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Uvod

S nardstem dynamiky trhu a konkurence v soucasnych ekonomikdch vétSiny zemi,
vznika velky tlak na podniky a jejich konkurenceschopnost. Na cesté firem za zvySenim
konkurenceschopnosti se v soucasné dobé objevuje mnoho novych podnikatelskych
trend(l. Na vyznamu tak narista i trend vzajemné spoluprace podnik(, které se spojuji
do vétsich celkd a spolupracuji v riznych oblastech podnikatelské ¢innosti. Jedna se
predevsim o kooperaci a tvorbu vzdjemnych vazeb mezi firmami, které se spojuji do
strategickych alianci nebo jinych forem partnerstvi vzniklych za specifickym

strategickym cilem.

Cile, pro které aliance vznikaji, jsou velmi riznorodé a vychazi z podnikatelskych
zamérd zucastnénych firem. Jednim ztéchto zdmérl mulze byt i snaha podnikud
proniknout ¢i zlepSit svou pozici na zahrani¢nich trzich, protozZe i pro tu firmu, kterd si
v tuzemsku stoji velmi dobrfe, mlize znamenat exportni expanze sloZity a riskantni
proces. Proto se tvorba strategickych alianci prosazuje i v oblasti zahrani¢niho obchodu
a podniky se sdruzuji do takzvanych vyvoznich alianci. Vyvozni neboli exportni aliance
jsou sdruzeni vice firem, nebo i celého odvétvi, se zamérem spojit sily svych ¢lenl a za

pomoci synergickych efektl zvysit jejich Sance na Uspéch v zahranidi.

Pro pochopeni vyznamu vyvoznich alianci a jejich pfinosu pro zucastnéné firmy je treba
identifikovat hlavni strategické cile a zakladni ulohy exportni spoluprace. Mezi
prvoradé cile patfi pfedevsim vyuziti synergickych efektl kooperace a snizeni rizik a
naklad@l spojenych se vstupem podnikd na zahraniéni trhy. U&astenstvim ve vyvozni
alianci firmy dale sleduji moznost 1épe konkurovat tém firmam, které disponuiji silnou
pozici na zahrani¢nim trhu a tuzemské firmy jsou tak vici nim casto znevyhodnéné.
Prostfednictvim alianci mohou firmy spoleéné pUsobit na stejnou cilovou skupinu
zakaznikd, nabizet jim SirSi sortiment a sluzby a spole¢né se podilet na marketingové
strategii i riznych marketingovych aktivitach, a tak vyznamné snizovat naklady s tim
spojené. V neposledni radé pfi spolupraci v oblasti vyvozu vznika pro firmy i mnoho

dalSich vyhod, jakymi jsou napfiklad sdileni znalosti a zkuSenosti, moZnost spolecné
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prezentace na domdcich i zahranicnich veletrzich a lepsi pfistup k finanénim zdrojim,

které by pro individualni firmy zUstaly téZko dostupné.

Je moino cCerpat z velkého mnozstvi literatury, kterd pojedndva o ridznych tématech
alian¢ni spoluprace firem. BohuZel vétSina této literatury se nezmifuje nebo se
zminuje jen okrajové o exportnich aliancich. Neexistuje proto mnoho pramend,
predevsim pak v ¢eské odborné literature, které by pojedndvaly konkrétné a rozsahleji
o specifikach a obecnych charakteristikach vyvoznich alianci. Proto jsem zvolila téma
vyvoznich alianci pro svoji bakalafskou prdci. Povazuji vyvozni aliance za jeden
z vyznamnych nastroji zvySeni konkurenceschopnosti firem na zahranicnich trzich a
chtéla bych touto praci prispét k hlubSimu objasnéni a popisu vyvoznich alianci, jakozto
specifického druhu strategické spoluprace firem v oblasti vyvozu. Velmi ptinosnymi
zdroji pro tuto praci mi byly materidly, interni zdroje a konzultace poskytnuté
pracovniky Ceské agentury CzechTrade, ktefi se danou oblasti zabyvaji. Za dalsi
vyznamnou pomoc V realizaci této prace povazuji konzultace sodborniky z Ceské

vesmirné aliance a Ceské IT aliance.

Cilem této prace je nejenom obecné charakterizovat vyvozni aliance, jakozto formu
strategické spoluprace, o éemz pojednava prvni a druha kapitola, ale i najit odpovéd na
urcité otdzky, které se tykaji implementace vyvoznich alianci v ekonomickém a
podnikatelském prostfedi Ceské republiky. Jakym zplisobem zvy3uji exportni aliance
konkurenceschopnost podnikl? Jaké jsou podminky a predpoklady, které pfispivaji ke
vzniku exportnich alianci a v jaké mire existuji v ¢eské ekonomice? Dokazuji konkrétni
priklady ceskych exportnich alianci, Ze jejich vzajemna spoluprace opravdu prispiva
k lepSim exportnim vysledklim svych ¢lenGd? Na prvni dvé otdzky se snazim nalézt
odpovéd' ve treti kapitole, kterd pojednava o vSeobecnych predpokladech ceského
podnikatelského prostiedi pro implementaci exportnich alianci a ve ¢tvrté kapitole,
ktera obsahuje prfehled o vyvoznich aliancich v éeské ekonomice. Podkladem pro
zodpovézeni treti polozené otazky je pata kapitola, kterd demonstruje kratkou

pfipadovou studii o Ceské vesmirné alianci.



1. Strategické aliance

Narast trendu strategickych alianci je moZno pozorovat od 2. poloviny 20. stoleti
soucasné s narlstem globalizace ve svétové ekonomice. Jejich vznik je dlsledkem
snahy podnik( zvysit svoji konkurenceschopnost a rychleji se adaptovat na zmény
trzniho prostfedi. Tlak na tvorbu strategickych alianci je vyvoldan predevsim
dominantnim postavenim zdkaznik( ve srovnani s dodavateli, zménami a globalizaci
v podnikatelském prostfedi a rychlosti védeckotechnického rozvoje a jeho inovacnimi
dUsledky. Jiny dlvod tkvi v potfebé malych a stfednich podnik(i vyrovnat se diky
vzajemné spolupraci s dominantnim postavenim velkych firem a jejich silnou pozici na

truhu.

Z ptedchoziho vyplyva, Ze wvznik strategickych alianci vsoucasné ekonomice lze
povaZovat za pfirozenou reakci firem, které se prizplUsobuji striktnim konkurenénim
podminkam trhu a ve vzajemném partnerstvi hledaji spojence, novy potencidl Uspéchu
a komparativni vyhodu. Pfitom strategické aliance nejsou zdaleka omezeny jen na
spoluprdci firem, ale partnery mohou byt i vysoké Skoly, vyzkumné Ustavy ¢i jiné
subjekty. Stejné tak strategické aliance nevznikaji, jenom za cilem ekonomické cinosti,
ale i jinych ¢innosti na neekonomické bazi. Nejcastéjsimi subjekty strategickych alianci
jsou malé a stfedni podniky. Nicméné misto mezi nimi zaujimaji i subdodavatelské

fetézce ve vazbé malych a velkych firem.

1.1 Definice pojmu strategické aliance

Leo Vodacek (2002, str. 13) uvadi, Ze z funkéniho hlediska jsou strategické aliance
jednou ze specifickych forem strategickych partnerstvi, kterd jsou obvykle chapana
jako SirSi pojem neZ strategické aliance. Dale rozezndvame 4 zdkladni formy
strategickych partnerstvi, a to ,volné” spoluprace neboli neformalni domluvy;
strategické aliance; joint ventures a ,tésné” formy v podobé fuzi a akvizici. Ve znacné
Casti svétové literatury jsou joint ventures povaZzovany za soucast strategickych alianci
chdpanych v SirSim slova smyslu. Rozdil mezi nimi spocivd vtom, Ze na rozdil od
strategickych alianci se pro spolupraci dvou ¢i vice partnerli vjoint ventures

predpokladd vytvoreni vlastni organizacni formy (napf. samostatnda podnikatelska
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jednotka, samostatny provoz, organizacni slozka atd.) Naproti tomu jsou tedy

strategické aliance volnéjsi formou spoluprace. (1, str. 14)

Neexistuje jednotna definice strategické aliance a lze nalézt desitky jejiho obsahového
a definiéniho vymezeni. Jedna z téchto definic pochazi od némeckého autora Arno
Hecka: ,Strategickou alianci se rozumi — nejednou Casové omezend — spoluprdce
minimdiné dvou prdvné, financné a hospoddrsky nezavislych firem, které této
spoluprdci prisuzuji velky strategicky vyznam a hodlaji si s jeji pomoci vytvorit
dlouhodobé a vyrazné konkurencni vyhody na vymezenych podnikatelskych polich nebo
trzich.“((1), str. 11). Jinou vystiznou definici uvadéji Jessica Lipnackova a leffrey
Stamps: ,,Podniky vytvdreji aliance, aby si zajistily specifické podnikatelské potfeby a
mohly zareagovat na pfileZitosti, které nemohou zvlddnout internimi silami.... Spole¢né
pracuji k dosaZeni svych strategickych cild...“((1), str. 12). At uZ je tedy konkrétni
definice strategické aliance jakakoliv, obecné z nich vyplyva, Ze jejim poslanim je
aktivovat efekty kooperace strategickych partner( ve vymezené podnikatelské ¢innosti

a spolecné smérovat k vytéenym strategickym cilGim.

1.2 Klasifikace strategickych alianci

Stejné jako vétSi mnoizstvi definic, existuje i vice zpuUsobl mozné klasifikace
strategickych alianci. | kdyz rGzni autofi pojimaji tuto klasifikaci rozdilné, mizeme
soucasné nalézt spolecné prvky, ve kterych se jednotlivé klasifikace od rtznych autor(
podobaji, ¢i dokonce shoduji. Pro tuto praci jsem zvlolila 3 nejcastéjsi zpUsoby
klasifikace strategickych alianci, se kterymi jsem se v literatufe stfetla. Leo Vodacek
(2002, str. 16-17) klasifikuje strategické aliance z hlediska ucelu; Zdenék Mikolas (2005,
str. 145-147) rozliSuje strategické aliance z hlediska regiondlni organizace a Albert

Berry (1997, str. 6-21) je klasifikuje podle subjektd, které se aliance zucastni. (1) (2) (3)

1.2.1 Klasifikace z hlediska ucelu
1, funkéni hledisko
. Vyrobni aliance

. Marketingové aliance



. Technologické aliance

. Vyzkumné aliance

. Obchodni aliance

. Financni aliance

. Investi¢ni aliance

. Poradenské (konzulta¢ni aliance)
. Aliance poskytujici pravni sluzby
. Reklamni aliance

. Exportni aliance

popf. dalsi;

2, teritoridlni hledisko

. Tuzemské aliance

. Zahrani¢ni (mezindrodni) aliance

3, organizacni hledisko

. Horizontalni aliance
. Vertikalni aliance
. Sitové aliance

4, vlastnické hledisko

. Soukromé aliance
. Verejnopravni aliance
. Kombinované aliance

5, hledisko cilové orientace

. Ziskové aliance
. Neziskové aliance
. Kombinované aliance

6, hledisko trvani

. PrileZitostné aliance
. Kratkodobé aliance
. Dlouhodobé aliance

popr. dalsi hlediska.((1), str. 16)
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1.2.2 Klasifikace podle regionalni organizace

Podle Mikolase (2005, str. 145) regiondlni teorie Cleni strategické aliance na zakladé
podoby koexistence regionu a firem na pramyslovy okrsek, sit podnik(l a klastr.
Pramyslovy okrsek je nejstarsi z definovanych, jehoz autorem je A. Marshall. Je tvoren
geograficky lokalizovanou siti malych a stfednich podnikd, které vyrabéji urcité vyrobky
na zakladé délby prace a mezi kterymi existuji dodavatelské, kooperacni a informacéni
vztahy. Soudobd regionalni teorie nahrazuje postarsi pojem primyslového okrsku

dynamictéjsim pojetim této strategické aliance, a to pojmem sit podnik( a klastr.

