy
musi obsahovat urcité zékladni casti:
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* Vybér/vyzkum trhu

Jsou-li  projekty zaméfené na spolupraci prvnim kontaktem s potenciondlnim
partnerem nebo zacinaji-li MSP bez ptedchozich zahrani¢nich zkuSenosti, je dilezité
aby MSP analyzoval potencionalni trhy, primyslova odvétvi a potencionalni zemé na
které se chce zaméfit. To zahrnuje analyzu poptavky po produktu, indetifikaci
konkurence, zkoumani potfeby uprav produktu pro dany trh atd. Nakonec, by MSP
mél myt jasnou predstavu jaka je pravdépodobnost uspéchu s danym produktem
v dané zemi/na daném trhu a s jakymi ptekdzkami je nutno pocitat.

*Exportni strategie/Strategie vstupu na trh

Tento vyzkum pomize MSP se rozhodnout jak vstoupi na vybrany trh, zda se pokusi o

piimy vstup na trh nebo zda vyuziji jednoho z typt spoluprace , popsanych v kapitole
I., a nebo jak se bude pokousSet najit vhodné partnery viz dale.

* Pravidla a narizeni se kterymi je nutno po¢itat

Kazdy projekt tykajici se exportu ¢i mezinarodni spoluprace bude vyzadovat nékteré
znalosti tykajici se techniky mezinarodniho obchodu jako je napf. problematika
celnich regulaci, mezinarodni pfepravy, pojisténi vyvozu, dodacich podminek
INCOTERMS a jejich pouziti...Vytvafeni exportniho planu je ten pravy okamzik aby
MSP identifikoval jaké jsou jeho mezery ve znalostech této problematiky a naSel
pfistup k potfebnym informacim.

* Platebni podminky, mezinarodni platebni techniky, zabezpeceni investic

Pii obchodovani na riznych zahrani¢nich trzich musi MSP uvazit ptijatelné platebni
podminky, rozhodnout se jak bude vyrovnavat a pfijimat platby a jak se miize zajistit
proti finanénim rizikim napft. prostiednictvim specidlnich platebnich technik nebo
uveérového pojisténi. Banky by vam mély poskytnout tento typ informaci.

* Financovani

Jak bylo jiz zminéno v bod¢ pojednavajicim o exportni pfipravenosti , vstup
do mezinarodniho nebo preshrani¢niho projektu bude vyzadovat zvysené investice —
rezijni ndklady mohou zahrnovat naptiklad vyssi platy, cestovné, ndklady na reklamu,
distribuci atd. Exportni pldn musi jasné urcit zdroje urcené na kryti téchto nakladi a
v pfipadé¢ zamySlen¢ho externiho financovani musi byt pfilozen velmi podrobny
rozpocet konkrétnich vydaji a ocekdvanych piijma.

V tomto okamziku je nutné urcit jaky podplrnym program (vladni ,evropsky) je
k dispozici a za jakych podminek MSP z nich mohou MSP profitovat.

* Tvorba cen

Vsechny vySe zvySené faktory ovlivni vyvozni cenu analyzovaného produktu ci
sluzby, a budou urcovat strategii tvorby cen MSP a jeho marze.
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Muze byt zajimavé pro MSP zahrnout piredpovédi prodeje do exportniho planu, aby
urcil predpokladané ptijmy, a aby piedpoveéd’ prodeje slouzila jako métitko umoziujici
ohodnotit budouci uspéch.

* Planovani/urceni kontrolnich bod

Vétsina exportnich plant také obsahuje ¢asovy harmonogram urcujici ¢asovy plan
implementace, meznikli ¢i Casovych rdmcii pro klicové tkoly , cCasové tady pro
kontrolu jiz dosazenych vysledki atd. Muze to byt uziteCny ndstroj pro fizeni
ptfipravovaného projektu.

Mozna podoba exportniho planu miize byt nalezena v ptiloze jedna.
Na konci tohoto kroku by MSP mél myt jasno v nasledujicich bodech:

* diivody a zavazky vedouci k zahajeni projektu spoluprace

* dlouhodobé¢ a kratkodobé cile

* pfipravenost spolec¢nosti a produktu

* cilové trhy + zékladni znalosti podminek na trhu, pozice na trhu atd.
* exportni strategie/strategie vstupu na trh

* zékladni znalosti pouzitelnych pravidel a omezenich

* strategie tvorby cen

* finan¢ni alternativy

* Casovy harmonogram
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lll. Vyhledani spravného partnera
lll.1.Profil idealniho partnera

Snaha najit perfektniho partnera pro spolupraci je jako v osobnim zivoté, jestlize vite piesné
jaké prednosti hledate, uz jste udélali dulezitou selekci a mate tak lepsi predstavu o tom kde a
jak zacit vase hledéni.

V prvni kapitole jsme shrnuli nékteré z obvyklych typi spoluprace. Cviceni v predchazejici
kapitole by mélo malému nebo stiednimu podnikateli dat v hrubych rysech ptedstavu o druhu
spolupréace, ktera nejlépe odpovida zamyslenému projektu a mélo by vést k prvni selekei trhu.

