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Vize 
První vo lb a  

českých firem  při 

jejich pronikání 

a  roz vo j i  n a  

m ezinárodních 

trzích. 
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Poslání 
Profesionálním i 

službam i 

přispívat k růstu 

exportu našich 

klientů. 
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Kritické faktory úspěchu 

V y so k á  p řid a n á  h o d n o ta  

H la v n ím  v ý s t u p e m  a g e n t u r y  C z e c h T r a d e  js o u  

s lu ž b y  n a  p o d p o r u  a  z v ý š e n í e x p o r t u  je jíc h  

k lie n t ů . V e š k e r é  h la v n í, p o d p ů r n é   

a  r o z v o jo v é  č in n o s t i m u s í p ř is p ív a t  k  j e h o  

v ý r a z n é m u  r ů s t u .  

K lie n tsk y  o rie n to v a n á  a g e n tu ra  

R o z v o j  a  z le p š e n í s lu ž e b  a g e n t u r y  m u s í b ý t  

v  s o u l a d u  s  p o t ř e b a m i je jíc h  z á k a z n ík ů . 

N e jle p š ím  z d r o je m  r ů s t u  a g e n t u r y  d o  

b u d o u c n a  a  n e jú č in n ě jš ím  m a r k e t in g e m  je  

v y u ž it í z n a lo s t i p o t ř e b  k lie n t ů , je jic h  o d r a z  

v  n a b íz e n ý c h  s lu ž b á c h  a  d o p o r u č e n í n a š ic h  

k lie n t ů  k  v y u ž it í s lu ž e b  a g e n t u r y  o s t a t n ím .  

K v a litn í síť p ro  e x p o rt 

S íť  k a n c e lá ř í C z e c h T r a d e  m u s í b ý t  s ít í n a š ic h  

k lie n t ů , k t e r á  je  p ř ib liž u je  ú s p ě š n é m u  

v y u ž it í p ř íle ž it o s t í n a  z a h r a n ič n íc h  t r z íc h . 

S íť  b u d u je m e  t a m , k d e  je  t ř e b a , a  r o z v íjím e  

ji n e  p r o  s e b e , a le  p r o  č e s k é  e x p o r t é r y . 

Z á k la d e m  s ít ě  js o u  p r o f e s io n á ln í 

a  m o t iv o v a n í z a m ě s t n a n c i d o m a  i v  z a h r a n ič í.  
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STRATEGICKÉ CÍLE  
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Vysoká přidaná hodnota 

 
Základním  indikátorem  přidané hodnoty agentury 
CzechTrade je počet úspěšných případů vývozu 
a objem  výše exportu klientů realizovaných 
s využitím  služeb CzechTrade. 

Tyto dva základní indikátory zůstanou pilířem  
m ěření i do budoucna. Ne všechny služby agentury 
však m ají bezprostřední vztah k vývozu (například 
poskytnutí inform ací o konkurenci na zahraničním  
trhu). Z tohoto důvodu bude m ěření přidané 
hodnoty služeb rozšířeno o další kategorie přínosů 
klientům , jako je například úspora času, snížení 
nákladů souvisejících se vstupem  na zahraniční trh      
a s realizací exportních aktivit. 

Agentura se inspirovala nejlepším i zkušenostm i 
zahraničních „Trade Prom otion O rganizations“, 
které provádějí dva typy průzkum ů – kvantitativní 
a kvalitativní zam ěřené na přidanou hodnotu.  

V první etapě bude agentura každoročně realizovat 
ve spolupráci se Zelenou linkou pro export 
telefonický kvantitativní průzkum  přidané hodnoty 
služeb klientů CzechTrade využívajících služby 
zahraničních kanceláří. Průzkum  bude vycházet 
z uzavřených otázek v následujících tém atech: 

Á Pozitivní dopad na finanční výsledky 
Á Doporučení CzechTrade partnerům   a klientům  
Á Úspora času 
Á Snížení nákladů souvisejících s aktivitami na 

zahraničním  trhu 
Á Pom oc pro lepší rozhodnutí 
Á Zlepšení konkurenceschopnosti 

Agentura využije získané inform ace zejm éna pro 
zlepšení PR a m arketingové kom unikace. Stanou se 
dalším  pilířem  budování silné značky CzechTrade. 

