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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 a identifikaci 

vhodných exportních teritorií s největším exportním 

potenciálem pro širokou škálu odvětví a výrobků. 

Exportní model  

 identifikuje vhodná exportní teritoria: 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.  
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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 
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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 
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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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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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