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 EEIP vytvořila v rámci projektu Technologické agentury ČR unikátní 

firemní nástroj pro vyhledávání exportních příležitostí.  

 Jedná se o využití „big data“ konceptů z velkých objemů dat statistik 

mezinárodního obchodu, využití modelů teorie mezinárodního obchodu 

a jejich aplikaci na míru pro klienta se zohledněním specifik daného 

oboru. 

 EEIP zároveň ve spolupráci se strategickým partnerem, firmou QUEVEDOS 

nabízí „competitive intelligence“ analýzy na míru klienta.  

 Jedná se o detailní analýzu v minulosti proběhlých obchodních transakcí 

v daných zemích, které jsou pro klienta relevantní. Tímto způsobem lze 

identifikovat velikost posuzovaných trhů, vlastní pozici a pozici konkurentů na 
analyzovaných trzích a také konkrétní odběratele, které mohou být 
potenciálními klienty. 

 Kombinací obou přístupů lze získat ještě komplexnější pohled při 

identifikaci nových příležitostí. 
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Obsah nabídky 

1.   Představení analýzy příležitostí na základě obchodních transakcí 

2.   Co můžete od analýzy očekávat (ukázka transakcí z vašeho     

businessu v přiloženém dokumentu) 

3.   Představení exportního modelu EEIP   
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1.   Představení analýzy příležitostí na základě obchodních transakcí 



Kdo jsou QUEVEDOS a co nabízí českým klientům? 
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 QUEVEDOS je španělská poradenská společnost, specializující se na 

business intelligence (konkurenční zpravodajství), která je členem obchodní 

skupiny DIECAROS. 

• AVS je jedním z předních světových firem pro 

návrh a vývoj vysoce kvalitních zařízení pro 

výzkumné infrastruktury. 

• SCIENTIFICA se snaží být preferovaným 

partnerem pro světově konkurenceschopná a 

náročná vědecká pracoviště. 

• LICUOS je B2B platební a vyrovnávací 

platforma, kde mohou podniky kompenzovat a 

vyrovnávat své obchodní dluhy. 



IDENTIFIKACE NOVÝCH EXPORTNÍCH PŘÍLEŽITOSTÍ 
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 Competitive Intelligence na míru 

 Exkluzivní algoritmus, do nějž vstupují informace z řady zdrojů, umožňuje 

zjistit na analyzovaných trzích následující: 

 Konkurenty 
 Klienty konkurentů – obchodní cílení na nové klienty 
 Zprostředkovatele – identifikace distributorů, kteří mohou nejlépe 

a v největším objemu zprostředkovat prodej na cílovém trhu 
Množství prodaného zboží 
 Cestu zboží 
 Způsob předání zboží 
 Sezónnost přenosu zboží 
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Struktura dat transakcí (dostupné historicky od 1.1.2008 do doby před 14 

dny ode dneška) a trhy, které QUEVEDOS v současnosti analyzuje: 

1.-United States 11.-Ukraine 21.-Indonesia 31.-Saudi Arabia

2.-Argentina 12.-United Kingdom 22.-Nicaragua 32.-Bahrain

3.-Chile 13.-South Korea 23.-El Salvador 33.-Qatar

4.-Colombia 14.-Mexico 24.-Venezuela 34.-Egypt

5.-Ecuador 15.-Brazil 25.-Costa Rica 35.-United Arab Emirates

6.-Paraguay 16.-China 26.-Bolivia 36.-Iran

7.-Peru 17.-India 27.-Honduras 37.-Jordan

8.-Uruguay 18.-Guatemala 28.-Panama 38.-Kuwait

9.-Pakistan 19.-Moldova 29.-Phillipines 39.-Oman

10.-Russia 20.-Vietnam 30.-Sri lanka 40.-Ethiopia

Na vybraných relevantních 

zemích ze zelených polí bude 

vytvořena předběžná analýza, 
která je zdarma. 