Sit podnik(l je velmi obecné oznaceni regionalnich svazkd firem, pfipadné ijinych
subjektl, které pouZivaji spojené zdroje ke kooperaci na spoleénych projektech.
Vytvarfi rizné formy a slouzi k rGznym ucelim, a to nejen na ekonomické bazi. Sité
podnik( vznikaji jak mezi malymi a stfednimi podniky, tak i na bazi subdodavatelské
spoluprace mezi velkym podnikem na jedné strané a siti malych a stfednich
subdodavatell na strané druhé. Nékteré maji formalni strukturu, nebo dokonce pravni
formy. Jiné jsou budovany zcela neformalné. Nicméné vsechny sité podnik(, at uz je
jejich findIni forma a ucel jakykoliv, sleduji stejny strategicky cil, a to dosazeni kladného

synergického efektu spoluprace a propojeni.((2), str. 146)

V pripadé klastrd se jednd o oteviena odvétvova seskupeni vzajemné zavislych firem
propojenych mezi sebou ve vyrobnim fetézci, které vytvafi prfidanou hodnotu
geograficky soustfedénych odvétvi nebo oborl. Zdenék Mikolas (2005, str. 146) uvadi
jiné pouZzivané vyrazy pro klastr, jako jsou svazky, shluky, hrozny, seskupeni ¢i okruhy
firem. Ve vétsiné pripadl jsou klastry tvoreny malymi firmami, jejichZ spoluprace jim
umoziuje hlubsi specializaci a subdodavatelské moznosti, které hraji kliCovou roli k

uspéchu mnoha priimyslovych regiona.

1.2.3 Klasifikace podle subjektii ve strategické alianci

Podle klasifikace z hlediska subjektl, které se do strategickych alianci zapojuji Ize
rozlisit alianci mezi velkym podnikem a malymi podniky (large-small subcontracting) a

alianci malych a stfednich podnikd ( SMEs cooperation). Vyhoda spoluprace mezi
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velkym a malymi podniky (Large-Small Entreprises, LSEs) vychdzi z predpokladu, Ze
velké podniky jsou v mnoha ¢innostech efektivnéjsi a fundovanéjsi nez malé firmy, ale
malé firmy jsou zase flexibilnéjsi, pruznéji se prizpUsobuji trhu a dokdzou se hloubéji
specializovat. Spoluprdce mezi LSEs je nejcastéji chdpana ve vertikdlnim sméru a jeji
spektrum se mlzZe omezovat jak na obycejnou vymeénu zbozi a sluzeb, tak i zachdzet do
hluboké vzajemné spoluprdce v oblasti vyrobni, financni, technologické, poradenské,
kontrolni i do mnoha dalSich. Mali subdodavatelé téZzi nejenom z moznosti odbytu u
velké firmy, ale také z jinych vyhod, které jim partnerstvi s velkou firmou pfinasi. Jedna
se hlavné o pfistup kvédeckotechnologickym informacim, poradenstvi, kontrole

kvality, k finanénim zdrojlm ¢i poznatkiim vrcholového managementu.((3), str. 6-21)

Aliance SMEs funguje ve sméru horizontalnim a pfinasi za¢astnénym firmam jak Uspory
naklad(i, tak moznost dosdahnout kolektivniho zvyseni efektivnosti pfi spolupraci na
raznych aktivitdch. Malé a stfedni podniky jsou obvykle velmi specializované, a tudiz
zavislé na dodavkach potrebnych produktl a sluzeb od jinych dodavatell. Zapojeni do
spolehlivych partnerstvi jim pfindsi Uspory z transakci na trhu. Dalsi vyhody pro ¢lenské
podniky lze spatfovat v Uspordch z rozsahu, sdileni poznatk( z oblasti technologie a
marketingu nebo sdileni vyrobnich faktor(. Efektivni horizontalni spoluprace je také
zakladem Uspésné interakce svnéjSimi subjekty. Napfiklad zvySuje Sance skupiny
malych firem k ziskani dvéru od financni instituce, ktera by uvérovani individualni firmy
jinak zamitla z divodu pfiliSného rizika. Stejné tak ma aliance malych firem vice Sanci

ziskat vétsi zakazku, na kterou by jednotlivec nestacil.((3), str. 8)

1.3 Prinosy strategickych alianci pro zucastnéné firmy

Priklady uspéchl zemi vychodni Asie, pocinaje Japonskem, ale i jinde na svété,
dokladaji dikazy o pfinosu mezifiremni spolupréace a alianc¢nich partnerstvi. Strategické
aliance nelze povaZovat za univerzalni klic k Uspéchu, ale pouze jeho vyssi
pravdépodobnosti.(Vodacek, 2002, str. 22) Jako celek prispivd dobfe fungujici
strategicka aliance k celkovému zlepSeni konkurenceschopnosti firem, ke zvysSeni
firemniho potencidlu za pomoci synergického efektu a k narlstu celkové efektivnosti,

ktery jde ruku v ruce s lepsi alokaci zdroja a jejich vyuzivanim.
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Ve své podstaté predstavuje kazda strategicka aliance rizikové podnikani. Podnikatelé
zvazujici vstup do aliance si jsou védomi rizik v podobé skryté konkurence, sledovani
vlastnich zajmu firem na Ukor partnerd a zneuZiti situace ve svlj prospéch. Realita, Ze i
pfes tato rizika dochazi za poslednich 20 let k nevidanému rozmachu alianci,
nasvédcuje tomu, Ze dana rizika jsou prevdiena pozitivhimi atributy. Pfitom pro
zUcastnéné partnery existuji rizné dlivody a motivy pro ¢lenstvi v alianci a vyhody z néj
vyplyvajici mohou byt chapany zcela subjektivné. Neznamena tedy, Ze to, co pro
jednoho predstavuje prinos, bude stejné pozitivné hodnoceno i druhym partnerem.
Podle L. Vodacka (2002, str. 28-36) se poslani strategickych alianci realizuje ve tfech

oblastech.

V prvni fadé prinosem strategickych alianci je sdileni ¢innosti a zdrojli mezi partnery.
V konkrétni podobé se pak jednd napfiklad o spolecné zajiSténi vyvoje a realizace
slozitych a financné narocnych vyrobkd, snazsi ziskani financnich popft. jinych zdroju i
vytvareni pozitivnich integracnich a synergickych efektl vzajemné kooperace diky
komplementarité slabych a silnych stranek zucastnénych firem. V seznamu dalSich
pfinosti by se dalo pokracovat, a to uvedenim redukce a sdileni negativnich rizik a
nejistoty podnikatelské cinnosti a vyuziti podnikatelskych konexi partnerd, jeho
komunika¢nich mozZnosti a kanalld. V neposledni radé jde o zlepsSeni ekonomie
zrozsahu, ze sluZzeb a mnoho dalSich ptinost, kterym rlzni podnikatelé pfrisuzuji

rdznou vahu a vyznam.((1), str. 28-42).

Druhou oblasti zajmu strategickych alianci je redukce konkurencnich stretl, kdy
zdanlivé paradoxné vstupuji konkurenéni firmy do strategickych alianci. Participujici
firmy tim sleduji strategicky cil, a to obejit ostré konkurenéni stfety a stabilizovat tak
své konkurencni prostredi. Ve své podstaté tedy konkurenti radéji voli nahrazeni
vyCerpavajiciho soupereni spolupraci. Tato forma kooperace je na jednu stranu velmi
nestabilni a riskantni, ale na druhou stranu muizZe byt hodnotnym zdrojem uceni se
konkurentl od sebe navzajem a ziskavani cennych informaci. Clenské firmy v alianci si

nadale zUstavaji konkurenty, ale diky spolupraci vytvareji potencial nutny pro prosazeni
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spolecné strategické politiky na trhu. Pod ochranou svych strategickych partnerd jsou
jednotlivé firmy |épe chranény pted diskriminaénimi akcemi trzniho okoli, coz ptispiva
k celkovému snizeni diskriminacnich praktik partnerskych firem v(c¢i sobé navzajem a
k vétsi transparentnosti relevantniho trhu. Navic spoluprace s konkurentem muze byt

docasnym partnerstvim v boji proti jinému silnéjsSimu konkurentovi.((1), str. 30-36)

Do treti oblasti patfi strategické aliance zamérené na vznik, transportaci a vyuziti
znalosti, jejichZ hlavni ptinos spociva v exploataci, sdileni, osvojovani a predevsim
zhodnocovani dat, informaci a poznatkli pro podnikatelskou c¢innost. Vzajemnou
kooperaci firem vtéto oblasti Ize urychlit inovacni zmény vyrobniho programu a
realizovat transfer technologii ¢i know-how mezi partnery. Podniky se spolupodili
napftiklad na vyzkumu, jehoz finanéni ndro€nost presahuje moznosti jednotlivych firem.
V ramci aliance ma firma mimo jiné moznost ucit se z partnerovych zkusenosti z pole
managementu, marketingu, financovani nebo z jeho dalSich znalosti a dovednosti.
Cenné informace, které Ize od partnera ziskat, jsou informace o trzich, na kterych se
pohybuje a vyuzit ve svij prospéch partnerovy informacni kanaly, kontaktni sité a

nékdy i jeho image.((1), str. 36-42)
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2. Vyvozni aliance

Exportni aliance je jedna z forem strategické aliance, ktera spliiuje vSechny jeji
charakteristické rysy. Pro definovani exportni aliance Ize tedy pouZit obecnou definici
strategické aliance stim rozdilem, Ze by byla zUZena na proexportné orientovanou
spolupraci podnikd. StéZejni strategicky cil exportnich alianci sméfuje k zefektivnéni
podnikovych aktivit v oblasti vyvozu. Pokud bychom chtéli zaradit exportni aliance do
nékteré z vySe uvedenych klasifikaci, jednalo by se nejspiSe z hlediska ucelu o funkéni
typ aliance; podle regiondlni klasifikace by jeji podobu asi nejlépe vystihoval klastr a
z hlediska subjektl jde ve vétsiné pripadd o horizontalni spolupraci malych a stfednich

podnika.

Poslani exportni aliance tkvi predevSim ve zvySeni Sanci vyvozcl na Uspéch
v konkurenéni soutézi na zahrani¢nim trhu. Exportni aliance se zasazuje o zvyraznéni
silnych stranek zucastnénych firem ve prospéch spoleénych cill a o vytvoreni
podminek pro jejich efektivni spolupraci. Tato spoluprace vyvozcli by pak méla
vést tuzemské firmy k poskytovani komplexnéjsich a kvalitnéjsich sluzeb zahrani¢nim
zakaznikim, a tudiz k ndarlstu jejich konkurenceschopnosti na zahranicnich trzich.
Dalsim ucelem aliance jsou bezesporu Uspory nakladl pfi spole¢né expanzi tuzemskych
firem do zahrani¢i a snadnéjsi ziskani dotacnich &i rliznych grantovych prostredk( z

verejnych zdroju.

2.2 Predpoklady vzniku, prinosy a rizika vyvoznich
alianci

V dubnu 2004 Exportni klub CzechTrade zorganizoval jednu z prvnich konferenci na

téma ,Tvorba exportnich alianci”, kde doslo k vymezeni zakladnich aspektld téchto

specifickych strategickych partnerstvi. Jednalo se predevsim o stanoveni predpoklad(

pro uspéch exportnich alianci, jejich pfinosy a rizika, zpUsoby financovani aliance,

prava a povinnosti ¢lenl a spolec¢na cinnost a jednani za alianci. (4)

2.2.1 Predpoklady zvySujici Sance na uspéch vyvoznich alianci

. angazovanost jednotlivych spole¢nosti zapojenych do exportni aliance,
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vzajemna podpora a omezeni konkurencnich krok( mezi jednotlivymi ¢leny,
dostatek financi zabezpecujici u€inné marketingové a obchodni kroky na
zahranicnich trzich,

radny podpis smlouvy o zaloZeni vyvozni aliance jednoznacné vymezujici
povinnosti a prava ¢lena aliance,

zvoleni spravné a divéryhodné osoby do funkce lidra aliance, ktery zabezpecuje
ucinnou komunikaci mezi ¢leny navzajem a s tfetimi osobami a ktery dale
koordinuje obchodni jednani, fizeni ¢i financovani spolecnych projekta,
dodavka konkurenceschopnych vyrobk( a sluzeb s vysokou pfidanou hodnotou

a poptdvka po téchto produktech a projektech v oblasti zahrani¢nich trhd. (4)

