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Pavel Ohnoutka

Expert na transformaci spolecnosti, zmenové rizeni, krizovy
management a digitalni transformace.

Pavel je transformacni expert zamereny na firmy, které rostou
rychleji, nez stihaji ridit své procesy. Vice nez 15 let pomaha
firmam zvladat komplexni zmény — od digitalni transformace,
pres stabilizaci provozu az po krizové fizeni.

Specializuje se na fizeni transformacnich programa v prostredi
rlstu, akvizic a restrukturalizaci, kde pomaha vedeni zvladat
strategii i jeji realnou implementaci.

Pdsobil na Blizkém vychodé i v USA, ved| projekty v Dubaji,
Dauha, New Yorku a Londyneé. Spolupracoval se spolecnostmi
jako IBM, Qatar Petroleum, Dubai Airports a v CR napriklad s
Notino, Aero Vodochody, Aures Holdings ¢i Photon Energy.a
mnoho dalsich.




Vaclav Duda

Jsem konzultant s vice nez 20 lety zkusenosti v marketingu,
produktovém managementu a fizeni produktu v oblastech
telekomunikaci, IT, pramyslu i spotrebni elektronice.

Behem sveé kariéry jsem plsobil ve spolecnostech, jako jsou
Linde Gas, ETA, T-Mobile, Vodafone a Y Soft, kde jsem se
podilel na vyvoji a zavadeni novych produktd, sluzeb a go-
to-market strategiich.

Mentoruji startupy v oblasti B2B sluzeb.

Od roku 2021 jsem soucasti tymu Strategix, kde se zaméruji
na zlepSovani fungovani (nejen) produktovych oddéleni.

LinkedIn profil:




Kdo jsme

PROVAZIME FIRMY ’
TRANSFORMACI A DIGITALIZACI

Uspesné jsme transformovali stredni a
velké spolecnosti pomoci nasi metodiky,
kterou neustale zdokonalujeme.

RYCHLE Z!—lOvDNOTTME FIRMU A
EXPORTNI PRIPRAVENOSTI
Behem tfitydenniho hodnoceni
porozumime vasi spolecnosti a klicovym

rizikdm. Analyzujeme vasi pripravenost na
export a doporucime prioritni zmény.

VYTVORIME STRATEGII PRO
DIGITALIZACI

Za dva tydny vytvofime
transformacni roadmapu
vychazejici z priorit spolecnosti.
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KRIZOVY A CHANGE
MANAGEMENT

Stabilizujeme klicové provozni oblasti
pokud drivejsi pokusy selhaly. Vedeme
transformace za tcelem obnoveni
stability a profitability spolecnosti.

RYCHLE ZHODNOCENI
FUNGOVANI FINANCI

Nas tym ma specialisty na oblast financi,
ktefi pomohou zhodnotit a zjednodusit

jejich fungovani a zprehlednit financni data.

TRANSFORMACNI SKOLENI VE
VASI SPOLECNOSTI

Proskolime vase zameéstnance, jak
samostatneé transformovat firmu a jak se
vyhnout urcitym rizikdm.
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Proc tu dnes jsme?

.Nez vstoupite na novy exportni trh, nejprve digitalne transformujte
svoji firmu. Diky dobre nastavenym procestim zvladnete rychleji
reagovat na zakaznické pozadavky, efektivnée se prizplisobite
specifikim trhu a vyrazné snizite rizika spojena s expanzi. Digitalne

pripravené firmy rostou rychleji a s nizsimi naklady.”



Jak firmy béznée funguiji

JAK FIRMY ST/—\’NDARDNE FUNGUJI PRED TRANSFORMACI
& DIGITALIZACI:

Kazdé oddéleni pracuje samostatné (v silech), chybi sdileni klicovych
informaci napric firmou.

V/yroba nevidi do obchodnich plant, nema prehled o budoucich
zakazkach a jejich pozadavcich.

Izolované nastroje — kazdy pouziva vlastni Excel tabulky, CRM a ERP bez
vzajemného propojeni.

Manualni prenos dat vede k duplicitam, chybam a zpozdénim.

Chybi presné informace o finan¢nim stavu firmy, obtizné cash flow fizeni
a forecasting.

Komunikace je nesystematicka, informace se predavaji prevazné e-
mailem, vznikaji nedorozumeéni.

