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Uvod
Trh — definice pro Gcely tohoto studijniho materialu
Potencialni zakaznik definice pojmu

1. Trhajeho charakteristika

2.1 Trh, sména a cena
Mnoho lidi si pod pojmem trh predstavi misto, kde prodavajici ,,vylozi“ své zbozi a
nakupujici si toto zboZi vyberou a zaplati za néj. Z historického hlediska byla tato mista
(trzisté, kde se nabizely rizné vyrobky), vyjadienim podstaty trhu.

Sména

Dnesni pojeti trhu je ponékud jiné, podstata vSak zlstala stdle stejnd. Trh existuje vzdy a
vSude, kde probiha sména (at’ je to trzist€, supermarket nebo internet). Divodem smény je to,
ze zadny jednotlivec neni schopen vyrabét vSechny véci, které potfebuje a nema tolik Casu,
energie a zdroju, aby je mohl vyrabét sam. Proto tento nedostatek kompenzuje poptavkou na
trhu. Na druhé strané vSak sam nespotiebovava tolik, co vyrobil, ale jen tu ¢ast, ktera mu
slouzi k uspokojeni jeho potieb a zbytek tak nabizi na trhu.

Trh

Trh je tedy oblast ekonomiky, ve které dochazi k vyméné Cinnosti a jejich vysledkli mezi
jednotlivymi ekonomickymi subjekty prostfednictvim smény vyrobki a sluzeb. Vyrobky a
sluzby, které jsou uréeny k této sméné, oznacujeme jako zbozi.

Penize

Pokud sménujeme zbozi za zbozi, nazyvame tuto Cinnost sménou naturdlni, nebo také
barterovym obchodem. Pfi tomto druhu smény existuje ovSem problém, a tim je stanoveni
kvantitativniho poméru, vV némz se jedno zboZi sméni za jiné.

Co ma byt kritériem pii sméné — vyrobni ndklady, ¢as, ktery byl v€novan na vyrobu nebo
zadanost tohoto zboZi na trhu? Zavedeni pené¢z umoznilo vyfeSeni tohoto problému. Penize
jsou univerzalnim prostfedkem smény. Predstavuji zvlastni druh zbozi, vSeobecny ekvivalent,
ve kterém vSechno ostatni zbozi vyjadiuje svou hodnotu.

Cena jako sménnd hodnota

Kvantitativni pomér, ve kterém se urcité zbozi na trhu sménuje za ostatni, oznaCujeme
terminem sménnd hodnota zbozi. Sménna hodnota vyjadiena v penézich se pak nazyva cena.
Cena udava, kolikrat je jedno zbozi levnéjsi nebo drazsi nez zbozi jiné. V této souvislosti se
pak hovofti o cené relativni, kterd vyjadiuje porovnavani hodnot rizného zbozi navzajem.

2.2 Funkce trhu

Trh je nejdokonalej$im regulatorem a stimulatorem ekonomického rozvoje, pak mizeme urcit
jeho zakladni funkeci, kterou je optimalni alokace zdroji, tj. takové rozd€leni vzacnych zdrojt
mezi jednotlivé subjekty trhu, které umozni jejich nejucinnéjsi vyuziti s ohledem na potieby
spole¢nosti. Tuto optimalizaci umoziuji ceny (a jejich pohyby smérem nahoru a dolu),
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piedstavujici pro jednotlivé subjekty trhu informaci, na zakladé které ptijimaji rozhodnuti o
koupi nebo prodeji. Kazdy trh tak musi fe$it problém alokace vzacnych zdroju, urcit optimalni
kombinace vstupt a rozdéleni vystupu.
Jinak feceno, trh odpovida na tii zakladni otazky:
e Co vyrabét, coz vychazi z toho, Ze se ceny a mnozstvi ptizpisobuji tak dlouho, az se
vyrobi tolik, kolik spotiebitelé chtéji a nakoupi.
e Jak vyrabét. Cena urcuje také to, jaké se pouziji vyrobni faktory, tedy za kolik se bude
vyrabét, v jaké kvalité a s jakymi technologickymi postupy.
e Pro koho se bude vyrabét neboli kdo ziska vyrobené statky: ti spotiebitelé, ktefi pii
svych danych ptijmech budou schopni a ochotni za né zaplatit.

