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UvOoD

V dnes$ni dobé&, kdy hraje velkou roli globalizace, transnacionalni korporace,
hodnotové fetézce apod. je na podnik z malé, oteviené ekonomiky, kterou je Ceska
republika, vyvijen stale vyssi tlak na jeho konkurenceschopnost. Musi hledat nové cesty
k prosazovani svého produktu, Kk ptistupu na nové trhy, k vedeni obchodniho dialogu
se zahrani¢im. Oproti nékterym vyznamnym konkurentim na trhu mély ceské podniky
nevyhodu v podobé ,,zbrzdéni“ obchodu vyplyvajiciho z nadvlady komunistické ideologie
— kvili existenci podnikti zahrani¢niho obchodu nebyly nuceny obchodni vazby samy feSit
a CR se tak vyporadavala s nezkusenosti s trznim systémem. | z této éry &eskych dg&jin
prameni mezi podniky neustala nedtvéra, ktera jim ve sdruzovani se do strategickych celku
brani. Strategické aliance jsou trend, ktery jiz ve svété davno existuje a ktery u nas jesté neni
tak Casty, 1 kdyz jeho pozitivni vysledky pii expanzi na zahrani¢ni trhy jsou ziejmé.

Cilem prace je zhodnoceni situace v Ceské republice co se tyde vyskytu
strategickych alianci napfi¢ malymi a stfednimi podniky, za jakych podminek aliance
vznikaji ¢i existuji, s jakymi problémy se potykaji a v jaké formé je v CR mizeme najit.
Préce si poklada za cil zhodnotit pfinos pro malé a stiedni podniky v CR, ktery élenstvim ve
strategické alianci ziskavaji a jaky maji strategické aliance vliv na jejich
konkurenceschopnost. Prace se také zaméfi na to, jakou roli hraje ve vzniku alianci stat. Ze
ziskanych dat budou na konci prace vyhodnocena doporuceni pro MSP, ktera by mohla
pomoci s prolomenim bariér branicich malym a stfednim podnikiim ve vzajemneé spolupraci
a podat jim jakysi ndvod k vytvoreni efektivni strategické aliance.

Piedmétem bakalaiské prace bude tedy strategickd aliance, kterd je chapéna jako
prostiedek ke zvySovani konkurenceschopnosti podniku, prostiedek k priiniku na nové trhy
a prostiedek k prosazeni produkti na cizich trzich. Je chapana jako forma ekonomické
spoluprace nezavislych podniki, které si navzajem pomohou v naplnéni jejich cili. Bude
vymezen pojem strategicka aliance, jeho ekonomicke a pravni aspekty zkoumané z vniténiho
i z vngjsiho okoli aliance tak, aby byly napInény cile prace. Prace odlisi strategickou alianci
od dalsich forem strategickych partnerstvi a zaméfi se na to, jak se podoba strategickych
alianci promeénila od strategické formy spoluprace gigantickych spole¢nosti az po efektivni
formu spolupridce MSP na ¢eském tzemi a zaméii se hlavné na ty aliance, které vznikly
se statni podporou. V praci bude vymezen pravni aspekt strategické aliance jak zevnitt,

tj. jak se aliance ustanovuje, tak zvendi, tj. jaké zakony se na ¢innost aliance vztahuji.



Aby prace nenabyla pouze teoretické roviny, teoretické poznatky budou aplikovany
na vyvozni aliance, které fungovaly pod zastitou agentury CzechTrade. Na tomto piikladu
strategickych alianci vytvofenych v ¢eském prostifedi a podporovanych stitem se prace
pokusi zjistit, co tato forma partnerstvi ptinesla, jaké byly vysledky, jaké aliance v dne$ni
dobé stale existuji a co je zdkladem jejich uspéchu. Déle prace vyobrazi ptinos alianci pro
Ceské prostiedi na klastrech, které jsou pro ucely prace chapany jako dalsi z forem
strategickych alianci na ¢eském uzemi a zhodnoti jejich vliv na konkurenceschopnost

¢lenskych podnikid a vnéjsi okoli.



1. STRATEGICKA ALIANCE

1.1  Definice pojmu

Definovat pojem strategicka aliance (v angl. se vyskytuje jako cooperative venture,
cooperative agreement, interfirm relationships, corporate alliance, apod.)! je pro tuto praci
kli¢ové. Pojem muze byt definovin mnoha zplsoby a definice se neustale vyviji spolu
s dynamickym vyvojem samotnych strategickych alianci. Pojem neni podpofen Zadnou
pravni normou, ani mezinarodni smlouvou, proto obecné zavaznou definici neni mozno najit
a je tieba si pomoci odbornou literaturou. Pokud chtély v minulosti podniky spolupracovat,
jejich spoluprace byla spiSe pevné pravné oSetfend a spoluprace se tak déla napiiklad
prostiednictvim fize podnikd. Nyni jsou sdruzeni podniki mnohem flexibilnéjsi,
komplexnéjsi a vznikaji za nejruznéj$im tcelem. Definice, kterd je aktualni v dnesni dobé,
nemusi byt aktualni za 5 let. Dochazi také k rozvoji legislativnich Uprav podnikatelského
a ekonomického prostiedi a i z tohoto divodu neexistuje vSeobecné uznavana definice,
o kterou je mozné se opiit, a proto bude uvedeno né¢kolik definic publikovanych
v ekonomické literatute, které ptiblizi, co to strategické aliance jsou.

Strategické aliance vznikaji v 80. letech u japonskych automobilovych spole¢nosti,
které mély problémy s dovoznimi kvotami pii exportu automobilit do USA. Proto hledaly
americké strategické partnery, pod jejichz znackou by mohly sva auta prodavat. Vznikla tak
partnerstvi naptiklad Mazdy a Forda, ¢i Mitsubishi s Chryslerem. Od této doby tak byly
strategické aliance spise trendem Ve velkych nadnérodnich spoleénostech. 2 Vyhody alianci
se zaCaly v 80. letech zminovat v odbornych ¢lancich publikovanych hlavné v Harvard
Business Review a dalSich. Hlavni myslenkou téchto ¢lanki z 80. let je spoluprace
s konkurenci. Od vzniku prvnich alianci nyni uplynulo témét 30 let a za tuto dobu nejsou
pouze trendem velkych spole¢nosti, nybrz se staly efektivnim nastrojem pii zvySovani
konkurenceschopnosti malych a stfednich podniki.

V roce 1998 byla strategicka aliance vymezena takto: ,,...0 strategické aliance jde
tehdy, kdyz dva (nebo vice) podnikii souhlasi se spolupraci, ktera je nutna ke splnéni urcitych
ukolu nebo projektii. Kazdy podnik pritom prispiva v oblasti, kde ma vyjimecné kvalifikacni

predpoklady ¢i konkurencni schopnosti. Obrdcené pak spoléhad na vucastniky aliance, Ze mu

1 Vice ndzvii na str. 12 v: VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranic¢nimi partnery.
Vyd. 1. Praha: Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

2 MACHKOVA, H. Mezinarodni marketing — Strategické trendy a priklady z praxe. Vyd. 4. Praha: Grada
Publishing, 2015, 200 s. ISBN 978-80-247-5366-9.



zajisti pomoc v oblastech, kde jsou silni. Timto zpiisobem mohou podniky sdilet své ndklady
a rizika. UmoZiuje jim to téz vysokou hospoddrnost rozvoje.*®

V roce 1999 byla publikovana tato definice: ,,Pod pojmem strategickd aliance
se rozumi — nejednou casové omezend — spoluprdace minimalné dvou prdavné, financné
a hospodarsky 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 a trzich.«

V roce 2002 byla publikovana definice nasledujici: ,,Strategickou alianci se rozumi
organizacni forma, ktera pomaha zajistovat spolecnou kooperativni podnikatelskou cinnost.
Tvori ji dvé ¢i vice vzdjemné samostatnych organizacnich jednotek (strategicti partneri).
Na zaklade spolecnée stanovenych strategickych cilu a ndvaznych cilii taktickych
(operacnich) pak strategicka aliance piisobi jako relativné autonomni podnikatelské
jednotka. Poslanim této jednotky je aktivovat a zhodnocovat mozné dodatecné efekty
spoluprace (pozitivni kooperace) strategickych partnerii ve stanovené zdjmové oblasti
podnikatelské cinnosti. K zajisténi tohoto poslani disponuje strategickd aliance vymezenymi
zdroji a ma pravomoc i zodpovednost jich ucelné a ucinné vyuzivat. Ma téz vymezena prava
realizovat rizikové podnikatelské operace a podilet se na jejich podnikatelskych dusledcich
(ziscich, ztratach.).«®

Novéjsi definice z roku 2015 zni: ,,Strategicka aliance je organizace, ktera diisledne
demonstruje kolektivni schopnost vritiné spolupracovat mezi jednotlivci, skupinami a tymy.
Souvisle a produktivne spolupracuje se svymi akcionari a dalSimi zainteresovanymi
subjekty, které uznava. Zapojuje se do komunity i mimo predmét podnikani jako Ccast
ekosystému vstupii, vystupu, dodavatelii, zakaznikii a partnerii. Produktivnim a smysluplnym
Zpusobem tak dava tvar spletitostem mezindrodniho, vzajemné propojeného a vzajemné
zavislého trhu.«

Ne v8echna ¢lenstvi v aliancich jsou pro podnik strategicka a sleduji strategicky cil.
Proto se uvadi 5 zakladnich faktort, které strategickou alianci od ostatnich odlisuji. Ugast
v alianci:

1) je rozhodujici pro cil hlavni ¢innosti podnikani;

3FRY, F. L.; STONER, CH. R.; HATTWICK, R. E. Business: An Interactive Approach. 1. vyd. Boston:
McGraw, 1998, 548 s. ISBN 978-0-071-21460-5.

4 HECK, A. Strategische Allianzen. Vyd.1. Heidelberg: Springer, 1999, 285 s. ISBN 978-3-642-64273-9.
5 VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranic¢nimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

5 ECHAVARRIA, M. Enabling Collaboration:Achieving Success Through Strategic Alliances and
Partnerships. Vyd.1. Londyn: LID Publishing, 2015, 256 s. ISBN 978-0-986-07933-7.



2) je rozhodujici pro rozvoj nebo udrzeni klicové kompetence nebo jiného zdroje

konkuren¢ni vyhody;

3) zabranuje konkurenéni hrozbg;

4) tvofi nebo podporuje strategicka rozhodnuti firmy;

5) vyznamné snizuje riziko podnikani.

Tyto faktory jsou dulezité pfi tvoreni aliance. Je dilezité, aby partnefi vzajemné
rozuméli cilim, které si Clenové alianci vytyCi. U sledovani hlavni cinnosti podnikani
je dalezité rozliSovat napiiklad generovani piijmu vedouciho ze spoluprace, jez by byl cilem
obycCejné aliance, a sledovani rustu pifijmi z dlouhodob¢jsiho hlediska, coz uz je cil
strategicky. U rozvoje klicové kompetence se mluvi hlavné o ,,learning alliances®, kde jsou
podniky v postaveni silnéjsi/slabsi partner a kde slabsi partner vyuziva zdroju ¢i zkuSenosti
siln¢jsiho partnera. Faktor zabraneni konkurencni hrozby je mozné pozorovat hlavné
u leteckych alianci v oblasti route-sharingu, kde dochazi v podstaté k rovnosti v hospodarské
soutézi a aerolinky hledaji konkurenéni vyhody jinde. U ¢tvrtého faktoru budouci strategické
volby se mluvi o mysleni do budoucna, kdy se nam dnes muize zdat ¢lenstvi v alianci jako
zbyte¢né, ale v budoucnu to pro firmu muize byt klicové. Posledni faktor — sniZovani rizika
— se projevuje napiiklad v dual sourcingu, tedy situaci, kdy ma aliance 2 dodavatele na jeden
produkt ¢i komponent, aby mohla porovnavat ceny, nebo aby se pojistila proti vypadku
v dodavkach.’

Z vyse uvedenych definic tedy vyplyvaji nasledujici znaky:

e cxistence dvou a vice samostatnych podnikli, které si svou subjektivitu

a autonomii zachovavaji i po vzniku strategické aliance;

e pozice podniku Vv alianci je vétS§inou rovnocenna;

e podniky spolupracuji dobrovolné, vétSinou na smluvnim zéklade;

e partnefi mohou byt z riznych odvétvi, ale existuje jejich spoleény cil, ¢i zamér,

ktery vede k pfinostim pro vSechny ¢leny;

e cil, ktery partneti v alianci sleduji, by mél mit strategicky vyznam.

Moderni aliance kladou diraz i na spole¢enskou odpovédnost a ochranu Zivotniho prostiedi.
Chapeme je jako nastroj globalné-orientované strategie podniku, tedy podniku, ktery se chce

prosadit na novych trzich a byt konkurenceschopny v méfitku mezinarodni konkurence.

TWAKEAM, J. The five factors of a strategic alliance. lvey Business Journal. [online]. 2003, vol. 67, no. 5.
ISSN 1481-8248. Vid. 2017-03-06. Dostupné prostiednictvim EBSCOhost z:
http://web.b.ebscohost.com.zdroje.vse.cz/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=4&sid=897229ae-7826-4acc-ba07-
6afb17f0dcc6%40sessionmgrl02.



Jedné se o spolupraci mezi konkurenénimi firmami, coz s sebou nese samoziejme i rizika,
ktera budou zminéna déle.