Omezeny prehled o zakaznicich, zakazkach a dostupnych kapacitach —
rozhodovani probiha intuitivné, bez datové podpory.

PRIKLADY Z PRAXE:

Obchodnik slibi zakaznikovi termin dodani bez znalosti kapacit vyroby.
Finance neumi presné odhadnout budouci pfijmy a vydaje, protoze chybi
kvalitni data z obchodu a vyroby.

Marketing nevi, jaké produkty ¢i sluzby mize efektivné propagovat na
novych trzich.

Financni
oddéleni

\Vyrobni
oddéleni

Board

CEO

Marketing
Produkty

Sklady,
Apod.
Obchodni
oddéleni









Proc je paterni proces klicovy?

.Paterni proces je jednotny, digitalne propojeny tok informaci napric
celou firmou, ktery umoznuje efektivne ridit aktivity od obchodu pres

vyrobu, az po zakaznickou podporu a fakturaci.”



Priklad paterniho procesu

PATERNI PROCES
propojuje klicové obchodnia
provozni aktivity od definice
nabidky pres prodej, vyrobu
az po dodani a zakaznickou
péci

PODPURNE PROCESY

jako finance, IT a HR zajist'uji,
aby tento hlavni tok fungoval
efektivné, datoveé rizené a
udrzitelné

Marketing & Produkty: Definuji produktovou
nabidku a hodnotu pro zakaznika.

Obchodni oddéleni: Realizuje obchodni
aktivity a zajiSt'uje prodej.

\/yrobni oddélent: Planuje a vyrabi dle
objednavek z obchodu.

Sklady/Logistika: Resi skladové
hospodarstvi, expedici a logistiku produktd.
Podpora/After Sales: Zajist'uje spokojenost
zakaznikd a péci po prodeji.

Marketing &
Produkty

Obchod

Vyroba

Sklady & Logistika

Podpora / After
Sales

tok informaci

Finance (cash flow, Fizeni zdroj(, controlling)

HR (zajiSténi lidskych kapacit, rozvoj dovednostia kompetenci)

IT (propojeni dat, integrace systém a nastroj(i)

Finanéni oddéleni: Ridi finance, kontroluje
cash flow a planuje zdroje.

HR: Zajist'uje potfebné lidské zdroje a jejich
rozvoj v ramci celého procesu.

IT: Propojuje systémy a zajist'uje dostupnost
dat napfic procesy.



Jak ho digitalizovat?

-
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JAK DIGITALIZOVAT PATERNI PROCES:

Zmapujte hlavni procesy — od nabidky po zakaznicky servis.

Propojte systémy a oddéleni — vSichni musi pracovat s

jednim zdrojem pravdy.

3. Zaved'te reporting — okamzity prehled o obchodu, vyrobeg,
kapacitach i financich.

4. Zménte zplsob spoluprace — nahradit e-maily digitalnimi
workflow.

5. Automatizujte rutinni kroky — objednavky, schvalovani,
prenos dat.

6. Ridte firmu podle dat — ne podle pocitu.

N =

Marketing & - a/ After
®  Produkty Obchod ?Sklady & Logistika Sales
"
Reporting & komunikace %\uv B\
= 172
°
Finance (cash flow, Fizeni zdroj(, controlling) / ’ 0
y 4
¢ HR (zajisténi lidskych kapacit, rozvoj dovednostia korﬁencn
J
[ ) IT (propojeni dat, integrace systém( a néstr{t‘])

PRAVIDLA JAK VYBRAT NASTROJE:

* miruintegrace mezi sebou,

*  privétivost pro uZivatele,

* schopnost Skalovat s réistem firmy,

« podporu pro vicejazycnost (u exportérd dlezité)
* asamozrejmé naklady na implementaci a provoz.




Zasady pro vybér nastroju pro digitalizaci paterniho
procesu

4 NASTROJE MUSI ODPOVIDAT « MUSI UMOZNIT 4 MUSI BYT UZIVATELSKY
VELIKOSTI FIRMY NASTAVITELNE WORKFLOW PRIVETIVE
» Mensi firma: jednodussi a flexibilni Feseni * Napf. schvalovani obchodnich pripadd,  Klicem k Gspésné adopci je, Ze je lidé
(napt. Microsoft 365, Make, Power zadavani pozadavk do vyroby, schvalovani skutetné pouzivaji — jednoduchost vitézi
Automate) investic, zménové fizeni. nad prekomplikovanymi fesenimi.

