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Predstaveni recniku

Ilvan Nikl Vladislav Polach

— Na CzechTrade pusobi 9 let — Na CzechTrade pusobi 13 let
— Konzultant v oddéleni farmacie (2024-doposud)
— Reditel zahraniéni kancelare Vietnam (2018-2024)

— Konzultant v oddéleni strojirenstvi (2016-2018)

— Vedouci oddéleni: Strojirenstvi (2025 — doposud)
— Reditel zahraniéni kancelafe SAE (2021-2025)
— Reditel zahrani¢ni kancelafe Turecko (2016-2021)
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Pro€ se vubec zajimat

o export?

— Obchodni davody
« RuUst trzeb a zisku
* Vyuziti moznych volnych kapacit

« ZvySeni konkurenceschopnosti

— Strategické duvody
« Diverzifikace trha
* Budovani znacky

* Nové segmenty zadkazniku
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— Provozni duvody

« Uspory z rozsahu

— Finanéni dlvody

« Pfristup k silnéjSim ménam

— Inovacni duvody

* Inspirace novymi trendy
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Interni checklist: Exportni priprava

Exportni cile

Proc¢ exportovat?

Zvyseni obratu a zisku

Diverzifikace rizik (napf. zavislost na domacim
trhu)

Vyuziti volné vyrobni kapacity

Posileni znacCky a jeji mezinarodni prestize

Jakeé cile si stanovit?

— Kvalitativni (napf. vstup na konkrétni trh, ziskani

Kvantitativni (napf. obrat, poCet zakaznik()

strategického partnera)
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Vybeér cilovych trhi

Na zakladé dat, ne intuice:

Trzni potencial (velikost, rast, kupni sila)
Konkurence a jeji sila

Legislativni a technické bariéry vstupu
Kulturni kompatibilita a obchodni zvyklosti

Logisticka dostupnost

Nastroje pro vybér trhu

Exportni analyzy (napf. od CzechTrade, MPO aj. soukromé
spoleCnosti)
Benchmarking konkurence

Online nastroje pro screening trh
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Interni checklist: Exportni priprava li

SWOT analyza pro zahrani¢ni expanzi Exportni roadmapa
e . o, — Plan, ktery definuje kdy, co a jak bude firma délat pfi vstupu na zahranic¢ni trh.
— Silné stranky: unikatni produkt, Gasovy plén vstupu

— Faze pfipravy, testovani, vstupu, rastu

— Realistické terminy s rezervou na certifikace, jednani, lokalizaci
— Slabé stranky: mala kapacita, Kli¢ové milniky

— Vybér cilového trhu

— Ziskani prvniho partnera/distributora

flexibilita, know-how

jazykova bariéra, neznalost trhu

— PFilezitosti: rostouci poptavka, — Registrace znacky a produktu
— Prvni objednavka / prvni vystava / prvni reference
nedostatek konkurence, nové —  Ziskani mistni certifikace
. Rozpocet a zdroje

technologie _ NaKlady na:

— Hrozby: legislativa, kulturni rozdily, * Prazkum trhu
x Lo Pravni sluzby a certifikace
menove riziko «  Marketing a lokalizaci

+  Cestovani a osobni jednani
— Interni kapacity:

*  Exportni tym

* Jazykové vybaveni

« CRM a logistika

-—
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Interni checklist: Produktova pripravenost
pro export

1. Lokalizace produktu

Lokalizace neni jen pfeklad — jde o komplexni prizpusobeni produktu cilovému trhu.

— Jazykova uprava: Preklad obalu, navodu, webu, marketingovych materialt do mistniho jazyka.
Duraz na kulturni nuance a terminologii.

— Obalovy design: Pfizpusobeni velikosti, barev, grafiky a informaci na obalu dle mistnich
preferenci a zakonnych pozadavka.

— Certifikace: Ziskani potiebnych certifikatt (napf. CE, FDA, TUV, halal, kosher) pro legalni prodej
a duvéryhodnost produktu.

Priklad: Firma exportujici kosmetiku do USA musi upravit slozeni podle FDA, prelozit etiketu do

anglictiny a uvést povinné zdravotni upozorneni.

-—
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Interni checklist: Produktova
pripravenost pro export Il

2. PrizpUsobeni nabidky mistnim potiebam

Kazdy trh ma jiné preference, potfeby a nakupni chovani.

— Analyza preferenci: Zjisténi, co zakaznici oekavaji — funkce, design, cenova hladina,
zpusob pouZiti.