2.2.2 Prinosy vyvoznich alianci pro zicastnéné firmy

sniZzeni naklad(, a to zejména proniknuti na zahrani¢ni trh pomoci rozlozeni
naklad( na marketing, zastoupeni, prezentaci a jednani,

zlepseni pristupu k vyrobnim faktordm prostfednictvim sdileni technologie,
distribucnich kanal(, dodavatel(, specializovanych sluzeb a v disledku toho
snizeni jednotkovych naklad(,

rychlejsi a méné rizikové inovace, zrychleni a zjednoduseni tokl napadl a
informaci mezi ¢leny sdruzeni,

maximalizace hodnoty a minimalizace nakladd pro kone¢ného zadkaznika diky
specializaci firem na nejvynosnéjsi operace a outsourcing podplrnych procesd,
moznost soustfedit se na vysoce specializované sluzby nebo vyrobky
konkurenceschopné na globalnich trzich,

moznost nabidnout komplexni produktovou politiku od zpracovani projekt(,
pres dodavky technologii, az po poprodejni sluzby

a vyssi pravdépodobnost Uspéchu prostifednictvim aktivni obchodni ¢innosti

aliance na zahranicnich trzich. (4)

2.2.3 Rizika a moZnosti selhani vyvoznich alianci

mald angazovanost firem a pasivita v oblasti alian¢nich aktivit,

negativni strety mezi ¢leny aliance v podobé konkurencniho chovani,
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. nedostatek financi na spolecné exportni aktivity
. a smlouva o zaloZeni vyvozni aliance, ktera nedostatecné definuje

prava a povinnosti Ucastnika. (4)

2.3 Financovani aliance a prava a povinnosti ¢lent

Daniel Rejman (2006) uvadi pravni aspekty vytvareni aliance. Pfed samotnym vznikem
aliance je tfeba ucinit kvalifikovany odhad predpokladanych ndkladd a ocekavanych
prijm0, které bude aliance generovat. ProtoZe ne vsichni ¢lenové exportni aliance
oplyvaji stejnou ekonomickou silou a finanénimi prostfedky, mohou se domluvit na
Uhradé alian¢nich nakladd vrdzném rozsahu. Aby se predesSlo budoucim
nedorozuménim, je vhodné ve smlouvé jasné vymezit, jaké jsou podily ¢lenl na hrazeni
naklad(i a rozhodnout o budoucim rozdélovani pfijmu. Rozdélovani pfijmu, pokud neni
domluveno jinak, se stanovi proporcionalné k podililm na ndkladech. Financovani

aliance probiha z vlastnich zdroju ucastnik(i nebo z ¢erpani uvérovych prostredku. (5)

Kazdy ¢len mda pravo kontroly ve véci spravy a cinnosti aliance. Ddle md pravo na
informace o aktudlnim stavu aliance a na ochranu jak svych prdv, tak i prav aliance jako
celku. Ma pravo na jakékoliv informace, které byly sdéleny lidrovi treti osobou
v zalezZitostech aliance, a jeho pravem je byt vyrozumén o obchodni ¢innosti ostatnich
¢lent aliance. Mezi povinnosti Clend patfi hrazeni spoleénych ndkladl, zdkaz
konkurencniho jednani vici ostatnim ¢lentim, dodrzovani internich predpist a ochrana

dlvérnych Udaju o ostatnich ¢lenech ¢i o alianci jako celku. (5)

2.4 Spolec¢na Cinnost a jednani za alianci

Alianci spravuje a jedna za ni zvoleny lidr. Povinnosti lidra se ujima jedna z ¢lenskych
spolecnosti, respektive urcitd povéfenad osoba z dané spolecnosti. Lidr vystupuje za
alianci vGci tretim osobam, pripadné jedna se statnimi organy. Lidr disponuje
vymezenym mandatem, vede spoleény ucet aliance, koordinuje schize clen(
v pravidelnych intervalech a je hlavni kontaktni osobou ve vécech aliance. Lidrovou
povinnosti je ndlezité tlumocil ¢lenim aliance veskeré dulezité informace, nabidky,

pobidky ¢i jiné zpravy, které obdrzel od tretich osob pfi jednani za alianci. Lidr ma
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zasadni vliv na informacni toky v alianci, na koordinaci spoluprace jejich ¢len(i a znacné
ovliviiuje jeji celkovy Uspé&ch. Clenové aliance by tudiz méli peclivé zvolit osobu, ktera
bude efektivné vykonavat tuto funkci. Lidrem by méla byt predevsim takovd osoba,
ktera se zavdie uprednostfiovat zdjmy aliance nad zajmy osobnimi a

k nediskriminacnimu jednani vici ¢lenam. (5)

Kazda zucastnéna spolecnost v exportni alianci vybird svého vlastniho zastupce, ktery
vystupuje a jednd jejim jménem slidrem a ostatnimi cleny. Zastupcl, pfipadné
kontaktnich osob, mlze byt v jedné spolecnosti i vice, a to v rozliSeni pro véci
obchodni, organizacni ¢i technické. Mezi lidrem a zastupcem spolecnosti probiha
pravidelnd komunikace a reporting. Zastupci aliance se setkavaji v pravidelnych
terminech nebo podle potteby. Ulohou lidra je tyto schize svoldvat, vést a pofizovat z
nich pisemné zdapisy. Pfi schvalovani urcitych ndvrh( se vychdazi z velikosti
pfispévkového podilu ¢lena do spole¢ného rozpoctu aliance ¢i zjeho podilu na
nakladech. Podilu odpovidd vdha hlasu. Hlasuje se prostou nebo kvalifikovanou

vétsinou.

e

2.5 Jednotlivé kroky v ramci vzniku a zahajeni Cinnosti
vyvozni aliance

Stejné jako ve vétSiné pripadl volného smluvniho partnerstvi neexistuje zadny
univerzalni postup pri zaloZeni exportni aliance. Nicméné na zakladé poznatkl
z empirie lze vznik a zahdjeni aktivni ¢innosti exportni aliance generalizovat do uréitych
posloupnych krokd. lvan Vyroubal (2004, (4)) ve své prezentaci na téma vyvozni aliance
v oblasti biomasy“ uvadi tyto kroky jako nasledujici:
1) predstaveni zamérl exportni aliance a vzajemna diskuse nad jeji podobou
v ramci setkani zakladajicich ¢lent. Vysvétleni dalezitosti, urceni priorit a
preferovaného budouciho vyvoje,
2) urcenti lidra aliance nebo jiného subjektu koordinujiciho komunikaci mezi ¢leny
a povéreného vedenim aliance,
3) sestaveni smlouvy (kodexu) exportni aliance a podpisy ¢lenl. Jednd se o

smlouvu o spoluprdci, kterd neni upravena jako smluvni typ ani v obchodnim
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4)

5)

6)

7)

8)

ani v obcanském zakoniku. Proto je jeji podoba zavisla na dispozitivnim
ujednani ¢lend a uzavieni této smlouvy by mélo odrazet vzajemnou spolupraci
vSech stran v zdjmu realizace spole¢ného cile,

vytvoreni zakladnich komunikacnich prostifedkl exportni aliance, cozZ je nazev
aliance, logo aliance, zakladni technické tiskoviny aliance a katalog aliance a jiné
propagacni materialy,

zahdjeni marketingové a obchodni komunikace v ramci aliance prostfednictvim
vytvorenych komunikacénich prostfedkl, kanall a podpirnych instituci statni i
soukromé spravy,

zahdjeni komunikace s potencidlnimi zdkazniky pomoci Gcasti na domacich i
zahranicnich vystavach, konferencich a veletrzich,

vytvareni zastoupeni exportni aliance ve vybranych evropskych destinacich, kde
se soustredi nejvétsi potencialni klientela

zahdjeni samotné Cinnosti aliance v podobé pfijimani prvnich trznich impulzt a

zakazek.

19



3. Podminky a predpoklady pro vznik
vyvoznich alianci a mira jejich
implementace v ceské ekonomice.

Jiz desata léta 20. stoleti byla nejednou nazyvana desetiletim strategickych alianci a ve
svété je mozné nalézt celou fadu prikladd Uspésnych i nedspésnych exportnich alianci.
Jeden z nejmarkantnéjSich priklad( v Evropé nalezneme v Itdlii. Exportni aliance zde
stdly u pramen( hospodarského rozvoje nékolika zaostdvajicich regionl. Silnym
vyvoznim klastrem se stala ndbytkarska aliance v italském regionu Friuri-Venezia Giulia.
Tradi¢ni rodinné ndabytkarské firmy se domluvily na uzké spoluprdci pfi vyrobé a
exportu. Oprely se o synergické efekty aliance, snizily svoje exportni rizika a naklady a
zvysily tak svoji Sanci na Uspéch v zahranici. Zahraniéni expanze téchto alianci dokazala

pozdvihnout tuto oblast na druhy nejbohatsi region za Lombardii. (6)

Dopady na rlst zaméstnanosti a objemu vyvozu ukazuji, Ze exportni aliance regionalni
vyznam daleko ptesahuji. Pfiklad Ize nalézt i v Latinské Americe u vinaf(i z Chile. Pfed
vznikem zadjmového uskupeni chilsti vinafi ze svych sklepl nevyvazeli, chybél jim
dostatecny kapital pro exportni expanzi. Pak vytvofili Alianci vyvozch vina, ktera
umoznila malym chilskym vinafim predstavit se na mezindrodnich trzich jako soucast
vétSich a vyznamnéjsich skupin. Vybudovali silnou exportni znacku, ktera s sebou navic

pfinesla dodatecné pfijmy z rozvoje turismu, ktery se na ,vinarskou tradici“ nalakal. (6)

Dva vyse uvedené pfiklady jsou jen zlomkem ze svétové praxe. Existuje mnoho dalSich
prikladl uspésnych exportnich alianci ze zahranici, které nasly své uplatnéni a vice i
méné splnily ocekdvani do nich vkladané. Konkrétni priklady vyvoznich alianci
z tuzemska i ze zahranici odhaluji pfredpoklady, které prispivaji pro jejich vznik a zdarny
rozvoj. Za prvé se jednd o existenci subjektll, které se do exportnich alianci nejcastéji
spojuji. Tyto subjekty jsou predevsim malé a stfedni podniky, pro které spoluprace
v oblasti vyvozu predstavuje vyssi pfidanou hodnotu, nez pro velké a silné firmy, a tedy
i vétSi motivaci ke spojovani se do alianci. Za druhé samotné staty si jsou ve stale vyssi

mife védomy potencidlniho pfinosu proexportné orientovanych strategickych alianci
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malych a stfednich podnik(i pro statni ekonomiku. Proto se je snazi k jejich tvorbé
motivovat a podporovat prostfednictvim rdznych grantovych a dotacnich program(. Za
treti je tfeba vhodné instituce, kterd by exportni aliance zastitovala, zprostfedkovavala
jim koordinaci a efektivné a transparentné implementovala pro-alian¢ni a proexportni
politiku statu. VSechny tfi ztéchto vySe uvedenych predpokladld, tedy MSP,
proexportni programy a instituce na podporu obchodu a vyvozu, Ize nalézt bezesporu i
v Ceské ekonomice. Otazkou zlstdva, do jaké miry spliuji svdj ucel, jestli jsou efektivni

a jestli doopravdy pfispivaji ke vzniku exportnich alianci.

3.1 Ceské malé a stredni podniky - nositelé alianéni
iniciativy
Malé a stfedni podniky jsou vyznamnou souéasti podnikatelské sféry Ceské republiky,
které podnécuji konkurenéni dynamiku podnikatelského prostfedi. Hraji rozhodujici
ulohu pfti vytvareni novych pracovnich pfilezitosti a vSeobecné pusobi jako faktor
socialni stability a ekonomického rozvoje. Na druhé strané castéji nez velké podniky
nardzi na celou radu potizi, které znesnadnuji jejich podnikani a samotnou existenci.
Slabymi misty v podnikatelském prostfedi pro MSP jsou napfiklad Spatny pfistup k
financovani podnikatelskych zamérl, vysoké darnové zatizeni, vysoké naklady na
pracovniky kvuli socidlnimu a zdravotnimu pojisténi, slaba kupni sila obyvatelstva,
rozdilny pfistup statu k velkym a malym firmam ¢i likvidacni cenova politika velkych
firem. Rovnéz pfistup MSP k informacim, zejména o novych technologiich,
potencialnich trzich a zménach v legislativé, je obtiznéjsi nez v pripadé velkych firem.