Příklad výsledků z náhodného projektu 

Na vyžádání je možné zaslat úspěšné příklady z minulosti, kdy byl vyřešen 

problém klienta se: špatným cílením distributorů na konečné zákazníky, 

cenovou konkurenceschopností ve srovnání s konkurenty, získání přehledu 

o celém trhu, identifikací nových potenciálních zákazníků, vyhodnocení 

perspektivních trhů atd. 

|  Strana 8 



Příklad úspěšného projektu – Laminados Losal  

 Laminados Losal se zabývá výrobou za tepla válcovaných ocelových profilů. Vyrábí pro 

automobilový průmysl, lodní průmysl, hornictví, železnice a všechny sektory, které vyžadují 

produktivní procesy bez ztráty flexibility a s garancí kvality a rychlosti. 

 Společnost potřebovala zjistit všechny konkurenty na trhu, kteří svým vstupem snižovali 

tržní podíl společnosti. Kromě toho chtěli vědět, zda znají všechny odběratele na trhu. 

 Díky projektu zjistili všechny do té doby neznámé konkurenty – 5 konkurentů pocházejících 

z Turecka. Také z jejich transakcí poznali jejich odběratele, včetně jejich obchodního chování. 
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Příklad úspěšného projektu – IRIS 

 Tato společnost vyrábí širokou škálu kvalitních řetězů pro motocykly a také pro průmyslový 

sektor.  

 Společnost v reakci na hrozící krizi kompletně přehodnotila strategii a rozhodla se cílit na 

východoevropský trh jako Ukrajina a Rusko. Neměli však dostatek znalosti o trhu, měli obavu 

z nových konkurentů, kteří byli levnější, neloajálních klientů a z nejistoty ohledně kvality 

obchodníků. 

 Díky projektu identifikovali konkurenty, o kterých před tím nevěděli. Zjistili také, že neměli 

nejlepší obchodníky, protože ti často pracovali s konkurencí.  

 Byli identifikováni nový potenciální zákazníci, speciálně u nových trhů, kam společnost cílila 

svou strategií. 
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Příklad úspěšného projektu - SORALUCE 

 SORALUCE (skupina Danobat) se specializuje na konstrukci a výrobu pokročilých 

technologií a vysoce výkonných fréz, vyvrtávaček a obráběcích center. 

 Společnost měla potřebu získat globální vizi trhu. Domnívali se, že je trh nasycen, a že z 

důvodu zavření velkého počtu automobilových závodů v posledních letech se trh značně 

snížil. Kromě bylo záměrem analyzovat dodavatele konkurentů, za účelem zvýšení nákladové 

konkurenceschopnosti a také analýza segmentu pro nový stroj. 

 Výsledek: Díky projektu SORALUCE zjistilo: 

 Skutečnou kapacitu trhu (větší než se interně předpokládalo) 

 Konkurenční postavení na trhu 

 Seznam do té doby neznámých potenciálních zákazníků 

 Dodavatele s vysokou hodnotu pro konkurenty společnosti 

 To vše bylo nepostradatelným zdrojem pro rozvoj nového strategického plánu pro příštích 5 

let. 
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2.   Co můžete od projektu očekávat a ukázka z vašeho businessu 



|  Strana 13 

 Na příkladu 10 trhů byly identifikovány transakce  společnosti –                  

v přiloženém dokumentu 

 V případě zájmu je možné poskytnout předběžnou analýzu, která je zdarma!  

 Co můžete od předběžné studie očekávat?  
 Umožní vidět u daných trhů počty relevantních transakcí v členění podle konkurentů 

(i nově identifikovaných) a jejich klientů a další relevantní informace, které půjdou z 

dat získat. Díky tomu uvidíte potenciál, který studie nabízí. 

 Co můžete očekávat od finální analýzy? 
 Cenné podklady pro strategické rozhodování na zahraničních trzích, seznam 

potenciálních klientů (včetně kontaktních informací), identifikaci vhodných 

distributorů a celkový přehled o trhu. 

Co můžete od projektu očekávat? 
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3.   Představení exportního modelu EEIP   

 

 



Analýza exportních příležitostí – exportní model MOPEP 
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Hledání nových zákazníků je nákladná činnost, která ne 

vždy končí naplněním očekávání. Jednou z možností, 

jak najít nové zákazníky, je expandovat na nové trhy v 

zahraničí, které se však vyznačují řadou kulturních i 

obchodních specifik a rizik. Investice prostředků do 

expanze na nový trh tak nemusí vždy skončit úspěšně. 