— Uprava funkci: Technické parametry, velikost, vykon, kompatibilita s mistnimi systémy.

— Varianty produktu: Nabidka rtznych verzi produktu (napf. velikosti, pfichuté, baleni)
podle segmentace trhu.

Priklad: Vyrobce napoji upravi sladkost produktu pro trh v Asii, kde jsou preferovany
vyraznéjsi chuté.
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Interni checklist: Produktova
pripravenost pro export lli

3. Soulad s mistnimi normami

Bez pravni kompatibility nelze produkt legalné uvést na trh.

— Pravni pozadavky: Zakony o ochrané spotrebitele, bezpecnostni normy, znaceni,
odpovédnost vyrobce.

— Registrace produktu: V nékterych zemich je nutna registrace u mistnich uradu
(napf. zdravotnické produkty, potraviny).

— Ochrana spotrebitele: Transparentni informace, reklamacni podminky;,
dostupnost servisu.

Priklad: Elektronické zarizeni musi splriovat bezpec¢nostni normy EU (napr. RoHS,
EMC) a byt oznaceno CE znackou.
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Interni checklist: Organizacni kapacita

1. Personalni kapacity 3. Finanéni a administrativni kapacita
— Exportni tym / zodpovédna osoba — Fakturace a ucetnictvi je uCetnictvi pfipravené na
— Jazykové dovednosti — angli¢tina vs. dalSi svétove / fakturace v EUR/USD, praci s DPH a celnimi sazbami?
lokalni jazyky — Cash-flow a financovani — mate dostatek kapitalu, abyste
— Zastupitelnost zvladli pfipadné delSi splatnosti nebo vySSi naklady na
dopravu?

2. Interni procesy a organizace prace

— Obchodni procesy — komunikace se zakaznikem a cely
back office vyfizeni objednavek, zplsob fakturace v cizi
méné

— Logistika a skladovani — nastavené i pro export (baleni dle
standardu, celni dokumentace)

— Kuvalita a certifikace

— Servis a reklamace

-—
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Interni checklist: Organizacni kapacita li

4.

Vedeni a strategické fizeni

Podpora managementu — je vedeni firmy skutecné
rozhodnuté export rozvijet

Strategické cile — je jasné, jaky podil exportu by mél tvofit
na trzbach, na jake trhy se chcete zaméfit?

Flexibilita organizace — dokaze se firma adaptovat, pokud
export vyzaduje nové technologie, pracovni sily nebo
organizacni zmény?

czechtrade.gov.cz

5. Externi spoluprace

Partnefi a sité — ma firma kontakty na spolehlivé speditéry,
celni zastupce, pravni poradce, banky?

Institucionalni podpora — vyuzivate podpory proexportnich
organizaci?

ZahraniCni zastupci / distributofi — jste pfipraveni
koordinovat praci s obchodnimi partnery v zahranici?
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Interni checklist: Financni stabilita

1. Rozpocet na expanzi

— Obsahuje: naklady na marketing, certifikace, logistiku, pravni sluzby, u€ast na veletrzich, obchodni komory / poradenské agentury

naklady na mistni partnery/distributory

- Pogita s tim, Ze prvni rok az dva nemusi byt export ziskovy pojistovny

— Diraz na rezervy — neocekavané naklady (napf. zpozdéni dodavek, vyssi clo, ménové vykyvy)

komeréni banky
2.  Zajisténi financovani
—  Firma ma pfistup k vlastnim zdrojam (kapital, nerozdéleny zisk)
— Ma ovéfené moznosti externiho financovani

EGAP/
— Podporované veletrhy v zahrani€i pro ¢eské firmy:

»  https://mpo.qov.cz/cz/zahranicni-obchod/podpora-exportu/vystavy-veletrhy/ceske-oficialni-ucasti--ktere-planujeme-v-letech-
2025-a-2026--280076/

*  https.//www.czechtrade.gov.cz/programy-eu/oppi/novumm

*  https.//www.czechtrade.gov.cz/kalendar-akci?page=4

*  https://www.businessinfo.cz/navody/podpora-dotace-ucasti-na-vystave-veletrhu-v-zahranici/

3. Pojisténi exportnich rizik
—  Export je vZdy spojeny s riziky:
. Platebni neschopnost odbératele (nezaplaceni faktury, krach partnera)
*  Politicka rizika (valka, embarga, omezeni pfevodu mén)
*  Kurzova rizika (kolisani mén)
*  Logisticka rizika (poSkozeni nebo ztrata zbozi)

czechtrade.gov.cz

CzechTrade — exportni poradenstvi, matchmaking,
exportni vzdélavani

EGAP — pojisténi uvér( a zakazek proti politickym
a komercnim rizikdim.