(7)

3.1.1 Podil MSP na makroekonomickych ukazatelich v Ceské
ekonomice

Podle definice se obecné za malého respektive drobného a stfedniho podnikatele
(MSP) povazuje podnikatel, ktery zaméstnava méné nez 250 zaméstnancul a jeho aktiva
nepresahuji korunovy ekvivalent ¢astky 43 mil. EUR nebo ma obrat nepresahuijici
korunovy ekvivalent 50 mil. EUR. Z toho za malého podnikatele se povazZuje ten, ktery
zaméstnava méné nez 50 zaméstnancl a jeho aktiva nebo obrat nepresahuji korunovy

ekvivalent 10 mil. EUR. Za drobného ten, ktery zaméstnava méné nez 10 zaméstnancu
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a jeho aktiva nebo obrat nepresahuji korunovy ekvivalent 2 mil. EUR. (8). Podle zpravy
o vyvoji MSP a jeho podpore (2006) predstavuje podil malych a stfednich podnik( na
celkovém poctu podnikli v Ceské republice 99,85%. MSP se podileji 61,38% na
zaméstnanosti, na mzdovych ndkladech 55,41% a na investici 54,42%. VV\ykony MSP se
podili na celku 51,45%, na ucetni pfidané hodnoté 52,62% a jejich podil na HDP je
34,36%. (9)

Obrazek 1 Podil MSP na vybranych makroekonomickych
ukazatelich (zdroj: (9))
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Tabulka 1 Podil MSP na vybranych makroekonomickych ukazatelich

rok 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

pocet podniku (%) 99,8 1 99,8 (99,8 | 99,7 | 99,8 | 99,8 | 99,8 | 99,8 | 99,9 | 99,9

pocet zaméstnanct (%) | 59,8 | 57,9 | 58,8 | 59,4 | 59,7 | 61,3 | 61,6 | 61,5 | 61,6 | 61,4

HDP (%) 1) 1) |31,5] 31,2 316

w

4,4 | 349347346 | 344

Zdroj: (9)

1)ddaje nejsou k dispozici
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Tabulka 2 Zahrani¢ni obchod podle velikosti podnikd v roce 2006

Rozdil Rozdil
Vjvoz Podil rlla podl_lu Dovoz Podil r’la podl-lu
. celkovém protir. . celkovém protir.
objem , Objem
(mil. K&) vyvozu 2005 (mil. K&) dovozu 2005
’ (%) (procent. ’ (%) (procent.
body) body)
MSP 1146
931138 43,5 2,8 54,6 -0,1
(0-249) 551
250 a vice
1180151 55,0 -2,8 926,147 44,1 0,1
zameéstnancu
Zdroj: (9)

Tabulka 3 Podil dovozu a vyvozu MSP od roku 1997-2006

rok | 1997 | 1998 | 1999 | 2000 | 2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006

vyvoz | 36,40 | 36,25 | 36,54 | 36,15 | 35,74 | 34,16 | 34,0 | 34,3 | 40,7 | 43,5

dovoz | 48,00 | 48,84 | 50,74 | 49,43 | 47,12 | 50,33 | 49,8 | 52,5 | 54,7 | 54,6

Zdroj: (9)

Obrazek 2 Podil dovozu a vyvozu MSP od roku 1997-2006
Zdroj:(9)
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Jak je zfejmé z tabulky 2 a 3, MPS realizuji vice nez 54% veSkerého dovozu, ale na
celkovém vyvozu se podileji jen zhruba 44%. Tento nesoulad mezi vyvozem a dovozem
znaci, ze ¢eské MPS v sobé skryvaji dosud nevyuzity exportni potencial, ktery je tfeba

rozvinout. Velkym hendikepem pro malé a stfedni podniky v oblasti vyvozu zUstava
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nedostatek kvalitnich lidi pro zahrani¢ni obchod, protoZe ve srovnani s vétSimi podniky

je pro né sloZité nalezité je ocenit.

3.2 Statni programy na podporu exportu individualnich
podnikii a vyvoznich alianci

Aktudlni data za minulé roky véetné roku letoSniho poukazuji na skutecnost, Ze i kdyz
cesky vyvoz roste, pocet exportujicich firem klesa. Tento Ubytek je patrny predevsim u
malych a stfednich vyvozc( s vyvozem pod 50 milion( korun ro¢né. Na druhou stranu
pocet vyvozcl v pasmu 50 az 500 milion korun a nad 500 milion( korun je viceméné
stabilni. Cim mensi firma, tim zpravidla vétsi potize s financovanim vyvozu, a proto jsou

tyto firmy odkazané na statni pomoc.

3.2.1 Program Podpora exportu pro malé a stiredni podniky
V roce 1998 poprvé schvalila viada CR program Podpora exportu pro MSP, ktery trval

do roku 2000. Dlivodem byla situace, kdy MSP v ceské ekonomice tvofily nejvétsi pocet
programu se stala z povéfeni MPO Ceska agentura na podporu obchodu CzechTrade.
V roce 1999 projevilo zajem o program Podpora exportu pres 500 podnik(, z toho 350
zadostem bylo vyhovéno a z programu se vycerpalo 35,7 miliond K¢ V tomto roce
podniky nejvice Ccerpaly prispévky na prezentace v zahrani¢i, napfiklad na
specializovanych vystavach a veletrzich, obchodnich misich aj. V rdmci programu firmy
ziskaly také marketingové informace. V roce 2000 podniky podaly na 750 Zadosti
v hodnoté 82 milion( korun a dotace realné obdrzelo na 374 podnik( v hodnoté témér

65 mil. K¢. (10, str. 58)

3.2.2 Program Marketing

V navaznosti na program Podpora exportu zacal CzechTrade vroce 2001 nabizet
firmam program exportnich pobidek pod nazvem Marketing. Program souvisel
s nutnosti, aby se MSP snadnéji zapojily do jednotného vnitiniho trhu EU a s celkovou

pripravou vstupu CR do EU. V roce 2001 byly poskytnuty dotace 427 podnik(im, a to ve
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vysi 68 mil. K¢ Program Marketing fungoval do roku 2004 a vSechny ctyfi roky byl

financovan ze statniho rozpoctu. (10, str. 58)

3.3 Operacni program Primysl a podnikani (OPPP)
2004-2006

Po vstupu CR do EU bylo vyhldseno zkrdcené programovaci obdobi pro roky
2004-2006 pod nazvem Operacni program Prlimysl a podnikani (OPPP). Program byl
urcen na realizaci takzvaného Cile politiky hospodarské a socidlni soudrznosti EU. OPPP
se vztahoval na celé Gzemi CR s vyjimkou hlavniho mésta Prahy a erpal prostiedky
vyhradné z Evropského fondu pro regiondlni rozvoj. Ministerstvo prlimyslu a obchodu
se stalo vliibec prvnim resortem, kde dochazelo k redlnému cCerpani evropskych fond
konecnymi pFijemci. OPPP zajistoval komplexni podporu predevsim malého a stfedniho
podnikani s vyuzitim prostfedk( strukturalnich fondl EU a zahrnoval v sobé 12 dil¢ich

dotacnich programu, které pokryvaly témér vsechny sféry podnikatelské ¢innosti. (11)

3.3.1 Program Marketing v ramci OPPP

V ndvaznosti na jeho UspéSnou implementaci v minulych letech se jednim z 12 dilc¢ich
program( OPPP stal opét proexportni dotacni program Marketing. S tim rozdilem, ze
prostiedky byly Cerpdny z 75% ze strukturalnich fondl EU a z 25% ze statniho rozpoctu
CR. Spravcem Programu a poskytovatelem podpory bylo opét Ministerstvo primyslu a
obchodu CR a zprostfedkovatelem agentura CT. Cilem programu z(stala podpora
konkurenceschopnosti MSP a sniZzeni jejich ndkladl pfi vstupu na zahranicni trhy.
Program mél prispét k rozvoji exportnich aktivit malych a stfednich podnikateld po
vstupu Ceské republiky do Evropské unie a zvy$it moZnosti vyuZiti exportnich
prilezitosti, které na svétovém trhu existuji. Podpora se nevztahovala na pouhy rozvoj

podnikatelského zaméru, ale musela mit jasné a vyrazné proexportni zaméreni.

Do programu Marketing v rdmci OPPP 2004—2006 bylo pfijato celkem 549 projektu
v hodnoté 326 miliond korun. (10, str. 58) Podnikatelé mohli podavat Zadosti o
poskytnuti dotace pribézné od zacatku programu az do mésice fijna 2006. O pridéleni

dotace rozhodovala agentura CzechTrade na zédkladé exportniho planu, ktery ji Zadajici
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podnikatelé museli predloZit. Podnikatelé mohou pfiznané prostfedky narokovat
nejpozdéji do poloviny roku 2008 poté, co budou jejich projekty postupné realizovany.
Dotace budou podnikim vyplaceny az do konce roku 2008 za podminky, Ze je

podnikatel ndrokoval vcas, tedy do poloviny roku 2008. (11)

K datu poloviny roku 2007 bylo jiz k proplaceni schvaleno 158 projektli v hodnoté
témér 61.24 milion( korun. (10, str. 58) O dotaci v programu Marketing nemohly zadat
firmy se sidlem v Praze, s vyjimkou téch, jejichZ vyvozni ¢innost je spojena s vyrobou a
sluzbami realizovanymi mimo region Praha. Pro projekty realizované firmami se sidlem
na Uzemi hlavniho mésta Prahy existoval vté dobé zvlastni program v gesci

Ministerstva pro mistni rozvoj.

Dotované aktivity v programu Marketing OPPP:

a) ziskavani marketingovych informaci souvisejicich se vstupem na zahranicni trhy,

b) tvorba studii vstupu na zahrani¢ni trhy a dalSich materialQ, které jsou predpokladem
zvyseni aktivity Ceskych podnik( na zahranicnich trzich,

c) tvorba propagacnich materidld (véetné elektronickych) za ucelem prezentace
¢eského subjektu v zahranici, a to téz prostfednictvim internetovych stranek,

d) prezentace podniku na vystavé nebo veletrhu v zahranici. (11)

3.4 Operacni program Podnikani a inovace (OPPI)
2007-2013

Na OPPP navazuje Operacni program Podnikdni a inovace (OPPI) 2007-2013. Jeho
globalnim cilem je zvysit do konce programovaciho obdobi konkurenceschopnost ¢eské
ekonomiky a pfiblizit inovacni vykonnost sektoru pridmyslu a sluzeb uUrovni prednich
primyslovych zemi Evropy. Jeho fidici organ, MPO CR, opét sestavilo OPPI ze
samostatnych dil¢ich programl, a to bud novych, nebo z téch, které se v
predchazejicim OPPP osvédcily. Proto byl do OPPI znovu zafazen program Marketing.

(12)
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3.4.1 Program Marketing v ramci OPPI

Novy program Marketing v ramci OPPI se v mnohém shoduje se svym predchidcem
z OPPP. Spravcem zdstava MPO CR a implementaéni agenturou CT. Cilem programu je i
nadale posileni mezinarodni konkurenceschopnosti MSP se sidlem v CR na
zahranic¢nich trzich. Zaroven program Marketing pfinasi nové rfadu pozitivnich zmén
jako napfiklad skute¢nost, Zze maximalni vyse dotace se zvySuje z 1 na 2 miliony korun a
muaze pokryt az 50% zplsobilych vydajl, coz je o 4% vice nei v minulém
programovacim obdobi. Vyznamnou novinkou je koncept vyvoznich alianci, ktery
povzbuzuje MSP k vytvoreni seskupeni (alianci, klastr() s jasnym exportnim zdmérem a
pldnem. Marketing OPPI tedy dotuje marketingovou ¢innost nejenom individudlnich
podnikateld, ale i jejich seskupeni o minimalné 3 clenech (max. 25). Tvorba téchto
seskupeni povede k zesileni synergii sluzeb agentury CzechTrade a dalSich sluzeb statu
poskytovanych v oblasti mezinarodniho obchodu a k mnohym vyhodam pro cleny

aliance. (13)

3.4.2 Oficialné podporované aktivity programem Marketing

a) Individualni projekty MSP a projekty seskupeni MSP (alianci) podporujici jejich vstup
na zahranicni trhy

b) Spolecnd ucast na specializovanych vystavach a veletrzich v zahranici schvalenych
MPO pro pfislusné obdobi

c) Oborové a katalogové prezentace realizované agenturou CzechTrade podporujici
zvy$eni konkurenceschopnosti ekonomiky CR na zahrani¢nich trzich

d) Rozvoj sluzeb agentury CzechTrade v oblasti mezindrodniho obchodu

Program je vyhlasen na obdobi 2007-2013 a bude realizovan postupné
prostfednictvim vyzev. Vyzvy budou zvefejnény na internetovych strankdch MPO CR a
agentury CzechTrade. Prvni vyzva byla vyhlasena dnem 28. Unora 2007 MPO formou
kontinudlniho, casové vSak omezeného pfijmu Zadosti. Pfijem elektronickych
registracnich zadosti o poskytnuti dotace zacal 1. bfezna 2007 a dne 31. prosince 2007
konci. Planovana alokace pro tuto vyzvu predstavuje ¢astku ve vysi 7,5 mil. EUR s tim,

Ze spravce programu (MPO) si vyhrazuje pravo program pozastavit, nebo predcasné
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ukondit (naptiklad z d@vodu vyéerpdni alokovanych finanénich prostiedkd). Zadatel o
podporu z programu Marketing musi mit sidlo mimo Prahu s vyjimkou ptipadd, kdy je

vyvozni ¢innost spojena s vyrobou a sluzbami realizovanymi mimo hlavni mésto Praha.