2.3 Typy trhu

Existujici specializace a délba prace maji za nasledek expanzi trhu, a to jak z hlediska
geografického, tak z hlediska mnozstvi a druhli vyrobkd na tomto trhu prodavanych. Z
pohledu rozdéleni trhu na jednotlivé typy hovofime v prvnim piipadé o hledisku uzemnim, v
druhém o hledisku vécném.

Mistni, narodni a svétovy trh

Bereme-li v potaz ¢lenéni trhii z hlediska tzemniho, historicky vznikl zprvu trh mistni (nékdy
také regionalni, oblastni), dany existenci oddélenych uzemnich celki — mést a obci. Postupem
doby, s rozvojem specializace, délby prace, ale také z divoda politickych z4jmt, splynuly
mistni trhy v trhy narodni. Jsou to trhy v ramci statniho celku, které se vymezuji vici jinym
narodnim trhiim prostfednictvim uplatiovani uréitych ochranaiskych opatieni. Ptic¢inou téchto
opatfeni je ochrana doméacich vyrobcti, a proto nadale narodni trhy pietrvavaji, i kdyz jejich
vyznam diky postupnym integra¢nim procestim klesa.

Prohlubovani délby prace a specializace davalo podnét k dal§imu rozsitovani narodnich trhu.
Tak se vytvoftil svétovy trh a tim i mezinarodni obchod, jehoz teorie je soucasti mezinarodni
ekonomie. V soucasnosti je téméf kazda ekonomika soucasti svétového trhu, coZ ji (a jejim
subjektiim) piinasi uréité vyhody (domacnostem vétsi spotiebni moznosti, firmam zisky a
statu ptijem do statniho rozpoctu).

Vyse uvedené Clenéni trhli odraZi jejich redlné fungovani a redlny vyvoj ekonomického
zivota.

Dalsi clenéni trhu predstavuje teoretické zobecnéni, které ma vyznam pro lepsi pochopeni
ekonomickych jevi a souvislosti. Podivame-li se na trh z hlediska vécného, pak je hlavnim
pfedmétem zajmu ekonomické teorie, urCujicim chovani ekonomickych subjektti na trhu,
¢lenéni podle predmétu koupé a prodeje a podle mnozstvi a druhu sledovaného zbozi.

Z hlediska ¢lenéni podle piedmétu koupé a prodeje délime trh na:
e trh produkta (trh vyrobki a sluzeb),
e trh vyrobnich faktort (trh prace, pudy a kapitalu)
e trh penéz.

Poslednim ¢lenénim trhu je rozliseni trhu podle mnozstvi a druhu sledovaného zbozi, kdy trhy
délime na:
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o dil¢i,
e agregatni.

Dil¢i trh je trhem, na kterém se sménuje jediny druh zbozi (automobily, pe€ivo apod.),
piicemz toto zjednoduseni nam umozni definovat nabidku a poptavku jako zékladni
ekonomické kategorie. Agregatni trh je trhem veskerych statkt, tzn. souhrnem vsech dil¢ich
trhi, a je kategorii makroekonomickou. Jeho podrobnou analyzou se tedy zabyva
makroekonomie.

2.4 Subjekty trhu

Jak na trhy dil¢i, tak i agregatni vstupuji acastnici trhu — ekonomické subjekty.
Ekonomicka teorie rozliSuje tii zakladni subjekty trhu

e domacnosti,

o firmy

e astat
Tyto ekonomické subjekty pak vstupuji na trh s riznymi cili, a to jak na strané nabidky, tak na
strané poptavky.

Domécnosti

Domacnosti vystupuji na trhu statkd a sluzeb jako kupujici, tj. na strané poptavky, a na trhu
vyrobnich faktort jako prodavajici, tj. na stran¢ nabidky. Jinymi slovy fe¢eno, domacnosti
pronajimaji své vyrobni faktory proto, aby mohly za pfijmy z nich ziskané nakupovat statky a
sluzby, jez nasledné¢ uspokojuji jejich potieby.

Firmy

Naopak firmy vystupuji na trhu statki a sluzeb na Strané nabidky a na trhu vyrobnich faktort
na stran¢ poptavky, z cehoz vyplyva, Ze tyto ekonomické subjekty si za prostfedky ziskané
prodejem pronajimaji vyrobni faktory, s nimiz produkuji dostate¢né mnozstvi produkce.