CEB (Ceska exportni banka) — financovani
exportnich projektd.

CzechTrade
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Interni checklist: Pravni a logisticka
pripravenost

1.

Znalost celnich predpist, DPH, INCOTERMS
Je nastaven spravny celni kéd (HS kéd) a firma rozumi dopaddm na clo a DPH v cilové zemi

Ma vyjasnéno, kdo plati clo, dopravu a pojisténi — spravné pouziva INCOTERMS 2020

Znalost pravidel DPH pfi exportu a intrakomunitarnich dodavkach (0% sazba, podminky pro osvobozeni, evidence)

Vyresena doprava, skladovani, servis
Firma ma vybrany a provéfeny logisticky retézec (spolehlivy dopravce, spedice)
Jasné nastaveny zpUsob prepravy: letecky, ndmorné, silniéni/zelezniéni doprava podle charakteru zboZi
VyfeSené skladovani v zahranici (vlastni sklad, konsignacni sklad, logisticky partner)

Servis a poprodejni sluzby — zajisténo, jak se bude feSit reklamace, servis, vraceni zbozi

Pravni poradenstvi pro smlouvy a ochranu znacky
Ve smlouvach jasné definované:
. Platebni podminky (akreditiv, zalohy, splatnost).
. Dodaci podminky (INCOTERMS).
«  Res$eni spord (arbitraZ, rozhodné pravo).
Ovéfend a registrovana ochranna znamka a pfipadné patenty v cilové zemi

Kontrola, zda produkt splfiuje pravni pozadavky (certifikace, normy, povoleni)

czechtrade.gov.cz

INCOTERMS 2020
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Vyber cilového trhu - Stanoveni kriterii vybéeru trhu

Priklad srovnani dvou trhu

PFi vybéru trhu je dllezité pracovat s jasné definovanymi kritérii:

Velikost trhu: Pocet obyvatel, kupni sila, rast HDP, velikost ; )
Némecko pE Vietham vN
segmentu relevantniho pro vas produkt.

Legislativa: Bariéry vstupu, pozadavky na certifikaci, danove Velky, stabilni,
zatizeni, dovozni omezeni. Velikost trhu vysoke"\l kupni
sila
Kultura: Spotfebitelské chovani, jazyk, obchodni zvyklosti,
vztah ke znaCkam ze zahranici. o PFisna. ale
_ _ Legislativa ’ .
Konkurence: Pocet a sila mistnich i zahrani¢nich transparentni

konkurentl, cenova hladina, Uroven inovaci.

Racionalni,
Kultura o :
: . v . . duraz na kvalitu
Tip: Vytvorte si tabulku s vazenym hodnocenim jednotlivych
kritérii pro porovnani trha. Konkurence Vysoka, vyspély

trh

czechtrade.gov.cz

Rychle rostouci,
mlada populace

Méné prehledna,
nutnost mistniho
partnera

Vztahova, dlraz
na osobni
kontakt

Nizsi, prostor pro
nove znacky
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Vyber ciloveho trhu — prace s daty

Kvalitni rozhodnuti vyZaduje kvalitni data.

Doporucené zdroje:

Trade Map (ITC) — statistiky exportu/importu podle
zemi a produktu.

Eurostat — ekonomicka data pro zemé EU.
CzechTrade, MPO, agentury — trzni analyzy,
sektorové studie, doporuceni.

World Bank, OECD, IMF — makroekonomické

ukazatele, podnikatelské prostredi.

Tip: Sledujte nejen objem obchodu, ale i jeho dynamiku —

kde roste poptavka?

czechtrade.gov.cz

Ovérovani mistnich partneru

Spolehlivy partner je kli€ovy pro uspéch na novém trhu.

Jak ovérit partnera:

— Reference od jinych firem

— Kontrola obchodniho rejstfiku, certifikaci

— Osobni navstéva, audit

— Smluvni zajisténi (napf. exkluzivita, KPI)

Kde hledat partnery:

— Oboroveé veletrhy

— Obchodni mise

— Databaze CzechTrade, Enterprise Europe Network
— LinkedIn, B2B platformy

Tip: VZdy si nechte doporucit vice kandidatu a porovnejte jejich

nabidky i pfistup.
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Obchodni strategie vstupu na trh

Obchodni strategie vstupu na trh (z pohledu exportéra) je
soubor planovanych kroku a rozhodnuti, které urcuiji, jak firma
vstoupi na novy zahranicni trh a jak tam bude pusobit.