(14)

Tabulka 3 Srovnani programu Marketing v ramci OPPP a OPPI

OPPP(2004-2006

OPPI(2007-2013)

Prijemci MSP, pravnické MSP, pravnické, fyzické
Utastnici individualni Individualni i seskupeni (aliance)
Nejvyssi castka dotace

e informace 100 tis. K¢
Limity na aktivity zadné e propagace 400 tis. K¢

e tvorba www 200 tis. K¢

e vystavy a 300 tis. K¢
Max. dotace (%) 46% 50%

Max./Min. dotace(%o)

1 mil/100 tis. K¢

2 mil. K¢/100 tis. K¢

Pravidlo de-minimis

2. a dalsi ucast na stejné
vystave, software

2. a dalsi ucast na vystave, software,
propagace, tvorba www

Doba trvani projektu

12, max. 18 mésicti

12 mésicu

Povinna publicita

Bez podminky

Podminka - cizojazy¢né

Dotované ¢innosti

Platny seznam

Platny seznam (beze zmény)

(OKECQ)

Forma podani www.mpo.cz, Excel, RK e-account, www.czechtrade.cz, metodika
Zadosti Cl mozna RK CI

Po_d mlpka pro zadna Smlouva o participaci na nakladech
Alianci

Zdroj: (14)

3.5 Statni program Aliance

Jak uZ bylo feceno vyse, Program Marketing, ktery je soucasti OPPI (2007-2013), se
vztahuje pouze na mimoprazské firmy. Aby nebyly praiské firmy znevyhodnéné,
vyhlasilo pro né na rok 2007 MPO narodni dotaéni program pod nazvem Aliance.
Program Aliance je zcela revolucni oproti ostatnim programim v tom, Ze neposkytuje
dotace individualnim MSP, ale vyluéné jen jejich aliancim. Program Aliance neni
financovan ze strukturalnich fondl jako v pripadé programu Marketing, ale ze statniho
rozpoCtu. Funkci gestora plni MPO a zprostfedkovatele agentura CT. Cilem je

motivovat prazské MSP ke sdruzovani se do exportnich alianci a finanéné dotovat jejich

mezindrodni marketingové aktivity.

Pokud tedy urcity maly nebo stfedni podnikatel se sidlem v Praze chce ziskat finanéni

podporu, mlze si vyhledat exportni partnery, se kterymi uzavie dohodu o spolupraci.
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http://www.mpo.cz/
http://www.czechtrade.cz/

Spolecné na vlastni ndklady zrealizuji urcity exportni projekt a zpétné mohou
narokovat od agentury CT dotaéni kompenzaci ndkladld vynaloZenych na svoje
marketingové aktivity, které pti realizaci vyvozniho projektu uskutecnili. Pfiloha 3

znazornuje tabulku se zakladnimi informacemi o programu Aliance.

Program Aliance existoval jiz pfed rokem 2007 s tim rozdilem, Ze se vztahoval nejenom
na prazské firmy, ale na vsechny ¢eské MSP, které se rozhodly vytvofit vyvozni alianci.
Poprvé byl ndrodni program Aliance vyhlasen v roce 2005. Byl uréen pro shodné
aktivity jako program Marketing OPPP, ale jen pro sdruZeni tfi a vice (maximalné 25)
podnikatelskych subjekt(i. V prvnim roce se programu ucastnilo 18 alianci, jimZ bylo
vyplaceno témér 8 milionl korun. O rok pozdéji vzniklo 15 alianci, kterym byla
vyplacena dotace ve vySi 9 miliond korun. Pro rok 2007 se disponuje c¢astkou 10

milion0 korun. (10, str. 58)

3.5.1 Zakladni pojmy programu Aliance

Alianci se rozumi seskupeni nejméné 3 malych a stfednich podnikatell (maximalné
25), z nichz alespon jeden ma sidlo v Praze a jejichZ vyrobni program anebo sortiment
se vzajemné dopliuje pro dodavku v konkrétnich odvétvich ekonomické ¢innosti. To
znamena, ze firmy jsou bud vzdjemné propojeny ve vyrobnim retézci, nebo maji
spole¢ného konecného odbératele. Obecné ve smyslu programu je aliance
charakterizovdna seznamem seskupenych malych a stfednich podnikatel(, definici cild
aliance, marketingovymi a obchodnimi aktivitami aliance, osobou exportniho
manazera, ¢asovym planem realizace cild a ohodnocenim potencidlnich efektu aliance.

(15)

Prijemcem podpory muizZe byt pouze pravnickd osoba, ta ale zaloZenim aliance
nevznikd, a proto se jedna firma z fad ¢leni musi ujmout funkce lidra. Lidrem aliance
se rozumi pravnicka osoba v Cele aliance, ktera predklada zadost o poskytnuti podpory
a jiz je podpora vyplacena. Je vhodné, aby si aliance MSP zalozila spolecny ucet na
jméno tohoto lidra, do kterého plynou veskeré spole¢né zdroje aliance, a to predevsim

statni dotace, kterou si posléze ziuc¢astnéné firmy dle dohody rozdéli.(15)
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Projekt Zadatele je marketingovy plan vstupu na zahranic¢ni trh. V projektu musi byt
obsaZzen celkovy vyéet zamyslenych aktivit, které navazuji na redlny obchodni zdmér
aliance. Podminkou je definice tohoto zaméru v Zadosti o poskytnuti podpory. Vybér
projekti je provadén v ramci vybérového fizeni odbornou hodnotici komisi

sestavenou z pracovnikii MPO a CzechTrade.(15)

Aktivity jsou dil¢i akce aliance napliujici vécny zamér exportniho projektu. Zejména se

jednd o tyto podporované aktivity:

. zpracovani studie vstupu sdruzeni na konkrétni zahrani¢ni trh s vystupem
konkrétnich aktivit a potencidlnich zdkaznik(

. zpracovani marketingovych cizojazy¢nych materiald aliance

. prezentace aliance na veletrzich a vystavach.(15)

Zakladni dlvod pro seskupeni firem do aliance je snizeni vydaji na vstupu na
zahranicni trh a spolecnd efektivnéjsi prezentace v zahranici. Podpora je poskytovéna
po dobu jednoho kalendarniho roku formou dotace maximalné 50% celkovych
zpUsobilych vydaj aZ do vy$e 2 mil. K& Zadatel o dotaci musi zajistit spolufinancovani
vydaju na realizaci projektu z vlastnich nebo z ostatnich zdroji (napt. bankovni tuvér).
Pfijemce podpory je povinen predkladat poskytovateli aktualni ddaje pro vyhodnoceni
monitorovacich ukazatell prinosl projektu. Také prijemce podpory se zavazuje po
dobu 2 let od poskytnuti informovat pravdivé a Uplné agenturu CzechTrade o svych

ro¢nich obratech a vyvozu do daného teritoria. (15)

3.6 Role agentury CzechTrade ve vztahu Kk vyvoznim
aliancim

Spole¢nym zdjmem jak statu, tak exportérd, je rUst a efektivni vyuZiti exportniho
potencialu ceskych firem. Tvorba exportnich alianci je jedna z moznych cest, jak toho
docilit. Proto od roku 2004 se v oblasti exportnich alianci za¢ala angaZovat i Ceska
agentura na podporu obchodu CzechTrade pfi MPO. V roce 2004 CzechTrade vybral 7

progresivnich oborl ceského exportu, ve kterych bylo ndasledovné zaloZzeno 5
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oficialnich oborovych exportnich alianci. Nékteré z téchto alianci fungovaly neoficiadlné
uz predtim a svoji existenci tedy jen formalné stvrdily pod zastitou CT. V ndsledujicich
letech vzniklo dalSich 11 oborovych exportnich alianci, zaloZzenych za cilem dlouhodobé
spoluprace a desitky alianci malych a stfednich podnik, které se spojily do aliance jen
kratkodobé po dobu realizace exportniho projektu, a to bezprostfedné za ucelem

ziskani dotace.(10, str. 74) (16)

Snaha CT motivovat a informovat Ceské podniky o vyhodnosti spoluprace nadale
pretrvava. Prfitom ambici CzechTrade neni uméle vytvaret aliance ani nutit firmy do
vzajemné spoluprace, ale vytvofit podminky firmdam ke spoluprdci ochotnym a
pfipravenym. CzechTrade sdm neoslovuje jednotlivé firmy a nenabdda je, aby
vstupovaly do exportnich alianci. Pouze jim nabizi informace o této moznosti, jejich
prednostech i rizicich. Na zacatku spole¢nost sama musi vynalozit iniciativu a zajem o
vstup do nékteré z existujicich alianci nebo o vytvoreni nové. Pfitom ji CzechTrade
muaZe poslouzit jako koordindtor a nasmérovat firmu tim sprdvnym smérem.
CzechTrade nabizi aliancim stejné sluzby jako jednotlivym firmam. Rozdil je v tom, Ze
CT komunikuje s alianci prostfednictvim jejiho lidra, ktery ziskané informace posila
ostatnim clenim aliance. Efektivnost této komunikace spociva hlavné v usetieni
administrativni prace pro CT a snizeni naklad( pro ¢leny aliance za sluzby, které jim CT

poskytuje.(16)

3.6.1 Sluzby Ceské agentury CzechTrade poskytované vyvoznim
aliancim

Na Oborovém setkani (2004) zaznély informace o sluzbach agentury CzechTrade pro

vyvozni aliance (4):

. poradenstvi (iniciace vzniku konkurenceschopnych alianci, ptiprava exportnich
planl a konkrétnich krok(, doporuceni teritoria atd.),

. tvorba a financovani prezentacnich materialQ aliance (tistény katalog, webové
stranky Aliance, konference, tiskové zpravy na webu),

. poradani zahranicnich obchodnich misi (konferenci a prezentaci na
zahrani¢nich vystavdach a veletrzich), praktické seminare v CR o exportu,

networking,
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. informace o zahranicnich trzich ve formé analyzy (konkurence, potencialni
zadkaznici, pozadavky na daném trhu),

. vyhleddvani pfrilezitosti a partner( v zahranici, aktualni pfehledy relevantnich
poptdvek z vefejnych zakazek v zemich Evropské unie,

. moznost aliance vystupovat pod zastitou MPO, coz zvysSuje jeji dlivéryhodnost u

zahranicnich klientd,

. aktualni prehledy dotaci a fond( EU,

. lobbing CzechTradu za vyvozni aliance,

. vyuziti zahrani¢nich kancelafi CzechTrade,

. a dobrd spoluprace se zastupitelskymi urady.