Stat

Tietim subjektem, o némZz jsme dosud nehovofili, je stat. Tento ekonomicky subjekt z
hlediska mikroekonomie pusobi v ekonomice jednak jako regulétor (vytvaii pravni rdmec pro
fungovani trzniho mechanismu), a jednak jako subjekt, jenz mtize na obou trzich vystupovat
jak na strané poptavky, tak na stran¢ nabidky. Stat vstupuje na trh od samého pocatku své
existence a na jeho plsobeni na néj existuji rizné nazory, od podpory velké ,,angazovanosti*
az po pozadavek minimalizace jeho zasahi do ekonomiky. Z vyse uvedeného vyplyva, ze
ekonomické subjekty vstupuji na trhu do vzajemnych interakci, které maji podobu
hospodatského kolobéhu. Tyto vzajemné interakce jsou utvareny pomoci elementt trhu.
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2. Potencialni zakaznik
Kdo nebo co je Potencialni zakaznik, prospekt (Prospect)

Prospect je oznaceni pro potencidlniho zakaznika, tedy n¢koho, kdo néjakym zptisobem
reagoval na marketingovou aktivitu, kdo projevil zajem o produkt.

Prospekt (anglicky Prospect nebo Sales Lead) je oznaeni pro potencialniho zakaznika. Je
to pojem pouzivany v obchodé a marketingu, ktery se pouziva pii procesu ziskavani
zakazniku (anglicky Lead management).

Koho lze v praxi oznacit jako prospekt neboli potencialniho zédkaznika?

Jako potencialniho zakaznika, prospekta, oznaujeme firmu nebo Clovéka, ktery néjakym
zpusobem reagoval na marketingovou aktivitu a projevil mozny zajem o naSe produkty ¢i
sluzby. Projeveni zajmu je napiiklad reakce na marketingovou kampan, kliknuti na reklamni
banner nebo pieéteni internetové stranky nebo ¢lanku. V marketingovych a obchodnich
procesech se s potencidlnim zdkaznikem dale obchodné pracuje tak, aby se z n¢j
stal zakaznik.

Jak ziskat potencialniho zédkaznika?

Potencialniho zékaznika ziskavate pomoci riznych marketingovych aktivit. Ty se pfirozené
lisi podle oboru vaseho podnikani - podle toho, co a komu vlastné nabizite. Marketingové
aktivity, které velmi dobfe funguji v jednom oboru nebo v jedné firm¢, nemusi fungovat v
jiné. Abyste ziskali potencialni zakazniky, musite nejdfive prospekty umét urcit a pak zvolit
ten spravny zptsob komunikace vic¢i nim.

o Kdo muize byt vasim potencidlnim zakaznikem? Jsou to spotiebitelé Zeny, muZi nebo
jen muzi v uréitém veéku? Jsou to firmy? Malé, stiedni nebo velké? V sektoru
pramyslu? Sluzeb? To zjistite na zdklad¢ provedené segmentace trhu.

e Jaké jsou ty spravné marketingové aktivity pro vas segment trhu?

Zakaznik (nékdy nazyvany téz klient nebo kupujici) je ptijemce statkd, sluzeb, produkti nebo
napadu, které ziskava od prodejce, obchodnika nebo dodavatele za penézni nebo jinou
hodnotovou uplatu. Zakaznik mutize, ale nemusi byt soucasné spotiebitelem, protoze tyto dva
pojmy jsou odli$né, ackoliv byvaji ¢asto zaménovany. Zatimco zakaznik si zbozi kupuje,
spottebitel jej uziva.

Za idealniho zékaznika mizeme povazovat nékoho, koho podnikatel lehce nebo s pfiméfenym
usilim presvédci, ze chce nebo potiebuje to, co prodava, a ze by to mél koupit pravé u ng;.
Podnikatel se zaméfi na cilovou skupinu, coz je soubor vSech idedlnich zédkaznika, které je
mozné néjakym zplisobem oslovit. O cilové skupiné je dilezité premyslet jiz pfed zahdjenim
samotného podnikani.
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3.1 Rozdéleni zakazniku

e Zakaznici — Nejvétsi kupni potencial. Zakaznici jsou subjekty trhu, ktefi v minulosti
zareagovali na marketingové aktivity spolec¢nosti a produkt si koupili.

o Potencionalni ziakaznici — Stfedni kupni potencial. Tato skupina se sklada z téch, kteti
projevili o dany produkt zajem, napiiklad prostfednictvim direkt response (= reklamni
sdéleni zaméfené na pFrimou (okamzitou) odezvu). Dale sem patii lidé, o kterych mizeme
na zakladé dostupnych informaci pfedpokladat, Ze se stanou zédkazniky spolecnosti.

e Eventualni zakaznici - Maly kupni potencial. Do této skupiny patii skupina, o které je
tézké predpokladat, ze projevi zdjem o dany produkt.