Jejim cilem je minimalizovat rizika, optimalizovat naklady

a maximalizovat Sanci na uspéch.

Které metody si uvedeme?

— e-Commerce (D2C)

— Pfimy prodej

— B2B - distributor

- Joint Venture

— ZaloZeni vlastni entity (dcefina

spolecnost / pobocka)

czechtrade.gov.cz

Strategie vstupu na trh

Analyza trhu

J/

!

-

.

Volba vstupniho modelu

~

J

l

Marketingova a prodejni
strategie

Y

( ya . 3 v ra
Cenova a distribucni

strategie

Y

Budovani vztahi
a duveéry

Velikost, konkurence,
legislativa

Export, distributor,
joint venture...

Kanaly, komunikace,
positioning

Nacenéni, logstika,
sklady

Prosi ¢ds na vistrupa’
orghanizacn
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Obchodni strategie vstupu na trh:

e-Commerce

Marketingové strategie

Plna kontrola nad znackou, UX a celou zakaznickou cestou (od akvizice po retenci).

Vykonnostni a obsahovy mix: SEO/SEM, social ads, affiliate, e-mail/SMS, influencer/UGC, lokalni PR.
Lokalni adaptace: jazyk, ména, platebni metody, divéryhodnostni prvky (recenze, certifikaty,
doprava/vratky).

Budovani 1st-party dat: CRM, marketing automation, segmentace, vérnostni program a personalizace.

Naklady

Technologicky stack: platforma e-shopu (SaaS/Headless), hosting, integrace (ERP/PIM/CRM), platebni
brany a antifraud.

Marketingovy rozpocet (CAC) + tvorba obsahu, lokalizace a pribézné A/B testovani.

Fulfillment a logistika v&. vratkovosti, posledni mile, zakaznicky servis (chat/e-mail/telefon).

Compliance a dané: GDPR, cookies, ochrana znacky, pfipadné IOSS/DPH a celni agenda pfi cross-border.

Casova naroénost

Rychlejsi start nez vlastni pobocka, pomalejsi nez vstup prfes marketplace: MVP 2—-6 mésicu dle rozsahu.
Neustala optimalizace: sprinty pro UX/CRO, kampané&, merchandising, promo kalendar.

Provozni rezim ,zivého organismu“: monitoring SLA (doruceni, odpovédi), fizeni Spicek (sezény, vyprodeje).

Cenova strategie

PIna kontrola nad cenotvorbou: dynamicky pricing, bundly, prahy pro dopravu zdarma, promo cadence.
Harmonizace s globalnim positioningem a minimalizace kanalového konfliktu (retail/marketplaces).
Zohlednéni lokalnich faktort: kupni sila, konkurence, ménové kurzy, dafoveé a logistické naklady.

czechtrade.gov.cz

Vyhody

Pfimy vztah se
zdkaznikem a pfistup k
datim - rychlejsi
testovani a inovace
nabidky.

Kontrola nad brandem
a zakaznickou
zkuSenosti, vyssi
dlouhodoba marze nez
u prostrednikd.

Skalovatelnost napfi¢
trhy bez nutnosti
fyzické pritomnosti.

Nevyhody

Vyssi naroky na
marketingovy vykon
(ndklady na akvizici) a na
kvalitu zakaznické péce.

Logistika a vratky mohou
vyznamneé sniZovat marzi;
citlivost na dohodu o
urovni poskytované
sluzby

Rizika
podvodi/chargebacki a
technicky dluh pfi
rychlém rdstu; narocna
lokalni compliance.

-_—
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Obchodni strategie vstupu na trh:
Primy prodej

Marketingové strategie

—  PIna kontrola nad znackou, komunikaci a positioningem.Moznost rychle reagovat na zmény Vyhody Nevyhody
trhu a konkurenci.

—  Kompletni odpovédnost za marketingové kampané, PR a digitalni kanaly.