+ Stredni a vetsi firma: robustnéjsi systémy s
vySSi mirou customizace (napf. Dynamics
365, SAP Business One, Salesforce, Helios)

& MUSI BYT MEZI SEBOU & MUSI MIT ROZHRANI PRO & MUSI BYT SKALOVATELNE A
PROPOJITELNE REPORTING A NAPOJENI NA PRIPRAVENE NA RUST
(| NTEGROVATELN E) NASTROJE JAKO POWER BI . Pokudfirmg p?rostg n?bo vstoupina dalvél’
* nastroje nesmi fungovat oddélené » Aby bylo mozné data z procesu vizualizovat, trh\é’ nj.StrOJeJ' e s nopyECROTE
+ data se musi prirozené propisovat mezi vyhodnocovat a fidit firmu na zakladé peorZelt.
obchodem, vyrobou, financemi a dalSimi aktualnich cisel.

castmi firmy



Priklad
Reportu
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Priklady podnikovych systému

\/ybér nastrojl je vzdy individualni — zavisi na velikosti firmy, typu byznysu, mire rlistu a komplexité operaci. Pfesto existuji osvédcené kombinace systém, které se v praxi osvédcuji
pro firmy rliznych velikosti:

4 MALE FIRMY & STREDNI FIRMY & VELKE FIRMY

(do 50 zaméstnanci)

P

Malé a rostouci firmy pottebuji jednoduchg,
cenové dostupné a snadno nasaditelné
nastroje, které pokryji obchod, zakladni ERP a
umozni zakladni automatizaci.

* CRM a obchod: HubSpot, Pipedrive, Zoho
CRM

» ERP avyroba: Odoo, Abra Flexi, Pohoda
(pro mensi vyrobu/sluzby)

* Workflow a integrace: Make (Integromat),
Power Automate, Trello, MS Planner

* Reporting: Power Bl, Google Data Studio

* Al nastroje: Gemini, NotebookLLM,
ChatGPT, Claude, Perplexity, DeepL Write,
ElevenLabs, Fireflies

(50-250 zameéstnanci)

Stredni firmy Fesi vyssi provozni naroky, vice
oddéleni a Casto i prvni exportni nebo vyrobni
expanzi — potrebuji nastroje, které jsou
modularni, integrovatelné a prizplsobitelné.

* CRM a obchod: Salesforce Essentials,
Microsoft Dynamics 365 Sales, Raynet

* ERP a vyroba: Helios iNuvio, Byznys ERP,
SAP Business One, K2

» Workflow a spoluprace: Microsoft Teams
+ SharePoint, Monday.com, Jira

* Integrace: Power Automate, Make, Zapier

* Reporting: Power BI, Tableau

* Al nastroje: : Gemini, NotebookLLM,
ChatGPT, Claude, Perplexity, DeepL Write,
ElevenLabs, Fireflies — osobni produktivita
+ tymova produktivita

(250+ zameéstnancu)

Velké firmy casto plsobi na vic trzich, maji

vvvvvv

bezpecnost, integrace a reporting — potfrebuji
robustni systémy s moznosti Skalovani a
hluboké analytiky.

CRM a obchod: Salesforce, Microsoft
Dynamics 365, SAP CRM

ERP a vyroba: SAP S/4HANA, Dynamics
365 Business Central, Infor

Workflow a Fizeni procesu: ServiceNow,
Nintex, K2, Power Platform

Integrace: Enterprise ESB feSeni (napr.
MuleSoft, Azure Logic Apps)

Reporting a datova analytika: Power BI,
Qlik, Tableau, Snowflake

Al nastroje: Integrace do internich
systém a procest (Microsoft Copilot
Cowork)



Jak pripravit firmu na export A ——

NARUSTA
ZHODNOTTE AKTUALNI SKALOVAN!
* VN |Tﬁ NT FU NGOVANT Ujistéte se, ze vase kapacity,
tymy i systémy zvladnou vyssi
FIRMY objem zakazek, riizné jazykové

Popiste, jak realné funguji vase
obchodni, vyrobnia podpdrné
procesy, a identifikujte slaba

reporting — bez chaosu a bez
nutnosti neustale hasit
operativni problémy.

