IDENTIFIKACE EXPORTNICH PRILEZITOSTI A
KONKURENCNI ZPRAVODAJSTVi NOVYCH TRHU

,competitive intelligence* na miru - Analyza obchodnich transakci
&

Unikatni firemni nastroj pro vyhledani exportnich prilezitosti




Identifikace exportnich pfileZitosti na zakladé analyzy

probéhlych transakci a exportniho modelu

O EEIP vytvofila v rimci projektu Technologické agentury CR unikatni
tiremni n4stroj pro vyhled4vini exportnich pfileZitosti.
4 Jedna se o vyuzitl ,,big data*konceptt z velkych objemu dat statistik
mezinarodniho obchodu, vyuziti modelt teorie mezinarodniho obchodu
a jejich aplikaci na miru pro klienta se zohlednénim specifik daného
oboru.

d EEIP zaroven ve spolupraci se strategickym partnerem, firmou QUEVEDOS
nabizi ,,competitive intelligence“ analyzy na miru klienta.
d Jedna se o detailni analyzu v minulosti probé¢hlych obchodnich transakei

v danych zemich, které jsou pro klienta relevantni. Timeo zpiisobem Ize
identifikovat velikost posuzovanych trhu, vilastni pozici a pozici konkurentii na
analyzovanych trzich a také konkrétni odbératele, které mohou byt
potencidlnimi klienty.

d Kombinaci obou pfistupt lze ziskat jesté¢ komplexnéjsi pohled pfi

1dentifikaci noi' ch ifﬂeéitosti.



Obsah nabidky

1. Predstaveni analyzy prilezitosti na zakladé obchodnich transakci

2. Co muzete od analyzy o¢ekavat (ukazka transakci z vaseho
businessu v prilozeném dokumentu)

3. Predstaveni exportniho modelu EEIP



1. Predstaveni analyzy prilezitosti na zakladé obchodnich transakci



Kdo jsou QUEVEDOS a co nabizi ceskym klienttim?

d QUEVEDOS je $panélska poradenska spolecnost, specializujici se na
business intelligence (konkurencni zpravodajstvi), ktera je clenem obchodni

skupiny DIECAROS.
e AVS je jednim z prednich svétovych firem pro g
nz’wﬂl a] S kvali 'hVyw o 'Q\/L\
vyvoj vysoce kvalitnich zafizeni pro e <

vyzkumné infrastruktury.
* SCIENTIFICA se snazi byt preferovanym
partnerem pro svetove konkurenceschopna a

©) uicuos

narocna védecka pracoviste.

* LICUOS je B2B platebni a vyrovnavaci QUEUEDOS
platforma, kde mohou podniky kompenzovat a

vyrovnavat své obchodni dluhy.




IDENTIFIKACE NOVYCH EXPORTNICH PRILEZITOSTI

d Competitive Intelligence na miru
J Exkluzivni algoritmus, do néjz vstupuji informace z fady zdroji, umoznuje
zjistit na analyzovanych trzich nasleduyic:
 Konkurenty
J Klienty konkurentii — obchodni cileni na nové klienty
d Zprostiedkovatele — identifikace distributorii, ktefi mohou nejlépe
a v nejvétsim objemu zprostredkovat prodej na cilovém trhu
J MnoZstvi prodaného zboZi
Jd Cestu zbozi
J Zpusob predini zbozi
d Sezonnost pfenosu zbozi



Struktura dat transakci (dostupné historicky od 1.1.2008 do doby pred 14

dny ode dneska) a trhy, které QUEVEDOS v soucasnosti analyzuje:

Exporter Importer Date of transaction Product description Weight (KG) Destination
GF MACHINING
AIR SYSTEMS USA INC 26/02/2015 MACHINERY HPM 1850U 37.105 UNITED STATES
SOLUTIONS
MITSUBISHI ELECTRIC MITSUBISHI ELECTRICPOWER PROPULSION SYSTEM (RAIL CAR
15/10/2014 5.370 - UNITED STATES
CORPORATION (JAPAN) PRODUCTS 110/ PARTS), GU ASSY (GEAR BOX).
GESTAMP METALBAGES
SA FORD MOTOR CORP 05/09/2015 AUTOMOTIVE SPARE PARTS 13.228 UNITED STATES
AGIE CHARMILLES S.A. 00O FATMKA-LTC (ENERGO) 29/12/2014 EDM MACHINE MODEL: FORMA 30 4,440 $104.881 RUSSIA
EGA MASTER S.A. EP PETROECUADOR 02/03/2015 NON SPARKING TOOLS. 3.921 $198.332 ECUADOR

21.-Indonesia 31.-Saudi Arabia
22.-Nicaragua 32.-Bahrain
23.-El Salvador 33.-Qatar
24.-Venezuela 34.-Egypt
25.-Costa Rica 35.-United Arab Emirates
26.-Bolivia 36.-lran
27.-Honduras 37.-Jordan
18.-Guatemala 28.-Panama 38.-Kuwait
19.-Moldova 29.-Phillipines 39.-Oman
20.-Vietnam 30.-Sri lanka 40.-Ethiopia

Na vybranych relevantnich
zemich ze zelenych poli bude
vytvofena predbézna analyza,
kterd je zdarma.