- Budovani vlastni zakaznické databaze a loajality. Maximalni kontrola nad Vysoké pocatecni
znackou, cenami a investice a provozni
Naklady zékaznickou zkuenosti. naklady.
—  Vysoké pocatecni investice (zalozZeni entity, pravni sluzby, certifikace).Naklady na marketing,
logistiku, skladovani a zakaznicky servis. PFimy pfistup k

Delsi ¢as na vstup a vyssi

—  Personalni naklady na lokalni tym (sales, marketing, podpora).PIna finanéni zatéz bez sdileni zadkazniklm a jejich A
organizacni sloZitost.

s partnerem. datlm.

Casova naroénost

—  Vy38i nez u distributora — nutnost vybudovat vlastni strukturu.

—  Priprava muGze trvat 6—12 mésicl (registrace, nabor, nastaveni proces).
—  Denni fizeni operativy a marketingovych aktivit.

Vyssi marze Vétsi riziko spojené s
dlouhodobé. neznalosti lokalniho trhu.

Cenova strategie

—  PIna kontrola nad cenami a promo akcemi.

—  MozZnost nastavit strategii podle globalniho brand positioningu i lokalnich podminek.
—  VysSi flexibilita nez u jinych modeld, ale i vy$Si odpovédnost za marzi.

-_—
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Obchodni strategie vstupu na trh:
B2B — distributor

Marketingové strategie Cenova strategie
—  Moznost co-brandingu nebo podpory formou promo materiald vs. —  Cena musi zahrnovat marzi distributora.

¢asté uziti u private label produktu — Mensi flexibilita — konecna cena na trhu neni plné pod vasi kontrolou vs. vnimani
—  MenSi kontrola nad tim, jak se znacka prezentuje vyrobk( v ramci raznych teritorii

- Casto strategie volume pricing (nizsi cena za vétsi objemy)

Naklady
—  Velmi rozumné vstupni naklady (neni tfeba investovat do vlastni pobocky)
Vyhody Nevyhody
—  Plati se marze distributorovi + néktefi pozaduiji i fixni mésiéni platby
- Muzes pfispivat na marketing partnera Rychly vstup na trh Spoléhani se na partnera

X PP Nizké pocatecni ndklady Nizsi marze
Casova naroc¢nost
— Na zacatku: investice ¢asu do vybéru spravného partnera a jeho zaskoleni

; o ] o . Dostani se k mistnimu know-how + Mensi kontrola nad znackou /
- Vyhradni distributor / vice distributord? kontaktim koncovym zakaznikem

—  Béhem spoluprace: spise kontrola vysledkl a reporting

-_—
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Obchodni strategie vstupu na trh:
Joint Venture

Marketingové strategie Cenova strategie

—  Sdileny marketing — partner zna lokalni trh, vy pfinasite brand/know-how — Cena nastavena spole¢né s partnerem

—  Spole¢na rozhodnuti o positioning, kampanich a cenach - Mauze reflektovat jak globalni brand positioning, tak lokalni trzni realitu
— Moznost vyuzit synergie se stavajici siti partnera —  Flexibilngjsi nez distributor, ale neni pIné pod tvou kontrolou

Naklady
Vyhody Nevyhody

—  Sdileni investic (marketing, pobocka, zaméstnanci)

Sdileni nakladu a rizik Mozné konflikty ve vedeni
— NizS8i finan&ni zatéz nez vlastni entita, ale vysSi nez distributor
. o e uly . Pristup k lokalnimu trhu SloZitéjsi pravni a organizacni struktura
— Naklady na pravni a organizacni zajiSténi spoluprace
Kombinace know-how Sdileni zisku a kontroly

Casova naroénost
—  VyS8Sinez u distributora — je nutna koordinace a spole¢né rozhodovani

— Nutnost u€astnit se fizeni JV a komunikace s partnerem

-_—
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Obchodni strategie vstupu na trh:
Zalozeni vlastni entity (dcerina spolecnhost / pobocCka)

Marketingové strategie
—  PIna kontrola nad znackou, kampanémi i customer experience
—  Moznost budovat lokalni brand a pfizpUsobit marketing trhu

- Vys8i investice do marketingu nutna pro vstup

Naklady

—  Nejvyssi naklady ze vSech modell (registrace firmy, kancelafe, zaméstnanci,
compliance)

—  Trvalé fixni naklady, i kdyZ prodeje jesté nejsou vysoké

—  Vyhodou je, Ze veskery zisk zUstava ve firmé

Casova naroénost

—  Nejvyssi — vyzaduje aktivni fizeni, kontrolu zaméstnanc(, pravni a danovou agendu