Strategickych partnerstvi je cela fada, a proto je nutné strategickou alianci v této
mnoziné vymezit. Vedle strategickych alianci jsou rozliSovany volné formy (pfileZitostna
spolupréce), joint ventures a tesné formy (fuze a akvizice). Pozici strategickych alianci
Vv fetézci miizeme vidét na obr. 1. To, Ze se podniky sdruzi do volné formy, v§ak neznamena,
7e se omezi jen na ni. Podniky mohou né€kdy zacit spolupraci ve volné formé, po n¢jaké dobé

v8ak muze dojit i k fizi, akvizici, ¢i pFevzeti vedeni.

obr. 1 - fetézec strategickych alianci od nejvolnéjsi formy po nejtésnéjsi

Joint

Al Al

Zdroj: Vodacek, Vodackova - Strategické aliance se zahrani¢nimi partnery; vlastni zpracovani.

Strategické aliance jsou v odborné literatufe ¢asto v §ir§im pojeti chapany jako joint
ventures. Tato prace vSak strategickou alianci chape v uz$im pojeti, ve kterém se od joint
ventures li§i tim, ze nema vlastni, spole¢nou, organiza¢ni formu podnikatelské jednotky,
ale jedna se o voln&jsi formu spoluprace.® Obecné by méla byt strategicka aliance mnohem
flexibilnéjsi, nez joint venture a méla by pruznéji reagovat na podnéty, které z vnéjsiho
a vnitiniho okoli ptichazeji. Cile a podstata existence strategickeé aliance se da také snadnéji
meénit. ,,Kdyz se podnikova strategie méni v diisledku méniciho se podnikatelského prostredi,

piedpoklady, na nichz byla strategickd aliance piivodné zaloZena, se méni také.**®

1.2 Typy alianci a jejich ucel

Na obr. 2 jsou uvedeny typy alianci dle ruznych hledisek. Z tohoto schématu
je zfejmé, Ze strategické aliance mohou vznikat z riiznych divodu a za riznym tUcelem.
Podniky se mohou dohodnout na spolupréci v oblasti vyroby, kde mohou sdilet napiiklad
vyrobni linku ¢i know-how. Mohou také vyuzivat spole¢nych marketingovych sdéleni,
spole¢ného vyvojového projektu, investi¢nich prilezitosti apod. Mohou spolupracovat

na jednom projektu, nebo se domluvit na dlouhodobéjsi spolupraci. Spole¢nym bodem

8 VODACEK, L.; VODACKOVA, 0. Strategické aliance se zahranicnimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

9 WAKEAM, J. The five factors of a strategic alliance. lvey Business Journal. [online]. 2003, vol. 67, no. 5.
ISSN 1481-8248. [Vid. 2017-03-06]. Dostupné prosttednictvim EBSCOhost z:
http://web.b.ebscohost.com.zdroje.vse.cz/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=4&sid=897229ae-7826-4acc-ba07-
6afb17f0dcc6%40sessionmgrl02.



téchto divodu vzniku muze byt snizeni nakladu, efektivnéjsi alokace zdroji, zvySeni
produktivity prace, spolecnd strategie pii vstupu na novy trh, zajisténi inovaci a zvyseni
konkurenceschopnosti jako takové. Je také dilezité zminit, ze kazdy z partneri muze mit
jiny divod kuzavieni strategického partnerstvi a kazdy muze ocekavat jiné piinosy,
coZ v praxi mize zpisobit problémy.

Obecné¢ se daji strategické aliance rozlisit do ti skupin:

1) aliance zaméiené na sdileni ¢innosti a zdroju partneru;

2) aliance zaméfené na redukci konkurenénich stietd;

3) aliance zaméfené na vznik, pfenos a vyuziti znalosti.

Tyto oblasti se v praxi piekryvaji a vétSinou se jedna o komplexnéjsi formy.
V dnes$nim globalnim prostiedi a prostiedi gigantickych transnacionalnich korporaci mohou
malé a stfedni podniky (tj. podniky S méné¢ nez 250 zameéstnanci, ronim obratem
max. 50 mil. EUR a hodnotou aktiv ro¢ni rozvahy max. 43 mil. EUR)!° ziskat za pomoci
strategicke aliance lepsi vyjednavaci pozici, lepsi podminky pro existenci na trhu ¢i vstupu

na n¢j, snizovat individualni riziko a zvySovat tak svou konkurenceschopnost.

obr. 2 - typy alianci dle riiznych hledise

k
cilova
erenen g e orientace
tuzemské  horizontalni — soukroumé —  ziskové - prileZitostné
zahraniéni —  vertikdlni | vefejnopravni — neziskové — kratkodobé
technologické
— sitové — kombinované — kombinované — dlouhodobé

— investi¢ni

| poradenské

- vyzkumné
Zdroj: Vodacek, Vodackova — Strategické aliance se zahraniénimi partnery; vlastni zpracovani.

Vétsi podniky mohou misto urputného konkurenéniho boje zaéit spolupracovat
(typické pro automobilové firmy jako General Motors s Toyotou, nebo technologické firmy
jako Siemens a Philips). Spole¢nosti si vyberou jednu oblast, napiiklad montaz automobild

nebo vyvoj a na této oblasti se podileji spolecné. MSP pak mohou vyuzivat vyhod

10 Natizeni Komise (ES) &. 651/2014 ze dne 17. 6. 2014. In: EUR-lex [pravni informaéni systém]. Utedni
véstnik Evropské Unie, L 187, s. 1-78. [online]. [vid. 2017-03-18]. Dostupné z: http://eur-
lex.europa.eu/legal-content/CS/ALL/?uri=CELEX%3A32008R0800.



strategickych alianci ke spojeni zdroji, umoZznéni pfistupu na cizi trhy, zlepSeni vlastni
image firmy ¢i ziskani novych technologii.

S rozmachem technologii také zacatkem 21. stoleti vznikaji aliance s cilem sdilet,
osvojovat a zhodnocovat data a know-how. Komunikaéni a informacni sité hraly velkou roli
pti rozkvétu alianci jako takovych a velice jim usnadiuji kooperaci. Aliance také mohou
vyuzivat spoleCnych platforem a aplikaci, které spolupraci cini jeSté snadnéjsi
a spravedlivéjsi, jelikoz firma, ktera se dostane k informacim jako prvni ma v alianci vétsi
slovo. Tento systém funguje i opacné, tzn., ze aliance samy prispivaji k rozvoji informacnich
a komunikaénich technologii.?

Mimo alianci na Grovni bilateralnich dohod také existuji komplikovanéj$i sdruzeni
podniku, které nazyvame sité strategickych alianci. Jedna se o komplexni vazby mezi vice
nez dvéma podniky, které mohou byt velmi odlisné. Vazby mezi jednotlivymi podniky také
mohou mit riznou podobu, tzn., Ze jeden podnik muze byt ve vztahu s jednim partnerem
ve form¢ joint venture na strané jedné, S dalSim partnerem pak ve volné alianci na strané
druhé. Dopady a piinosy téchto siti pak Casto nejsou dopiedu snadno odhadnutelné. V siti
partnertl se koordinacni role ujimaji tzv. uzlové firmy. Jako ptiklad Gsp&$né uzlové firmy
se uvadi naptiklad Benetton (vyroba a distribuce pleteného zbozi), ktera vytvofila sitovou
alianci pro koordinaci ¢innosti svych dodavateld a odbérateld.'? Vzhledem k neprovazanosti
a subjektivité podnikd miize u sitovych alianci nékdy nastat problém s koordinaci a fizenim
¢innosti. '3

V pojeti moderniho podnikani by mély strategické aliance ptispivat ke zlepSeni
podnikatelské ¢innosti. Diiraz je kladen na uc¢innost a ti¢elnost — tj. vyvoj takové ¢innosti,
ktera je smysluplna, hospodarna a produktivni.'* Pfedpoklady k jejich usp&chu je vytvoreni
urcité pridané hodnoty pro zdkazniky ¢i vlastniky, inovace, posileni zdroju, ziskani urcitého
trhu apod.

Aliance c¢asto vznikaji nejdiive v duchu pozitivni kooperace (tj. zaméfuji
se na systematickou spolupréci s vizi specifického cile, napt. spole¢ného nakupu apod.)

a zaroven se snazi redukovat kooperaci negativni (konkuren¢ni tendence). Kazdy vznik

1 VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranicnimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

12D0zZ, Y. L.; HAMEL, G. Alliance Advantage: The Art of Creating Value Through Partnering. Vyd.1.
Boston: Harvard Business Review Press, 1998, 334 s. ISBN 978-0-875-84616-3.

13VVODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranicnimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

14 VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Management. Teorie a praxe V informacni spolecnosti. Vyd. 4. Praha:
Management Press, 2014, 291 s. ISBN 80-85943-94-8.



strategické aliance s sebou nese to riziko, ze podniky budou sledovat spiSe své zajmy
na tkor zajmu aliance a jejich partnerti a pred vstupem do aliance je potieba tato rizika
vyhodnotit. Tomuto procesu se vénuje strategicky management a rizika se vyhodnocuji
napiiklad pomoci Porterovy analyzy (mapované faktory: vyjedndvaci sila zékaznikl
a dodavatell, hrozba vstupu novych konkurentti, hrozba substitutt, rivalita firem na daném
trhu), déle pomoci SWOT analyza (mapované faktory: silné stranky, slabiny, ptilezitosti
a hrozby), ¢i PEST analyzy (mapované faktory: socialni, ekonomické, politické,
technologické faktory pusobici ve vn&j$im okoli firmy).!® Rizika a nejistota jsou soudasti
kazdého podnikani, pii vstupu do aliance by vSak mezi partnery méla panovat divéra a
podniky by mé&ly tyto faktory dobfe zhodnotit a smluvné osettit. Mize se vSak také stat, ze
s v prib¢hu spoluprace kooperace pozitivni pfeméni na kooperaci negativni. Partnefi ve
strategickych aliancich by mezi sebou méli jednat nepfedpojaté a flexibilné fesit vzniklé
problémy ¢i neshody. Méli by také pocitat s riziky, jako jsou jazykové bariéry, nizka iroven
tolerance, obava z jinych kultur, nedivéra v poznatky, které byly zjisténé v jiné kultufe,
nedostatek komunikace a dals$i.’® Strategické aliance tak vétSinou spolupracuji na jedné
urCité oblasti, ale v ostatnich oblastech viibec nemusi sledovat spolecné zajmy. | z tohoto
divodu si podniky urcité oblasti svého know-how, zdrojii atd. chrani, aby nemohly byt

partnerem zneuzity.

obr. 3 - tretinové pravidlo

rozpad do tfi let

nemoznost
navazat vztahy

ocekavané
vysledky

Zdroj: Vitkova, Volko, Vapeni¢ek — Konkurenceschopnost MSP ve strategickych aliancich; vlastni

zpracovani.

15 CERVENY, R.; HANZELKOVA, A.; KERKOVSKY, M.; NEMECEK, F. Strategie nakupu krok za
krokem. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2013, 176 s. ISBN 978-80-7400-414-8.

16 \VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranicnimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.



Skutec¢nost, ze ne vSechny aliance jsou Uspésné, potvrzuje tietinové pravidlo, které
je vyobrazeno na obr. 3. Toto pravidlo tika, ze pouze tfetina alianci splni ofekavané
vysledky, zatimco tfetina se rozpadne do 3 let a tfetiné se nepodaii navazat potfebné

kontakty.

1.3 Pravni aspekt strategické aliance
Strategicka aliance muze byt ustanovena tiemi stupni pisemné dokumentace, které

jsou ilustrovany na obr. 4. Stupné jsou sefazené od nejméné pravné zavazného.

obr. 4 - schéma stupiui pisemné dokumentace

Zapis o umyslu vytvorit Dohoda o vzajemném Smlouva o strategické

strategickou alianci respektovani zajm alianci

Zdroj: Vodacek, Vodackova — Strategické aliance se zahrani¢nimi partnery; vlastni zpracovani.

Prvni stupeni je spoleény podnikatelsky zamér. Ten je vysledkem prvotniho jednani
a m¢l by vystihovat hlavni strategicky cil podnikli a byt vychodiskem pro dalsi jednani.
Jedna se o jakysi prvni projekt potencialni aliance. Strany vétSinou tento zamér stvrzuji
pisemné zapisem o umyslu vytvofit strategickou alianci. Zapis obvykle obsahuje tyto ¢lanky:
vymezeni U¢elu budouci aliance, charakteristika pole spole¢nych zajmt, hlavni cile a jejich
zajiSténi, predstava o fizeni strategické aliance, zdvazky partnerti k zdrojovému zajisténi,
zajisténi pred disledky rizika, rozdéleni o¢ekavanych ziskl a ptinosi ze strategické aliance,
pravni naroky a vyjimky, pfedpokladana organizacné-pravni forma aliance a jeji struktura
a zavéreCna ustanoveni, ve kterém by méla byt klauzule o dodrZzovéani pravni nezdvaznosti
tohoto zdméru. Zamér, ¢i zépis je viak pravné nezavazny.'®

Druhym stupném je dohoda (smlouva) o vzijemném respektovani z4jmua. V tomto
bodé¢ se partneti zavazuji respektovat divérné informace a zajmy dal$iho z partnerti. Pokud
se jedna o zahrani¢ni alianci, tak se strany dohodnou, jaké pravo bude uplatiiovano. Tato
dohoda typicky obsahuje tyto ¢lanky: vymezeni pole z4jmil, prace smluvnich stran

na vymezeném poli z4jmu, disledky vyplyvajici z prace na poli zajmu, postup v piipadé

17 ViITKOVA, R.; VOLKO, V.; VAPENICEK, A. Konkurenceschopnost malych a stiednich podnikii

v aliancich. [online]. Vyd. 1. Praha: Narodni informaéni sttedisko pro podporu jakosti, 2005. ISBN 80-0201-
772-2. Dostupné z: .