Priklad vysledki z nahodného projektu

Na vyzadani je mozné zaslat uspésné piiklady z minulosti, kdy byl vyfesen
problém klienta se: Spatnym cilenim distributort na konecné zakazniky,
cenovou konkurenceschopnosti ve srovnani s konkurenty, ziskani prehledu

o celém trhu, identifikaci novych potencialnich zakaznikd, vyhodnoceni
perspektivnich trht atd.

USA

1481 TRANSACTIONS

/

515 MACHINES
2740

TRANSACTIONS

791

MACHINES COLUMBIA

32 TR.

RUSSIA
62 CLIENTS/

846 TRANSACTIOMNS
BYPASS

216 MACHINES

INTERMEDIARIES
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Priklad uspésného projektu — Laminados Losal

d TLaminados Losal se zabyva vyrobou za tepla valcovanych ocelovych profilt. Vyrabi pro
automobilovy pramysl, lodni pramysl, hornictvi, zeleznice a vSechny sektory, které vyzaduji
produktivni procesy bez ztraty flexibility a s garanci kvality a rychlosti.

d  Spolecnost potfebovala zjistit vSechny konkurenty na trhu, ktefi svym vstupem snizovali
trzni podil spolecnosti. Kromé toho chteli védét, zda znaji vSechny odbératele na trhu.

d  Diky projektu zjistili vSechny do té doby neznimé konkurenty — 5 konkurentti pochdzejicich

z Turecka. Také z jejich transakci poznali jejich odbératele, véetné jejich obchodniho chovani.



Priklad uspésného projektu — IRIS

d  Tato spolecnost vyribi sirokou $kalu kvalitnich fetézi pro motocykly a také pro pramyslovy
sektor.

d  Spolecnost v reakci na hrozici krizi kompletné pfehodnotila strategii a rozhodla se cilit na
vychodoevropsky trh jako Ukrajina a Rusko. Neméli v§ak dostatek znalosti o trhu, méli obavu
z novych konkurentt, ktefi byli levné;si, neloajalnich klientd a z nejistoty ohledné kvality
obchodnikd.

d  Diky projektu identifikovali konkurenty, o kterych pred tim nevédéli. Zjistili také, ze neméli
nejlepsi obchodniky, protoze ti ¢asto pracovali s konkurenci.

d  Byli identifikovani novy potenciilni zikaznici, specialné u novych trhd, kam spole¢nost cilila

svou strategii.
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Priklad uspésného projektu - SORALUCE

d SORALUCE (skupina Danobat) se specializuje na konstrukci a vyrobu pokrocilych
technologii a vysoce vykonnych fréz, vyvrtavacek a obrabécich center.

d  Spolecnost méla potfebu ziskat globélni vizi trthu. Domnivali se, Ze je trh nasycen, a ze z
davodu zavieni velkého poctu automobilovych zavodl v poslednich letech se trh znacné
snizil. Kromé bylo zamérem analyzovat dodavatele konkurentt, za ucelem zvyseni nakladové
konkurenceschopnosti a také analyza segmentu pro novy stroj.

d  Vysledek: Diky projektu SORALUCE zjistilo:

d  Skutecnou kapacitu trhu (vétsi nez se interné predpoklidalo)
d  Konkurencni postaveni na trhu
d  Seznam do té doby neznamych potencialnich zakaznikt
d Dodavatele s vysokou hodnotu pro konkurenty spole¢nosti
d  To vse bylo nepostradatelnym zdrojem pro rozvoj nového strategického planu pro pfistich 5

let.
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2. Co muzete od projektu oc¢ekavat a ukazka z vaseho businessu
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Co muzZete od projektu oCekavat?