—  Potfeba mit lokalni management nebo vyslat vlastni lidi

czechtrade.gov.cz

Cenova strategie

—  PIné v rukou firmy — moznost nastavit prémiovou, hodnotovou nebo cenovou

strategii dle potfeby

—  Nejvétsi flexibilita v upravé cen i obchodnich podminek

Vyhody Nevyhody

PIna kontrola nad obchodni a
marketingovou strategii

Budovdni silné znacky a
davéryhodnosti na trhu

Veskery zisk zUstava firmé, zadné
déleni s partnery

Nejvyssi vstupni a provozni naklady
Vysoka ¢asova a manaZerska naro¢nost

Vysoké riziko, pokud trh nevyjde podle
oCekavani

\
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Celkovy prehled obchodnich modelu

Model

e-Commerce

Pfimy prodej

B2B pres distributora / agenta

Joint Venture (spole¢ny
podnik)

Vlastni entita (pobocka /
dcerina spolec¢nost)

czechtrade.gov.cz

Vyhody (3)

Pfimy vztah se zakaznikem a pfistup k datim — rychlejsi
testovani a inovace nabidky.

Kontrola nad brandem a zakaznickou zkuSenosti, vyssi
dlouhodoba marze nez u prostfedniku.

Skalovatelnost napFi¢ trhy bez nutnosti fyzické pFitomnosti.

Maximalni kontrola nad znackou, cenami a zakaznickou
zkusenosti.

PFimy pfistup k zakaznikdm a jejich datim.

Vy3$Si marze dlouhodobé.

Rychly vstup na trh diky siti partnera
Nizké vstupni naklady

Pristup k lokalnimu know-how a kontaktim
Sdileni nakladu a rizik

Pristup k lokalnimu trhu a kontaktim

Kombinace know-how obou partner

PIna kontrola nad strategii a znackou
Budovani divéryhodnosti a dlouhodobé pozice
Veskery zisk zUstava firmé

Nevyhody (3)
Vys$si naroky na marketingovy vykon (naklady na akvizici) a na
kvalitu zakaznické péce.
Logistika a vratky mohou vyznamné snizovat marZi; citlivost na
dohodu o urovni poskytované sluzby
Rizika podvod(/chargebacku a technicky dluh pfi rychlém rustu;

naroc¢na lokalni compliance.

Vysoké pocatecni investice a provozni naklady.
DelSi ¢as na vstup a vysSi organizaéni slozitost.

Vétsi riziko spojené s neznalosti lokalniho trhu.

Niz8i marze (marze distributora)
Mala kontrola nad cenami a marketingem

Riziko zavislosti na partnerovi

Mozné konflikty ve vedeni
Slozitéjsi pravni a organizacni struktura

Sdileni zisku i kontroly

NejvysSi vstupni a provozni naklady
Vysoka Casova a manazerska naro¢nost

Vysoké riziko pfi neuspéchu na trhu

-_—
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Obchodni jednani a vztahy:

Kulturni rozdily

Vztahova kultura a diraz na osobni kontakt

— Ve Vietnamu je obchod silné zalozen na duvére a osobnich vztazich.

—  Prvni schiizky €asto slouzi k navazani kontaktu, ne k uzavieni obchodu.

— Doporucuje se osobni navstéva a trpélivé budovani vztahu.

Tip: Investujte ¢as do neformalnich setkani, obédu, pozvani — to mize byt klicové

pro budouci spolupraci.

Hierarchie a respekt

— Vietnamska spolecnost je hierarchicka — dualezity je vék, postaveni, titul.

—  P¥ijednani je vhodné oslovovat partnery formalné a respektovat jejich pozici.
Tip: Pokud jednate s viceClennym tymem, vZdy se obracejte nejprve na nejvyse

postaveného Clena.

Nepiima komunikace

—  Vietnamci ¢asto komunikuji nepfimo, aby se vyhnuli konfliktu nebo ztraté tvare.

»,AN0“ nemusi vzdy znamenat souhlas — muze jit o zdvofilostni odpovéd.

Tip: Sledujte neverbalni signaly, ton hlasu a kontext. Ovéfujte si porozuméni.

czechtrade.gov.cz

Cas a rozhodovani

— Rozhodovaci proces miize byt pomalejSi nez v Evropé.

— Je bézné, Ze se rozhodnuti konzultuje s Sir§im okruhem lidi nebo rodinou.
Tip: Budte trpélivi, netlacCte na rychlé uzavieni dohody. Divéra se buduje

postupné.

Darky a etiketa

— Malé darky pfi prvni schuzce jsou vitané (napf. firemni suvenyr, esky
produkt).