O věřená fakta budou rovněž součástí prodejních 
argum entů konzultantů tak, aby se v průběhu 
jednání m ohli například opřít  o tvrzení „více než 

80 %  našich klientů potvrzuje, že díky službám  
CzechTrade dosahuje úspor nákladů a času“. 

Po zvládnutí první etapy m ěření přidané hodnoty 
služeb se agentura soustředí na realizaci 
kvalitativního průzkum u.  

M ěření přidané hodnoty kvalitativním  průzkum em  
bude dávat agentuře zpětnou vazbu nejen v tom, 
zda přinášejí jednotlivé služby zvýšení exportu, ale i 
v jaké m íře pro jednotlivé cílové skupiny.  

Kvalitativní průzkum  bude využit zejm éna 
k optim alizaci nabídky služeb. Rovněž se stane 
dalším  význam ným  prodejním  argum entem  - 
doporučením  jednotlivým  cílovým  skupinám  pro 
výběr a využití konkrétní služby. 

Součástí m ěření přidané hodnoty bude zlepšování 
konkurenceschopnosti, která bude vym ezena jako 
zlepšení potenciálu uspět na zahraničním  trhu  
prostřednictvím  služeb CzechTrade. Nebude 
zam ěřena na dom ácí schopnosti firmy, ale na 
realizaci exportních aktivit firm y vůči konkurenci na 
zahraničním  trhu. Zlepšit konkurenceschopnost tak 
m ůže například rychlý přístup k potřebným  
inform acím  a kontaktům  na zahraničním  trhu 
prostřednictvím  agentury CzechTrade.  
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BUDO UCNOST HO DNO CENÍ PŘIDANÉ 
HO DNO TY SLUŽEB AGENTURY 
CZECHTRADE 
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Rozvoj služeb 

  
V současnosti je rozsah využívaných služeb agentury 
CzechTrade srovnatelný s nabídkou vyspělých 
organizací na podporu exportu. Agentura poskytuje 
obdobné typy služeb, jako jsou informace o 
exportních příležitostech, vzdělávání, m arketingová 
podpora firem v zahraničí form ou účasti na 
veletrzích a výstavách, asistenční služby 
zahraničních kanceláří i specifické projekty typu 
vývozních aliancí. 

Rozvoj služeb agentury bude do budoucna vycházet 
z klíčových potřeb klientů podle fáze životního cyklu 
rozvoje exportéra – příprava na export, výběr trhu, 
vstup na trh a rozvoj a růst na trhu. Výše uvedený 
přístup je charakteristický pro většinu vyspělých 
zahraničních agentur na podporu exportu v zem ích, 
jako je Velká Británie, Dánsko, Irsko, Švédsko, 
Finsko, Kanada a Nový Zéland. M odel odpovídá 
logice internacionalizace dom ácích firem .  

Při rozvoji služeb agentury budem e stavět 
na následující hodnotové propozici služeb – 
poskytovat kom binaci konzistentní kvality, 
jednoduchého nákupu služeb a přijatelné ceny, 
kterou nedokáže nabídnout žádný kom erční subjekt 
vzhledem k využití kvalitní sítě zahraničních 
kanceláří. 

Poskytování exportního poradenství bude založeno 
na realizaci standardizovaných produktů s jasnou 
potřebou na straně klienta  a přidanou hodnotou na 
straně agentury. 

Exportní poradenství v zahraničí bude zam ěřeno 
především  na řešení praktických aspektů výběru 
trhu, vstupu na trh a realizace rozvojových aktivit na 
zahraničním  trhu.  