 Na ptikladu 10 trht byly identifikovany transakce spolecnosti —
v pfilozeném dokumentu
adv pripadé¢ zajmu je mozné poskytnout pfedbéZnou analyzu, ktera je zdarma!
d Co muZete od predbézné studie ocekdvat?
d Umozni vidét u danych trhi poéty relevantnich transakei v ¢lenéni podle konkurentd

(1 nové identifikovanych) a jejich klient a dalsi relevantni informace, které ptjdou z
dat ziskat. Diky tomu uvidite potencial, ktery studie nabizi.

d Co muZete oéekdvat od findlni analyzy?

d Cenné podklady pro strategické rozhodovani na zahrani¢nich trzich, seznam
potencialnich klientt (véetné kontaktnich informaci), identifikaci vhodnych
distributoru a celkovy pfehled o trhu.
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3. Predstaveni exportniho modelu EEIP
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Analyza exportnich pfileZitosti — exportni model MOPEP

Hledani novych zakaznikl je nakladna cinnost, ktera ne
vzdy kondci naplnénim ocekavani. Jednou z moznosti,
jak najit nové zakazniky, je expandovat na nové trhy v

zahranici, které se vsak vyznacuji fadou kulturnich 1
obchodnich specifik a rizik. Investice prostiedkt do
expanze na novy trh tak nemusi vzdy skoncit tspésné.

V pfipadé, Ze je firma pfipravena na expanzi do
zahrani¢i, jakym zpusobem vybrat vhodné exportni

destinace, aby se minimalizovala pravdépodobnost
neuspechu?

Spole¢nost EEIP vyvinula v ramci vyzkumného
projektu Technologické agentury CR a ve spolupraci s
Mezinarodni obchodni komorou CR a Ministerstvem
pramyslu a obchodu CR unikatni firemni model pro
prioritizaci exportnich pfileZitosti (MOPEP) a
identifikaci vhodnych exportnich teritorii s nejvétsim
exportnim potencidlem pro Sirokou Skalu odvétvi a
vyrobkd.

Exportni model MOPEP
O identifikace  vhodnych  exportnich  teritorif:
zohlednuje velikost cilového trhu, pfekazky

obchodu, konkurenceschopnost domaci ekonomiky
v daném odvétvi, projevenou konkurencni vyhodu,
dovozni narocnost exportu, rizikovost a slozitost
podnikani v cilovych destinacich, vyspéclost trhu a
dalsi aspekty, které umoznuji individualni pfistup ke
konkrétnimu trhu a odvétvi;

O byl ve spoluprici s podniky testovan na piikladech
konkrétnich oblasti
environmentalnich technologii 1 s geografickym

exportéri  napf. Vv

zaméfenim napf. na Spojené arabské emiraty;

O umi pro podniky s $irsim portfoliem produktd, pro
obchodni svazy ¢i narodni organizace podporujici
export a pro vybrana teritoria urcit vyrobky s

nejvet§sim exportnim potencidlem.
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Jak to funguje?

1) Ve spolupraci s Vami vytipujeme relevantni zbozi

2)

3)

4)

nebo jeho kategorie (ve vztahu k celnimu

sazebniku), které nasledné pouzijeme pro
identifikact relevantniho trhu.

Spolecné s Vami identifikujeme specifika Vaseho
podnikani, na ktera bude bran pfi analyze
exportnich pfilezitosti zfetel, napf. upfednostnéni
krajin s horami a kulturou zimnich sportd pro
vyrobce zimnifho sportovniho obleceni, cileni na
trh luxusniho zbozi apod.

S ohledem na Vasi toleranci k riziku stanovime
zakladnf rizikové parametry exportni piilezitosti.

Kromé rizik zohlednime i prekazky v podnikani a
vyspélost trhu.

<O |, e an

Piiklad - Identifikace kategorii pro urceni
relevantniho trhu v odvétvi solarnich paneli

Nabidka ceské ekonomiky v odvétvi solarnich panela a
piislusenstvi odpovida pifiblizné 16 polozkam dle
celnfho sazebniku, zde je jejich kratky vybér:

Nazev

700991 Zrcadla sklenéna nezarimovana

HSo6

700992 Zrcadla sklenéna zaramovana

711590 Vyrobky ost. z drahych kovi, kova plat. kovy dr.
732290 Ohfivace, rozvadéée vzduchu, neelektr. z Zel./oceli
841280 Motory, pohony ostatni

850440 Ménice statické(napf. usmérnovace)

854140 Zatizeni polovodicova fotosenzitivni, svitivky

N 'A I -- /// ‘\“
Y T 0,
ZIISFT—8 0 || D
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Jak to funguje?