— Vizitky se pfedavaji obéma rukama, s uctou — doporucuje se mit je ve
vietnamstiné.

Tip: Vyvarujte se dart s negativni symbolikou (napf. hodinky, ostré pfedméty).

Jazykova bariéra

— Angli¢tina neni vzdy samoziejmosti — doporucuje se mit tlumocnika nebo
materialy ve viethamstiné.

—  Preklad by mél byt profesionalni, ne automaticky.

-_—

Tip: Investujte do kvalitniho pfekladu webu, obalu i smiuv.
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https://www.youtube.com/watch?v=Ip21wSyx16E
https://www.youtube.com/watch?v=Ip21wSyx16E

Obchodni jednani a vztahy:
Budovani duveéry

DON’Ts — Cemu se vyhnout
DOs — Co délat

— Neignoruijte rozdily: ,U nas to tak délame” nefunguje

— Budte spolehlivi: Dodrzujte terminy a sliby. viude

— Respektujte kulturu: Naucte se zakladni zvyklosti _ Nezlehujte zavazky: ,To n&jak dopadne® je zabijak

partnera. divery
— Komunikujte jasné: Transparentnost = duvera. — Nepodcenujte formalnost: V Némecku je smlouva

— Investujte do vztahu: Osobni setkani, svata, ve Vietnamu vztah.

networking, follow-up. — Nejednejte ve spéchu: Trpélivost je klicova, hlavné

— Budte pripraveni: Pfineste fakta, data a reSeni. v Asii.
— Nezapominejte na follow-up: Ticho po schuzce = ztrata
zajmu.

-_—

czechtrade.gov.cz CzechTrade



Obchodni jednani a vztahy:

Rec téla a jeji misinterpretace

— Reé téla je kulturné podminéna — gesto, které
v jedné zemi znamena souhlas, mize byt jinde

vnhimano jako urazka

— Specificka gesta: Win-Love-Victory, symbol vika

atp.

czechtrade.gov.cz

V potaz nutno brat:

Oc¢ni kontakt

Fyzicka vzdalenost / osobni prostor
Podani ruky

Interpretace usmévu

Gesta rukama

\ Y
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Obchodni jednani a vztahy:
Priprava nabidky

1. Nepodcenujte jednoduchost 3. Cena je velmi dillezitym faktorem, ale neni vSe

—  zahrani¢ni partnefi Casto chté&ji rychle pochopit hlavni €isla a hodnotu Je celkem pravdépodobné, ze Vami nabizené zbozi / sluzba nebude nejlevnéjsi na trhu.

Prakticky tip: Proto je dobré mit pfipraveny rozumné argumenty, jak s uvadénou cenou nakladat:

Pfipravte si ,jednu stranku“ shrnuti: cena, termin dodani, podminky —  Cenavs. Hodnota

. Zakaznici ¢asto nevnimaji jen cenu, ale celkovou hodnotu: kvalitu, spolehlivost,

Detaily (vypoCty nakladu, technické pfilohy) méj v zaloze — pouzijete je jen, kdyz se
servis, dodaci lhaty.

partner zepta
- Duvéryhodnost a reference

2. Ujasnéte si, co je pevné a co je k diskusi
. Obchodni partner hleda jistotu, ze dodavatel dodrzi sliby.

- kud si dopfed feknete, kde mate hrani dno skongit yhodnou dohod
pokud si dopfedu nefeknete, kde mate hranice, snadno skoncite s nevyhodnou dohodou _ Celkové naklady zakaznika

Prakticky tip: . Cena vyrobku je jen &ast. KdyZ ptipo&tes dopravu, clo, servis, reklamace, miize
B Rozdélte si nabidku na 2 &asti: se ,levna“ volba zménit v drahou.
PEVNE: cena minima, technické parametry, kvalita, certifikace
DISKUSNI: dodaci Ihdty, objemy, servis, platebni podminky

- Pouzijte ,buffer" — do nabidky zahrrite malou rezervu, kterou miizete pozdéji ustoupit a

partner ma pocit, Ze vyhral

-—
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Obchodni jednani a vztahy shrnuti:

DD

Priprava
predem

Nastuduijte si
zakladni informace
o firmé, osobé a
zemi (trzni
prostfedi, kulturni
zvyklosti,
formalnost
komunikace).

Pokud mate
prezentaci, udrzujte
ji vizualné
jednoduchou,
srozumitelnou, bez
zbytecnych texta.