Vyse urcené typové produkty a sluzby poskytuje CzechTrade ¢lenim aliance za stejné
poplatky jako individualnim firmam. Nicméné aliance malych a stfednich podnikd
s prdvem na dotaci z programu Marketing ¢i Aliance hradi sluzby Agentury CzechTrade
nejprve ze spolecnych zdroji a zpétné za né obdrzi dotacni kompenzaci. Dotace je
splatna aZz nasledné po realizaci projektu a Zadné zalohy se neposkytuji. Jak jiz bylo
zminéno, dotaci inkasuje lidr aliance, ktery ji nalezZité rozdéli mezi ¢leny. V pfipadé
oborovych alianci, kterych se zucastni i velké firmy a které z tohoto dlivodu nemaji
narok na dotaci, se ¢lenské firmy podileji na financovani sluzeb CT jednotlivé nebo ze

spolec¢nych zdroju.(16)
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4. Ceské vyvozni aliance

Zatimco ve svété se sdruzené firmy vyznamné podileji na ndrodnim exportu a exportni
klastry patfi k modernim trendlim v rozvoji region(, u nas jsou podobné projekty zatim
relativné novou zdleZitosti. Prvni z nich zacaly oficidlné vznikat az v roce 2004 pod
zaStitou Agentury CzechTrade, ackoli nékteré proexportné spolupracovaly na
neoficidlni bazi jiz predtim. V soucasné dobé trend vzniku exportnich alianci nabyva na
vyznamu i v CR. Exportni aliance jsou daldi moznou cestou k Uspéchu éeskych firem na
narocnych zahranicnich trzich a rezervoarem rlstu exportniho vykonu ekonomiky.
Stale vSak nardzi na prekazku vzajemné nedlvéry a nevlle firem k exportni spolupraci

a nedostatec¢nou osvétu a informovanost mezi firmami o této pfileZitosti. (4)

4.1 Typy c€eskych vyvoznich alianci

V navaznosti na definovani v prvni kapitole exportni alianci se obecné rozumi skupina
podnik(, které mezi sebou vytvori vzajemné vazby a pfistoupi na dohodu o spolupraci
pfi svych vyvoznich aktivitdch. Prostfednictvim aliance vyuZivaji zucastnéné firmy
synergického efektu seskupeni, a tak zvysuji svoji schopnost plsobit na zahrani¢nich
trzich. V ramci spoluprdce se firmy déli o naklady spojené s marketingem, spolecné
plUsobi na stejnou cilovou skupinu, mohou nabizet SirSi sortiment ¢i komplexnéjsi

sluzby a Iépe konkuruji vétSim firmam napftiklad ve vyhlasenych tendrech.(10, str. 74)

V Ceské republice z prevainé vétsiny existuji vyvozni aliance a exportni strategicka
partnerstvi ve formé volného, kapitdlové neprovazaného exportniho sdruzeni s
horizontalnimi vazbami nebo vertikalnimi vazbami v dodavatelskych fetézcich. Jedna
se predevsim o 2 typy exportnich alianci, a to Oborové aliance (OA) a Aliance malych a
sttednich podnik (AMSP), které maji svoje specifické vlastnosti a vzajemné

odlisnosti.(17)

4.1.1 Oborové vyvozni aliance

Oborova aliance je sdruzeni firem ze stejného oboru, jejichz ¢innost je vétSinou
nekonkurencni a vzajemné se doplnuje. MiZe se jednat o sdruzeni velkych a silnych

spolec¢nosti s exportnimi zkuSenostmi, ale i o sdruzeni malych a stfednich podnikl Ci
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podnik( vSech velikosti, které sexportem teprve zalinaji. Spolecnosti mezi sebou
uzaviraji dohodu o dobrovolném sdruzeni nezavislych firem a fidi se podle spolec¢ného
etického kodexu ¢i jinych smluvnich pravidel. Zuc¢astnéné firmy maji v seskupeni

rovnopravné postaveni.(17)

Podniky se seskupuji do OA zvlastni iniciativy, protoZe jsou si védomy vyhod
vyplyvajicich ze vzajemné exportni spoluprace a kooperace v dlouhodobém casovém
horizontu. Opiraji se o synergické efekty celku a zvysuji tak Sanci svého exportniho
uspéchu. Clenstvi v OA je vyznamnym nastrojem snizeni rizik a nakladd spojenych se
vstupem a pusobenim na zahrani¢nim trhu. Jelikoz do oborovych alianci se casto
sdruzuji i velké spolecnosti €i jiné podniky neodpovidajici definici MSP, nemaji oborové
aliance ndrok na dotaci ani z programu Marketing ani z programu Aliance (viz kapitola
3). Nicméné v urcité oborové alianci, slozené z velkych, stfednich i malych podniku je
mozné, aby malé a stfedni podniky této aliance spolecné vytvofily do¢asnou “mini-
alianci” za ucelem ziskdni dotace na urcity exportni projekt. Kazdopadné OA se
neformuji primdrné za ucelem dotace, naopak se samy aktivné podileji na financovani

aliance ve formé ¢lenskych prispévk, ze kterych plati spolec¢né akce.(17)

4.1.2 Vyvozni aliance malych a stirednich podniki

Druhym typem vyvozni aliance, se kterym se lze v ¢eském podnikatelské sféfe setkat,
je Aliance malych a stfednich podnik(l (AMSP). V daném kontextu AMSP predstavuje
kratkodobé sdruzeni MSP, které chtéji ziskat dotace na své exportni marketingové
aktivity z programu Marketing nebo Aliance. Popud k vytvoreni AMSP vychazi ze strany
statu, ktery prostfednictvim dotacnich programd motivuje MSP k vzajemné spolupraci
na spole¢ném exportnim projektu. MSP se sdruzuji po dobu realizace projektu, na

ktery se dotace vztahuje, a po jeho uskutec¢néni se aliance rozpada. (15) (17)

Pro lepsi orientaci v pojmech lze shrnout, Ze zasadni rozdil mezi oborovou exportni
alianci a alianci malych a strednich podnikl je v zasadé dvoji a vychazi z dikce agentury
CzechTrade, kterd tyto dvé zdkladni formy €eskych exportnich alianci vymezuje. Prvni

faktor je hledisko ¢asu, kdy OA je zaloZena na dobu neurcitou a AMSP na dobu urcitou,
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a to po dobu realizace urcitého vyvozniho projektu. Druhy faktor je hledisko motivu,
kdy OA vznikd dlouhodobé s cilem vyuzit synergie spoluprace zuéastnénych firem a

AMSP vznikd kratkodobé a primdrné za icelem ziskani statni ¢i jiné dotace.(17)

4.2 Vznik vyvoznich alianci v Ceské republice

V roce 2004 agentura CzechTrade pftisla s novymi programy v exportnim poradenstvi
na podporu Ceskych vyvozcl. Pfevratnou zménou na programu byla nova iniciativa
agentury CT v oblasti vytvafeni exportnich alianci. Agentura CzechTrade se zacala
angaZovat a za pomoci podplrnych a motivacnich nastroji povzbudila firmy ke
sdruZeni do oficidlnich exportnich alianci. V roce 2004 se CT zasadil o zaloZeni prvnich 5
¢eskych oborovych vyvoznich alianci. Néktefi zakladajici ¢lenové téchto oborovych
alianci spolupracovali na neoficidlni bazi jiz pfedtim a vétSina z nich individualné
vyuZivala sluzeb CT. Tyto prvni vyvozni aliance byly Ceskd dobyvaci technika, Czech
Water Alliance, Czech Biomass Team, Czech NBC Team a Czech ICT Alliance. Prestoze
historie ¢eskych exportnich alianci je velmi kratkd, od roku 2004 vzniklo mnoho dalSich
exportnich alianci jak ve formé OA tak AMSP. Prehled aktudlnich oborovych alianci je

znazornén v tabulkach v pfiloze 1. (10, str. 74) (18)
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5.Ceska vesmirna aliance—CzechSpaceAlliance
Exportni alianci Czech Space Alliance (CSA) zalozily podnikatelské subjekty aktivni v
doddvkach hmotnych i nehmotnych produktl v oblasti vesmirnych technologii a
projektud. Tyto firmy vstoupily do aliance poté, co si uvédomily nezbytnost a vyhodnost
vzajemné spoluprace pfi exportu svych vyrobk(l a sluzeb. Uvitaly kladnou odezvu a
podporu agentury CzechTrade a vytvofily konsorcium organiza¢né, logisticky a
financné koordinované a podporované, jak ze strany jednotlivych ¢len(, tak agenturou

CT.

Petr Bare$ (2007, (19)) objasiuje dlivody zaloZeni CSA a motivy clenskych firem
k pristoupeni. Jeden z hlavnich dlvodd vzniku CSA je spjat s existenci Evropské
vesmirné agentury (ESA), o jejiz ¢lenstvi se vsoucasné dobé uchazi i CR. ESA neni
organem EU, nybrZ nezavisla nadnarodni organizace zemi, které se dohodly spojit své
finanéni, lidské a dalsi zdroje, aby ve spolupraci mohly dosdhnout ambiciéznéjsich
technologickych cilll. Pfitom vyzkum vesmiru neni primarnim cilem ESA, ale
prostfedkem, ktery Ucastniky projektl nuti k vyvoji nejpokrocilejSich technologii. Tyto
projekty umoznuji podniku nejen docilit zisku, ale navic mu dovoli vyuZit vyvinutou

technologii i pro vlastni komeréni Ucely, a tak zvysit konkurenceschopnost.

Kazdy clensky stat ESA vklada rocné do této organizace financni prostfedky ve vysi
odpovidajici ur¢itému procentu HDP (19). Na oplatku je podnikatelskym subjektim
tohoto statu umoznén pristup k pramyslovym zakdzkam, které ESA vypisuje. Na
druhou stranu Zadny clensky stat neziskava zakazky ESA pro sv{j primysl automaticky,
ale firmy se o né musi utkat ve vyhlasenych tendrech s ostatnimi uchazedi.
Zjednodusené teceno, vlozené financni prispévky se maji vratit statu zpét ve formé
pramyslovych zakdzek, ale samotné vlozeni prostredk(l jesté neznamend, Ze zakazky
pramysl vyhraje. V minulosti byly vtomto aspektu snovymi c¢leny komplikace,
naptiklad po vstupu Recka a Portugalska. VIady téchto statll sice pfispély do ESA
odpovidajicimi penéinimi Castkami, ale jejich méné konkurenceschopny primysl uz
nedokdzal ziskat potfebné mnoistvi zakdzek a vloZenou sumu nevyclerpal. ESA pak

vzniklou situaci musela fesit vracenim c¢asti penéz, ¢i volit jind ndhradni reseni. Proto
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ESA zavedla pro nové cleny prechodny program PECS (Programme for European

Cooperating States). (20)

PECS umozniuje ucast podnikatelskym subjektim zurcitého statu na vétsiné
vybérovych fizeni ESA s tim, Ze staci, aby stat vloZil jen 1 milion EUR ro¢né. Pocitd se s
postupnym vzristem prispévkd podle potfeb a schopnosti primyslu daného statu.
Prispévky je tedy moziné navysit, az kdyZz je zjevné, Ze je prumysl schopny ziskat
potfebné mnoizstvi zakazek. Findlni podminkou k prdvoplatnému c¢lenstvi v ESA je
navyseni ro¢niho pFispévku na odpovidajici procento HDP. CR se Géastni programu
PECS od 1. ledna 2005 spolu s Madarskem, Polskem a Bulharskem. BohuzZel se ukazuje,
7e CR v programu PECS stagnuje prakticky na pdvodnim minimu a ke &lenstvi nebude
pfizvdana do 5 let, jak se plvodné pldnovalo. Petr Bare$ (2007, (19)) uvadi hlavni
dlvody této stagnace:

. pasivita formalnich zastupct pro vesmir v CR ve vytvafeni vhodnych podminek

pro pramysl,

. nejistoty a rozpory v praktickych postupech,

. nedostatecné a nepraktické informacni toky,

. a nedlivéra Ceskych subjektd a nejasny zpusob distribuce pro pramysl zasadnich
informaci.

Zastupci Ceského primyslu aktivni v oblasti vesmirnych technologii neméli nakonec
jiné vychodisko, nez vzit véc do vlastnich rukou. Poté, co se navrsila fada
znepokojujicich aspektl, se skupina MSP dohodla na vytvoreni primyslové asociace.
Zakladajici ¢leny stmelila silnd potreba spojit sily a diky tomu lépe formulovat a
prosazovat zajmy a potireby priimyslu v ramci programu PECS. Jejich potreby se setkaly
se zamérem agentury CzechTrade zaklddat vyvozni aliance. Agentura CzechTrade celou

akci zastitila a doslo k oficidlnimu zaloZeni exportni aliance Czech Space Alliance. (20)

5.1 Obecna fakta o Ceské vesmirné alianci
Zrod Czech Space Alliance iniciovala spolecnost Iguassu Software Systems za

spoluprdce s agenturou CzechTrade. CSA byla oficialné ustavena na jafe roku 2006 na
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zakladé spole¢né smlouvy, kterd obsahovala i eticky kodex (viz pfiloha 4). Vedouci
spolecnosti tohoto sdruzeni podnik(, takzvanym lidrem (leaderem) aliance, se stala jiz
zminénd spolecnost Iguassu Software Systems (ISS). ISS se specializuje na vyvoj
technologického softwaru véetné aplikaci pro vesmirné ucely, ale také napfiklad na
kontrolni systémy urcené pro automobilovy pramysl. Dalsi Ctyfi zakladajici ¢lenové
aliance jsou Czech Space Research Center (expert na vyvoj a vyrobu vysoce spolehlivé
elektroniky a dodavatel pro ESA), firma BBT Materials Processing (expert ve vyvoji
pokrocilych material(i, jejiz zafizeni napfiklad provozovala ESA nékolik let na vesmirné
stanici MIR), Czech Aerospace systems (dodavatel mechanickych dilG pro letecky a
kosmicky primysl) a spole¢nost TL Elektronic, ktera se specializuje na vyvoj a vyrobu

avioniky a palubnich systémd. (21)

Clenové CSA se Fidi etickym Kodexem Konsorcia (22), viz pfiloha 3, ktery predstavuje
pravidla, na kterych je zaloZeno fungovani této aliance. Eticky kodex konsorcia CSA
vznikl na zakladé dohody zakladajicich ¢lenli a zavazuje kazdy pfistupujici subjekt
k ur¢itému chovani. Podle Kodexu byla CSA zaloZena na dobu neuréitou a vznikla
schvadlenim Kodexu agenturou CT a pfistoupenim prvnich péti podnikatelskych
subjektl. Dale Kodex (22) uvadi, Ze jejimi ¢leny se mohou stat pouze ty podnikatelské
subjekty, které odpovidaji definici MSP a jsou registrované v Ceské republice. Pfijeti
novych clen(l je podminéno souhlasem vsech zUstdvajicich ¢lend. CSA pfi CT mize byt v
této formé zrusena rozhodnutim feditele CT, nebo vystoupenim ¢lend, které by snizilo

¢lensky pocet pod pét.