Dalsim krokem je pokusit se o exaktni urceni toho co podnikatel hled4d u svého budouciho
partnera, jako vibec prvniho kroku pfi jeho kontaktovani . MSP hledajici spolupraci si
nacrtne predbézny profil budouciho partnera, ve kterém hlavnimi body budou:

* typ zamyslené spoluprace

* poloha budouciho partnera

* silné stranky budouciho partnera vzhledem k typu spoluprace

* velikost/moznosti budouciho partnera

* zakladni udaje projektu/ obecna divéryhodnost / finan¢ni spolehlivost
* predchéazejici mezinarodni zkuSenosti

* pracovni jazyk, dostupnost kontaktni osoby...

Ackoliv jenom skutecny kontakt bude smérodatny teoreticky idedlni spojeni se mlize ukézat
jako nevyhovujici pfi prvnim kontaktu. MSP se musi pokusit nalézt partnerstvi se zakladnimi
stupni kompatibility ( struktura a strategie spoleCnosti si musi vzijemné odpovidat) a
vyvazenosti ( v idealnim ptipadé schopnosti, kapacity, siln¢ a slabé stranky se maji vzajemné
dopliovat).

Podrobnéjsi popis jak vytvofit profil potencionalniho partnera naleznete v piiloze 2. Stejné tak
zajimavé a stejné tak dilezité jako vytvoreni profilu idedlniho partnera bude pro MSP
vytvofeni svého vlastniho profilu. V ném MSP bude prezentovat svoji vlastni spolecnost
s jejimi specializovanymi schopnostmi a odbornymi znalostmi , jejimi silnymi a slabymi
strankami, jejimi dlouhodobymi cili a ambicemi vztahujicimi se k partnerskému projektu
tak jak chce aby byla vidéna z pohledu potencionélnich partnert.

lll.2. Cesty jak najit perfektniho partnera

Nyni MSP ma zakladni pfedstavu o tom co hleda u svého ideélniho partnera a zaroven vi jak
bude prezentovat sam sebe tomuto partnerovi. Je piipraveno na namluvy.

Je mnoho cest jak mize MSP kontaktovat ¢i byt kontaktovan potencionalnim partnerem.
Muzeme je délit podle jejich povahy, zda bude vyzadovana vice ¢i méné aktivni Gcast, vetsi ¢i
mensi usili a nebo investice ¢asu ¢i penéz MSP. Samoziejm¢ toto bude spojeno s otdzkou
jejich efektivnosti. Dale je uvedeno nékolik pon¢kud SirSich kategorii podle rtiznych kritérii.
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* aktivni/pasivni vvhledavani

AKktivni vyhledavani partnera znamend, Ze MSP podnikne sdm o sobé takové kroky, které
povedou k oznameni jeho zdméru navazat spolupraci v zahrani¢i. Toho mtze byt dosazeno
prostfednictvim piimé korespondence s potenciondlnimi partnery, rozSifenim navrhii na
spolupraci (viz dale), prostiednictvim navazanych kontaktl, kontaktovani kontaktnich osob
v zahranic¢i atd.

Pasivni metody vyhleddvani partnera znamenaji pfenechat iniciativu zahrani¢ni spolecnosti, a
pasivné vyhledavat zajimavé alternativy. MSP muze zacit s hledanim prostiednictvim
pravidelného sledovanim publikovanych nabidek a pozadavkii zahrani¢nich spole¢nosti napf.
v obchodnich ¢asopisech , exportnich publikacich nebo databazich, a odpovidanim na
zajimavé navrhy.

* individualni hledani/hledani s pomoci zprostiredkovatela

Né&které MSP davaji prednost hledani partnera bez vnéjsi pomoci, napt. prostfednictvim piimé
korespondence s potenciondlnimi partnery jejichz adresu nalezli v telefonnim seznamu c¢i
seznamu spolecnosti nebo jejichz adresy zakoupily od specializovanych spolecnosti. Tato
cesta je levna a obcas efektivni k prozkoumaéni blizkych trhl. Je vSak méné efektivni pro
periferni ¢i méné znamé trhy. Nékteré MSP sleduji obchodni nabidky a pozadavky (tzv.
obchodni spojeni) uvetejilované na specializovanych strankach na Internetu. OvSem casto je
obtizné ovétit pravdivost takovychto zdrojt.

Ve vétsing pripadii bude efektivnéjsi pro MSP vyhledat pomoc zkuseného prostiednika, at’ uz
doma ¢i v zahranici. Je zde mnoho moznosti:

Domaci Zahrani¢ni

Organizace sdruzujici MSP Zahrani¢ni ambasady

Profesionalni spolky Zahrani¢ni ¢i Mezinarodni obchodni komory
Obchodni komory Mezinarodni organizace

Regionalni rozvojové agentury
Agentury na podporu obchodu
Banky a finan¢ni instituce
Euro Info Centra

Ambasady a obchodni radové
Soukromi konzultanti

Vsichni vySe zminéni prostiednici mohou pomoci MSP prostiednictvim svych mezinarodnich
kontaktli a nebo pobocek.. Navic vétSina z nich bude schopna MSP dat cenné rady ohledné

organizace partnerskych projekta.