18 \VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranic¢nimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.
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neuzavieni Smlouvy o strategické alianci a pravni zabezpeceni a doba trvani ochrany zajmu,
do kterého se strany snazi zahrnout i dohody o nekonkurenci, kterd se vSak miize
dle nékterych pravnich tadu dostat do rozporu napi. s poruSsenim antimonopolniho
zékonodarstvi). Tato dohoda byva obvykle pravné nezavazna, strany se vSak mohou
dohodnout na jeji zavaznosti.

Treti stupen je jiz pravné zavazna smlouva o strategické alianci, ktera je vyusténim
piedchozich dvou stupiii. Smlouva by méla obsahovat vSechny podstatné vécné i pravni
nalezitosti, protoze kdyZ je vSe ujednano, tak partnefi mohou zahajit divéryhodnou
spolupraci. Partnefi by méli v€as vyfeSit vSe podstatné po vécné strance a nechat pak
smlouvu zkontrolovat pravniky. Smlouva musi odpovidat pravnimu fadu, na jehoz
uplatinovani se partnefi dohodli. Ze smlouvy také pro partnery vyplyvaji urcita prava
a povinnosti.®

Partnefi dale mohou definovat spolecny eticky kodex a hloubéji zapracovat
na ochrané¢ divérnych a citlivych informaci. Management by mél piesné specifikovat
zavazky, které se tykaji prav k primyslovému a dusevnimi vlastnictvi. Soucasti smluv tak
mohou byt napiiklad i licenéni smlouvy. Existenci strategické aliance miiZze provazet i urCité
kapitalové propojeni, a proto se miizeme setkat naptiklad s kiizovym vlastnictvim akcii,
kde podniky drzi urCity podil akcii partnera. Tato forma je popularni hlavné v Némecku,

kde strategicky podil ve firmach drzi banky, nebo zaméstnanci.?°

Tato prace zkouma situaci v Ceské republice, proto je dilezité prozkoumat
strategickou alianci pusobici v ¢eském prostiedi i z pravniho aspektu. Co se tyce pravni
formy aliance, tak v CR je nyni vétsina alianci zapsana v obchodnim rejstiiku dle NOZ
jako spolek. Problematika alianci je upravovéna z toho divodu, aby bylo zachovano
konkuren¢ni prostiedi a aby bylo chranéno proti jeho omezovani ¢i narusovani hospodaiské
soutéze. Této oblasti se vénuje i evropské pravo, které se postupné integruje do naSeho
vnitrostdtniho pravniho tadu. Regulace hospodaiské soutéze na urovni EU souvisi

se vznikem celni unie a vnitiniho trhu.2

19\VODACEK, L.; VODACKOVA, O. Strategické aliance se zahranicnimi partnery. Vyd. 1. Praha:
Management Press, 2002, 137 s. ISBN 80-7261-058-9.

2 HUCKA, M.; KISLINGEROVA, E.; MALY, M. Vyvojové tendence velkych podniki v 21. st. Vyd. 1.
Praha: C. H. Beck, 2011, 275 s. ISBN 978-80-7400-198-7.

2L URBAN, J. Teorie narodniho hospodaistvi. Vyd. 4. Praha: Wolters Kluwer, 2015, 480 s. ISBN 978-80-
7478-724-9.
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Jak je jiz uvedeno vySe, jednim zhlavnich ukola aliance je zvySovani
konkurenceschopnosti podniku. To vSak mize vést k naruSeni hospodarské soutéze.
Typickym zakonodarstvim, které je uplatiované v této oblasti, je zakonodarstvi
protikartelové. Zékaz Karteld, jakozto sdruzeni podniku, které jednaji takovym zptisobem,
kdy mohou ovlivnit obchod mezi zemémi a které narusuji hospodaiskou soutéz napt. pomoci
ovlivnéni cen, rozdélent si trhii apod. je zaleZitosti, ktera se fesi na evropské urovni.?? Zakaz
kartelt prameni z judikatu Evropského soudniho dvora z roku 1966 Costen and Grundig
vs. Komise, kde meéla jedna firma byt vyhradnim dovozcem zbozi, navic oSetieného
ochrannou znamkou. Komise rozhodla tak, Ze tato dohoda by ohrozila hospodaiskou soutéz,
jelikoz ostatni soutézitele z dohody vylucuje a stanovila aplikaci evropského prava
i na subjekty plisobici mimo EU.?

Normy upravujici spole¢né podnikani je mozno najit v zakoné 89/2012 Sh. (NOZ)
a 90/2012 Sh. (ZOK), které nahradily stary ob¢ansky a obchodni zakonik, které platily do
roku 2013. Kooperace podnikt je regulovana téz Zakonem o ochran¢ hospodarské soutéze
¢. 313/2009 Sh. Tento zakon upravuje sdruzovani podnikd a potencialni hrozbu téchto
podniktt naptiklad v oblasti dominantniho postaveni a jeho zneuzivani. Dominantni
postaveni zakon definuje takto: ,,Dominantni postaveni na trhu ma soutézitel nebo spolecné
vice soutezitelii (spolecna dominance), kterym jejich trzni sila umozZiuje chovat se ve znacné
miie nezavisle na jinych soutézitelich nebo spotiebitelich.“?* Aplikuje se akty, které maji
u¢inky na Ceskou republiku, nikoli pouze na podniky, které v CR sidli. Spojovanim
uzivatel dle zakona mysli spiSe fuze, ¢i kontrola urcité ¢asti jméni, coz se strategickych
alianci, které se vyznacuji tim, Ze si kazdy z partnerii zachovava vlastni pravni subjektivitu,
prilis netyka. Pii spojovani soutézitelll jsou i dané podminky, pii kterych se spojeni musi
nahlésit Utadu pro ochranu hospodaiské soutéze.

Déle se alianci tyka spiSe ustanoveni o dohodach narusujicich hospodaiskou soutéz,
dle kter¢ho jsou zakazan¢ dohody, jejichz vysledkem je naruseni hospodaiské soutéze
(pokud zakon nestanovi jinak, nebo pokud Utad pro ochranu hospodaiské soutéze nepovoli

vyjimku). Z téchto dohod zadkon jmenuje zejména tyto:

22 Konsolidované znéni Smlouvy o Evropské unii a Smlouvy o fungovani Evropské unie. In: EUR-LEX
[pravni informaéni systém]. 2012, C 326, s. 47-390. Dostupné z: http://eur-lex.europa.eu/legal-
content/CS/TXT/?uri=celex%3A12012E%2FTXT.

2 Rozsudek Soudniho dvora ze dne 13.6.1996, Etablissements Consten S.a.R.L. a Grundig-Verkaufs-GmbH
proti Komisi Evropského hospodarského spolecenstvi (Consten & Grundig vs. Komise). Joined cases 56 and
58-64. In: EUR-LEX [pravni informaéni systém]. Utad pro publikace Evropské unie. [vid 2017-03-06].
Dostupné z: http://eur-lex.europa.eu/legal-content/EN/TXT/PDF/?uri=CELEX:61964CJ0056&from=CS.

24 Zakon ¢&. 313/2009 Sb., o ochrané hospodaiské soutéZe a o zméné nékterych zakoni (zakon o ochrané
hospodaiské soutéze). In: Shirka zdkonii Ceské republiky. 2009, Gastka 94, s. 4454-4467. ISSN 1211-1244,
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e urceni cen (kartely);

e omezeni nebo kontrola vyroby, odbytu, vyzkumu a vyvoje nebo investic;

e rozdéleni trhu nebo nakupnich zdrojti apod.
Dale je zakazana dohoda o tom, ze i¢astnici nebudou hospodaisky spolupracovat s ostatnimi
soutéziteli.?

Dalsi zakony, které se mohou tykat strategickych alianci, jsou napiiklad zékon
¢.59/2000 Sb. (o vetejné podpoie), zakon ¢. 1999/1994 Sb. (o zadavani vefejnych zakazek),
zakon ¢. 455/1991 Sb. (zivnostensky zakon), zakon ¢. 262/2000 Sb. (zakonik prace), zakon
¢. 435/2004 Sb. (zdkon o zaméstnanosti), rizné danové ptedpisy, dohody ¢i smlouvy
o ochran¢ investic apod.

Pro ucely zkoumdni ceského prostiedi a otazku spojovani se hlavné malych
a stfednich podniki lze uvést zakony ¢. 47/2002 Sb. (o podpoie malého a stfedniho
podnikani, ve znéni pozd¢jsich predpist), Nafizeni Komise ¢. 70/2001 (o aplikaci ¢l. 87
a 88 Smlouvy o zaloZeni ES na vefejnou podporu ve prospéch malého a stiedniho podnikani)
a Narizeni Komise (ES) ¢. 1998/2006 (o pouziti ¢l. 87 a 88 smlouvy na podporu
de minimis).2¢

Pro shrnuti je tedy mozné uvést, ze dohody, na jejichz zaklad¢ strategické aliance
vznikaji, nesmi mit potencial k naruseni hospodatské soutéze, jeji upIné vylouceni, omezeni
nebo zkresleni. Nesmi se v nich objevit ustanoveni o fixaci cen, segmentaci trhu, dohodnuté
omezeni produkce, koordinace postupti pii vetejnych zakazkach, ustanoveni
0 neobchodovani s ur¢itym segmentem zakazniki apod. Dale je evidentni, ze existuji
1 zédkony a nafizeni, které umoznuji statu a dal§im subjektim finanéné podporovat malé

a stfedni podniky pfi sdruzovani se do alianci.

% Zakon ¢. 313/2009 Sb., o ochrané& hospodaiské soutéZe a o zméné nékterych zakoni (zakon o ochrané
hospodaiské soutéze). In: Shirka zdkonii Ceské republiky. 2009, astka 94, s. 4454-4467. ISSN 1211-1244,
2 Ministerstvo primyslu a obchodu. Program vytvareni alianci a jejich prezentace. [online]. 2007-01-01.
[vid. 2017-03-13]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/29834/35245/384552/priloha005.pdf.
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2. STRATEGICKE ALIANCE A CESKY TRH

2.1 Konkurenceschopnost ¢eskych podnikii a jejich postoj k aliancim

Strategické aliance jsou pomérné novym trendem a v€nuje se jim zatim vice
zahraniéni literatura. Ceské prostiedi se tak mtize potykat s mensi dostupnosti informaci. Pro
maly, otevieny trh CR a jeho podniky je viak na dne$nim evropském a globalnim trhu
dalezité vyvijet snahu o strategickd partnerstvi mezi MSP v CR. Uzavirat partnerstvi
se zahrani¢nimi subjekty se muize zdat jako ptihodné, nicméné to miiZze byt pro ceskou
ekonomiku devastujicim trendem do budoucna, kdy vétSina podnikatelskych subjekti bude
patfit zahrani¢im matkam a zisky budou stale vice odchéazet z CR. Pro ¢esky podnik se stava
méfitku. Natrhy vramci EU neni ptistup nijak zasadné omezen, jsou vSak ovlivnény
mimoekonomickymi preferencemi, jako je naptiklad tradice, kulturni odli$nosti apod.
| z tohoto davodu je pro konkurenceschopnost ¢eskych podnika dilezita jak domaci
poptavka (napiiklad trzni podil Skody Auto je v CR 35 %, v rdmci EU viak pouze 4 %)%,
tak poptavka na klicovych zahrani¢nich trzich, jelikoz pii sniZzeni poptavky se konkurenéni
boj vice ptiostiuje. Kdyz domaci poptavka klesa, maji podniky vétsi tendenci svou produkci,
kterou neuplatnili na domacim trhu, prodavat v zahranici a tim padem jsou vys$$i exportni
tlaky, coz muze vést k tlakiim na posileni domaci mény. Tuto situaci bylo mozné sledovat
v roce 2013, kdy CNB provedla opatieni proti silné koruné a podpotila tak pozici eskych
exportéri.?®

Otazka konkurenceschopnosti je feSena také na vladni Grovni a velmi zalezi
na politické situaci zemé z toho diivodu, ze se dle politickych funkénich obdobi méni priority
zemé a v té& souvislosti i struktura vydaji statniho rozpoctu. Obecné je ale jejich cilem
vytvaret pratelské podnikatelské prostfedi, tento cil je vSak Casto omezen praveé
limitovanymi finan¢nimi prostredky.

Konkurenceschopnost ¢eskych podnikii ve svétovém méfitku je mozné zjistit
Z riznych zebticka a ukazateld, jejichz problematika by stala za samostatnou praci. Proto
prace pro ilustraci konkurenceschopnosti CR pouZije Zebiidek organizace The World
Economic Forum (WEF).2® Piedpoklada se, ze konkurenceschopnost CR jako celku odrazi

konkurenceschopnost jejich jednotlivych ekonomickych subjekti, tedy i ceskych podnikii.

2T KISLINGEROVA, E. Nové trendy ve vy voji konkurenceschopnosti podnikii Ceské republiky v globalni
svétové ekonomice. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2014, 208 s. ISBN 978-80-7400-537-4.

2 tamtéz

2 tamtéz
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WEF zkouma konkurenceschopnost dle indexu GCI, podle kterého se tvoii potadi zemi
od nejvyssi hodnoty po nejmensi. Vyvoj CR v obdobi 2008-2015 dle zebticku WEF ukazuje
graf 1 a graf 2.