VYTVORTE
TRANSFORMACNI /
EXPORTNITYM

Zformujte maly, kompetentni tym
slozeny ze zastupcli obchody,
vyroby, financi, IT a vedeni, ktery
dostane za kol pripravit firmu na
vstup na novy trh a koordinovat
potfebné zmeny napfic
oddélenimi.

mista — jako je chybeéjici
propojeni mezi oddélenimi,
prace v excelu nebo nesdilené
informace o zakazkach.

ZMAPUJTE CILOVY TRH A
OCEKAVANI ZAKAZNIKU
Dlkladné zanalyzujte cilovy trh —
zjistéte, jaka jsou ocekavani zakaznikd,
legislativni pozadavky, konkurencni

prostredi a jaky model prodeje nebo
distribuce je v dané zemi obvykly.

PROPOITE A DIGITALIZUJTE
KLICOVE PROCESY NAPRIC
FIRMOU

Nastavte paterni proces, ktery
propoji obchod, vyrobu,
logistiku a zakaznickou
podporu do jednoho digitalniho
toku, se sdilenymi daty,
jasnymi odpovédnostmia
napojenim na reporting (napr.
Power Bl).




Jsem digitalizovany a co dal?

Digitalizace vnitrofiremnich procest je vychozi bod. Teprve nyni mlzete

zacit export strategicky a efektivne skalovat.



Mas strategii?

VYBER TRHU NA ZAKLADE DAT

Zname, na kterych trzich je nejvétsi poptavka, nejzajimavejsi
marze nebo nejmensi vstupni bariéry — a mame k tomu konkrétni
cisla, ne jen dojmy?

PRIZPUSOBENI NABIDKY LOKALNIM PODMINKAM
Mame schopnost upravit produkty, ceniky, komunikaci a
zplsob dodani podle specifik kazdého trhu — bez zasahu do
fungovani celé firmy?

KONTROLA ZAKAZEK VV REALNEM CASE

Vidime v kazdém okamziku stav exportni zakazky — co bylo
slibeno, kdy ma byt dodano, kde je pripadny problém a jaky
je jeji zisk?

Digitalné pripravena firma potrebuje promyslenou exportni strategii. Nestaci jen vybrat cilovy trh — je potfeba mit jasno v téchto klicovych oblastech:

SKALOVATELNOST PROCESU BEZ CHAOSU
MU@zeme pridat dalSi trhy, jazyky nebo distribu¢ni kanaly, aniz by
nam zkolabovala vyroba, podpora nebo cashflow?

REPORTING VYKONNOSTI EXPORTU

Umime méfit a vyhodnocovat, co nam export prinasi — které trhy
jsou ziskové, kde ztracime marzi, co zdrzuje nebo kde pretézujeme
kapacity? Jaka mame KPI pro expanzi a kdy se stahnout?

VEDENI ROZHODUJE NA ZAKLADE DAT

Jsou nase exportni kroky fizené daty, predikci a scénari — nebo
stale spoléhame spis na zkusenost a intuici jednotlivc(?



Co doporucujeme my na prvni fazi
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Marketing & Produkty Obchod

Vyroba

Sklady & Logistika

Podpora / After Sales

& PRIPRAVA (MARKETING A
PRODUKTY)

* Perplexity Al: Real-time monitoring
konkurence a cenotvorby na zahranicnich
trzich s pfimymi odkazy na zdroje.

» Gemini (Deep Research): Autonomni
tvorba hloubkovych analyz trzniho
potencialu, bariér vstupu a regulatornich
pozadavk.

* NotebookLLM: Analyza internich
exportnich strategii a historickych smluv,
jejich konfrontace s externimi trznimi
reporty pro validaci pland.

4 MARKETING

» ElevenLabs: Automaticky dabing a tvorba
hlasovych stop pro produktova videa a
Skoleni v desitkach jazyk( s pfirozenym

prizvukem.

+ (Canva Magic Studio: Al lokalizace

grafickych podkladd, banner(i a prezentaci

pro rdzné trhy na jedno kliknuti.

4 OBCHOD

 LinkedIn Sales Navigator: Identifikace a
primé osloveniklicovych osob s
rozhodovaci pravomoci.