V soucasné dobé ma aliance 12 ¢lent (23). Mluvciho a hlavni kontaktni osobu aliance
predstavuje generalni feditel firmy Iguassu Software Systems a.s. Aliance pfijala statut
Dobrovolného seskupeni a jeji spole¢na nabidka produktd a sluZzeb jsou dodavky
vramci soutési vESA a informaéni systémy pro Galileo'. Za podpory agentury
CzechTrade usporadala prezentacni akce na ,,ESA industry Space Days” v Holandsku a
pravidelné organizuje informacni seminare pro zastupce Ceskych firem ze vsech

pramyslovych odvétvi o moZnostech spoluprace na projektech ESA ((10), str.76).

! satelitni naviga&ni projekt Evropské unie
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Pravidelnda setkani aliance se konaji jedenkrat za tfi mésice, a to operativné pres lidra.
Aktudlni vyvozni teritoria jsou Spanélsko a Némecko, ale souc¢asné nejvétsi zemi zajmu

je pro CSA Nizozemi. ((18), str. 8)

5.2 Cile Ceské vesmirné aliance

V Kodexu Konsorcia CSA (22) doslo k vymezeni strategickych cild aliance. Tyto cile se
vyvijeji v zavislosti na pozici Ceské republiky v Evropské vesmirné agentufe (ESA) a na
mistnich infrastrukturach, které tyto vztahy ovliviuji. Hlavnim cilem je reprezentovat
hlas ¢eskych malych a stfednich podnikd v oblasti vesmirnych technologii vici ¢eskym
a zahraniénim subjektim, jako jsou napfiklad Ceska kosmicka kanceldF a ESA. Dal3im
zvyznamnych cilll je podpora aktivit vSech ceskych subjektl, které prispivaji ke
spolupraci Ceské republiky s ESA a s jinymi organizacemi pUsobicimi v oblasti
vesmirnych technologii. Cilem je i snaha ¢lenG aliance prezentovat se pokud moZno
jako jedna skupina na oborovych konferencich, vystavach, akcich EU, ESA a podobné.
CSA rozviji vztahy i s podobnymi sdruzenimi podnikateld v oblasti vesmirnych
technologii a s narodnimi vesmirnymi organizacemi v jinych zemich. Clenové CSA se
vzajemné podporuji v nabidkdch do zahranici a soustavné se snaZi o vybudovani a

zlepSovani zahrani¢nich obchodnich kontakta. (22)

CSA predstavuje zakladnu pro diskuze o technickych i jinych aspektech, uéasti ¢eskych
MSP na mezinarodnich vesmirnych projektech. Jednotlivi ¢lenové aliance ziskavaji a
vymeénuji si informace o déni a pfilezZitostech, které mohou ostatni zajimat. Konsorcium
tvofi zaklad, na kterém si clenové mohou mezi sebou vytvaret pfipadna mini-konsorcia
za Ucelem nabidek na vesmirné ¢i jiné relevantni projekty. Ugastnici aliance mohou
také podle potreby vytvaret zajmové skupiny, které by se zabyvaly formulaci a

planovanim konkrétnich cild v zajmu vSech ¢lent CSA. (22)

5.3 Uspéchy clenti CSA na zahranicnich trzich
Uspéchy ¢lent aliance dokazuji, e i malé ¢eské spole¢nosti mohou ziskat pfistup
k prestiznim mezindrodnim vesmirnym projektim. Vyhoda pro ¢leny CSA spociva ve

vzajemné vymeéné zkuSenosti a znalosti a ve sdileni zdroji na spole¢né marketingové
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aktivity. Toto sdruZeni umoznuje malym a stfednim spolec¢nostem, aby se predstavily
na mezinarodnich akcich jako soucédst vétsi a vyznamnéjsi skupiny. CSA je v gesci
Agentury CzechTrade, co? ji umoZfiuje prezentovat se v zahrani¢i pod viajkou MPO CR
a pfispivd k narastu jeji dlvéryhodnosti u zahrani¢ni klientely. CT pomdaha alianci
s ucasti na mezindrodnich veletrzich, pfi vyrobé prezentacnich materidll, vyuziti

prostfedkl z fond( EU, pfi organizaci seminaf(, setkani aj. ((10), str. 76)

Ustaveni Czech Space Alliance jako prvni vrele uvitala samotnd Evropskd vesmirna
agentura (ESA), ktera na mezinarodni konferenci uvedla ustaveni CSA jako potvrzeni
pozitivniho vyvoje CR k ¢lenstvi ESA. Dal3i uznani pfislo, kdyZ CSA byla p¥izvana, aby se
stala jednim ze zakladajicich ¢lend celoevropské asociace malych a stfednich
vesmirnych podnikl SME-4space. V ramci vladni dohody PECS o spolupraci mezi CR a
ESA ziskali ¢lenové aliance jiz 5 zakazek ve vyvoiji satelitni navigace, vyuziti technologie
v dalkovém prizkumu zemé a vyvoji specidlnich zrcadel pro rentgenovy satelit. ((10),

str. 76)

CSA téZi ze zkuSenosti a reputace svého lidra, kterym je spole¢nost Iguassu Software
Systems (ISS) a.s. Tato spolec¢nost uz nékolikrat v minulosti ziskala pristup k prestiznim
mezinarodnim vesmirnym projektim pro ESA a v Barceloné pracovala na vyvoji
vyhledavaciho a zachranného systému v satelitnim navigacnim projektu Galileo. ISS
vyhrdla zakazku na tento projekt v kompetitivnim tendru EU spolu s renomovanymi
spole¢nostmi z Velké Britanie, Francie, Spanélska a dal3ich zemi EU. Generdlni feditel
ISS Petr Bare$ pracoval v ESA a poté pro ESA v zapadni Evropé vice jak tficet let. Petr
Bares (2007, (19)) vidi své poslani ve vedeni aliance tak, aby pfispivala k organizaci
spoleénosti. Ceské podniky by se mély dozvédét, 7e i pro né existuji obchodni moznosti
v oblasti, o kterych by tfeba ani neuvaZzovaly. ISS chce Sifit osvétu a informace o tom,
Ze pro vesmirné projekty nejsou tfeba jen vyspélé technologie, ale i zcela béiné

produkty.
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5.4 Pirekazky ceského vesmirného primyslu

Petr Bare$ (2007, (19)) nepochybuje o tom, Ze Cesky prlimysl ma vic neZ potfebnou
technologickou Uroven a mozZnost uspét na zahrani¢nich trzich v projektech pro
vesmirny priimysl. Podle jeho slov ¢eské softwarové a hardwarové systémové znalosti

a dovednosti se vyrovnaji vysoce rozvinutym ekonomikam, a to i pfipadé technologicky

vevys

| kdyz potencial ceského vesmirného pramyslu neni zanedbatelny, stdle pretrvavaji
prekazky a bariéry vstupu Ceskych podnikatelskych subjektl na zahranicni trhy v této
oblasti. Nedostatky jsou jak na strané statnich instituci, tak i soukromych subjektu.
Hlavni jsou nedostate¢né zkuSenosti a neochota Ceskych firem navazovat zahrani¢ni
partnerské vztahy a oteviené snimi spolupracovat. DalSim problémem jsou
pretrvavajici predstavy firem, Ze Ucast na vesmirnych projektech vyZaduje specialni
znalosti spojené s vyzkumem vesmiru. Naopak o projekty se mohou uchazet firmy
z velmi Siroké skaly oborl a neni nutné mit predchazejici zkusenosti ve vesmirnych
aplikacich, ¢i mit védecké nebo vyzkumné zaméreni. ,Ve vesmirnych projektech nejde
jen o extrémné vyspélé technologie, ale i o soucdstky a sluzby jako Sroubky, drdty,
baterie, optika, mechanické struktury, biomedicina, potraviny pro astronauty, vhodné
materidly na obleceni, apardty na filtrovani vzduchu atd. “((20), str. 14) Navic podilet se
na vesmirnych projektech pfispiva k dobré reputaci firmy a svédéi o jeji schopnosti
dodavat své sluzby a vyrobky s konzistentné vysokou kvalitou. Dokazuje i dobré

komunikaéni schopnosti firmy v cizich jazycich. (20)

CSA je alianci teprve nedavno vzniklou, a proto neni mozné néjak zvlast hodnotit jeji
dosavadni pocinani. Nicméné i za necelé 2 roky své existence si CSA pevné stoji za
vytéenymi cili. S rostouci intenzitou se snazi spolec¢nou silou a spolecnym hlasem vsech
svych ¢lenl hajit své misto v oblasti vesmirnych technologii a uchazet se o zakazky
zahrani¢nich vesmirnych projektu. | kdyz ¢lenstvi v CSA samo o sobé nemUze pro firmu
zarucit uspéch v zahrani¢i a ziskani zakazek na vesmirnych projektech, nabizi svym
¢lenim bezesporu vétsi Sance uspét, nez kdyby museli bojovat sami za sebe bez

podpory a pomoci ostatnich.

41



Zaver

Zakladni poslani strategickych alianci spociva ve stanoveni strategického cile, ke
kterému sméfuje vzajemnd spoluprace zucastnénych firem. V pfipadé exportnich
alianci, jakoZto jedné z forem strategickych alianci, je jejich strategicky cil zaméfen na
zvySeni konkurenceschopnosti firem na zahrani¢nich trzich a na mezipodnikovou
spolupraci ve vyvoznich aktivitach. V rozvinutych ekonomikach je tvorba vyvoznich
klastr&i b&Znou zéleZitosti poslednich 20 let, nicméné v Ceské republice se jednd o
relativné novou zélezZitost. Prvni oficidlné zaloZzené ceské vyvozni aliance zacaly vznikat
az po roce 2003 a agentura CzechTrade je klasifikuje do 2 zakladnich skupin: Oborové
aliance (OA) a Aliance malych a stfednich podnik(i (AMSP). OA se zakladaji se zdmérem
dlouhodobé spoluprace zucastnénych firem v oblasti exportu, zatimco AMSP vznikaji
kratkodobé, a to primdrné za ucelem ziskani vefejné podpory pro své exportni
marketingové aktivity. V roce 2004 vzniklo v gesci agentury CzechTrade prvnich 5
¢eskych oborovych vyvoznich alianci a az do soucasnosti se jejich pocet rozrostl zhruba

na 15.