Z grafi je ziejmé, ze do roku 2013 se celkové ¢eské konkurenéni prostiedi pomalu,
ale neustile zhorSovalo. V roce 2013 byla CR na 46. mist&, coz bylo nejhorsi misto
za sledované obdobi viubec. Tato situace reflektuje dopad finan¢ni krize. Od roku 2014
se v§ak trend obratil a CR je dnes na 31. misté, na kterém byla naposledy v roce 2009, tedy
v obdobi pted plnym vypuknutim finanéni krize. Dle GCI mizeme také sledovat, ve kterém
piliti CR nejvice pokulhava, a timto pilifem jsou pilife 1 (instituce), 6 (efektivita trhu
se zbozim), 7 (efektivita trhu prace) a 12 (inovace).®*® Dalsim ukazatelem
konkurenceschopnosti mize byt i vyvoj ratingu CR poskytovany nejvyznamnéjsimi
agenturami Moody’s, S&P’s a Fitch, ktery ma v CR vzestupny charakter a v sou¢asné dobé

se pohybuje se v hodnotach A az B*.3!

graf 1 — Skére CR dle Global Competitiveness Index —graf 2 — Pozice CR dle Global Competitiveness Index

4.85 50
4.8 )é 45
% 4.75 g 40
T 47 E*®
~ £ 30
87 4.65 2
5 & 25
< 46 "
2 2 20
Pl 15
3 45 b
= 310
4.45 2 s
4.4 0
2006 2008 2010 2012 2014 2016 2006 2008 2010 2012 2014 2016

Zdroj: World Economic Forum — Global Competitiveness Report; vlastni zpracovani.

Podle odborného ¢lanku Khanna a Rivkina®, kteti zkoumali 14 rozvojovych zemi
z regionu Asie, Latinské Ameriky a Jizni Afriky z hlediska vlivu tzv. business groups, tedy

svazkll pravné nezavislych firem, a jejich vlivu na formovani ekonomiky, kdy nékteré

30 World Economic Forum. The Global Competitiveness Report 2015-2016 — Czech Republic. Weforum.org.
[online]. S. 152-153. [vid. 2017-01-14]. Dostupné z: http://www3.weforum.org/docs/gcr/2015-
2016/CZE.pdf.

3 STERBOVA, L. a kolektiv. Mezindrodni obchod ve svétové krizi 21. stoleti. Vyd. 1. Praha: Grada
Publishing, 2013, 368 s. ISBN 978-80-247-4694-4.

32 KHANNA, T.; RIVKIN, J.W. Estimating the Performance Effects of Business Groups in Emerging
Markets. Strategic Management Journal. [online]. 2001, vol. 22, no. 1, pp. 45-74. [vid. 2017-03-11].
Dostupné prostiednictvim JSTOR: http://www.jstor.org/stable/3094254.
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zkoumané regiony byly v té dobé v obdobi po finanéni krizi, autofi zjistili, ze vliv téchto
strategickych svazki byl ve zkoumaném obdobi klicovy. Zkoumané sdruzené,
spolupracujici firmy mély vyss$i Gcetni zisky a tyto zisky se vramci sdruzenych firem
podobaly. Také upozornuji na to, Ze by se rozvojové zemé nemély fidit radami a zkuSenostmi
z vyspélych ekonomik, protoZe na kazdé prostiedi plati jind strategie, a ne vzdy je fizeni
se podle vzoru vyspélé ekonomiky prospésné. Diivod, pro¢ tato prace ¢lanek uvadi je ten,
7e Ceska republika byla az do roku 2006 fazena do skupiny rozvojovych ekonomik, odkud
ji pfesunula Svétova banka do ekonomik rozvinutych. Komentat globalniho leadera
v oblastnich finan¢nich sluzeb, J. P. Morgana, k fondim pro rozvijejici se trhy z konce ledna
2017 viak stavi CR mezi zemé rozvojové.

V Ceské republice situaci a problematiku konkurenceschopnosti a také strategickych
alianci ¢i klastri sleduji a podporuji piispévkové organizace Ministerstva pramyslu
aobchodu CR, jako je CzechTrade nebo Czechlnvest. Porovnani alianci se provadi metodou
benchmarkingu, coz je ,,...relativni porovnani s jinymi firmami. Pokud je sprdvné
aplikovan, prindsi novou urovern motivace ke zvySovani efektivity a eliminuje negativni
nasledky asymetrie informaci.“3* V soucasné dobé se podpora MSP v CR pieléva také na
Ministerstvo zahrani¢nich véci, Ministerstvo prace a socialnich véci, Ministerstva pro mistni
rozvoj, Ministerstvo zemédé&lstvi a dale na agentury jako Ceské rozvojova agentura apod.
Viceméné plati, ze kazdé ministerstvo podporuje MSP ze svého pole plisobnosti.

V roce 2013 pusobilo v CR 62 klastrii, které vznikly za podpory Czechinvest.3
Novéjsi data zatim nejsou dostupna. Evidované aliance jsou zaméfené na nejruznéjsi obory,
jako naptiklad na dievafstvi, strojirenstvi, energetiku, informacni technologie, stavebnictvi,
zpracovatelsky pramysl apod. CzechTrade uvadi 18 exportnich alianci, které vznikly za jeji
ptimé ¢i nepiimé podpory. Podpora vzniku alianci byla zaméfena na zvySeni
konkurenceschopnosti Ceské republiky v oblasti exportu.3® V CR déle ptisobi Narodni
Klastrova organizace (NCA), ktera ,,sdruzuje subjekty a jednotlivce s cilem koordinovaného
a udrzitelného rozvoje klastrovych iniciativ a rozvijeni klastrové politiky v Ceské republice

na bazi koncentrace znalosti, zkusenosti a expertizy pro posileni konkurenceschopnosti

3 J.P.Morgan. JPM Emerging Markets Funds — Monthly Commentary. [online]. 2017-01-31. [vid. 2017-03-
14]. Dostupné z: https://am.jpmorgan.com/blob-gim/1383211638521/83456/CM-Emerging-Markets-Fund-
Feb2017.pdf.

3 KISLINGEROVA, E. Nové trendy ve vy voji konkurenceschopnosti podnikii Ceské republiky v globalni
svétové ekonomice. Vyd. 1. Praha: C.H. Beck, 2014, 208 s. ISBN 978-80-7400-537-4.

3 CzechlInvest. Aktivni klastry a klastrové iniciativy v CR. Czechinvest.org. [online]. 2013-03-18. [vid.
2017-01-14]. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/klastry.

36 CzechTrade. Vyvozni aliance. CzechTrade.cz. [online]. [vid. 2017-01-14]. Dostupné z:
https://www.czechtrade.cz/o-czechtrade/vyvozni-aliance/vyvozni-aliance-seznam.
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CR*%" Organizace sleduje aktualni déni a trendy v klastrové politice, informuje
o moznostech a mezinarodni spolupraci, podava informace o aliancich v CR (kterych
eviduje 57) a dale také sleduje politiky EU v této oblasti a informuje o jejich krocich. NCA
je také ¢lenem Evropské klastrové aliance (ECA).

Pii zkoumani ¢eského prostiedi a vlivu strategickych alianci na néj bude zkouméano
hlavné sdruzovani MSP, jelikoz v roce 2015 byl podil po¢tu MSP na poctu aktivnich
podnikatelskych subjekti 99,83 % a zaméstnavaly 58,9 % zaméstnancti pracujicich
v podnikatelské sféie.3® Proto jsou MSP v Ceské republice dilezitou hnaci silou
podnikatelského prostiedi a je tfeba podporovat jejich konkurenceschopnost, ktera bude
zkoumana z hlediska sdruzovani MSP do strategickych alianci. MSP v CR jsou nyni ve fazi,
kde svou konkurenceschopnost ziskavaji na efektivnosti, 1 kdyz n¢které podniky jsou stale
0 krok nize a jejich konkurenceschopnost je stale zaloZena na nizS$ich cendch vstupnich
faktori, nékteré podniky jsou naopak o krok vySe a konkurencni vyhodu stavi

na inovacich.%®
tab. 1 - SWOT analyza MSP v CR

Silné stranky

Slabé stranky

- Pruzné reakce na zmény

- Nositelé inovaci

- Pracovni prilezitosti

- V&tsi prostor pro kreativitu
- Nizsi néklady

- Kvalitni produkty

- Kuvalifikované pracovni sila

Prilezitosti

Nedostatek zdroji

Neefektivni marketing
Nedosahnuti na ziskani slev pii
objednavani materialu
Nedostateény vyzkum a vyvoj
Nedostatek informaci

Mala vyjednévaci sila

Hrozby

- Tvorba podnikatelskych siti

Neduvéra ve spolupraci

- Ziskani dotaci na podporu Konkurence
vyroby/exportu/marketingu... Ptistup k finan¢nim zdrojim a
- Poskytnuti komplexniho zastfeSeni informacim

projektu v ramci aliance

Zdroj: vlastni zpracovani.

37 Narodnf klastrova organizace. NCA. Nca.cz. [online]. [vid. 2017-01-14]. Dostupné z:
http://www.nca.cz/cs/nca.

8 MPO. Zprdva o vyvoji malého a stiedniho podnikani a jeho podpoie v roce 2015. [online]. 2016-11-04.
[vid. 2017-03-18]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/cz/podnikani/male-a-stredni-podnikani/studie-a-
strategicke-dokumenty/zprava-o-vyvoji-maleho-a-stredniho-podnikani-a-jeho-podpore-v-roce-2015--
221710/.

3% MPO. Koncepce podpory malych a stiednich podnikii na obdobi let 2014-2020. [online]. 2012. [vid. 2017-
03-18]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/47605/54370/599916/priloha002.pdf.
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V tab. 1 mizeme vidét SWOT analyzu MSP v CR. Z té vyplyva, Ze sdruzovani
¢eskych MSP do alianci by mohlo zvysit jejich konkurenceschopnost a naplnit jejich
strategické cile. Jsou ziejmé i obavy, které byly u MSP vypozorovany, a také co jim muize
branit ve zvySovani jejich konkurenceschopnosti. Jsou zde také uvedené prilezitosti
a hrozby, které by jim ze ¢lenstvi v alianci mohly vyplyvat a se kterymi prace bude déle

pracovat.

Pro ucely této prace bylo osloveno cca. 40 firem ze sklafského a keramického
priumyslu s dotaznikem zjistujicim, zda dané firmy byly, jsou, nebo zamysli byt soucasti
néjaké strategické aliance a piipadné co tato aliance sleduje a jak hodnoti jeji ptinos. Vzor
dotazniku je mozné najit v piiloze. I pfes nizkou vypovidaci schopnost dotaznikového
Setfeni je z odpovédi respondentt ziejmé, Ze podniky v CR vykazuji averzi ke sdruzovani
se. Dle vystupu Setieni jsou aliance vnimany jako citlivé téma, o kterém podniky informace
viibec sdilet nechtéji, nebo jako prostfedek k ziskdvani konkuren¢nich vyhod, ktery vede
k deformaci trznich cen a stanovuje nerealné obchodni podminky. Z Setfeni téz vyplynulo,
ze mnoho podnikd z odvétvi mélo béhem krize znacné problémy ptezit, mnoho z nich
se dostalo do insolvence a Ze nebyly mySlenky na sdruzovani se do strategickych alianci.
Kdyz uz byla firma ¢lenem néjaké aliance, nevidi v €lenstvi zadny ptinos. To byl piipad také
firmy, jejiz jednatelka uvedla, Ze firma je ¢lenem Asociace sklafského primyslu, Ceského
uméni skla (CUS) a Hospodai'ské komory. Dle vyplnéného dotazniku je tato firma hodnotila
&lenstvi v CUS, t]. v alianci o 10 ¢lenech, zaméfené na sdileni a pfenos znalosti a firma
sledovala cil posileni mezinarodniho postaveni, spoluprace na vyzkumu a vyvoji, sdileni
know-how mezi partnery a spolupréce na marketingovych kampanich. Hodnoceni tohoto
Clenstvi v§ak nedopadlo moc dobfte, jelikoz jediny ptinos, ktery v €lenstvi jednatelka vidi,
je nepatrné zvyseni povédomi o Ceském skle jako celku. Za dobu pusobeni se podaftilo
zorganizovat v Praze celkem 2 vystavy, nicméné jejich organizace pry byla tak slozita,
ze po této zkusenosti nékteré firmy alianci opustily. Situace by mohla byt pfisouzena povaze
odvétvi.

Tyto vysledky mohou byt pfi¢itdny i povaze odvétvi, ale urcité jsou v jisté mife
piitomny v celé CR. Sklaiské a keramické firmy maji historicky vice neZ ostatni podniky
sklony k protekcionismu a projevuje se u nich vy$s$i mira nedivéry nez u ostatnich. Krize
je také zasadhla vice, nez ostatni odvétvi a dale musi Celit levnéj$i konkurenci, napiiklad
z Ciny. V tomto bodé by vsak méla byt ta prava chvile pro za¢atek spolupréce, ktera by vedla

K prosazeni se ¢eskych firem v globalnim prostfedi, inovacim ve vyrobé a dalsim vyhodam
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ze spoluprace plynoucich. CUS bylo téz jednou zvyvoznich alianci podporovanou

CzechTrade a je to jedna z alianci, ktera uspé$na nebyla.