Exportní poradenství dom a se prim árně zam ěří na 
rozvojové aktivity začínajících exportérů s jasným  
cílem  dosáhnout prvního exportního kontraktu. 

Před zm ěnam i a uváděním  zlepšených nebo 
inovovaných služeb na trh budou intenzivně 
využívány m arketingové nástroje průzkum u potřeb 
zákazníků, „focus groups“, pracovní sem ináře apod. 
V tom to sm ěru bude posílena role odboru 
m arketingu CzechTrade, který bude krom ě inovací 
také odpovědný za kvalitu  a úspěšný prodej 
jednotlivých typů služeb. 

Novým  prvkem  system atického zlepšování služeb 
agentury CzechTrade bude využití nejlepších 
postupů zahraničních „Trade Prom otion 
O rganizations“. Zatím co doposud byly využívány 
zkušenosti na obecnější úrovni – srovnání struktury 
nabídky a rozsahu služeb, do budoucna navážem e 
intenzivnější spolupráci v sam otné realizaci. Výzvou 
je rychlejší zavádění služeb a trvalé zvyšování kvality 
tak, aby rostla přirozená poptávka po službách 
CzechTrade. 

  

I. Příprava na export Nový produkt 
Program  „První export“ 

II. Výběr trhu Lepší kom binace 
Úspora nákladů a času 

III. Vstup na trh Rozšíření nabídky 
Nový export 

IV. Rozvoj a růst na trhu Rozšíření nabídky 
Další export 
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JEDNO DUCHÁ A PŘEHLEDNÁ 
NABÍDKA PRAKTICKÝCH SLUŽEB PRO  
ÚSPĚŠNO U CESTU Z DO M ÁCÍHO  
TRHU NA ZAHRANIČNÍ. 
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Pom áhám e překonat červenou pro export 
Novinkou pro začínající exportéry je ucelený program  přípravy „První 
export“ . Produkt  kom binuje existující inform ační, vzdělávací 

a asistenční služby v akční a praktický program spolupráce s cílem  
realizovat první úspěšný export klienta. 

 

O ranžová pro rychlý výběr  

Pro klienty, kteří se rozhodují o výběru trhu, vytvořím e lepší kombinaci 
existujících inform ačních služeb zahraničních kanceláří. Ve 
standardizované kvalitě obdrží praktické informace z trhu napříč 
zem ěm i zájm u ve form ě jedné zakázky agentury. 

 

Zelená pro vývoz investic a služeb 

V rám ci potřeb klientů vstoupit na trh budou asistenční služby 

zahraničních kanceláří zam ěřené nejenom  na obchodní asistenci, ale i 
na řešení technických a praktických problém ů souvisejících se vstupem 
klienta na vybraný trh různým i form am i, ať už krátkodobého nebo 
dlouhodobého působení na trhu. 

 

M odrá pro další úspěch 

Přístup k novým  příležitostem  na zahraničních trzích bude rychlý, 
kom fortní a šitý na m íru potřebám  zákazníků, ať již podle zájm ových 

teritorií nebo oborů.
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BLÍŽE K SVĚTO VÝM  PŘÍLEŽITO STEM 
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Klientská agentura 

 
Segm entace klientů do jednotlivých skupin je 
základem  pro kvalitní uspokojení jejich rozdílných 
potřeb a současně také východiskem  pro efektivní 
alokaci zdrojů agentury.  

Cílení služeb vychází ze tří základních kritérií – 
zkušenost s exportem , velikost firm y a plánované 
exportní aktivity. Uvedený přístup nediskrim inuje 
žádnou potenciální skupinu klientů a současně 
podporuje efektivní využití kapacit zahraničních 
kanceláří. 

Segment A 

Á Kritérium  zkušenosti – firm a nem á žádnou nebo 
m inim ální zkušenost s vývozem  (nepravidelný 
export na základě poptávky). 

Á Kritérium  velikosti – m alá nebo střední firm a 
podle kritérií Evropské unie. 