* MS Dynamics 365 Sales: Komplexni sprava
obchodni pipeline s Al predikci Gspésnosti
zakazek a automatizaci prodejnich procest.

* DeeplL Write: Zajisténi stoprocentni
gramatickeé a stylistické spravnosti nabidek
a obchodni korespondence.

* Claude: Rychla analyza a revize smluvni
dokumentace, identifikace rizikovych
pravnich klicek v cizojazycnych kontraktech.



Produktova a komunikacni strategie

& TRZNI PRUZKUM JAKO & MA EXPANZE EKONOMICKY & MATE K DISPOZICI VSEFH‘NA
STARTOVNI CARA STRATEGIE SMYSL? DATA PRO ROZHODOVANI?
Prizkum trhu nenijen o velikosti trhu a jeho Kolik nas bude stat vyroba, distribuce a Mame dost informacio trhu i o vlastnich
riistu. Je to pruni krok, ktery dava celé strategii komunikace? A kolik toho musime prodat, aby produktech? Jsou data presna, dostupnaa
smér. Pomaha porozumét realité cilového trhu se to vyplatilo? Business case pomaha srozurmtelna? A QOkal ne = vime, co zmenitv
a hledat odpovédi na klicoveé otazky — co, nastavit realisticka ocekavani — i hranice, kdy reportingu, aby nas pfi expanzi podrzel?
komu, kde a jak nabidnout. uz to pro nas dava nebo nedava smysl.

(-] - - v

& PRUZKUM KONKURENCE A & JAK BUDETE KOMUNIKOVAT & ]AJ'( BUDF PROBIHAT PECE O
SROVNANI NA TRHU? ZAKAZNIKY?

Jaka je konkurence, jaké jsou jeji vjhody, VVim, kde a jak oslovit svou cilovou skupinu v Jak bude probihat cely Zivotni cyklus zakaznika
nevyhody a v éem se odliujeme? Pozitivné i dané zemi — znam oblibené komunikac¢ni od prvniho kontaktu az po pruni fakturu? A kdo
negativng, v éem jsme objektivné horsi? To kanaly, sleduji mistni zvyklosti a trendy, a se 0 nej bude starat dale? Budeme mit lokalni
pak vstupuje i napt. do podkladt pro obchod. prizplsobuji tomu obsah i formu sdéleni. podporu?

& VASE PRIDANA HODNOTAA & SPLNUJETE PRAVNI & JAK BUDETE §DILET INTERNE
PROC PRAVE VY? NALEZITOSTI? PRODUKTOVE INFORMACE?

Co komu nabizime a pro¢ by si to mél koupit Mam pravné spravné nastavené obchodni Mame misto, kde budeme moci sdilet vsechny
pravé od nas? Cim uspéjeme? Jaky zakaznicky podminky, smlouvy a podminky sluzby a produktové informace nejen lokalng, ale is
problém Fedime? A existuje tento problém v zaroven splfiuji legislativni pozadavky a kolegy ze zahranici? Kde jsou ulozeny vsechny
dané zemi? standardy cilového trhu (certifikace, oznageni, marketingové materialy?

reklamace apod.).



Distribucni strategie

JAK BUDETE PRODAVAT? 4 DOPRAVA A LOGISTIKA

Zvolite primy prodej, e-shop, lokalni zastupce nebo distribucni partnery? Kazdy Jak se produkt dostane k zakaznikovi? Jaké jsou moznosti dopravy, cla, skladovani

model ma jiné naroky na marzi, komunikaci i zakaznickou zkusenost. a vratky? Mate zajistény spolehlivy logisticky tok, ktery odpovida ocekavanim
trhu?

MATE PRIPRAVENY SMLOUVY S PARTNERY? =

Pokud planujete prodej pres distributory, mate jasno ve strukture ceny, marzi, ‘ REVERZNI LOGISTIKA A REKLAMACE

dodacich podminkach a pravni odpovédnosti? Je partner pravné i finanéné pripraven? Jak bude distributor nebo vy resit reklamace, vraceni zbozi a servis? Kdo za co

odpovida a jak to ovlivni naklady i spokojenost zakaznika?

NAKLADOVOST DISTRIBUCNIHO KANALU -

Znate vSechny primé i nepfimé naklady spojené s vybranym distribu¢nim reSenim? ‘ ZAVAZKY A EXKLUZIVITA

Jak ovlivni celkovou marzi, cash flow a navratnost? Davate distributorovi exkluzivitu? A co ocekavate na oplatku — minimalni odbéry,
propagaci, skladové zasoby?