2.2 Vyvozni aliance

Pro malé ekonomiky s malym trhem je export velmi dilezity. Ceské MSP viak asto
nedisponuji takovymi zdroji a informacemi, které by jim zajistily hladky vstup na zahrani¢ni
trh. Malé a stfedni podniky tak mohou na novy trh vstupovat napiiklad nasledujicimi
zpusoby: prostfednickymi vztahy, obchodnim zastoupenim, piggyback, sdruzenim
se do exportni aliance, licen¢nimi dohodami, akvizicemi, fizemi, joint venture, strategické
aliance apod.“°

Vyvozni aliance jsou ,,sdruzeni vyvozcii, casto ze stejného oboru podnikani, jejichz
nabidka se miize vhodné doplnovat. Toto sdruzeni pak prebira funkci obchodniho oddéleni,
ktere firmy prezentuje v zahranici a snazi se dosdhnout uzaviceni kontraktu. Vyhodou téchto
alianci je uspora nakladu, snizovani rizika, lepsi vyjednavaci pozice, vyuzivani image
sdruZeni a tim padem lepsi moZnost ziskat zajimavy kontrakt.”*! I kdyz je prof. Machkova
ve své knize od strategickych alianci odliSuje, exportni aliance bude tato prace pro ucely
Ceského prostiedi povazovat za strategické aliance, pfi¢emz za strategicky cil je vniman
vstup na novy trh, vznik novych a vyznamnych zakazek v zahraniéi, zvySeni povédomi
o znalce, ¢i rust exportu a ziskavani trzniho podilu na cizich trzich. Naptiklad v Itélii
se vyvozni aliance zasadili o rist n€kterych odvétvi, jako je naptiklad nabytkaisky primysl.
V roce 2003 aliance piedstavovaly 43 % vyvozu apeninského poloostrova.*?

To, Ze podnik zaujima dobrou pozici na ¢eském trhu, je$té¢ neznamena, Ze se bude
snadno prosazovat v zahranici. Podpora proexportnich aktivit statu je vyjmuta z kompetenci
EU a kazdy stat o této problematice tak rozhoduje sam, nicméné jeho pocinani musi byt
v souladu s Konsensem OECD. V CR se podporou exportu zabyvaji instituce jako MPO,
CzechTrade, CEB, &i EGAP. CzechTrade tvoii informaéni podporu exportérim a pomaha
s organizaci veletrhti, CEB poskytuje exportérim uvéry a EGAP tyto uvéry pojistuje.*

V roce 2005 vramci vladni Exportni strategie pro rok 2006-2010, za podpory

agentury CzechTrade a Ministerstva pramyslu a obchodu, vznikl projekt vyvoznich alianci,

4 MACHKOVA, H. Mezinarodni marketing — Strategické trendy a priklady z praxe. Vyd. 4. Praha: Grada
Publishing, 2015, 200 s. ISBN 978-80-247-5366-9.

41 Tamtéz.

42 CzechTrade. Vyvozni aliance — cesta pro export. Hospodaiské noviny. [online]. 2003-11-14. [vid. 2017-
03-08]. Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-13646200-vyvozni-aliance-cesta-pro-export.

3 STERBOVA, L. a kolektiv. Mezindrodni obchod ve svétové krizi 21. stoleti. V'yd. 1. Praha: Grada
Publishing, 2013, 368 s. ISBN 978-80-247-4694-4.
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jehoz cilem bylo zvysit konkurenceschopnost malych a stfednich podnikli na zahrani¢nich
trzich.** Mé&l pomoci ¢eskym podniktim sdilet informace, vyménovat si zkuSenosti, vyuZivat
zdroje, ke kterym by samotné podniky nemély piistup, snizovat naklady na vstup
na zahrani¢ni trh a zvySovat jak konkurenceschopnost samotnych firem a jejich produkt,
tak exportnich piilezitosti Ceské republiky. Malé a stiedni podniky mély Sanci se jako
soucast veétsiho celku a s podporou Ceského statu prezentovat na zahraniCnich akcich
a veletrzich. Firmam se zpfistupnily prostiedky jak ze statniho rozpoctu,
tak ze strukturalnich fondi EU, které byly uréeny na podporu marketingovych aktivit
V zahranici, na zpracovani materiali pro vstupy na nové trhy a obecné na iniciovani vzniku
novych alianci. Vyvozni aliance tak mély vylepsit pozici Ceskych exportéru, podpofit jejich
vyvoz a prezentaci. Spole¢né¢ mohly cilit na stejnou skupinu zakaznikii, vyuzivat spolecnych
marketingovych projekti, snizit rizika a naklady spojené se vstupem na novy trh. Mohly
nabidnout $irSi sortiment a poskytovat komplexnéjsi sluzby. Nekteré aliance pak mohly
postoupit dale a sdilet technologie, dodavatele apod. a tim snizit jednotkové
néklady — jedinou podminkou vSak je zachovani vzajemného nekonkurovani si, jinak
spoluprace nemiize byt isp&sna.*®

Program obsahuje zakladni pojmy, definuje podminky pro pifijemce podpory
a podminky programu, formu a vysi podpory, vybér projekti, sankce za nedodrzeni
podminek programu a nalezitosti zadosti. Alianci se v tomto pfipadé tedy rozumi ,,seskupeni
nejméné 3 a nejvyse 25 malych a strednich podnikatelu, jejichz vyvozni program anebo
sortiment se vzajemné doplinuji pro dodavku v konkrétnich odvétvich ekonomické cinnosti
a které maji uzavienou Dohodu o spoluprdaci v ramci programu Aliance. Aliance je
charakterizovana zejména seznamem malych a strednich podnikatelti zapojenych
do aliance, definici cilu aliance, marketingovymi a obchodnimi aktivitami aliance, osobou
exportniho manazera, casovym planem realizace cilii aliance a ohodnocenim potencidlnich
efektii aliance. Leaderem aliance se rozumi prdavnicka osoba, ktera predklada Zadost
o poskytnuti podpory a je piijemcem podpory.©*® Dle vySe uvedené teorie je tedy ziejmé,
ze firmy vstupujici do aliance uzaviraji dohodou, kterou bychom mohli pfirovnat k dohod¢

vzéjemném respektovani zajmu. Je ziejmé, ze v kazdé alianci se jedna firma stavi do role

4 Ministerstvo primyslu a obchodu. Program vytvareni alianci a jejich prezentace. [online]. 2007-01-01.
[vid. 2017-03-13]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/29834/35245/384552/priloha005.pdf.
4 HRABAL, J. Exportni aliance — cesta k tispéchu na zahrani¢nich trzich. Parlamentnf listy. [online]. 2006-
10-27. [vid. 2017-03-06]. Dostupné z: https://www.czechtrade.cz/media/czechtrade-
media/monitoring/exportni-aliance-cesta-k-uspechu-na-zahranicnich-trzich.

46 Ministerstvo primyslu a obchodu. Program vytvareni alianci a jejich prezentace. [online]. 2007-01-01.
[vid. 2017-03-13]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/29834/35245/384552/priloha005.pdf.
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uzlové firmy, kterd urCitym zpisobem ¢innost aliance fidi. Osobou exportniho manazera
se rozumi osoba pridélena Agenturou CzechTrade — kazda aliance ma v popiedi 2 osoby
a to gestora, ktery je povefeny gesci urCité aliance pfimo od CzechTrade, a dale osobu, ktera
je poveéiena jako kontaktni osoba vétSinou firmou, ktera je uzlovou firmou aliance.
Z definice je dale zfejmé, Ze je kladem diraz na sdruzovani podnikd, které si vzajemné
nekonkuruji, ale naopak, jejichz sortiment ¢i vyvozni program se vzajemn¢ dopliuji.
Dle slov Ing. Milana Raze, feditele sluzeb pro exportéry, piezily dodnes jen takové aliance,
které tento hlavni piedpoklad dodrZely.*” Podpora alianci vSak nezahrnovala vSechna
odvétvi, nybrz jen vybrané kategorie OKEC, u kterych by dle vladnich priorit mély mit
dotace nejvétsi efektivitu a strategicky vyznam. Jednd se tak napiiklad o podporu
zpracovatelského primyslu, stavebnictvi apod.*® Obor alianci a pocet jejich ¢leni miizeme
vidét v tab. 2.

Pro piijemce podpory (tedy uzlovou firmu aliance) platilo nasledujici: musel byt
malym nebo stfednim podnikatelem dle Nafizeni komise ¢. 70/2001 a dle zakona ¢. 40/2002
Sb. (o podpoie malého a stfedniho podnikani), musel byt pravnickou osobou podnikajici
na tizemi Ceské republiky se sidlem na uzemi hlavniho mésta Prahy, mit podepsanou
smlouvu o spolupraci min. se 2 malymi nebo stiednimi podnikateli, byt registrovan jako
poplatnik dan€ z pfijmu na pfisluSeném finan¢nim Gfad¢ a dodat Cestné prohlaseni o tom,
7e nema zadné nedoplatky k riznym subjektim, jako je pfislusny finanéni ufad, Ceska
spréva socialniho zabezpeceni apod. a také nesmél byt v likvidaci, mit problémy s majetkem
atd. Stejné podminky platily i pro v§echny ¢leny Aliance.*®

Co se ty€e vyse a formy podpory, tak jeji vyse pro obdobi 2005-2006 byla stanovena
jako max. 50 % uznatelnych nakladt projektu, kde max. ¢astka ¢inila 1 mil. K¢&. Pro strategii
od roku 2007 byla max. Castka zvySena na 2 mil. K¢. Tato podpora byla poskytovana
po dobu trvani projektu, ale max. po dobu 1 roku a byla splatna po skonceni realizace
jednotlivych aktivit projektu. Vydaje musely bezprostiedné souviset s realizaci projektu

a byt v souladu s cili projektu.>

4T RAZ, M. Osobni rozhovor s feditelem sekce SluZeb pro exportéry Agentury CzechTrade. Praha, 8.3.2017.
48 Ministerstvo primyslu a obchodu. Program vytvareni alianci a jejich prezentace. [online]. 2007-01-01.
[vid. 2017-03-13]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/29834/35245/384552/priloha005.pdf.
49 Tamtéz.

50 Ministerstvo priimyslu a obchodu. Program vytvdieni alianct a jejich prezentace. [online]. 2007-01-01.
[vid. 2017-03-13]. Dostupné z: http://www.mpo.cz/assets/dokumenty/29834/35245/384552/priloha005.pdf.
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tab. 2 - posledni prehled vyvoznich alianci zastieSenych CzechTrade

Néazev | Obor | Pocet &lenit
Czech ICT Alliance IT 168
Czech NBC TEAM Ochranné pracovni prostiedky 10
Czech Water Alliance Vodni hospodaistvi 17
Bohemia Line Dievoobrabéci stroje 4
CDT - Ceska Dobyvaci Zatizeni pro té€zbu a Gpravu nerostnych 13
technika surovin
Czech Space Alliance Technologie pro kosmicky primysl 15

Ceské povrchové upravy Povrchové upravy materiala

Czech Valves Alliance

7
Priimyslové armatury pro energetiku 4
7

Czech Health & Safety Prostiedky pro likvidaci havarii, zivelnych

Alliance pohrom a nasledki pouziti CBRN
Aliance Strojirenské Strojirenské technologie 46
technologie
Czech Communication Telekomunikace 3
Group
First Czech Health Kompletni nabidka zdravotnickych potieb 6
Alliance
Atomex Group Sklarska a keramicky vyroba 8
Atomex Group Zarizeni pro strojirenstvi a elektrotechniku 20
Asociace vyrobcu a kompletni nabidka pfistroji, specialnich 94
dodavateli technologii, projekti
zdravotnickych
prostrredkii
Czech Power Team Energetickeé strojirenstvi 6
Czech Art of Glass rucni vyroba uzitkového skla, lustri a 15 (+14)

sklenéné bizuterie

Czech Research
Corporation

Vyzkum a vyvoj, technické aplikace, 5
dodavky materiala a technologickych celkti
v oblasti pfirodnich véd

Zdroj: CzechTrade; vlastni zpracovani.

Dalo by se fict, Ze pozadavky na konkurenceschopnost na zahrani¢nich trzich
se formovaly az za pochodu. Napiiklad aliance Czech Industrial Design and Innovation
sdruzujici firmy jako je Linet, nebo Jablotron, se pfi expanzi do zahrani¢i zacala potykat
s nekonkurenceschopnosti jejich produkti. Zjistili, Ze produkty zahrani¢énim zakaznikiim
vyhovuji cenové, ale daji pfednost atraktivnéj§imu designu produktu. Proto se podniky
na pramyslovy design svych produktl zaméfili. I na tomto zdklad¢ vznikla sluzby
CzechTrade ,,Design pro export*, ktera méla vydavat doporuceni v této oblasti. Pro nékteré

malé a stiedni podniky vSak nékdy byva vyssi investice do designu limitujicim faktorem,
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kvali kterému tuto investici odkladaji. Co se tyce designu, tak pravé pies CzechTrade maji
aliance pfistup napiiklad k The Bureau of European Design Associations, kam jind ¢eska
instituce piistup nem4.®! Na zaklad& exportni strategie pro obdobi 2005-2006 tak mohla
vzniknout i vylepSena strategie pro obdobi 2007-2013, ktera méla zvys$it motivaci firem
se sdruzovat do alianci a pronikat na zahrani¢ni trhy, zlepsit informovanost o moznostech,
které MSP maji, snizit administrativni naro¢nost realizace projekti a vytvorit jednotné
piiru¢ky pro zadatele a pfijemce podpor, které se do té doby ¢asto ménily.>?