V případě, že je firma připravena na expanzi do 

zahraničí, jakým způsobem vybrat vhodné exportní 

destinace, aby se minimalizovala pravděpodobnost 

neúspěchu? 

Společnost EEIP vyvinula v rámci výzkumného 

projektu Technologické agentury ČR a ve spolupráci s 

Mezinárodní obchodní komorou ČR a Ministerstvem 

průmyslu a obchodu ČR unikátní firemní model pro 

prioritizaci exportních příležitostí (MOPEP) a 

identifikaci vhodných exportních teritorií s největším 

exportním potenciálem pro širokou škálu odvětví a 

výrobků. 

Exportní model  

 identifikace vhodných exportních teritorií: 

zohledňuje velikost cílového trhu, překážky 

obchodu, konkurenceschopnost domácí ekonomiky 

v daném odvětví, projevenou konkurenční výhodu, 

dovozní náročnost exportu, rizikovost a složitost 

podnikání v cílových destinacích, vyspělost trhu a 

další aspekty, které umožňují individuální přístup ke 

konkrétnímu trhu a odvětví;  

 byl ve spolupráci s podniky testován na příkladech 

konkrétních exportérů např. v oblasti 

environmentálních technologií i s geografickým 

zaměřením např. na Spojené arabské emiráty; 

 umí pro podniky s širším portfoliem produktů, pro 

obchodní svazy či národní organizace podporující 

export a pro vybraná teritoria určit výrobky s 

největším exportním potenciálem.  

 



Jak to funguje? 

| Strana 16 

1) Ve spolupráci s Vámi vytipujeme relevantní zboží 

nebo jeho kategorie (ve vztahu k celnímu 

sazebníku), které následně použijeme pro 

identifikaci relevantního trhu.  

2) Společně s Vámi identifikujeme specifika Vašeho 

podnikání, na která bude brán při analýze 

exportních příležitostí zřetel, např. upřednostnění 

krajin s horami a kulturou zimních sportů pro 

výrobce zimního sportovního oblečení, cílení na 

trh luxusního zboží apod. 

3) S ohledem na Vaši toleranci k riziku stanovíme 

základní rizikové parametry exportní příležitosti.  

4) Kromě rizik zohledníme i překážky v podnikání a 

vyspělost trhu. 

Příklad – Identifikace kategorií pro určení 

relevantního trhu v odvětví solárních panelů  

Nabídka české ekonomiky v odvětví solárních panelů a 

příslušenství odpovídá přibližně 16 položkám dle 

celního sazebníku, zde je jejich krátký výběr: 

HS6 Název 

700991 Zrcadla skleněná nezarámovaná 

700992 Zrcadla skleněná zarámovaná 

711590 Výrobky ost. z drahých kovů, kovů plát. kovy dr. 

732290 Ohřívače, rozvaděče vzduchu, neelektr. z žel./oceli 

841280 Motory, pohony ostatní 

850440 Měniče statické(např. usměrňovače) 

854140 Zařízení polovodičová fotosenzitivní, svítivky 



Jak to funguje? 
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Rizika u daného trhu negativně ovlivňují rozhodnutí 

exportéra expandovat na daný trh, přestože je trh, co se 

týče velikosti poptávky, perspektivní. Kombinací těchto 

rizik vytvořilo OECD metodiku hodnocení tzv. 

teritoriálního rizika, kterého využívá také např. česká 

pojišťovna EGAP při pojišťování exportu.  

Příklad teritoriálních rizik vybraných zemí 

1) Komerční: Tímto pojmem bývají označována 

rizika vyplývající z nesplnění závazku obchodním 

partnerem. 

2) Politická: Politická rizika v sobě zahrnují aspekty 

spojené s politickou nestabilitou a nejistotami.  

3) Riziko války: Riziko, že obchod bude negativně 

ovlivněn válečným konfliktem. 

4) Riziko vládních zásahů: Zahrnuje riziko 

vyvlastnění, porušení smlouvy ze strany vlády, 

rizika spojená s fungováním soudního systému a 

možné změny v přístupu k zahraničním 

investorům. 

5) Riziko transferu: Riziko spojené s nemožností 

konverze finančních prostředků do jiné měny. 

6) Teritoriální: Integrované riziko zohledňující 

všechna zmíněná teritoriální rizika. 