Fungujici aliance, ve kterych se vSichni jeji ¢lenové rovnocenné snaii prispét ke
kladnym exportnim vysledkim a k efektivni realizaci vytéenych cilG, mGze vyznamné
prispét ke zvySeni konkurenceschopnosti zic¢astnénych podnik( na zahranicnich trzich.
Diky synergii efektl, které je aliance schopna vytvorit, Ize zejména docilit snizeni
nakladd prostfednictvim sdileni technologii, distribucnich kandld, dodavateld,
specializovanych sluzeb a marketingovych aktivit. Dochdazi k rychlejSim a méné
rizikovym inovacim, a ke zrychleni a zjednoduseni tok( napadd a informaci mezi ¢leny
sdruzeni. Vznika moZnost nabizet komplexni produktovou politiku od zpracovani
projektd pres dodavky technologii az po poprodejni sluzby. Je evidentni, Ze samotny
vznik a existence exportnich alianci jesté nezarucuji i jejich Uspéch. Naopak kazdy
zUcastnény podnik je vystaven riziku selhani aliance v pripadé konkurencnich stretd,
nekalému jednani ¢lend na ukor ostatnich nebo v pfipadé nepoméru iniciativy ¢lent

v aliancnich aktivitach.
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Jednim z pfedpoklad( vzniku vyvoznich alianci je existence malych a stfednich podnikd
(MSP), které se do alianci nejcastéji sdruzuji. V ceské ekonomice je podil MSP
vyznamny. V oblasti zahrani¢niho obchodu ¢eské MSP realizuji vice nez 54 % veskerého
dovozu, ale na celkovém vyvozu se podileji jen zhruba 44 %. Tento nesoulad signalizuje
skryty exportni potencidl, ktery mohou ceské MSP rozvinout prostifednictvim
spoluprace v exportnich aliancich. Do urcité miry svoji roli hraje i vefejnd podpora,
kterd napomdha realizaci exportnich projekt(l vyvoznich alianci. PFed vstupem CR do
EU existovaly statni proexportni programy a po vstupu to byly programy cerpajici
soucasnosti program Marketing z Operacniho programu Podnikdni a inovace. Na
podporu exportnich marketingovych aktivit vyvoznich alianci se specializuje statni
program Aliance. Instituci, kterd v souc¢asnosti ¢eské vyvozni aliance zastituje, je Ceska
agentura na podporu obchodu CzechTrade (CT). CT se v oblasti exportnich alianci zacal
angaZzovat od roku 2004, kdy vybral 7 progresivnich obori ¢eského exportu, ve kterych

bylo pak v jeho gesci zalozeno 5 prvnich oficidlnich oborovych exportnich alianci.

Priklady konkrétnich ¢eskych vyvoznich alianci dokazuji jak Uspéchy spoluprace, tak
jejich selhdni. Ceska vesmirna aliance (CSA) je spise piikladem Uspé$né vyvozni
aliance. Navzdory své kratké existenci predstavuje jednu z nejaktivnéjSich ceskych
exportnich alianci, jejiz ¢lenové ziskali naptiklad 5 zakazek od Evropské vesmirné
agentury ESA. CSA byla oficidlné zaloZena 5 podniky na jafe roku 2006 a v soucasné
dobé ma 12 ¢len(. Jejim hlavnim strategickym cilem je reprezentovat své cleny jako
jednu skupinu a pridat tak na vaze hlasu ¢eskych MSP v oblasti vesmirnych technologii
vici zahraniénim subjektim. Spoluprace zucastnénych firem spociva ve vzajemné
podporfe v nabidkach do zahrani¢i a soustavné snaze o vybudovani a zlepSovani
zahrani¢nich obchodnich kontaktl. Do budoucna zlstava otazkou, jak si bude nadale
pocinat nejen CSA, ale i véechny ostatni vyvozni aliance v Ceské republice a jestli obhaji
svoji pozici na zahraniénich trzich. Na zdkladé slov Benjamina Franklina: ,VSichni
musime viset jeden na druhém, jinak budeme nepochybné viset kazdy zvlast!“, doufam

v ndrlst poctu vyvoznich alianci a v naplnéni poslani a cill, pro které vznikaji.
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Prilohy

Priloha 1 Oborové vyvozni aliance pod zastitou

pravidelné aktivity (stav k 31. 7. 2007)

agentury CzechTrade, které vykazuji

Nazev
aliance Pocet | Leader aliance Spolecna Nejcastéjsi vyvozni
. o, e Statut , L v .-
(oficialni clenti nabidka teritoria/zemé zajmu
vznik)
Dobrovolné o,
Czech Water HYDROPROJEK | sdruzeni Reden o
Alliance 21 L1 Cisténi a Rusko, Ukrajina/ Cina
T CZ, a.s. Praha | nezavislych ,
(2004) . Uprav vody
firem
Technologie
Czech Watfar K&H KINETIC, Sdruzeni | pro pitnoua SK'DE’PL'AT'NL'I,ES.'USA'
Technologie 6 a.s. Klatoy firem odoadovou Rusko, Moldavie,
s (2005) > 4 P Taiwan/SNS,SK,AT,DE
vodu
stori TeCh":’o'og'e SK, CH,DE, GB, RU, F,
Bohemia 4 Mantel s.r.o Sdruzeni , rapcovéni IRL, PL, EE, HU, IT/
Line (2004) oS rO: firem pracov RO,BY, UA, Pobaltské
Zasova masivniho reoublik
dreva P y
L, Zatizeni pro
Ceska . Sdruzeni tésbua | RU, UA, PL, Chile(RCH),
dobyvaci Vykonny . B <, L %
R 15 v pravnickych Upravu Cina/Balkan, Cina,
technika reditel CDT , . ]
osob nerostnych zemé vychodni Evropy
(2004) .
surovin
e Vykonny Neziskova | VPO | o AT GB/CH, FIN, DK,
AU 30 reditel ICT organizace technika a S
(2004) & aplikace
Dobrovolné Pracovni
Czech NBC 11 Oritest, s.r.o. sdruzenina | prostfedky RU, FIN, DE, TR, ET,
Team (2004) Praha zakladé chemické OM/JAR, S, LAR, BR
statutu obrany
Iguassu .
h P k .
Czec. Space Software Dobrovolné rojekty pro Spanélsko, Némecko/
AETUC 9 Systems, a.s seskupeni ESA3 Nizozemsko, Némecko
(2006) ystems, a.s. P Galileo ’
Praha
Fashion
Point 12 Fashion Point Bez pravni Odévni Benelux/USA, Benelux,
Alliance Praha, s.r.o subjektivity | navrharstvi SAE
(2006)
Ceské .y , . .
, Sdruzeni Povrchové Rusko, Ukrajina/ zemé
povrchové Galatek, a.s . , , p
, 3 pravnickych Upravy vychodni Evropy,
upravy Brno osob materialQ Balkan, Cina
(2006) ’
METALPRO CKD Sdrusent Vvbavenf Rusko, Ukrajina/ Rusko,
MTECHNIKA 4 ELEKTROTECH- firem iglezéren Ukrajina
(2006) NIKA a.s.

Zdroj: (10, str. 74), (18)
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Priloha 2 Oborové vyvozni aliance pod zastitou Ceské agentury CzechTrade, u kterych
je potreba vyjasnit dalsi fungovani (stav k 31. 7. 2007)

Nazev aliance

Obor/Komodita

Kermet

Zaruvzdorné a netkané materialy

Czech Valves Alliance

Pramyslové armatury pro energetiku

Czech Health&Safety Alliance

Prostredky pro likvidace havarii, Zivelnych pohrom a
nasledkd pouziti CBRN

Czech Cement&Lime
Technology Team

Stavebni materialy

CAS Group

Subdodavky automobilovému primyslu

Zdroj: (9)

Priloha 3 Program Aliance

Program Aliance

Ptijemci

MSP (z nichz alespor jeden ma sidlo v Praze), pravnické

Ucast

Seskupeni (aliance) min. 3/max. 25 MSP

Max. dotace

z celkovych
zpusobilych vydajt
(%)

50%

Max. dotace (v Kc)

2 mil. K¢ (na dotaci neni pravni narok)

Limity na aktivity

e Marketingové informace o zahrani¢nim trhu:
max. 100 tis. K¢

e Propagacni materidly aliance (napft. letdky, brozurky,
inzeraty, pozvanky v cizich jazycich):

e max. 400 tis. K¢,

o (Cizojazy€né www: max. 150 tis. K¢

e Vystavy a veletrhy v zahrani¢i @ prondjem,

e zfizeni a provoz stanku): max. 400 tis. K¢/jednotliva
vystava,

e vztahuje se pouze na 1. uc¢ast MSP, pfi dalSich ucéastech

e podle pravidla de minimis.

Doba trvani
projektu

12 mésicl, vyhlasen na rok 2007, doba ohrani¢ena objemem
disponibilnich prostredki

Povinna publicita

Podminka-cizojazyéné

Dotované cinnosti

Podle platného seznamu OKEC

Formular zadosti o

CzechTrade, Dittrichova 21, 128 01 Praha 2,

podporu www.czechtrade.cz,www.mpo.cz,www.businessinfo.cz.
Podminka pro -
.. P Dohoda o spolupraci
alianci
Zdroj: (15)
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Priloha 4 Eticky Kodex CSA, zdroj:(22)

Kazdy subjekt, pripojujici se k CSA se svym podpisem, prohlasuje, Ze:

1. Jedinym zamérem clenstvi je upfimnd snaha o spolecné Usili ve vzajemné podpofe exportu
jednotlivych ¢len CSA i CSA jako celku.

2. Dava souhlas k uverejiiovani a aktivnimu nakladani se svymi propagacnimi materidly, které
podle organizacnich pokyn( agentury CzechTrade preda ke zpracovani.

3. Do spolecnych propagacnich dokumentl bude pod vlastnim jménem zafazovat pouze
produkty vlastni, které splriuji kritéria pro deklaraci preferenéniho pdvodu v CR. Navaznost na
partnery z tfetich zemi a dodavky produktl zahrani¢niho plvodu pfi tom mize zahrnovat do
svych vlastnich presentaci. Ve spolecné presentaci to m(iZze byt zminéno ve spole¢né, obecné
Casti.

4. Do spolecné propagace bude zarazovat produkty, které jsou konkurence schopné tak,

aby kazdy, kdo dokumenty poutzije i ostatni ¢clenové pti svém doporuceni mohli tak Cinit

s plnou vahou své vlastni reputace.

5. Pfi svych vlastnich aktivitdch budou clenové CSA preferovat a podporovat vzajemnou
spoluprdci zaloZzenou na principu volného trhu.

6. Bude trvale vyuZivat viech svych standardnich marketingovych nastroji k tomu, aby CSA
propagoval. Pfi tom se nepiedpoklada vykon pfimych marketingovych aktivit, pokud se na tom
konkrétni subjekty nedohodnou samostatné jinak.

7. Bude ostatni ¢leny CSA informovat o svych aktivitach, zejména:

a, Pred realizaci své vlastni propagacni (akvizicni) akce v zahranici informuje ostatni cleny tak,
aby mohli poskytnout eventuelni podplrné informace a poznatky ke konkrétnimu teritoriu,
statu, organizacim apod.

b, Po realizaci akce poskytne viem strucnou informaci, pouzitelnou pro akvizici ostatnich ¢lena.
Pro informacni toky bude vyuzZivdna zejména forma hromadnych e-mailovych zprav. Pfitom pfi
véech vhodnych informacich bude CzechTrade zahrnut mezi pfijemce informace, jako ¢len
konsorcia.

10. Bude poskytovat do informacnich zdroji CzechTrade informace o své vlastni ¢innosti v
oblasti vesmirnych technologii a projektl, v rozsahu, formé a terminech podle rozhodnuti
konsorcia.

11. Bude, podle svych moZnosti, respektovat rozhodnuti, ktera budou pfijata hlasovanim
vétSinou nad 75% vsech clend. Pfi tom kazdy ¢len ma 1 hlas.

12. Prostfednictvim opravnéného zastupce se bude aktivné zucastiiovat jednani konsorcia,
svolaného bud agenturou CzechTrade, nebo podle pravidel pfijatych konsorciem pozdéji.

13. Je ptipraven pfispét v pfiméfeném rozsahu svymi zdroji ke spole¢nému prospéchu CSA. Pro
zavazek poskytnuti finanénich prostfedkl je nutny 100% konsensus o mnoiZstvi i zpUsobu
poskytnuti prostiedkd.

14. Materialy, dokumenty, katalogy apod. ziskané s podporou CzechTrade (MPO CR) bude
pouzivat efektivné a pouze v zajmu CSA.

15. Na pozadani CzechTrade poskytne pfimérenou informaci o zplUsobu a efektivnosti vyuZziti
prostiredkd, ziskanych s podporou CzechTrade.

16. Pri vystoupeni z CSA bude o tomto svém rozhodnuti informovat alespon 3 mésice predem
CzechTrade, ktery bude informovat ostatni ¢leny konsorcia. Veskeré propagacni materialy
vystoupivsiho ¢lena zahrnuté do spolecnych dokumentl budou i nadale pouZivany az do
spotfebovani, pokud zUstavajici ¢lenové CSA nerozhodnou jinak.

17. Vzhledem k mezindrodnimu zaméreni CSA a skutecnosti, Ze v ESA je nezbytna komunikace
v angli¢tiné, mohou byt nékteré, i vnitini dokumenty CSA, pfipraveny jen v anglictiné.

18. Pro prijeti dalSich ¢lenl aliance je nutny souhlas veskerych stavajicich ¢lend. Dlvod k
pfipadnému nesouhlasu neni tfeba udavat.
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