Nejvice podporované byly vyvozni aliance v letech 2007-2008, kdy byla hlavnim
tmelicim prvkem nastupujici krize, a hlavn¢ pro MSP je podpora v takovémto obdobi velice
ptinosna, coz je vsouladu se studii Khanna a Rivkina zminovanou vyse. Agentura
CzechTrade se v obdobi 2003-2009 zaméfila na iniciovani vzniku novych strategickych
alianci, kterych od r. 2003 vzniklo 18, nejvice pak v obdobi 2006-2007. Obor, ve kterém
aliance pusobily/ptisobi mizeme vidét v tab. 2. Agentura vyhledavala perspektivni obory,
ve kterych by mohlo zaloZeni aliance danym podnikiim pomoci. Agentura dale rozSifovala
své zahrani¢ni kancelafe, aby mohla byt aliancim podporou pfimo na klicovych trzich,
kterymi v daném obdobi bylo hlavné Rusko, na jehoz trhu se v§ak MSP jako samostatné
subjekty nemély Sanci prosadit. Jako prvni vznikla aliance CDT, které se do roku od jejiho
vzniku podafilo proniknout pravé na vychodni trh a uzavfit kontrakty v hodnoté okolo
700 miliard K¢&. Aliance dava zéasluhy hlavné vladni zastité v podob& Agentury CzechTrade
a také Ceské exportni banky v oblasti financovani a EGAPU v oblasti pojistovani. % I dal3i
aliance za pomérné kratkou dobu ziskaly nékolik zakazek a jedna firma z Czech ICT
Alliance ziskala dokonce ve Velké Britanii cenu za nejlepsi feSeni pro outsourcing. Exportéfi

tak méli v ramci aliance véts$i moznost ziskat zahrani¢ni zakazku a za spojeni jejich zdroji

5L MOSTYN, M. Pravé vznikla nova vyvozni aliance: Czech Industrial Design and Innovation. Hospoddi'ské
noviny [online]. 2008-05-22. [vid. 2017-03-06]. Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-24852840-prave-
vznikla-nova-vyvozni-aliance-czech-industrial-design-and-innovation.

52 Hospodaiska komora Ceské republiky. Prirucka — Evropské a narodni programy podpor pro MSP.
[online]. 2007-03. [vid. 2017-03-14]. Dostupné z: http://www.socr.cz/file/1357/PRIRUCKA_INMP_3-
07.pdf.

%3 CzechTrade. Aliance zvySuji $anci na Uspéch v zahraniéi. Czechtrade.org. [online]. 2008-10-23. [vid.
2017-03-06]. Dostupné z: https://www.czechtrade.cz/media/czechtrade-media/monitoring/aliance-zvysuji-
sanci-na-uspech-v-zahranici.
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vynalozenych marketing ¢i zahrani¢ni exportni kancelat mohou ziskat mnohem vyznamnéjsi
zakazku, nez kterou by dostaly kazdy zvIast’, pokud by viibec n&jakou dostali.>*

Poroce 2011 jiz v souvislosti se zménou politického vedeni, piekonéani krize a novou
exportni strategii, ktera byla zvetejnéna v roce 2012 pro obdobi 2014-2020, ktera uz je vice
zamétfena na podporu spiSe klastrovych iniciativ a inovaci. Aliance, které byly zalozeny
ucelové pro ziskani financnich prostredkd, ¢i aliance, ve kterych se projevily konkuren¢ni
stiety, jiz od tohoto obdobi dale nepokracuji a zanikly. Agentura CzechTrade stale podporuje
ucast ¢eskych podniki na veletrzich a ucasti podniki jsou stale dotované, jen uz neiniciuje
vznik novych alianci. Nékteré aliance, které mély od zacatku jasny strategicky cil a jejich
produkty a sluzby se dopliuji, ptezily, a dokonce se jim dafi uzavirat dal$i kontrakty.
Z prezivsich alianci si mizeme uvést napiiklad CDT, Czech ICT Alliance, Czech Water
Alliance, Czech Space Alliance apod.

Pro piiblizeni Gspésnosti programu se prace blize zaméti na Czech Water Alliance
(CWA), jejiz hlavnim cilem je zvysit vyvozni podil sluzeb a technologii firem, které jsou
Vv ni sdruzené. Specializuje se na tvorbu projektti a vystavbu vodarenskych objektt, ¢isténi
vod, hydrogeologii, nebo také na dopady na Zivotni prostfedi. Aliance poskytuje svym
Clenim poradenstvi v oblasti vefejnych zakazek v oboru, pofadd semindie a veletrhy,
zahrani¢ni obchodni mise a spolupracuje pii vyuzivani dota¢nich programt a fondt EU.%®
V soucasné dob¢ aliance sdruzuje 16 ¢lent, jejichz produkty a sluzby se vzajemn¢ dopliuji.
Proto je aliance pfi ziskani zakazky schopna poskytnout komplexni zastfeSeni a dodavku
vSech potiebnych technologii, sluzeb a know-how. Aliance ma také svij eticky kodex.
CWA vznikla jako volné sdruZeni v roce 2012, pozdéji se pravnicky vymezila jako ob&anské
sdruzeni a od roku 2016 ma pravnickou formu spolku. CWA i nadale spolupracuje
s Agenturou CzechTrade, i kdyZz uz projekt pro podporu alianci skoné¢il. CWA ma trvale
urcené¢ho gestora ze strany CzechTrade, ktery garantuje efektivni spolupraci mezi
Czechtrade a CWA. Dale aliance spolupracuje s MPO v oblasti ¢eskych oficidlnich tcasti
na zahrani¢nich vystavach a s MZV se podili na projektech ekonomické diplomacie. Aliance
se teritorialné zameétila na Rusko a vychodni trhy, Némecko, Pobalti, Recko, Brazilii,
Srbsko, Chorvatsko, Rumunsko, Bulharsko a dal§i zemé, které byly vyhodnoceny jako

strategicky vyhodné pro obor vodohospodaistvi. Kazdy rok si na valné hromadé¢ ¢lenové

5 NEMECEK, J. Pro¢ podporovat vznik vyvoznich alianci. Hospoddiské noviny. [online]. 2006-01-19. [vid.
2017-03-06]. Dostupné z https://www.czechtrade.cz/media/czechtrade-media/monitoring/proc-podporovat-
vznik-vyvoznich-alianci.

% Czech Water Alliance. O nas. [online]. [vid. 2017-03-18]. Dostupné z:
http://www.czechwateralliance.com/cs/o-nas/.
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CWA stanovi aktualni teritorialni priority na dalsi obdobi. V roce 2012 se objem zakéazek,
které realizovaly firmy sdruzené v alianci, blizil 300 mil. EUR.%® Aktualni obrat v roce 2016
byl dle sdéleni predsedy CW A nizsi, necelych 250 mil EUR. Divodem je pfedevsim pokles
zakazek v Rusku z diivodu uvalenych sankci ze strany EU.

Ggraf agraf srovnava VH pted zdanénim ¢lenskych firem CWA a vybranych firem,

graf 3 — Vysledky hospodareni pired zdanénim clenskych firem CWA v obdobi 2004 - 2015
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Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé ucetnich zavérek spole¢nosti dostupnych z Justice.cz.
které jsou konkurenty clenskych firem CWA. Pii analyze konkurentd v oboru
vodohospodaistvi se projevil faktor finan¢ni krize a mnoho vyhledanych spole¢nosti se jiz
nachazi v likvidaci, bylo pfevzato jinou firmou, ¢i vzniklo az po finan¢ni krizi. Dale nejsou
tyto firmy orientovany v takové mife na zahrani¢ni trhy. V oblasti vodohospodaistvi
vyznamné ovlivnila neclenské firmy aliance spole¢nost Veolia Central & Eastern Europe,
ktera napf. ve spole¢nostech Moravska Vodarenska, ¢i CEVAK koupila vice jak 50 % akcii
a zaroven se spolecnosti fuzi spojily s dal§imi, proto jim vyrazn¢ narostly vysledky. Z tohoto
pohledu se pak mlize zdat, Ze zahrani¢ni investice do spole¢nosti zvysuji jejich vysledky,
nicméné zisk ze spole¢nosti odchazi zpét do zahranici a od tohoto efektu se v prace oprostila
a soustfedi se na aliance ¢eskych MSP. Dale je evidentni, ze firmy v alianci velmi dobte

pteckaly obdobi finan¢ni krize, a dokonce v roce 2011, kterého se velké mnozstvi firem

5 NIKL, I. Sehrany tym Ceské vodohospodaiské aliance dobyvéa Balkan. [online]. 2013-08-20. [vid. 2017-
03-18]. Ihned.cz. Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-60452590-sehrany-tym-ceske-vodohospodarske-
aliance-dobyva-balkan.
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vubec nedozilo, se jim dafilo nejlépe. Pokles je znatelny az v roce 2013, kdy oficialni projekt
podpory alianci v ramci vladni strategie pro rok 2007-2013 skon¢il a kdy po kauze premiéra
Necase nastupovala Gfednicka vlada Jititho Rusnoka.

U neclenskych firem aliance je vSak trend jiny. Nejlepsich vysledki firmy
dosahovaly v roce 2009 a 2010 a poté nasledoval, aZz na spole¢nosti pod Veolii, prudky
propad, ktery se téz u vétSiny firem zastavil az v roce 2013, kdy byla Ceska ekonomika

dle GCI (graf 1 a 2) nejméné konkurenceschopna. Rozdil je pozorovatelny v délce obdobi

graf 4 — Vysledky hospodarent pred zdanénim neclenskych firem z oboru CWA v obdobi 2004 - 2015
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po roce 2013, kdy neclenské firmy zistavaji na nizkych hodnotach, nybrz ¢lenské firmy
aliance se dostavaji téméf na uroven roku 2011. V rdmci alianci tomu mohly dopomoci
i intervence CNB, které zlepsily pozici ¢eskych exportérii. Vzhledem k tomu, e aliance jiz
meély vybudovanou sit’ obchodnich partnerti, stacilo tyto kontakty obnovit. V roce 2015
je op¢t ziejmy mirny pokles, ktery byl vSak zaznamenany celosvétove a ktery je pricitan
hlavné zpomaleni tempa ristu ekonomik Ciny a Brazilie, nizkym cenam ropy, politické
nestabilité, sankcim na Rusko a dalsim faktorum.

Moravska Vodarenska, CEVAK a Kralovehradecka Provozni vytvofily v roce 2011
Asociaci provozovateli vodovodt a kanalizaci, a to mize byt také dtvod, pro¢ jsou jejich
vysledky stéle tak vysoké. Z tohoto zjisténi by mohlo byt vyvozeno i to, Ze asociace jsou
dalsi formou strategickych alianci v CR, nicméné musime odliSovat asociace, které
pouzivaji tento nazev v podstaté jako synonymum ke slovu aliance, a oborové asociace,

které pak nesleduji strategicky cil, nybrz slouzi pouze jako komunika¢ni a informacni
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platforma
pro podniky ze stejného oboru.

Pro porovnani prace zmifuj také alianci Ceska Dobyvaci Technika (CDT), jejiz
predmétem cCinnosti je proniknout na perspektivni trhy v oblasti té¢Zby nerostnych surovin

a dale rozvijet obchodni vztahy s Ruskem a Ukrajinou. Z graf je vidét, Ze trend je podobny

graf 5 — Vysledky hospodareni pied zdanénim clenskych firem CDT v obdobi 2004 - 2015
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jako u CWA, tedy s nejvyssimi vysledky v roce 2011. Rozdil v roce 2009 by mohl byt
charakterizovan odliSnosti oborit plsobnosti alianci. Opét muize byt pozorovan fakt,
ze financni krizi ptezily firmy v rdmci aliance velmi obstojné.

Zavér, ktery je vyvoditelny z dat, je takovy, ze firmam, které byly v obdobi krize
Cleny aliance, se vedlo lépe, a tento trend stale pokracuje. Divod je spatfovan ve strategii
a sméfovani aliance. Dle dostupnych zdroji a vyro€nich zprav danych spolecnosti je zfejmé,
ze aliance (a nejen CWA, ale i dal$i vyvozni aliance) vydavala doporuceni a analyzy
strategickych trhi, kterych se krize z roku 2009 pfili§ nedotykala. Poptavka na téchto trzich
byla stale veliké a seskupené ¢eské MSP tak mohly vyuzit vyssi vyjednavaci sily a také toho,
ze mnoho dalSich subjekti bylo krizi postiZzeno, k ziskani velkych mezinarodnich zakazek,
na kterych v ramci aliance spolupracovalo vzdy vice firem poskytujicich jednotné feSeni.
Objednatelé tak nemuseli shanét dalsi spolec¢nosti k zajisténi vSech potfebnych nalezitosti,

nybrz jim byla aliance schopné poskytnout komplexni feSeni, coz k uzavieni kontraktu jisté
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napomohlo. Nyni je stale aktivni cca tetina ptivodnich alianci. Velmi dobie funguje prave
CWA a CDT, dale Czech ICT Alliance, Czech Space Alliance nebo Asociace vyrobct
a dodavatell zdravotnickych prostiedkt. Nyni funguji uz jen ty aliance, které maji dostatek
vlastnich prostfedkii a nesdruzily se pouze za ucelem ziskani statni podpory, tedy které

se nesdruzily pouze tcelné.