*Prostiednictvim primych/nepfimych kontaktu

V mnoha pfipadech kontakty mezi potenciondlnimi spolupracujicimi partnery mohou byt
navazany prostifednictvim posty, faxu ¢i e-mailu. Toto je evidentné nejlevnéjsi cesta, a mnoho
informaci mlze byt snadno a rychle mezi partnery vyménéno. Pro vyznamné partnerské
projekty samoziejmé bude nakonec nezbytné osobni setkani.
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V nékterych piipadech miize byt prvni kontakt navdzan piimo (tvafi v tvar), naptiklad
v pfipadé zahrani¢ni obchodni mise , béhem veletrhu doma ¢i v zahrani¢i nebo béhem
mezinarodniho seminafe doma ¢i v zahrani¢i. Vyhodou pfimého kontaktu je samoziejmeé
vedle okamzit¢ vymény informaci i moznost okamzitého poznani zda jsou oba partnefi
taktikajic na stejné vinové délce.

Pro vyzkum velmi vzdalenych exotickych ¢i neznamych trhli, obchodni mise organizované
soukromymi ¢i vladnimi organizacemi a casto zastiténé politicky vlivhou nebo vysoce
postavenou osobou mohou byt velmi efektivni.Vedle faktu, Ze vSechny praktické zalezitosti
jsou pro MSP vytizeny , MSP bude prezentovdn mnoha vice ¢i méné vyznamnym lidem.
Navic MSP miiZe profitovat z publicity a vyznamu, ktery je takovymto akcim pfisuzovan.

Casto narodni ¢&i regionalni vlady poskytuji finanéni podporu MSP, které se cht&ji Gi¢astnit
obchodni mise ¢i zahrani¢niho veletrhu. Toto mize pomoci odstranit jednu z nevyhod tohoto

zpusobu hledédni partnera a to vyssi néklady.

*Prostiednictvim neformalnich kontaktu/ specializovanvch evropskvch siti

Hledéani potencionalnich partnert je vlastné vytvareni kontaktl. A toto muze byt ¢inéno
prostiednictvim formalnich ¢i neformalnich siti: Obchodni komory mohou kontaktovat
zahrani¢ni obchodni komory, banky mohou kontaktovat svoje zahrani¢ni pobocky, hodné
obchodnich radli bude spoléhat na své osobni kontakty, které si vytvofily za svého pobytu
v zahrani¢i...

Vedle neformalnich siti kontaktii , Evropskd komise vytvofila dvé specializované sité
zaméfené¢ na propagaci obchodni spoluprace a hleddni partnerti: BC-Net (Business Co-
operation Network) a BRE (Bureau de Rapprochement des Entreprises). BC-net a BRE jsou
sit¢ poradct specializovanych na obchodni spolupraci a hleddni partner. Jsou vytvofeny,
aby pomohly MSP najit spolupracujici partnery spomoci ndstrojii vytvofenych a
poskytnutych Evropskou komisi. Tyto sité jsou provozovany Generdlnim feditelstvim
evropské komise pro podniky. V soucasné dobé probihé jejich revize a jejich jména ani loga
jiz v budoucnu nebudou pouzivéana. Jejich ukoly mohou byt pfevzaty jinymi sitémi a nebo
mohou v budoucnu pracovat pod jinym nazvem ¢i jinymi metodami. Eurolnfo centra ,dalsi ze
siti evropské komise provozovand Generdlnim feditelstvim evropské komise pro podniky
urc¢ena k informovani a podporovani MSP, budou v kazdém piipadé pokracovat ve funkci
jakychsi sty¢nych bod.

*Evropské partnerské akce a programy

Evropské komise spoluorganizuje a podporuje fadu akci podporujici obchodni setkdvani jehoz
cilem je podpofit pfimé kontakty mezi MSP. Praktické zajisténi je pfevazné zalezitosti
mistnich (soukromych) organizaci, které pracuji prostfednictvim partnerské spoluprace uvnitf
spoleenstvi za podpory EU’.

S - , P SR I ; . .
Vice informaci o zminénych programech naleznete na strankdch Generalniho feditelstvi evropské komise pro
podniky : europa.eu.int/comm/enterprise
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- Europartenariat:

Utelem programu Europartenariat je stimulovat méné prosperujici oblasti v unii
(Objectives 1,2,5b a 6)pomoci podpory obchodnich vztahti mezi mistnimi MSP a témi
s ostatnich regionti EU a tfetimi zemémi pomoci setkanich jednou za dva roky.

Interprise

Cilem programu Interprise je podpora mistnich , regionalnich a nérodnich iniciativ
zaméfenych na spolupraci mezi evropskymi MSP. Vzhledem k pifehodnocovani
programu, se v sou¢asné¢ dobé nemtize zadny projekt do programu zapojit. Posledni
ptijaté projekty se budou konat na jate roku 2001.

IBEX

Program IBEX (International Buyers' Exhibitions) se sklada s predpripravenych
setkani mezi velkymi spole¢nostmi z celého svéta s MSP z EU a dalSich zemi. Tento
program je bohuzel v soucasné dob¢ prerusen. Akceptovana setkani budou dobihat do
cervna 2001.