Dalsi ¢lenéni podle skupin
o Nejziskovéjsi zakaznici — zaslouzi nejvétsi momentalni pozornost.
e Nejrychleji rostouci zakaznici — vénovana nejvétsi pozornost z dlouhodobého
hlediska.
o Nejzranitelnéjsi zakaznici — vyzaduje v€asny zasah, aby nedoslo k jejich ztraté.
o Nejproblematictéjsi zakaznici — neni nutné si takové zakazniky udrzet, klienti

A4

nepiinasi téméf zadny zisk, nebo jsou s nimi problémy.

Zakaznici jsou pro spole¢nost kli¢ovym pojmem a je mozné je ¢lenit do dvou zakladnich
skupin:

o Konec¢ni spotiebitelé (jednotlivci, domacnosti, vefejné a statni organizace),

e Vyrobni a jiné spole¢nosti.

Vztahy mezi uréitou spole¢nosti a zakaznikem v podobé jednotlivce a domacnosti jsou
pojmenovany B2C (business-to-customer) a vztahy Se spole¢nostmi jsou
nazyvany B2B (business-to-business). Zakaznici a jejich silné vztahy se spolecnosti se stavaji
zakladem strategie holistického marketingu. Propojeni se zakazniky znamena byt s nimi
v kontaktu a tvofit s nimi vztahy, které se dale rozviji.

V dnesni dobé je bran velky zfetel na zékaznika, protoze zijeme V tzv.,zakaznické
ekonomice,” coz je svét, kde je pravé zakaznik panem. Tato skutenost je predev§im
disledkem nadmérné vyrobni kapacity (mame dostatek zbozi, ale nedostatek zakazniku).
Spolecnosti by se mély naucit, jak piejit od zaméfeni na vyrobu produkti k zaméteni na
ziskani zédkaznik.

Zakaznici jsou chapani jako financni aktiva, kterd je nutnd fidit a maximalizovat stejné jako
kterdkoli jind aktiva, zakaznici mohou byt vnimani jako urcité ,,zhodnocovani aktiv.*
Predstavuji nejcennéjs$i hodnotu ve spolecnosti, i kdyZz jejich hodnotu nikde ve vykazech
nenajdeme. Vyrobky ve spole¢nosti pfichazeji a odchazeji, a i ztoho divodu by se méla
spole¢nost snazit udrzet si svoje zadkazniky déle nez vyrobky.

V nékterych piipadech spolecnosti vice vénuji svoji pozornost k ziskani novych zakazniki a
nevénuji tolik Casu a péce t€ém dosavadnim. Timto pfiliSnym zaméfenim na ziskani novych
zékaznikl a zanedbanim téch soucasnych ptichazeji spole¢nosti kazdorocné o nékolik desitek
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procent zakaznikli. Pak musi opét vynakladat prostfedky a usili k ziskani novych zakaznikd.
Podle odhadt je ekonomicky az pétkrat vyhodnéjsi udrzet si stavajiciho zakaznika nez ziskat
zékaznika nového. Spolecnosti, které dosahuji vysoké miry spokojenosti zdkaznikti, by mély
tento fakt zvetejnovat. Uspokojovani zakaznikt je velmi dilezité a v dnesni dobé nestaci
zakazniky pouze uspokojovat, ale spole¢nost musi zajistit, aby zakaznika uspokojila vice nez
konkurence.

3.2 Spokojenost zakaznika

Spokojenost zakaznika je velmi dilezitd. Spokojenost je pocit potéSeni nebo v piipade
neuspokojeni potfeby zklamani jedince a vychdzi ze srovnani skute¢ného vykonu s jeho
o¢ekavanim. Pokud je o¢ekavani zakaznika véEtsi nez ur€ity vykon, je klient nespokojen. Na
druhou stranu, pokud vykon odpovida jeho ofekavani, je zakaznik spokojen. Toto hodnoceni
vykonu z pohledu zakaznika zalezi na mnoha faktorech, a to pfedevsim na vérnostnim vztahu,
ktery zakaznik s ur¢itou znackou ma.