Á Exportní aktivity – firm a chce vyvážet a chce se 
připravit na vývoz nebo potřebuje vytížit volné 
výrobní kapacity. 

Segment B 

Á Kritérium  zkušenosti – firma vyváží na jeden nebo 
dva trhy a chce pronikat na další. Podíl exportu na 
tržbách je m inim ální. 

Á Kritérium  velikosti – m alá nebo střední firm a 
podle kritérií Evropské unie. 

Á Exportní aktivity – firm a stojí před výběrem  
vhodného trhu a vstupem  na trh. 

Segment C 

Á Kritérium  zkušenosti – firm a působí na více než 
dvou trzích nebo vývoz tvoří výrazné procento 
obratu firmy. 

Á Kritérium  velikosti – m alá, střední nebo velká 
firma. 

Á Exportní aktivity – firm a vybírá další trh, vstupuje 
na trh nebo realizuje rozvojové aktivity na 
existujícím  trhu. 

Cílení služeb je důležitým  aspektem  efektivnosti při 
poskytování nejen hlavních služeb agentury, ale i 
v realizaci m arketingových aktivit pro české exportéry. 
Z tohoto hlediska se soustředím e na realizaci 
m arketingových aktivit podle potenciálu jednotlivých 
oborů na zahraničních trzích a odpovídající nabídky 
českých exportérů. 

 

Segment Přístup Klíčová služba Cenotvorba 
A Dom ácí 

poradce 
Program 
„První export“ 

Pevná 
částka za 
absolvování 
programu 

B Regionální 
konzultant 

Inform ační 
služby 
zahraničních 
kanceláří 

Na základě 
pracnosti a 
hodinové 
sazby 

C Regionální 
konzultant  

Asistenční 
služby 
zahraničních 
kanceláří 

Na základě 
pracnosti a 
hodinové 
sazby 
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SPRÁVNÁ KO M BINACE 
O DPO VÍDAJÍCÍCH TYPŮ SLUŽEB PRO 
KLÍČO VÉ CÍLO VÉ SKUPINY KLIENTŮ  
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Kvalitní síť pro export 

 
V souladu s Exportní strategií ČR pro období 2006 - 
2010 bude rozšířena kapacita sítě zahraničních 
kanceláří. Cílovým  stavem  v roce 2010 je 42 
zahraničních kanceláří.  

Zakládání nových kanceláří a kapacitní posílení bude 
vycházet ze tří základních kritérií. Prvním  kritériem  je 
otvírání nových kanceláří na rozvíjejících se trzích 
v souladu s exportní strategií. Druhým  kritériem  je 
poptávka českých firem  po službách kanceláře 
v daném  teritoriu.  Třetím  bude využití disponibilního 
času zahraniční kanceláře. Činnost kanceláří 
v teritoriích, kde neexistuje zájem  o vývoz, bude 
utlumena, a jejich kapacita přesunuta do zem í, o 
které je vysoký zájem  exportérů nebo nabízejí 
strategické exportní příležitosti. 

Z hlediska kvality sítě zahraničních kanceláří se zvýší 
flexibilita dostupných kapacit. V případě převisu 
poptávky českých firem  nad m ožnostm i pracovníků 
zahraniční kanceláře budou využity m ístní síly na 
základě časově om ezeného kontraktu. 

V rám ci efektivnějšího využití časového fondu 
zahraničních kanceláří bude kladen důraz na sladění 
společných aktivit a priorit zam ěstnanců zahraničních 
kanceláří CzechTrade a pracovníků obchodně 
ekonom ických úseků. Základem  spolupráce se 
stanou společné plány činnosti O EÚ a CzechTrade, 
které budou zavedeny v rám ci nového systém u řízení 
služeb státu v zahraničí. 

Zlepšení strategického řízení zahraničních kanceláří 
dosáhnem e také posílením  principu neustálého 
zlepšování a soutěžení m ezi jednotlivým i 
kancelářem i z hlediska dosažených výsledků.  