.,

Rizika u daného trhu negativné ovliviiuji rozhodnuti Komercni: Timto pojmem byvaj
exportéra expandovat na dany trh, pfestoze je trh, co se rizika vyplyvajici z nesplnéni zavazku obchodnim
tyce velikosti poptavky, perspektivni. Kombinaci téchto partnerem.

rizik  vytvofilo OECD metodiku hodnoceni tzw.
teritorialntho rizika, kterého vyuziva také napf. ceska

oznacovana

Politicka: Politicka rizika v sobé zahrnuji aspekty

ST jené litickou n ili nejt mi.
pojistovna EGAP pfi pojistovani exportu. spojené s politickou nestabilitou a nejistota

Priklad teritorialnich rizik vybranych zemi Riziko valky: Riziko, ze obchod bude negativné

ot il kondlees
5 1 2 4 2

kratkodobé politické

Riziko  vladnich  zasaht:  Zahrnuj riziko

stfednZ/dlouhodobé politicke ! vyvlastnéni, poruseni smlouvy ze strany vlady,

politické - specidlni transakce rizika spojena s fungovanim soudniho systému a

reraait mozné zmény v piistupu k zahranicnim

valeenehollantliki investorum.

vladnich zasaht

Riziko transferu: Riziko spojené s nemoznosti

transferové

konverze financ¢nich prostfedkt do jiné mény.

teritorialni 4

Teritorialni:  Integrované  riziko  zohlednujici

Pozn.: Komerini riziko dosabuje hodnot A — C (A _je nejmensi riziko)
Z ostatni 1igika dosabuji hodnot 1 — 7, pricems

vSechna zminéna teritorialni rizika.

6 a méné.
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Jak to funguje?

Na zakladé vystupt z exportniho modelu a specifik
relevantniho trhu provedeme prioritizaci exportnich
pfileZitosti pro zvolené vyrobkové portfolio a

nejvysSim

absorpcnim potencialem Ci destinace s nejvyssim

doporuc¢ime exportni destinace s

tempem rastu dovozu.

Vystupy dodame v pfehledném vystupu ve formatu
Adobe Acrobat (pdf) v zakladnim rozsahu cca 5 stran
pro jeden vyrobek anebo skupinu vyrobkd.

Tezistem vystupu bude mapa exportnich pfileZitosti,
jez zobrazuje exportni pfilezitosti, méfené indexem
exportnich pfilezitosti, pro konkrétni segment.

Index exportnich pfilezitosti se sklada z nckolika
kritérif, ktera umoznuji pro konkrétni segment volit
odpovidajici vahy tak, aby byla zohlednéna specitfika
odvétvi. Index dosahuje hodnot 0 — 1, kde ¢im lepsi
exportni piilezitosti, tim vyssi hodnota indexu a tmavsi
barva v mapé exportnich piilezitosti.

Vystupy lze u vybranych top destinaci rozsifit napt. o

O statistiku vyvoje dovozu v cilovych trzich a

odvétvovych segmentech, coz umozni identifikovat,
z jakych zemi jsou hlavni zahrani¢ni konkurent;

L relevantni teritorialni informace obsahujici napf.

zakladni ddaje o zemi, pfehled bilateralnich smluv ¢i
pfekazek obchodu, napft. dovozni cla apod.;

O anal¥zu v¥vojového trendu v poslednich letech.

Priklad datové analytiky — import zemé A

1

2010 2011 2012 2013 2014

e mil. CZK == rnist

| Strana 18




Ukazka mapy exportnich pfileZitosti

0,13-0,22 0,22-0,4 04-1

Pofadi zemi dle indexu exportnich prilezitosti shrneme do pfehledné tabulky, jez znazornuje aktualni rizika, ktera
dana exportni destinace pfedstavuje. Po dohodé s klientem lze vybrat vhodné exportni destinace s ohledem na
ptilezitosti i rizika.
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O EEIP

EEIP se dlouhodobé vénuje analyzam konkurenceschopnosti a exportni strategii na statni 1 regionaln{ urovni. Ma
siroké zkusenosti v oblasti optimalizace vnitfnich procest velkych pramyslovych firem, ucetnich a ekonomickych
analyz firem vcetné trznfho oceflovani a analyzy obchodu. EEIP je specializovanou spolec¢nosti poskytujici financni
poradenstvi v oblasti corporate finance (podnikovych financi). EEIP putsobi jako finan¢ni poradce na strané
kupujicich 1 prodavajicich pfi transakcich v oblasti fuzi a akvizic (véetné podrobného obchodniho a finanéniho due
diligence). Pod vedenim prof. Mejstitka ma EEIP pfistup k obchodnim kontaktim v fadé mist svéta a praktickym
informacim z konkrétnich trhi. Vice informaci o exportnim poradenstvi a exportnim modelu naleznete na:
http:/ /www.eeip.cz/cs/poradenstvi/popis-sluzeb/poradenstvi-pro-export/

Mgt. Ale$ Cornanié EEIP, a.s.

konzultant Thunovska 179/12,

Tel. +420 257 222 405 118 00 Praha 1

Ales.cornanic(@eeip.cz tel: +420 224 232 754, +420 224 224 242
info@eeip.cz www.eeip.cz

eeipl
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