Prestoze zakaznicky orientovana spolec¢nost usiluje o zvySovani a dosazeni vétsi spokojenosti
zakaznikl, nemé¢lo by to byt jejim prioritnim cilem. Pokud by zvySovani spokojenosti
zakaznikli mélo vést ke sniZovani ceny nebo zvysSovani rozsahu sluzeb zékaznikiim, mohlo by
to vést k nizsi ziskovosti spolecnosti.

Pro spolecnosti, které jsou zédkaznicky orientované, je spokojenost zakaznikl jak cilem, tak
marketingovym nastrojem. Spole¢nosti se musi o své zakazniky a jejich spokojenost starat
jeste vice, nebot’ internet je nastrojem, kterym se dobré i §patné zkuSenosti $ifi velmi rychle a
snadno. Mnoho zdkaznikti mé dokonce i své vlastni webové stranky, prostiednictvim kterych
mohou ventilovat svoje pocity.

3.3 Loajalita zakaznika

Loajalita je hluboka oddanost zakaznika spole¢nosti (vi¢i znacce). Plati vSeobecné
pravidlo, Ze loajalni zakaznik nemusi byt spokojeny zdkaznik a naopak. Spokojenost je
zejména momentalni jev. Loajalita je naopak dlouhodobého charakterua poji se s
doporucenim, preferenci a veérnosti. Vysokou loajalitu obvykle provazi emociondlni vazba,
tedy oddanost znacce, image a produktu. Loajalni zakaznici se spolecnosti dlouhodobé
vyplaceji, protoze doporucuji spole¢nost svému okoli a zajist'uji tak spolecnosti dlouhodobé
piijmy. Nékteré spolenosti mohou loajalitu svych zakaznik ziskat pomoci vérnostnich
programu. Loajalni zakaznici by méli obdrzet odménu.

Loajalni zakaznici nakupuji u spolecnosti Castéji a kupuji vice produkti nebo sluzeb. Jejich
touha po zméné dodavatele je nizka, vétSinou jsou takovi zdkaznici méné citlivi na ceny a
maji lepsi platebni moralku. Pomahaji spole¢nosti se zlepSovat a poskytuji zaméstnanctim
spolecnosti dobry pocit z prace.

Loajalni zakaznik pomaha spolecnosti k usporam naklada na reklamu, protoze sam spole¢nost
doporucuje ostatnim. NadSeni a loajalni zédkaznici propaguji znacku, ke které jsou loajalni,
dobrovolné, radi a zdarma.
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3. Instituce podporujici podnikani
Podpora rozvoje malych a stfednich podnikti z prostiedkd statniho rozpoétu je v CR
zajisStovana v souladu se zdkonem ¢. 47/2002 Sb., o podpoie malého a stfedniho podnikani
prostiednictvim programti financni podpory vyhlaSovanych ve vefejnych sdélovacich
prostiedcich.

Na zékladé tohoto zdkona jsou vypracovavany programy podpory malého a stfedniho
podnikani, které podnikatelim usnadiuji realizaci jejich podnikatelskych zamért, piispivaji
ke zvySeni jejich ekonomické sily a podporuji vytvaieni novych pracovnich mist. Cilem
podpory malého a stfedniho podnikani je vytvofit ptiznivé podminky pro podnikani, zejména
v pfistupu ke kapitalu, dostupnosti informacnich, poradenskych a vzdélavacich sluzeb,
prubézné aktualizovat néstroje a systémy podpory s pravidly uplathovanymi v zemich ES.

V Ceské republice existuje mnoho agentur a instituci, které mohou nejen za¢inajicim
podnikateliim, firmam a podnikiim pomoci pfi feSeni problému z riiznych oblasti podnikani.
Mezi zakladni poskytované sluzby patii naptiklad:

e informacni podpora a sluzba malym a stfednim podnikiim — otazky zalozeni firmy,
exportu, technologii, marketingu, financi a zdanéni, fizeni jakosti — hledani
zameéstnanct, dodavateltl, novych prostor a vycvikovych kurzi

e poradenstvi v oblasti vyuZivani existujicich podpor z programi a projektl
ministerstev, vlady a organizaci podporujicich malé a stfedni podnikani — napt. dotace
na zvysSeni zamestnanosti, dotace na ziskani certifikatu, dotace na naklady spojené s
kapitalovym vstupem, dotace na pofizeni pojizdné prodejny, dotace na cinnost
sdruZeni, bankovni zaruky (cenové zvyhodnéné zaruky, regionalni zaruka za bankovni
uvér, zaruka za kapitalovy vstup), programové uvéry atd.