Dalsi iniciativy EU, které propaguji piileZitosti, které nabizi partnerska spoluprace a z kterych
muze MSP tézit zahrnuji:

Asia Invest®

Program Asia Invest umoznuje vyuzivat prilezitosti partnerské spoluprice mezi
spolecnostmi z Evropy a Asie. Mezi nastroje programu Asia Invest patii Business
Priming Fund , ktery nabizi monitoring trhu, jazykovou pfipravu, pfipravu v ramci
obchodnich zvyklosti a technickou asistenci, Asia-Interprise (mezipodnikova setkéni),
Asia Invest Business Meeting, Asia Partenariat a FEuropartenariat ( velké
multisektorialni obchodni akce)

lll.3. Prvni kontakt a dalsSi kroky

MSP nalezl prostfednictvim vyse zminénych komunika¢nich kanalt ¢i jiného zdroje obchodni
piipad, vedouci ke spoleCnosti, ktera mtize byt idedlnim partnerem. Toto je zacatek

vvvvvv

navzajem poznavaji tak, aby byli schopni poznat zda je mozné uskute¢nit partnersky projekt a
za jakych podminek. Jsou dva divody pro prvni setkani:

*poznat potencionalniho partnera

Pro pokud mozno co nejvyssi efektivitu prvniho setkdni je dilezité, aby MSP uskutecnil
nekteré piipravy:

- Shromadazdit informace o spolecnosti a jeji diveéryhodnosti. Nékteré informace je mozno
nalézt v seznamech spolecnosti, nékteré mohou byt ziskany prostfednictvim prostrednikli
jako jsou Eurolnfo centra, Obchodni komory, Organizace sdruzujici MSP a banky.
Existuji také specializované spoleCnosti, které prodavaji kompletni profily spolecnosti
vcetné detailnich finan¢nich informaci a posouzeni diivéryhodnosti. V nékterych zemich

® Vice informaci o Asia Invest programu muzete obdrzet prostfednictvim sekretariatu  Asia Invest ,
Archimedesstraat 17, 1000 Brusel, tel: -32/2.282.17.50, fax: 02/282.17.60, e-mail: asia.invest@asia.invest.com,
nebo na adrese: http://www.asia-invest.com.
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zékladni finan¢ni informace , které vychazeji z posledni odevzdané rozvahy spole¢nosti
mohou byt ziskany i od narodnich(centralnich) bank.

Jestlize informace o spolecnosti byly zménény musi byt zkontrolovany (v broZurach aj.)
v ptipadé nutnosti pielozeny atd.

Muze byt také uziteCné si pfedem pfipravit seznam otazek pro partnera i kdyz pro osobni
potfebu . Behem setkdni tvari v tvar , berouc na védomi mozné komunikaéni problémy
atd., MSP se miize zapomenout zeptat na nekteré zivotn¢ dulezité informace.

*dat partnerovi moznost poznat svoji spole¢nost a svuij partnerskv projekt

MSP si také musi dobie pripravit prezentaci své vlastni spole¢nosti a svého navrhu na
spolupraci. To zahrnuje pieklad informaci o spole¢nosti, pfipravu moznych otazek druhé
strany, pfiprava argumentd a protiargumentt (k tomuto uc¢elu mize dobte poslouzit profil
spoluprace viz vyse). MSP musi také predvidat otazky spojené s komunikaci. Jaky se
pouziva jednaci jazyk? Je potieba tlumocnik?

Jestlize se setkani odehrava v zahrani¢i a MSP podnik chce prezentovat vzorky, musi
zkontrolovat zda vSe odpovidé celnim predpistim.

V ptipadé ze pocatecni kontakt se vyviji pozitivng, jednani ohledné partnerského projektu
muze zaCit. Zde je dulezité zdlraznit potfebu naprosté jasnosti vSech podminkdch a
pozadavcich jiz od samého zacatku. Po¢ate¢ni body na které je nutno pamatovat :

* musi panovat naprostd shoda ohledn¢ priorit projektu

= veskeré dilezité podminky musi byt presné definovany , nejlépe 1 v matetskych
jazycich zacastnénych stran, nejen v jazyku jednacim.

» sestaveni seznamu bodl jednani

* nejvhodnéj$i je dohodnout se na divérnosti vSech informaci zminénych na
jednénich

Mezi body jednani napf¥. budou pattit:

* cile spoluprace z kratkodobého a dlouhodobého hlediska
* pravni forma spoluprace (viz vyse)

* finan¢ni aspekty spoluprace
*

Je mozné ze po pozitivnim prvnim kontaktu, rozsahlych ptipravach a zdlouhavych jednanich
se partnerska spoluprace nakonec prokéaze jako neZivotaschopnad. MSP by to mél brat jako
poucnou zkusenost a snazit se ztoho nebyt zklamany. Pouzijeme-li metafory rozchod
snoubenct je pofad lepsi nez Spatné manzelstvi.
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IV. Role organizaci sdruzujici MSP
IV.1. Mira zapojeni

Jak jsme vidéli vyse, ve vétSing€ ptipadit MSP bude potiebovat pomoc pii realizaci tispésné
partnerské spoluprace. Organizace sdruzujici MSP maji hrat velmi vyznamnou roli, ne jenom
jako prosttednici, ktefi mohou pomoci podnikateli nalézt obchodni iniciativu, ale také
v informovani a podpofe MSP na kazdém kroku jejich cesty.

V ptedchozich kapitolach jsme uvedli ptehled fazi internacionaliza¢niho procesu, od prvniho
rozhodnuti zacit s projektem mezindrodni spoluprace, az k jedndnim s partnerem. Bude
ziejmé, Ze organizace sdruzujici MSP hraji roli v kazdé z téchto fazi: propaguji moZnosti
mezinarodni spoluprace, poskytuji informace, upozoriuji na rizika, hledaji kontakty atd.