Dalším  prvkem  rozvoje kvality sítě zahraničních 
kanceláří bude system atická příprava pracovníků 
CzechTrade před vysláním  do zahraniční kanceláře 
v rám ci projektu Exportní akadem ie. Posíleny budou 
prvky rotačního systém u, které um ožní 

nejschopnějším  pracovníkům  výjezd do dalších 
teritorií případně nástup na odpovídající pozice 
v centrále CzechTrade. 

V rám ci procesu založení kanceláře budou zavedeny 
m arketingové aktivity a prodej služeb před odjezdem  
pracovníka do nově založené kanceláře. Soustředím e 
se na to, aby pracovník odjížděl z centrály do 
teritoria již s prvním i zakázkam i. 

Součástí rozvoje sítě CzechTrade nejsou pouze 
zahraniční kanceláře, ale také Regionální exportní 
m ísta (REM ). V roce 2006 došlo ve spolupráci 
s Hospodářskou kom orou ČR k založení 13 kanceláří 
v jednotlivých regionech České republiky. 

Základní výzvou je rychlé zapojení regionálních m íst 
do marketingových a prodejních aktivit. Prvním  
předpokladem  je zm ěna organizační struktury, kdy se 
regionální m ísta stávají součástí šesti regionálních 
tým ů. Regionální tým y vedou zkušení pracovníci 
CzechTrade, kteří m ají odpovědnost nejen za 
výsledky vlastní práce, ale také za rozvoj a výsledky 
pracovníků REM . 
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Čína 
Vietnam 
Indie 
SAE 

Saudská Arábie 
Rusko 
+ 2 další kanceláře 

+ 2 další kanceláře 

 

PO SILO VÁNÍ KAPACIT NA 
RO ZVÍJEJÍCÍCH SE TRZÍCH 
S VYSO KÝM  TEM PEM  RŮSTU  
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Růst tržeb agentury 
CzechTrade potvrdí 
kvalitu jejích služeb. 
Růstovým i faktory 
jsou zejm éna 
posílení  
regionálního a 
produktového 
m arketingu, lepší 
cenotvorba a řízení. 

Zvýšení podílu 
sam ofinancování 
(pom ěr vlastních 
tržeb/rozpočet) 
vychází ze zvyšování 
tržeb a  udržení 
příspěvku vlastníka 
na hodnotě        
305 m ilionů Kč.  

Vytíženost 
zahraničních  
kanceláří bude 
m ěřena procentem  
využití disponibilního 
času na placených 
zakázkách.  

Růst exportu klientů 
je kvalitativním  
potvrzením  zvýšení 
využitého času 
zahraničních 
kanceláří našim i 
klienty.  

 

PERSPEKTIVA VÝSLEDKŮ  
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PŘEHLED INDIKÁTO RŮ  
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STRATEGICKÉ AKTIVITY 
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Vysoká přidaná hodnota | Přehled strategických aktivit 

 

2006 2007 2008 2009

2006 2007 2008 2009

M ěření přidané hodnoty služeb

Příprava a realizace pravidelných m ěření 
přidané hodnoty ve spolupráci se Zelenou linkou 
pro export. Kom unikace výsledků klientům  a 
věřejnosti.

Nová nabídka služeb CzechTrade

U vedení nové zjednodušené a prakticky 
orientované nabídky služeb. Součástí nabídky  je 
produktový m arketing základních typů služeb. 

Program  „první export“

O d začátku roku 2007 začne příprava spuštění 
pilotních projektů realizace program u „První 
export.  Ve druhém  pololetí součást standardní 
nabídky CzechTrade.

Im plem entace systém u řízení HR

Zavedení nového systém  říze HR – personální 
m arketing, nábor a výběr zam ěstnanců 
(koordinace s projektem  Exportní akadem ie) , 
hodnocení zam ěstnanců a řízení podle cílů.