2.3 Klastry

V ceském prostiedi by se za specificky druh strategické aliance mohl povazovat
i tzv. Kklastr, coz je ,.geograficky koncentrované seskupeni nezavislych firem a pridruzenych
instituci, které si navzdjem konkuruji, ale také navzdjem kooperuji, a jejichz vazby maji
potencial K upevnéni a zvyseni jejich konkurenceschopnosti.“>" V klastru je kromé
samotnych podnikd, na rozdil od strategické aliance v pravém slova smyslu, mozné najit
také vysoké skoly, vyzkumné ustavy, banky, nebo regionalni instituce. Dle Michaela Portera
wparadoxné trvalé konkurencni vyhody v globalni ekonomice lezi na lokalnich zadlezZitostech,
protoze takovych znalosti, vztahii a motivace nemohou vzddleni rivalové dosdhnout* e,

Od strategickych alianci v pravém smyslu slova se klastry 1i$i v nékolika oblastech.
V prvni fad¢ je to struktura partnerd — Vv klastru nejsou pouze podniky, ale také stfedni
a vysoké Skoly, vyzkumné instituce, poradenské subjekty, banky a rizné asociace. Diky
partnerstvi riznych subjekti, které je vyhodné pro vSechny strany, Klastry mohou ziskat
konkuren¢ni vyhodu. Dle definice klastru je zfejmé, Ze Cleni klastru jsou si vzdjemnymi
konkurenty. Jak prace vySe uvadi, GspéSnymi strategickymi aliancemi se staly takové, jejichz
produkty se vzajemné¢ doplnuji, nikoliv které si konkuruji. To je dalsi ze zasadnich rozdilu,
ktery je dan rozdilnym zamétenim klastru a pravé strategické aliance. Partneti v klastru
st sice konkuruji, ale v§ichni musi feSit stejné problémy, jako je vzde€lavani zaméstnanct,
vyzkum a vyvoj atd.,, a na téchto oblastech zacnou spolupracovat. Oproti zarytym
konkurentim tak ziskdvaji konkuren¢ni vyhodu, jelikoz se vice mohou soustfedit na sviij
core business. Sméfovani a cil klastru je tak od smétovani strategické aliance odlisny. Obé
formy spoluprace vykazuji dlouhodobé strategické zaméry, cileni na zvySeni

konkurenceschopnosti ¢lenskych subjektii a budouci zvySovani ziski subjektt. Klastry pak

57 Czechlnvest. Klastry. Czechinvest.org. [online]. Cit. 2017-03-06. Dostupné z:
http://www.czechinvest.org/klastry.

%8 PORTER, M. Clusters and the new economics of competition. Harvard Business Review. [online]. 1998-
11-01, vol. 76, no. 6, pp. 77-90. [cit. 2017-03-26]. Dostupné prosttednictvim EBSCOhost z:
http://web.b.ebscohost.com.zdroje.vse.cz/ehost/pdfviewer/pdfviewer?vid=5&sid=414e956a-fa79-4381-baa5-
9587b64c25f7%40sessionmgrl04.
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vyuzivaji své geografické koncentraci ke sniZzovani ndkladl, podnécovani inova¢nich
procest prostiednictvim mistni konkurence, rychlejsi a flexibilnéjsi pienos technologii
a informaci a rozviji regionalni infrastrukturu. Naopak konkuren¢ni vyhoda strategickych
alianci ve své pravé podstaté tkvi v navrhu komplexniho feseni projektu s vyuzitim
doplijicich se produktii, spole¢né tcasti na veletrzich, proniknuti na zahrani¢ni trh apod.
Klastr je tedy spiSe orientovan lokalng, ale ziskava z lokalni spolupréce globalni
konkurenéni vyhodu, zatimco strategicka aliance je orientovana navenek. Co se tyce pravni
formy klastru, miize se zapsat do obchodniho rejstiiku jako spole¢nost s ru¢enim omezenym,
akciova spolecnost, druzstvo nebo NOZ nové ustanoveny spolek, ktery nahrazuje pravni
upravu zajmovych sdruzeni pravnickych osob a ob¢anskych sdruzeni.

Dle Portera by tak klastry mély tvotit hnaci silu regionalniho rozvoje a v CR (a také
v celé EU) tomu tak skute¢né je. Klastry podporuji a rozvijeji odvétvi, ktera jsou pro regiony
strategicky vyznamna, tvofi tam pracovni mista, pfitahuji investice atd. Nejvice klastrt
najdeme v Moravskoslezském kraji. Agentura Czechlnvest vidi pifinos klastri v tom,
ze firmy, které jsou do klastrti zahrnuty, mohou spolupracovat v oblastech, které nejsou
piimo predmétem jejich podnikani, jako je naptiklad vzdélavani zaméstnanci, spolupréci
na vyzkumu a vyvoji kde mohou pomoci spole¢nych zdroji dosahnout lepSich vysledk,
l1épe a efektivnéji inovovat, ptilakat investice, podpofit rozvoj kraje apod. Tyto klastry jsou
také podporovany evropskymi strukturalnimi fondy. Agentura Czechlnvest si nechala v roce
2013 zpracovat studii na mezinarodni porovnani klastrt, jejiz zavér byl, ze vétsina klastra
ma mezi 15-40 ¢leny, coz je v mezinarodnim pojeti malo. Jejich silné stranky se spatiuji
ve stabilit¢ Clenské zdkladny, kterd je v Castém kontaktu s manazerem klastru a také
ve spolupraci mezi ¢leny. Slabé stranky jsou naopak v geografické nekoncentraci a mezery
jsou také ve vzdélavani klastrovych manazerti. Déle bylo vydano doporuceni ke zlepSeni
prezentace klastrii na internetu, na ¢emZ pracuje MPO ve spolupréci s agenturami.>®

Podpora Klastri je v sou¢asné dobé¢ realizovana vyzvou MPO v ramci implementace
Operacniho programu Podnikani a inovace pro konkurenceschopnost 2014-2020, jejiz cilem
je zvysit motivaci MSP inovovat a spolupracovat na vyzkumu a vyvoji. Kviili pozadavku
EU vznikla 1. 6. 2016 odstépenim od Czechlnvestu dalsi pfispévkova organizace spadajici
pod MPO - Agentura pro podnikani a inovace, ktera se bude zabyvat monitorovanim

o informovanim o moznostech dotaci ze strukturadlnich EU pro MSP a bude provadét

%9 CzechInvest. Mezinarodni srovnani ¢eskych klastrii — srovnavaci studie. Czechinvest.org. [online]. Vid.
2017-03-06. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/data/files/mezinarodni-srovnani-ceskych-klastru-3878-
cz.pdf.
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programy MPO pro podporu podnikani a MSP.%° Preference CR se piesunuly od podpory
vyvoznich alianci pravé ke klastrim a tento projekt je hodnocen jako pozitivné se rozvijejici
1 kviili dotacim, které jsou do klastrové iniciativy vynakladany. Klastry jsou podporovany
jak ze strukturalnich fondt EU, tak MPO a zaroven pfimo jednotlivymi kraji. Problém muze
nastat v tom, Ze jedna z podminek pro ziskani dotace je minimalni pocet 15 ¢lend. To miize
vést kucelnému sdruzovani podnikl, které se sdruzi pouze za ucelem ziskani dotace,
ale jejich spoluprace nemize byt efektivni a po ur¢ité dobé tento stav miize vést k rozpadu
klastru, coz pro dané podniky mtize mit jest¢ horsi vliv na jejich konkurenceschopnost,
nez kdyby se viibec nesdruzily. Sdruzeni podniki do klastrii ma prokazatelné pozitivni vliv
na konkurenceschopnost podnikd, které, stejné jako u vyvoznich alianci, maji pfistup
k dodateCnym finan¢nim zdrojiim, know-how, mohou spojit své zdroje a vytvofit pfidanou
hodnotu, kterou by jinak samy vytvorit nemohly, maji vétsi Sanci k ziskani vétSiho objemu
¢i vice vyznamnych zakazek, mohou Setfit naklady na dopravu, snizovat riziko apod. Toto
jiz bylo fefeno vySe, proto neni tfeba tyto faktory znovu uvadét. Vzhledem k tomu,
ze se jedna o geograficky koncentrované seskupeni podnikt, tak zde vice nez u vyvoznich
alianci miizeme pozorovat vliv na rozvoj regiontt v CR. Kdyz se podivame do programu
Spoluprace — Klastry MPO, tak hlavnimi podporovanymi aktivitami jsou: kolektivni

vyzkum, sdilena infrastruktura, internacionalizace klastru a rozvoj klastrové organizace.

80 CzechInvest. Agentura pro podnikéani a inovace zahajuje ¢innost. Czechinvest.org. [online]. [2016-06-01].
Vid. 2017-03-25. Dostupné z: http://www.czechinvest.org/agentura-pro-podnikani-a-inovace-zahajuje-
cinnost.
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tab. 3 - SWOT analyza klastrii v CR

Silné stranky Slabé stranky
- Lepsi vyjednavaci pozice MSP - Neduvéra MSP
vuci velkym firmam - Min. 15 ¢lenu k ziskani podpory
- Kvalifikovana pracovni sila - Pti $patném fizeni mizou mit
- Rozvoj odvétvi a regionti opacny efekt
- Snizeni nakladt - Nedostatek informaci
- Snizovani nezamé&stnanosti v - Velké naklady na ICT
regionech - Geografické rozlozeni
- Komplexnéjsi sluzby - Statni administrativa
- Efektivnéjsi vyzkum a vyvoj
PiileZitosti Hrozby
- Spoluprace se vzdélavacimi - Spory uvnitt klastru
zatizenimi - Nesplnéni podminek pro ziskani
- Ziskavani podpor z CR a EU dotace
- Podpora od regionalni spravy - Zneuziti informaci
- Danové odpocty - Zatajovani informaci
- Moznost soustfedéni na core - Hrozba v podob¢ dominantniho
business partnera v klastru
- MoZnost vyssich investice - Cerni pasazéfi
- Prosazeni se na trhu - Neefektivni rozhodovaci proces
- Duvéryhodnost - Odchod silnych partnert

- ZvySeni a zefektivnéni inovaci
- Rozvoj kraji

Zdroj: vlastni zpracovani.

Bod ,,sdilena infrastruktura“ tika, ze by klastrova sdruzeni méla napomahat naptiklad
lepSimu stavu silnic, lepSimu pokryti a modernizaci regionti apod. Dale by klastry mély
podporovat regiondlni priimyslova odvétvi, modernizovat vzdélavaci zatfizeni. Spoluprace
vzdélavacich zatizeni, naptiklad univerzit, pak hraje vyznamnou roli ve vyzkumu, zrychleni
inovaci a také v uplatnéni absolventd v praxi.

V souladu s Porterem tak i v ceskych krajich klastry ovliviuji soutéz ve trech
smérech: zvysuji produktivitu firem; zrychluji inovace, které vedou jesté k vétsi produktivité
a vytvari atraktivni prostfedi pro vznik novych podniki v daném misté. Shrnuti klastra

v ¢eském prostiedi je shrnuto v tab. 3, kterd obsahuje SWOT analyzu.
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tab. 4 - vybrané ukazatele Moravskoslezského kraje v obdobi 2005-2015

Moravskoslezsky kraj

2005

2006

| 2007

Trzby z prodeje
primyslovych vyrobki a
sluzeb (mil. K¢&)

HDP/obyv.

2011

Pocet Klastri 2
Nezaméstnanost 10,2%
Volna pracovni mista 3306
Bytova vystavba - dokon¢ena 1960

339 900

2008 2009 2010

349 000

379 800

389 970

280 000

306 000

322 000 | 303 000 | 312000

2012

| 2013

2014 2015

Pocet Kklastri 12
Nezaméstnanost 8,3% 9,2%
Volna pracovni mista 4100 3 300
Bytovéa vystavba - dokon¢ena | 2520 2670
Trzby z prodeje
primyslovych vyrobki a 447 200 | 470600 | 444400 | 471 400
sluzeb (mil. K¢)
HDP/obyv. (K¢) 330 000 | 333000 | 325000 | 345000

Zdroj: Cesky statisticky tifad; vlastni zpracovani.

V tab. 4 je mozno sledovat vybrané ukazatele za obdobi 2005-2015 vztahujici
se k Moravskoslezskému kraji, kde je klastri nejvice. Napiiklad trzby z prodeje
prumyslovych vyrobki a sluzeb stale rostou, stejné tak HDP na obyvatele. V prib&hu obdobi
také roste pocet volnych pracovnich mist evidovanych na pracovnim Ufadé a dle cisel
z dokoncené bytové vystavby je zfejmé, ze poptavka po bytech v kraji je viceméné porad
stejnd. Tyto faktory samoziejmé mohou ovliviiovat i jiné, neZ klastrové iniciativy a faktory,
ale aktivni Klastry v kraji k tomuto trendu jisté ptispivaji.