Nicméné, bude na kazdé organizaci sdruzujici MSP jak ptfesné se rozhodne jit daleko
v poskytovani téchto sluzeb. Je potieba zajistit velké mnoZstvi riznych druhli sluzeb
potiebnych pro tento typ aktivity, a bude zalezet na struktufe organizace, persondlu, ktery je
k dispozici, podminkach C¢lenstvi, finanéni situaci zda jeji sluzby budou ¢i nebudou
poskytovany bezplatn€. Na zakladé téchto specifik bude potieba aby si kazdd Organizace
sdruzujici MSP nalezla nejlépe odpovidajici systém.

*nejzakladnéjsi sluzba: oragnizace sdruzujici MSP jako zprostiredkovatel

Nejzakladnéjsi sluzba, kterou organizace sdruzujici MSP miiZe nabidnout na poli spoluprace a
hledani partnera je to ,Ze bude fungovat jednoduse jako broker pro navrhy a pozadavky
spoluprace. Mlze shromazd’'ovat nabidky a pozadavky na spolupraci ze zahrani¢i, vydavat je
ve vlastnich publikacich , vlastnim Casopise, uvefejiiovat je na Internetu atd. a poskytovat
tak zaujatym mistnim MSP detailni informace o zahrani¢nich spole¢nostech.V druhé sméru
mohou zasilat navrhy na spolupraci pro své mistni klienty (MSP) svym zahrani¢nim
kontaktim, které se pak pokusi nalézt odpovidajici partnery na svych mistnich trzich.

Nejjednodussi je poskytnout kontaktni informace spolu s publikovanym ndvrhem na
spolupraci. Nicméné timto zpiisobem Organizace sdruzujici MSP nema Zadnou kontrolu ani
zpravy o reakci ani vysledcich hleddni partneri. Ve vétSin€ piipad se proto doporucuje
Organizacim sdruzujici MSP povazovat kontaktni informace za divérné a poskytovat je
pouze zaujatym potenciondlnim partneriim, vyménou za poskytnuti jejich vlastnich udaji.

I kdyZ se Organizace sdruzujici MSP zaméii pouze na tuto zakladni sluzbu,.obvykle se
doporucuje poskytovat nékteré zakladni informace napt. dotaznik pro posouzeni vlastni
exportni pfipravenosti, informace o tvorbé exportniho planu, zakladni informace o vyvoznich
technikdch mezinarodniho obchodu, seznam odkazt na odbornou literaturu atd.
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*organizace sdruzujici MSP jako konzultant - podpora v kazdé fazi

Pokus zvolime druhy zptisob Organizace sdruzujici MSP tak tikajic provede klientské MSP
vSemi fdzemi za ruku az ke konecnému podepsani kontraktu.

To bude zahrnovat:
- pomoc MSP pfi posuzovani jeho pfipravenosti pro preshranicni a mezinarodni aktivity,
hledani nedostatkdi ve znalostech ¢i schopnostech a poskytovani odpovidajicich skoleni

k jejich odstranéni

- pomoc MSP pii tvorbé exportniho planu , v€etné provadéni vyzkumu trhu, konzultace
technickych , pravnich, a obchodnich podminek

- nalezeni potenciondlnich partneri pro MSP, provéteni jejich spolehlivosti, finan¢ni
solidnost a mozn4 i1 provedeni prvotni selekce

- asistence MSP pfi jednani s poskytnutim piekladatelskych sluzeb , vzorovych smluv,
pravnich rad atd.

- pomoc MSP pfi hledani zdroji financovani projektu, vcetné ptipravy dokumentli pro
ziskani podpory z vladnich ¢i evropskych podpiirnych programu.

Je nutné fici, ze takovyto stupeit podpory je velmi Casové narony a nakladny. VétSinou
nebude poskytovan Organizaci sdruzujici MSP, ale pouze soukromymi konzultanty.

*U&tovani poplatki

VétSina organizaci sdruzujici MSP bude poskytovat takovou miru sluzeb, ktera lezi nckde
mezi dvéma vyse zminénymi extrémy. Ve vétSin€ pripadu si Organizace bude uctovat urcité
poplatky za poskytnuté sluzby.

Poplatky mohou byt zaloZzeny na hodinové sazb¢, jiné sluzby mohou byt oceniovany
jednotlivé (napt. vyhleddvani partnera, pravni poradenstvi, proveéfovani potencionalnich
partnerl) nebo muize byt urena konecna cena poskytnutych sluzeb. Tato posledni moznost
muze byt ponékud problematickd, jelikoZz v hledani odpovidajiciho partnera a uzavieni
partnerstvi nemtze nikdy byt nic garantovano, ani nemuze byt dan fixni Casovy limit.
V ptipadé, Ze se projekt nevyvede bude tézké MSP uctovat néjaky poplatek.

IV.2. Rozvoj sluzeb pro spolupraci a hledani partnera
Jestlize chce organizace sdruzujici MSP poskytovat sluzby na poli preshranicni nebo
mezinarodni spoluprace musi samoziejmé mit zdkladni znalosti problematiky mezinarodniho

obchodu, legislativy EU,techniky vstupu na trh, pravidel konkurence atd.