Respekt
k odliSné
kulture

Zjistéte si, jak se v
dané kultufe jedna
(napf. pfima vs.
nepfima
komunikace, diraz
na hierarchii, role
small talku).

Pozor na gesta a
neverbalni
komunikaci (to, co
u nas je bézne,
muze jinde pusobit
nevhodné).

Dodrzujte dress

Best Practice

Budovani
vztahu

Nezacinejte hned
obchodem — kratky
small talk (0 mésté,
cesté, pocasi,
kulturnich
tématech) pomaha
prolomit ledy.

Ukazte zajem o
jejich kulturu, firmu
a zpusob prace.

Jasnaa
srozumitelna
komunikace

béhem

jednani

Shrrite klicové
body a ujisti se,
Ze byly spravné
pochopeny (,just
to confirm, we
agreed that...")

Follow-up

Po schiizce vzdy
poslete stru¢ny
follow-up se
shrnutim dohod.

Pozor na
komunikacni
platformu a

zvyklosti v teritoriu.

Formalni
nalezitosti

Vizitky méjte v
angli¢tiné (pfipadné
dvojjazy€né) —
idealné QR kod

Flexibilita
a trpélivost

Nékteré kultury
ocCekavaji rychlé
vysledky (napf.
USA, Némecko),
jiné kladou duraz
na dlouhodobé
vztahy a davéru
(napft. Blizky
vychod, Asie).

Pripravte se, ze
tempo jednani
nemusi byt stejné
jako v CR.

Obchodni
desataro
CzechTrade

https://www.busin
essinfo.cz/navody
[rady-pro-
obchodovani-
podle-agentury-
czechtrade-
desatera/

code ‘
CzechTrade
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Obchodni jednani a vztahy shrnuti:
Bad Practice

1. Nedostateéna pfiprava na jednani 3. Ignorovani kulturnich rozdili 6. Podcenéni vyznamu osobniho kontaktu
— Firmy Casto pfichazeji bez znalosti — Napfiklad pfili§ pfimé vyjadfovani, tlak na — V nékterych zemich (napf. Asie, Blizky
kulturnich rozdilli, obchodnich zvyklosti rychlé rozhodnuti nebo nevhodné vtipy mohou vychod) je osobni setkani klicové. Pouhé
nebo ocekavani partnera. To mlze vést k byt v nékterych kulturach vnimany jako e-maily nebo videohovory nestaci k
nedorozumeénim nebo ztraté duvéry hned na nezdvofilé nebo agresivni. navazani seridozni spoluprace.
zacCatku.
4. Nerealisticka o€ekavani 7. Neochota pfizptlisobit se
2. Neprofesionalni komunikace - Cesti exportéfi nékdy odekavaji rychlé vysledky — Ne&které firmy trvaji na ,Ceském zplsobu®
— Pouzivani neformalniho jazyka, $patna bez pochopeni, Ze budovani davéry a vztahu v bez ochoty adaptovat produkt, smlouvu
angli6tina bez korektur, nebo nevhodny tén zahranic¢i muze trvat mésice. To vede k frustraci nebo logistiku podle mistnich podminek.
e-mailu muze pUsobit nekompetentné. a pfed€asnému ukonceni spoluprace. To mlze byt vnimano jako necitlivost
Dulezita je jazykova presnost, struktura nebo arogance.
sdéleni a respekt k partnerovi. 5. Nedostatek transparentnosti

ZamlCovani rizik, nejasné cenoveé podminky
nebo neuplné technické informace mohou

poskodit duvéru a vést k pravnim sporam.

-—
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Co bychom si meli dnes
odnest?

Dukladna analyza Volba spravného Lokalizace Budovani duvéry Pravni a danfiova
cilového trhu vstupniho modelu produktu/sluzby s mistnimi pfipravenost
o partnery -
nejen ekonomicka primy export, jazyk, design, funkce, certlfllface, ochrar’1a
data, ale i kulturni a partnerstvi, joint zakaznicka podpora. osobni kontakt, znack’y, smluvni
pravni specifika. venture, pobocka. transparentnost, ramec.
respekt.
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Exportni konzultant - senior

E-mail:
vladislav.polach@czechtrade.gov.cz

Ivan Nikl
Exportni konzultant

E-mail:
ivan.nikl@czechtrade.gov.cz

Tel.: +420 224 907 557

Tel.: +420 224 907 552

€I 9 CzechTrade
@) czechtrade
) czechtradeofficial3990
design.centrum
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