Zavérem muze byt zhodnocen dalsi efekt, které strategické aliance (zde v podobé
klastrii) na CR maji. Kromé zvy$ovéani konkurenceschopnosti podnikd maji aliance pozitivni
vliv na rozvoj regionli z hlediska nezamé&stnanosti, modernizace, atraktivnosti pro obyvatele
a nové podniky, HDP na obyvatele atd. Lokalni spoluprace podnikli vede ke zrychlovani
a efektivité inovaci, vzdélavani zaméstnancii a rozvoj vzdélani. Pro CR tak tento trend
predstavuje kliCovou roli pro konkurenceschopnost kraji jako takovou, vede
to k diverzifikaci lokace sidel spole¢nosti, které se tak nekoncentruji pouze kolem hlavniho
mésta, ale je pro né atraktivni otevirat podniky po celé CR. CR poté miize vice a efektivngji
vyuzivat zasady subsidiarity, jednotlivé kraje pak dopomadhaji tvorbé atraktivniho

podnikatelského prostedi a zaroven zvysuji zivotni Groven svych ob¢ani. Kdyz tyto celky
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dame nasledné dohromady, daji niam vice konkurenceschopnost a flexibilni Ceskou

republiku.
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3.  DOPORUCENI PRO PODNIKY

Na zaklad¢ zjiSténych poznatkli prace malym a stfednim podnikiim clenstvi
ve strategickych aliancich doporucuje. Pokud se chce CR vyhnout dni, kdy vétsina
podnikatelskych subjekt bude mit kontrolni podil vlastnény zahrani¢nim subjektem, musi
Ceské MSP piekonat averzi a strach ze spoluprace s ostatnimi podniky. Spolupracovat
neznamena vzdat se kousku své subjektivity na kor nékoho jiného, ale sledovat stejny
strategicky cil, dopliovat své produkty a sluzby nabidkou partnerd, spolupracovat
na proniknuti a fungovani na zahrani¢nich trzich, a tak prosadit sebe a také CR v dne$nim
globalizovaném prostiedi. Jako souhrn prace uvadi néktera doporuceni, kterych by se ¢esky
podnik mél drzet, aby zvysil svou konkurenceschopnost.

e  Stat se ¢lenem oborové asociace
Ackoliv se oborové asociace nedaji piimo pokladat za strategickou alianci, pro MSP

mohou mit velky vyznam pfi ziskavani kontakti, informaci z oboru, mit pfistup k riznym
$kolenim a seminafim a napiiklad v rimci Hospodai'ské komory CR je mozZnost podilet se
na ptripominkovani zakonu tykajicich se podnikatelského prostiedi. Navic je v takovéto
asociaci pravdépodobné potkat potencialni partnery pravé pro vznik strategické aliance.
e Zvolit spravné partnery
Pro spravné fungovani aliance je to klicovy bod. Mezi partnery musi panovat diivéra
a vzajemny respekt. Zakladem je také komunikace mezi partnery. Dle pfedchozich poznatkli
by se mélo jednat spiSe o takové partnery, jejichz produkty se vzajemné vhodné dopliuji,
ne vyhranéné ptimé konkurenty.
e Vymezit si realné cile a jejich ¢asovy horizont
Problémem alianci je Casto to, ze oCekavaji okamzité vysledky, a kdyz se jich
nedostava, alianci opoustéji, coz ma uplné opacny efekt. Redlnym cilem aliance je naptiklad
uspofadani mezinarodniho veletrhu, které povede k ziskani zakazky na cizim trhu
a zvySovani trzniho podilu na tomto trhu. Nebo napiiklad spole¢ny vyzkum k dosaZeni
rychlejsich inovaci, ¢i posileni vyjednavaci pozice prostiednictvim aliance, kterd se mize
stat Clenem organizaci, ke kterym by samotné podniky nemély piistup. Naopak stanovit Si
za jediny cil pfistup k dotacim neni pfili§ vhodny a ¢asto vede k z&niku aliance.
e Podepsat dohodu
Spravna dohoda oSetiujici prostor, ve kterém by mohl vzniknout rozpor nebo otazky

vnasi do vztahu partnert jistotu a divéryhodnost.
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e Pravidelné se schazet
Komunikace je zaklad, proto je dobré se pravidelné schazet, urCovat si priority
pro dal$i obdobi, zhodnotit ispéchy/netispéchy obdobi minulych a na tomto zaklade ¢innost
upravovat a davat ji nové cile.
e  Ur¢it si svého leadera
I kdyz je definice strategické aliance zdliraziiuje rovnost postaveni partnerd,
neznamend to, ze tento aspekt urCeni uzlové firmy, ¢i leadera, ktery Cinnost aliance
koordinuje a ktery za ni jedna, néjak ohrozuje. Naopak. Piedejte tim tak nepiehlednosti
Vv koordinaci ¢innosti. Navic pokud chcete zapsat alianci do obchodniho rejstiiku jako
spolek, je tfeba uvést pravnickou osobu s ur¢itymi podminkami jako zéstupce.
e Spolupracovat s agenturami podporujici MSP
Agentury podporuji konkurenceschopnost MSP pod zastitou MPO ¢i MZV, agentury
jiz maji zkuSenosti naptiklad s organizaci veletrhi a sami jich také hodné organizuji. Jejich
zastitou vede k nabyti na divéryhodnosti. Slouzi jako vyborny zdroj informaci.
e Nebéat se do spoluprace zainvestovat
Spolu s obavami, které souvisi se samotnou duvérou v ostatni partnery, jde i obava
o0 investovani do aliance. Je dilezité si uvédomit, ze tato investice miize piinést mnohem
veétsi zakazky, zvysit vasi konkurenceschopnost, ¢i prorazit na noveé trhy. Ve finan¢ni oblasti
také mohou pomoci rizné dotace, o kterych je mozné ziskat informace naptiklad

u Agentury pro podporu podnikani a inovaci, CzechTrade atd.
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ZAVER

Pfedmétem bakalaiské prace byla strategicka aliance jako prostiedek zvySovani
konkurenceschopnosti ¢eskych MSP na globalni scéné. Cilem prace bylo zhodnotit vliv
strategickych alianci na konkurenceschopnost ¢eského podniku, postoj podniki ke ¢lenstvi
ve strategickych aliancich a vyhody, které z toho pro podniky vyplyvaji.

Zhodnoceni situace v CR potvrdilo averzi firem vii¢i sdruzovani se, velkou roli statu
ve vzniku alianci a prace zhodnotila vyhody a pozitivni dopady spoluprace
na konkurenceschopnost malych a stiednich podnikti v Ceské republice. Prace potvrdila
vyhodnost ¢lenstvi v aliancich a z ucetnich zavérek spoleénosti, které jsou ¢lenem alianci,
zjistila, ze spole¢nosti v alianci vykazaly lepsi odolnost vici krizi v porovnani s firmami,
které nejsou ¢leny zadné aliance. Prace pfiSla na to, Ze nejvice alianci vzniklo za podpory
statu, kdy firmy byly motivovany financnimi prostfedky, ke kterym mély prostfednictvim
Clenstvi v alianci pfistup, a také spoleCnym zastfeSenim markentingovych aktivit
v zahrani¢i. Po skonceni projektu vyvoznich alianci podporovanych MPO prostfednictvim
agentury CzechTrade se vykrystalizovaly ty aliance, které byly zaloZzené pouze za ucelem
ziskani finan¢nich prostiedkt a ty aliance, které efektivné funguji dodnes. Jako hlavni davod
jejich fungovani prace spatiuje podminku nekonkurence produkta jednotlivych ¢lenskych
firem. Firmdm z uspésnych alianci spoluprace piinesla odbyt jejich produkti na novych
trzich hlavné diky schopnosti komplexniho zastfeSeni projektu a podpotila tak jejich export.
Role statu byla kli¢ova hlavné pfi vzniku strategickych alianci, ale nyni aliance funguji i bez
pomaoci statu.

Co se tyce klastrti, které jsou pro ucel této prace chapany jako jeden z typii strategické
aliance pouze stim rozdilem, ze se jednd o sdruzeni spolecnosti geograficky
koncentrovanych, prace zjistila, ze v CR hraji piinosnou roli pfedeviim Vv rozvoji regiontl.
Dalsi vyhoda je spatfovana v propojeni akademické sféry piimo s podniky, kde je velky
prostor pro uplatnéni absolventli v praxi a tim zaji§téni kvalifikované pracovni sily. Déle
prace vidi vyhodu v efektivnéjsi spolupraci na védé a vyzkumu. ZvySovani konkurence
v regionu vede k tlaku na firmy rychleji inovovat a neustale hledat konkurenéni vyhody,
coz podporuje rozvoj regionu a zvysuje konkurenceschopnost produktti na globalnim trhu.
To vede v budoucnosti ke zlep$eni konkurenceschopnosti celé CR.

Prace také potvrdila averzi ¢eskych podnikll vi¢i sdruzovani se, nicmén¢ stat a EU
svymi programy pro malé a stiedni podniky proti této averzi bojuji, docela se jim to dafi

a v budoucnu by averze mohla byt piekonéna. Projekt v ramci vladni strategie CR zaméieny
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na vznik alianci a klastrii byl Gspé$ny a do budoucna by mély byt firmy vice informované
a pravé jejich informovanost by méla pomoci onu averzi prekonat. Averze byla také
potvrzena dotaznikovym Setfenim, které vSak pro ziskani $irSich zavéri nemélo relevantni
vypovidaci schopnost.

Strategické aliance jsou v CR zdrojem pruznych inovaci a nahrazuji wdast
zahrani¢nich investic a kapitalu v ¢eskych podnicich. Prace vyhodnotila konkrétné vyvozni
aliance a klastry a zhodnotila jejich klady a zépory. Toto zkoumdani ukazalo Clenstvi
ve strategické alianci mimo jiné jako prostfedek k pekonani krize. Dalsi klicovou vyhodou
vyplyvajici ze Clenstvi v alianci je piistup a prosazeni se na zahranicnich trzich, kam by malé
Ceské podniky samy o sobé mély mnohem t€Z8i pfistup. Sdruzovani podnikt za strategickym
cilem ptispiva ke zvySovani rychlosti inovacnich procest, lepsi prezentaci firem v zahranici
a stavi CR do pozice konkurenceschopnéjsiho hrace v globalnim méfitku.

Préace vyvodila doporuceni pro MSP, které podnikim mize pomoci pii vytvareni
strategické aliance. Hlavnimi doporucenimi je stat se ¢lenem oborové organizace, zvoleni
spravnych partnerti, vymezeni redlnych cilii a jejich ¢asového horizontu, vztah s partnery
zasmluvnit, pravidelné se schazet, urcit si leadera aliance, spolupracovat s agenturami
podporujici MSP a nebat se do spoluprace zainvestovat.

Prace splnila cile, které si stanovila. K jejich splnéni vyuzivala odborné literatury,
¢lankd, portalt vladnich organli, komunikaci se zastupci agentury CzechTrade a zastupci

firem, dat mezinarodnich organizaci a dalsich.
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Ptiloha ¢&. 1: Dotaznik



Priloha c. 1: Dotaznik

Vysoka skola ekonomicka v Praze <P KU T,

Fakulta mezinarodnich vztah

Tereza Stelzigova

(o) v
stetO0@vse.cz DNIC

Muzete zaskrtnout vice moZnosti. Pokud Vase odpovéd neni v nabidce, uvedte ji prosim

na vymezené misto u prislusné otazky.

DOTAZNIK €. 1

1) Jste ¢lenem strategické aliance?
~1Ano (pifejdéte k dotazniku €. 2)
1 Ne (pokracujte dale)

2) Byli jste nékdy v minulosti ¢lenem strategické aliance?
1 Ano
e Diuvod, pro¢ uz nejste?

1 Ne

3) Chystate se nékdy v budoucnosti stat ¢lenem strategické aliance?
1 Ano

e Jaky cil sledujete:

e (Co od ¢lenstvi oéekavate:


mailto:stet00@vse.cz

e Z jakého divodu:

DOTAZNIK €. 2 — pro uéastniky strategickych alianci

1) Do jaké skupiny byste alianci zaradili?
' Aliance zamé&fend na sdileni ¢innosti a zdroja partnert
1 Aliance zamétena na redukci konkurencnich stfetil
"1 Aliance zamétena na sdileni, pfenos a vyuziti znalosti
' Kombinace vyse zminénych
-
2) Jaky byl divod pro vznik aliance?
. Lepsi vyjednavaci pozice
Lepsi piistup na trhy
Snizeni individualniho rizika
Rozvoj pozitivni kooperace s konkuren¢nimi podniky
Sdileni zdrojt partnert
Sdileni know-how
Posileni mezinarodniho postaveni (zvySeni exporti)
L

0 B Y A B O

3) Jakeé trvani aliance ma?
71 Prilezitostné (spoluprace na ad hoc projektech)
-1 Kratkodobé (na jednom konkrétnim kratkodobém projektu)
1 Dlouhodobé (za tcelem snizeni nakladt, efektivnéjsi alokaci zdroji apod.)

4) V jaké oblasti partnefi v alianci spolupracuji?
-1 Marketingové

Investi¢ni

Vyrobni

Obchodni

Vyzkumné

O OooOodgnod

5) Dle teritorialniho hlediska se jedna o alianci:
") Tuzemskou (partnefi jsou vyhradné ¢eské podniky)
] Zahranicni (s ucasti zahrani¢niho partnera)

6) Jednase o:
1 Alianci upravenou na zaklad¢ bilateralnich dohod
71 Sit’ strategickych alianci (komplexni vztahy mezi vice nez 2 podniky)
o PocetClenll allance: ..........ooiiii i



e Sleduji vSichni partnefi stejny cil? ANO /NE
e Ma néjaky podnik roli tzv. uzlové firmy (fidi ¢innost aliance)? ANO/NE

7) Jaké hlavni piinosy jste po dobu ptisobeni aliance zaznamenali?
"1 Snizeni nakladii

Efektivnéjsi alokace zdroju

Zvyseni trzniho podilu

Ptistup na nové trhy

Uspésné splnéni projektii/kampani

Nové informace a znalosti

ZlepSeni mezinarodni pozice (rist exportl)

O 0Oo00oo0o-gao

8) Zaznamenali jste po dobu plisobeni ve strategické alianci néjaka negativa z toho
plynouci?

9) Splnila Gcast ve strategické aliance Vase o¢ekavani?
1 Ano
1 Ne

10) Mizete Fict, ze sdruzeni se do aliance Vam zvysilo konkurenceschopnost?
1 Ano
1 Ne
T PTIPOMINKY . et

11) Piipominky a naméty k tématu:
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