Také si bude muset vybudovat sit nezbytnych kontakti doma i1 zahrani¢i. Ty budou
zahrnovat:
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* Organizace sdruzujici MSP v dalSich zemich nebo ostatni organizace snimiz muze
spolupracovat na reciprocni bazi pifi hledani informaci o trhu, seznami spole€nosti,
poskytovani informaci spole¢nostem, a nebo vzajemné distribuci nabidek a pozadavkii na
spolupréci atd.

* VIadni organizace a oddéleni napf. ambasady, obchodni zastoupeni, agentury podporujici
obchodni ¢innost jak z vlastni zem¢ tak ze zahranici za ucelem ziskani zdarma informaci o
trhu a obchodu, jako dodate¢ného kanalu pro distribuci nabidek a pozadavkl na spolupréci,
pomoci a informaci o prostfedcich finan¢ni podpory, informaci o obchodnich misich, a také
za Ucelem nalezeni potenciondlniho partnera pro spoluorganizovani partnerskych akei atd.

* Oddéleni Evropské komise a jeji pobocky napt. Generalni feditelstvi evropské komise pro
podniky a ostatni generalni feditelstvi, pro ziskdni informaci o partnerskych programech,
vyzkumnych a vyvojovych programech atd. Spolupracujicich siti generalniho feditelstvi napt.
BC-net, BRE, Euro info centra, pro poskytovani jejich specializovanych sluzeb tykajici se
spolupréaci a hledani partnera atd.

* Soukromé spolecnosti a Instituce, pro ziskdni specializovanych sluzeb napft. prodej seznamii
adres urcitych typt trhi ¢i odvétvi, informaci o spole¢nostech... Nekteré z téchto spolecnosti
maji specidlni tarify pro organizace sdruzujici MSP a ostatni pravidelné zékazniky. Miize byt
zajimavé se s nimi dohodnout na podminkach spoluprace.

V kazdém piipadé je dilezité, aby si organizace sdruzujici MSP vytvofila kontakty s témito
domdacimi i zahrani¢nimi partnery. Se zahrani¢nimi partnery bude ve vétSin¢ piipadi mozno
spolupracovat na reciprocni bazi:,jestlize budete prezentovat nabidku ¢i pozadavek na
spolupraci mého klienta, udéldm to samé pro vas, jestli mi poskytnete informace o vaSem
regionu, ja vam poskytnu informace o svém regionu®.

Pravé proto je dilezité mit informace o organizaci a jejich aktivitich nejen v matetském
jazyce, ale 1 v anglictiné. Brozury, Casopisy a také www stranky na Internetu jsou pro toto
dalezitym nastrojem.

Pro usnadnéni vymény profilti spolecnosti ur€enych pro spolupraci je uzitecné pracovat
s jednotnym formatem dotazniki, ktery bude vyplnén MSP hledajicim spolupraci, poradcem
Organizace sdruzujici MSP nebo obéma, a budou vném uvedeny vSechny relevantni
informace o spolecnosti a hledané spolupraci.Ukazky takovychto formulafi na profily
spolecnosti jsou uvedeny v ptilohéch 3 a 4.

IV.3. Organizace akci zamérenych na spolupraci, projekt management

Vedle hodnoceni pfipravenosti MSP na zapojeni do mezinarodnich partnerskych projekta,
podpory poskytované v pribéhu realizace celého procesu a pomoci pti hledani partnertt mtze
organizace sdruzujici MSP aktivné propagovat a stimulovat vytvafeni mezinarodni C¢i
pfeshrani¢ni spoluprace prostfednictvim potfddani ¢i spolupofddani akci zaméfenych na
setkdvani MSP z rtiznych zemi a regionii za ucelem hledani partnerti a zahajeni projekt
spolupréce.

*(spolu)organizovani mezinarodnich obchodnich misi: organizovani
mezinarodnich obchodnich misi bude zahrnovat vybér zemé ¢i regionu (pfednostné
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zemi ¢i regionl, které nabizeji moznosti pro mezindrodni spolupraci pro MSP
z doméaciho regionu), hledani mistnich partneri (soukromych ¢i vladnich, kteti maji
dostatecné  kontakty s mistnimi potenciondlnimi  spolupracujicimi partnery),
propagovani iniciativy v rdmci domaciho regionu a hledani ucasti zaujatych MSP,
zajisténi dostatecného mnozstvi kontakti pro vSechny tucastniky, sestaveni
individudlnich 1 spolecného programu, zajiSténi vSech praktickych nalezitosti
cesty/pobytu atd.

*(spolu)organizace spole¢né ucasti na veletrzich: Ucast na veletrzich piedstavuje
pro MSP dobrou pfilezitost jak nalézt potenciondlniho partnera. Pfesto pro mnoho
MSP je ucast taktikajic pfili§ vysoka latka, nejen kvili nakladim na pronajmuti
vlastniho stanku, ale také kvili praktickym problémy pfii zajiStovani zahrani¢ni cesty.
Spolecna ucast spolecnosti ze stejné zemé ¢i regionu je jak prakti¢téjsi tak 1 levnéjsi.
Pro organizaci sdruzujici MSP pfipravujici spole€nou ucast na veletrhu bude fada
prakticky povinnosti spojena s organizovanim ucasti na veletrhu stejna jako pfi
mezinarodni obchodni misi.