Riziko: ARG AUS BRA RUS VNM 

krátkodobé politické 5 1 2 4 2 

středně/dlouhodobé politické 7 1 4 4 5 

politické - speciální transakce 5 1 3 4 3 

komerční C A C C C 

válečného konfliktu 3 1 2 4 3 

vládních zásahů 7 1 3 5 3 

transferové 6 1 4 4 4 

teritoriální 7 0 4 4 5 

Pozn.: Komerční riziko dosahuje hodnot A – C (A je nejmenší riziko), transferové riziko dosahuje hodnot 0 – 7, přičemž 0 

je nejmenší možné riziko, ostatní rizika dosahují hodnot 1 – 7, přičemž 1 je nejnižší riziko. Např. EGAP pojišťuje jen 

vývoz do zemí s teritoriálním rizikem 6 a méně.  

Zdroj: Delcredere Ducroire, OECD 



Jak to funguje? 
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Na základě výstupů z exportního modelu a specifik 

relevantního trhu provedeme prioritizaci exportních 

příležitostí pro zvolené výrobkové portfolio a 

doporučíme exportní destinace s nejvyšším 

absorpčním potenciálem či destinace s nejvyšším 

tempem růstu dovozu. 

Výstupy dodáme v přehledném výstupu ve formátu 

Adobe Acrobat (pdf) v základním rozsahu cca 5 stran 

pro jeden výrobek anebo skupinu výrobků.  

Těžištěm výstupu bude mapa exportních příležitostí, 

jež zobrazuje exportní příležitosti, měřené indexem 

exportních příležitostí, pro konkrétní segment.  

Index exportních příležitostí se skládá z několika 

kritérií, která umožňují pro konkrétní segment volit 

odpovídající váhy tak, aby byla zohledněna specifika 

odvětví. Index dosahuje hodnot 0 – 1, kde čím lepší 

exportní příležitosti, tím vyšší hodnota indexu a tmavší 

barva v mapě exportních příležitostí. 

Výstupy lze u vybraných top destinací rozšířit např. o  

 statistiku vývoje dovozu v cílových trzích a 

odvětvových segmentech, což umožní identifikovat, 

z jakých zemí jsou hlavní zahraniční konkurenti;  

 relevantní teritoriální informace obsahující např. 

základní údaje o zemi, přehled bilaterálních smluv či 

překážek obchodu, např. dovozní cla apod.; 

 analýzu vývojového trendu v posledních letech. 

Příklad datové analytiky – import země A 

 

 

 

 

 



Ukázka mapy exportních příležitostí 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pořadí zemí dle indexu exportních příležitostí shrneme do přehledné tabulky, jež znázorňuje aktuální rizika, která 

daná exportní destinace představuje. Po dohodě s klientem lze vybrat vhodné exportní destinace s ohledem na 

příležitosti i rizika.  

0 - 0,13 0,13 - 0,22 0,22 - 0,4 0,4 - 1
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O EEIP 

Mgr. Aleš Čornanič    

konzultant    

Tel. +420 257 222 405 

Ales.cornanic@eeip.cz 

info@eeip.cz 

EEIP, a.s. 

Thunovská 179/12,  

118 00 Praha 1 

tel: +420 224 232 754, +420 224 224 242 

www.eeip.cz 

EEIP se dlouhodobě věnuje analýzám konkurenceschopnosti a exportní strategii na státní i regionální úrovni. Má 

široké zkušenosti v oblasti optimalizace vnitřních procesů velkých průmyslových firem, účetních a ekonomických 

analýz firem včetně tržního oceňování a analýzy obchodu. EEIP je specializovanou společností poskytující finanční 

poradenství v oblasti corporate finance (podnikových financí). EEIP působí jako finanční poradce na straně 

kupujících i prodávajících při transakcích v oblasti fúzí a akvizic (včetně podrobného obchodního a finančního due 

diligence). Pod vedením prof. Mejstříka má EEIP přístup k obchodním kontaktům v řadě míst světa a praktickým 

informacím z konkrétních trhů. Více informací o exportním poradenství a exportním modelu naleznete na: 

http://www.eeip.cz/cs/poradenstvi/popis-sluzeb/poradenstvi-pro-export/  
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