Nové program y O PPP CzechTrade

Implementace a administace rozšířené nabídky 
program ů strukturálních fondů. Poskytování 
služeb  agentury v návaznosti na nové 
programy.

Product development

Trvalý systém  zlepšování produktů CzechTrade 
na základě  požadavků a hodnocení klientů, 
m arketingových inform ací, benchm arkingu v 
realizaci. 
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Klientská agentura | Přehled strategických aktivit 

 

2006 2007 2008 2009

2006 2007 2008 2009

PR koncepce budování značky

System atizace práce PR k pravidelné publicitě 
značky CzechTrade jak v odborné rovině 
související s exportem , tak v praktické části 
zam ěřené na úspěchy CzechTrade.

M arketingový plán

Zpracování m arketingového m ixu s ohledem  na 
nové příležitosti – zahraniční kanceláře, 
rozšíření služeb, regionální síť. Hodnocení 
návratnosti investic a úspěšností 
m arketingových akcí.

BusinessInfo - exportní orientace

Rozvoj a posílení obsahové části portálu 
BusinessInfo zam ěřeného na export a zahraniční 
obchod.  Zlepšení kvality a form y poskytovaných 
inform ací.

Nový m otivační systém

Příprava a zavedení m otivačního systém u 
m anažerů a zam ěstnanců CzechTrade.

Zavedení m arketingu produktů

Realizace m arketingových aktivit pro podporu 
jednotlivých typů služeb a teritorií. Aktivní 
prezentace dotačních program ů CzechTrade.  
Pravidelný průzkum  požadavků a potřeb 
zákazníků.

Interní kom unikační program

Zavedení interního kom unikačního program u 
zam ěřeného na zlepšení kom unikace cílů, 
aktivit, dosažených výsledků.  Publikace 
interního bulletinu CzechTrade.
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2006 2007 2008 2009

2006 2007 2008 2009

Systém  řízení zahraničních kanceláří

Vytvoření a im plem entace nového systém u řízení 
zahraničních kanceláří. N ové cíle, ukazatele a 
hodnocení. Spuštění sledování realizace aktivit 
zahraničních kanceláří v SIN PRO .

Rozšíření sítě zahraničních kanceláří

Zakládání a posílení kapacit zahraničních 
kanceláří CzechTrade. O ptim alizace využití 
kapacit podle příležitostí na trzích, vytížení a 
požadavků českých firem .

Nové plány zahraničních kanceláří

Zpracování a im plem entace nových plánů 
zahraničních kanceláří v rám ci nového systém u 
řízení služeb státu v zahraničí (koordinace s 
obchodně ekonom ickým i úseky) projektu 
exportní strategie.

Klientský systém  BusinessInfo

Vytvoření „Backoffice „ systém u v SIN PRO  pro 
autom atizované objednání služeb CzechTrade. 
Personalizace portálu BusinessInfo s rozhraním  
zam ěřeným  na export.

Rozvoj regionální sítě

Rozvoj kom petencí, spolupráce a společné řízení 
regionálních tým ů konzultantů. Poskytování 
podpory regionálním  tým ům  m arketingem . 
M ěření kvality obsluhy v regionech.

M arketing a prezentace ZK využitím  BI

O tevření m arketingového kanálu zahraničních 
kanceláří pro dom ácí exportéry v rám ci portálu 
BusinessInfo. Stránky zahraničních kanceláří 
zam ěřené na dom ácí klienty (m ožnost 
prezentace jednotného tým u v zahraničí, 
nákupu služeb pro zavedené klienty).
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Česká agentura na podporu obchodu / CzechTrade 
Dittrichova 21 
P.O. Box 76 
128 01 Praha 2 
Telefon: 224 907 500, 224 907 501 
Fax: 224 907 503 
E-mail: info@czechtrade.cz 
Internet: http://www.czechtrade.cz 

http://www.czechtrade.cz/Global?xml=index.xml