a) Agentura pro podporu podnikani a investic/ CzechInvest

Agentura pro podporu podnikani a investic Czechlnvest je pfispévkovou organizaci
Ministerstva primyslu a obchodu CR. Hlavnim poslanim Czechlnvestu je podpora
konkurenceschopnosti ¢eskych podnikatell. Zejména se jedna o podporu zpracovatelského
prumyslu a inovaci (inkubatory, védeckotechnologické parky) prostfednictvim Operacniho
programu Priimysl a podnikani Ministerstva primyslu a obchodu CR.

K rozvoji domacich spolecnosti a vzniku novych firem ptispiva Czechlnvest prostfednictvim
svych sluzeb, rozvojovych programli a prace na zlepSovani podnikatelského prostiedi.

9

Programme: Erasmus+ Strategic Partnership for vocational education and training
Key Action: Cooperation for innovation and the exchange of good practices  Project title: NEW START UPS
Action: Strategic Partnership Project reference number: 2019-1-CZ01-KA202-061157



Co-funded by the
Erasmus+ Programme
of the European Union

Zaroven zustava vyhradnim pfijemcem zadosti o poskytnuti investi¢nich pobidek a jeho
tikolem i nadale ziistava ziskavani piimych zahrani¢nich investic pro CR.

Agentura Czechlnvest ma centralu v Praze a dale muzete najit jeji zastoupeni ve 13 krajich
Ceské republiky a na 9 zahraniénich zastoupenich.

Blizsi informace — kontakty:

Czech Invest

Stépanska 15

120 00 Praha

Tel: 2 96342500

Fax: 2 96342502

Email: marketing@czechinvest.org(odkaz odesle e-mail)
www.czechinvest.com

b) Ceska agentura pro podporu obchodu / CzechTrade
Hlavnim poslanim agentury CzechTrade je zvysit exportni vykonnost a konkurenceschopnost

¢eskych firem na zahranic¢nich trzich prostfednictvim Sirokého spektra poskytovanych sluzeb
a informaci.

Agentura nabizi:
¢ informace o teritoriich
e informace o produktech na zahraniénich trzich
e sluZzby expertli v zahranici
e informace o obchodnich pfilezitostech, zahr. tendrech, projektech a vefejnych
zakazkach
informace o zahrani¢nim obchod& CR
e informace o Ceské a svétové ekonomice
e poradani seminait a worshopu atd.

Blizs§i informace — kontakty:

Czech Trade

Ceska agentura na podporu obchodu

Sidlo: Dittrichova 21, 128 01 Praha 2

Tel: 224 907 500

Fax: 224 907 503

Email: info@czechtrade.cz(odkaz odesle e-mail)
www.czechtrade.cz(odkaz je externi)

C) Ceska exportni banka, a. s.

Poslanim Ceské exportni banky je poskytovat statni podporu vyvozu, a to poskytovanim a
financovanim vyvoznich Gvért a dal$ich sluzeb s vyvozem souvisejicich. CEB tak dopliuje
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sluzby nabizené doméci bankovni soustavou o financovani vyvoznich operaci vyzadujici
dlouhodobé¢ zdroje financovani za trokové sazby a v objemech, které jsou pro vyvozce na
bankovnim trhu ve stavajicich tuzemskych podminkéch jinak nedosazitelné. Umoziiuje tim
ceskym vyvozcim vstupovat do soutéze na mezindrodnim trhu za podminek srovnatelnych s
témi, které vyuziva jejich hlavni zahrani¢ni konkurence.

Blizsi informace — kontakty:

Ceska exportni banka, a. s.

Vodickova 34

111 21 Praha 1

Tel: 222 843 111

Email: ceb@ceb.cz(odkaz odesle e-mail)
www.ceb.cz(odkaz je externi)

d) Exportni a garan¢ni pojist'ovaci spolecnost, a. s.
EGAP je uvérovou pojistovnou se zaméfenim na pojistovani uvérovych rizik spojenych s
vyvozem zboZi a sluzeb z CR, kterd poskytuje pojistovaci sluzby vSem vyvozcim cEeského
zboZi bez rozdilu velikosti, pravni formy a rozsahu vyvozu piihlasovaného Kk pojisténi s
navaznou moznosti pojisténi 1 tuzemskych pohledavek.