*(spolu)organizace akci v ramci Evropskych partnerskych programi (viz vySe),
nebo koordinace seskupeni MSP pro projekt v ramci Vyzkumnych a vyvojovych
programi, nebo jakakoliv iniciativa spolufinancovana Evropskou komisi: Pro
organizace sdruzujici MSP s dobrymi névrhy projektt jak propagovat pieshrani¢ni ¢i
mezinarodni spolupraci existuje mnoho pfilezitosti jak ziskat financni podporu
z prosttedkt EU.

K uspésné aplikaci o prispévek EU , je dulezit¢é mit néktera pravidla taktikajic
v malicku. Jejich prakticky prehled mizete nalézt v Pfiloze 5
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Pfiloha 1: NAVRH EXPORTNIHO PLANU

LFAKTORY OVLIVNUJICI EXPORTNI PRIPAVENOST
1. Kratkodobé a dlouhodobé vyvozni cile
2. Z jakého duivodu je spolecnost pfipravena exportovat (angazovanost managementu ,
financ¢ni a lidské zdroje atd.)
3. Popis a funkce produktu
4. Z jakych diivodu je produkt vhodny k exportu? (ispéch na domacim trhu, zaméteni
na poptavku v zahranici)
5. Kratky popis struktury odvétvi, konkurence a poptavky

II. VYZKUM TRHU

1. Klasifikace produktu

2. Zéakladni profil zakaznika

3. Cilové odvétvi (urcit a zhodnotit)

4. Cilova zem¢ (urcit a zhodnotit)
a. Primarni
b. Sekundarni
c. Specifika vybranych zemi (kultura, podnebi, ptirodni zdroje, atd....)
d. Pottebné modifikace produktu

5. Cilovy trh (ur¢it a zhodnotit)
a. Primarni
b. Sekundérni
c. Specifika vybraného trhu (kultura, dovozni omezeni,...)
d. Pottebné modifikace produktu
e. Konkurence a poptavka (urcit a zhodnotit)

III. EXPORTNI STRATEGIE
1. Strategie vstupu na trh
2. Hledani kontaktti/spolupracujicich partnert
3. Propagacéni strategie vyrobku/sluzby
4. Po prodejni servis, zaruky

IV. PRODEJ A DOPRAVA
1. Tvorba cen
2. Zpusoby platby (platebni podminky...)
3. Doprava a skladovani (INCOTERMS 2000, pojisténi...)
4. Prodejni odhady

V. OBCHODI ZVYKLOSTI A NAR{ZENI
Aplikovatelna obchodni zvyklosti a nafizeni, které se tykaji vaSich produkti v danych
zemich a danych trzich (exportni licence, tarify, ....)

VI. FINANCOVANI
1. Dostupné zdroje financovani
2. Metody ziskani dodatecnych finan¢nich zdroj

VIL. PLAN IMPLEMENTACE
1.Casovy plan pro implementaci dil¢ich ¢asti planu
2. Casovy plan na zhodnoceni implementace

Prilohy

1. Zakladni informace o spolecnosti
2. Zakladni informace o cilové zemi
3. Zakladni informace o cilovém trhu
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Pfiloha 2 : URCUJICi FAKTORY PRI VYBERU POTENCIONALNIHO PARTNERA

I. OBECNA HISTORIE FIRMY
- zaloZeni,vyvoj, rust
- zmena vlastniki, managert
- vyvoj produkce, produktt a trhti

1. PRAVNI ASPEKTY
- pravni forma
- podilnici a akcionafi
-podil na kapitalu tietich osob, podil na vlastnim kapitalu tfetimi osobami
- zvlastni ustanoveni ve spolecenské smlouve

I1I. ORGANIZACE, MANAGEMENT, PERSONAL
- struktura organizace
- praxe a zkuSenosti managementu
- styl fizeni
- personal: kolik, kvalifikace, ...

IV. OBCHOD
- prehled obratil za poslednich nékolik let
- analyza ceny a prodejni ceny
- ptidana hodnota
- hruba a Cista marze na produkt
- analyzy dluzniki

V. DISTRIBUCE
- distribucni kanaly: pocet, obrat, marze, efektivnost nakladu. ..
- rezijni naklady
- ndklady fyzické distribuce

VL. NAKUP
- pocet a kvalita dodavateli
- ndklady na skladovani

VII. VYROBNI MANAGEMENT
- analyza vyrobnich prostredki
- stupenl automatizace
- provozni strategie
- rozSifujici investice a opravky
- logistické naklady

VIII. ADMINISTRATIVA
- organizace administrativy
- stupeii automatizace
- metoda podavani zprav (mésicni, ro¢ni zpravy)
- vnitini a vné&jsi kontrola

IX. FINANCNI MANAGEMENT
- analyza bilance
- solventnost, likvidita, kapacita
- planovani, rozpocty, prognozy
- bankovni analyza

X. POZICE VE SROVNANI S MISTNIMI KONKURENTY
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Pfiloha 3: PROFIL SPOLECNOSTI URCENY K ROZESLANi JAKO NABIDKA
NEBO POZADAVEK KE SPOLUPRACI: ZAKLADNi FORMA

Profil spole¢nosti

DOPOTrUCENI: ... e
JmENo spoleCnostiz ....... ...

AT S A ..o

Kontaktni 0soba: ........ ...
Jazykova znalost: ......... ...

Druh CIMMOSt & oo e

Datum zalozZeni: ............. Pocet zaméstnancu: ................