EGAP nabizi pro podnikatele celou §kélu sluzeb, naptiklad:
e pojisténi vyvoznich Uvérd proti teritoridlnim rizikim - pojiSténi proti kratkodobym
politickym rizikim, pojisténi stiedné a dlouhodobych dodavatelskych vyvoznich
uveér proti teritoridlnim a komerénim rizikim, pojisténi potvrzeného akreditivu,
pojisténi investic Ceskych pravnickych osob v zahraniCi, pojisténi exportnich
bankovnich zaruk, atd.
e pojisténi proti kratkodobym komerénim rizikiim — pojisSténi kratkodobych vyvoznich
uveéra proti komerénim rizikim, pojisténi kratkodobych tuzemskych pohledavek proti
komercnim rizikiim

Blizsi informace — kontakty:

Exportni garan¢ni a pojiStovaci spolecnost, a. s.
Vodickova 34/701

11121 Prahal

Tel: 222 841 111

Fax: 222 844 001

Email: info@egap.cz(odkaz odesle e-mail)

www.egap.cz
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e) Hospodaiska komora
Ukoly a ¢innosti, které mohou pro podnikatele zaji§tovat hospodaiské komory:

a. Informacni servis — informace o ¢eskych a zahrani¢nich firmach, hospodaiské informace,
informace o nabidkach a poptavkach na spolupraci ¢eskych a zahrani¢nich firem, databaze
zahrani¢nich obchodnich, primyslovych a hospodaiskych komor, obchodni mise
Hospodaiské komory CR, informace o oficialni u¢asti CR na veletrzich atd.

b. Poradenstvi — tvodni konzultace a konzultace o statnich programech malého a stiedniho
podnikani, exportni poradenstvi, konzultace o sluzbach a produktech instituci pomahajicim
podnikateltim, informace o programech EU realizovanych v CR, zpracovani podnikatelskych
zamera pii zadosti o Uver.

C. Vzdélani — zajisténi seminait a vzdélavacich akci, revize hasicich ptistrojt, elektronického
zatizeni, apod.

d. Dalsi sluzby — zprosttedkovani nakupu a prodeje — pouzitych i novych obrabécich stroju,
skladi, obalt, kancelari, drobnd manipulace materidlu

Clenstvi podnikateltl pfinasi:

. snadny pfistup ke komplexu informaci

o pravidelnou informovanost o aktivitach hospodaiské komory
. vyrazné slevy u poskytovanych informaci a akci

o bezplatnou prezentaci v databazi HK CR

o tvorba podnikatelského prostiedi

Clenstvi podnikatelim umoZiuje:

o aktivné se podilet na ¢innosti komory v riznych odbornych sekcich (stavebni,
exportni...)
o spoluvytvaret pozitivni podnikatelské klima v regionu

Dalsi dileZita informaéni mista s ptisobnosti v celé CR
J Agentura pro rozvoj podnikani

o Agrarni komora CR http://www.agrocr.cz/
o Asociace leasingovych spole¢nosti
o Asociace pro poradenstvi v podnikani
. Asociace zaméstnavateltt CR
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Ceska marketingova spole¢nost http://www.cms-cma.cz

Design centrum Ceské republiky

Hospodarska komora CR http://www.hker.cz(

Informacni centrum Evropské unie

Korespondenéni Euro Info Centrum http://www.euroinfocentrum.cz
Narodni vzdélavaci fond http://www.nvf.cz

Regionalni poradenskd informacni centra

Regionalni rozvojové agentury

Sdruzeni podnikateld CR http://www.sdruzenispcr.cz

Svaz pramyslu a dopravy CR http://www.spcr.cz

Dalsi informace o podpoie podnikani naleznete na strankach Businessinfo - Oficialni portal
pro podnikani a export - www.businessinfo.cz a Ministerstva pramyslu a obchodu CR —
WWW.MpPo.cz

4. Zavér
Seznam pouzitych zdrojt:

V tomto studijnim materialu jsou pouzity citace z textii na ceské Wikipedii a z
Clanku Customer na anglické Wikipedii. Ddle z bézné dostupnych informaci na interneru.
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