Roc¢niobrat: ....................... EURO

PoZadovana SpoluPrace: ...........ccoooiiiiiiiiii i e

...............................................................................................
...............................................................................................
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Pfiloha 4: PROFIL SPOLECNOSTI URCENY K ROZESLANi JAKO NABIDKA
NEBO POZADAVEK KE SPOLUPRACI: ROZSIRENY PROFIL

Profil spoleCnosti

Tento profil bude poskytnut pouze spolecnostem, které projevi zajem spolupracovat s vasi
firmou . Prosim vypliite na stroji nebo na pocitaci

DOPORUCENT : oo,

© Profil spole¢nosti

Pocet zaméstnanct: ................. TCO/DIC: e
Obrat (v Euro): ...cccceevveenienen. Procento VYVOZU: .......covvieitiiiiniiiiiiceec e
DaAtum ZALOZENI: ..ocuvviieiiiecieecce e e et e et et e et e e e tb e e e tbeeeaaeeeaaeeebaeenareeas
BanKovni TEIETEICE: ......ccuiiiiieiieeie ettt ettt ettt e et e st esbeestaeeabeesseeenbeensaeensaens
Popis produktu (vCetné NACE kod)

Cinnost:
() vyrobce
() import - export
() velkoobchod
() distributor
() obchodni zastupce
() ostatni (prosim vysvétlete)
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Mate néjaké zkuSenosti s exportem ¢i importem? Ano/Ne

® Typ spoluprace

Obecnd/Finanéni spoluprace
() ptevzeti
() spole¢ny podnik
() fize
() ostatni (prosim specifikujte):

Obchodni spoluprace

() Chcete kontaktovat () Chcete byt kontaktovani jako
() vyrobce () vyrobce
() obchodnik () obchodnik
() velkoobchodnik () velkoobchodnik
() distributor () distributor
() obchodni zastupce () obchodni zastupce

Vyrobné-technologicka spoluprace

Nabizi Poptava
() Vyména know how
() Spoluprace na vyzkumnych a vyvojovych projektech
() Licen¢ni smlouvy
() Transfer technologii
() Spole¢na vyroba
() Subdodavatelstvi
() Poprodejni servis

© Popis navrhu na spolupraci

Prosim napiSte vasi nabidku ¢i Zadost o spolupraci v angli¢tin€ a jednim z dalSich jazykt EU.
(maximaln¢ 10 fadkl)
Anglictina :

28




O Geograficka specifikace

Prosim oznacte zemé se kterymi chcete spolupracovat:

Evropské Unie:
Belgie - Nizozemi - Lucembursko - Némecko - Francie — Velka Britanie - Irsko - Dansko -
Italie - Spanélsko - Portugalsko - Recko - Rakousko - Svédsko - Finsko

Kandidatské zemé:

Madarsko - Polsko — Ceska Republika - Estonsko - Slovinsko - Kypr - Rumunsko -
Bulharsko - Litva - LotySsko - Slovensko - Malta

Ostatni zemé:

Norsko - Svycarko - Ukrajina - Bé&lorusko - Rusko - Moldavsko - Ruska Federace - Gruzie -
Azerbajdzan - Kazachstan - Uzbekistan - Maroko - Alzirsko - Tunis - Egypt - U.S.A. -
Kanada - Mexiko - Salvador - Nikaragua - Kostarika - Kolumbie - Venezuela - Ekvador -
Peru - Brazilie- Chile - Bolivie - Paraguay - Uruguay- Argentina - Kypr - Libanon - Izrael -
Jordansko - Pakistan - Indie - Sri Lanka - Filipiny - Cina - Korea - Japonsko - Hongkong
Datum: .....occooeviiiiien, podpis

*Doporucujeme nevybirat v prvni fazi vice nez 2 nebo 3 zemé.
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Pfiloha 5: MEZINARODNI RiZENI PROJEKTU: PRAKTICKE POSTUPY

L.

IIL.

I1I.

IV.

VL

VIL

VIIIL.

IX.

Vas napad/navrh musi odpovidat skuteCnym potiebam nebo musi byt ptinosem pro
propagaci spoluprace mezi MSP. Nepiste navrh pouze jako odpovéd na vyzvu ke
spolupraci!

Naleznéte zda existuji moznosti jak ziskat fina¢ni podporu EU v ramci Evropskych
programill, nebo jako odpovéd’ . Informace miiZete nalézt v European Official
Journal nebo na adrese www.europa.eu.int

Upravte vas napad/navrh, berte v tivahu specifikace a kritéria daného projektu
Naleznéte partnery v ostatnich ¢lenskych zemich

Vytvoite navrh projektu, véetné zamyslenych cilti, podrobného popisu vsech projektu
se tykajicich aktivit, rozpoctu, ucastnikii, a kvantifikovatelnou dohodu tykajici se
vysledkd...

Predlozte projekt, berte na védomi mozné konecné terminy

Zacnéte s impementaci projektil az po pisemném potvrzeni Komise

Uskutecnéte projekt tak jak bylo uvedeno v navrhu

Nezapominejte pravidelné informovat o prubehu projektu)

Zakonceni projektu, vcetn¢ zaplaceni piispévku EU bude iniciovano po odevzdani
zaverecné spravy, financéni uzaveérky a veskeré dokumentace (paragont atd.)
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