CO BUDE OBCHOD NEBO PARTNER POTREBOVAT? £ E
Jaké materialy, data, argumenty a nastroje jim pripravite, aby mohli prodavat ‘ PLATEBNI PODMINKY A RIZIKA

efektivné? Maji vse potfebné k tomu, aby vasi znacku spravné reprezentovali? Jak nastavite platebni podminky? Pfredem, na fakturu, s pojiSténim pohledavek?
Jak oSetrite rizika neplaceni nebo kurzovych rozdil?

KDO SE BUDE O ZAKAZNIKY STARAT A KDO S NIMI BUDE
KOMUNIKOVAT?

Mate jasno, kdo bude zakaznikovi k dispozici pfed i po nakupu? Bude péce zajisténa
interné, nebo pres partnera? Jak zajistite konzistentni komunikaci a zkusenost napfic
kanaly?



Cenova strategie

4 CENOVA STRUKTURA A

NAKLADOVA ZAKLADNA

Exportni cena by méla vychazet z realnych
nakladd, které zahrnuji nejen samotnou
vyrobu, ale i logistiku, distribuci, certifikace,
lokalizaci a pripadny servis. Dobre nastavena
cenova struktura umoznuje udrzet marzi i pfi
rlstu objemu a minimalizuje necekané ztraty.

RABATY, SLEVY A MOTIVACNI
SCHEMATA

Slevy a bonusy jsou dilezitym nastrojem pro
motivaci partnerd, ale musi byt predem
definovang, transparentnia financné
udrzitelné. Mnozstevni rabaty, zpétné bonusy
nebo marketingoveé prispévky by mély byt
navazané na konkrétni vykon a odpovidat
cilové cenove strategii.

TRANSPARENTNOST A
KANALOVA KONTROLA

Rlzna cenova politika pro jednotlivé trhy nebo
partnery muze vést k prekryviim a
paralelnimu obchodu, ktery narusuje
planovanou distribuci. Dllezita je konzistence,
pravidla pro precenéni a kontrola toho, jak a
kde se produkty objevuji na trhu.

CENQ\IA POLITIKA A IMAGE
ZNACKY

Cena urcuje, jak je znacka vnimana — jako
prémiova, bézna nebo cenoveé dostupna.
Cenova Groven by méla byt sladéna s
marketingovym postavenim, kvalitou
produktu i ocekavanim cilového zakaznika.
Dolezita je také rovnovaha mezi marzi
distributora a koncovou cenou.

& KURZOVA RIZIKA A MENOVA

POLITIKA

Export do rliznych zemi prinasi ménova rizika,
ktera mohou vyrazné ovlivnit vynosnost.
Ména fakturace, forma platebnich podminek
nebo vyuziti zajistovacich nastrojt (hedging)
jsou klicoveé pro stabilitu cash flow a
predvidatelnost vyvoje ceny.

PRAVIDLA PRO CENOVE
UPRAVY A INDEXACI

Cenova strategie by méla pocitat s tim, Ze se
budou ménit vstupni naklady, inflacni tlaky
nebo obchodni podminky. Pravidelna revize
cen, dohody o indexaci nebo Gpravy cenovych
hladin na zakladé jasnych pravidel zajist'uji, ze
firma neztrati konkurenceschopnost ani
profitabilitu.



Mas tym?

Marketing &
Produkty

Podpora / After

Obchod ¢ e \Vyroba o Sklady & Logistika Sales

Reporting & komunikace

Finance (cash flow, Fizeni zdroj(, controlling)

HR (zajiSténi lidskych kapacit, rozvoj dovednostia kompetenci)

IT (propojeni dat, integrace systém a nastroj(i)
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\/ytvorte exportni tym!

Produktovy tym je klicovym ¢lankem mezi vyvojem, obchodem a
marketingem — pfi exportu je tfeba jeho kompetence rozsirit.

Doporucujeme produktovy tym rozdélit na dvé role: technickou
(specifikace, lokalizace, certifikace) a marketingovou (nabidka, zakaznicka
zkusenost, argumentace).

Exportni tym propojuje klicova oddéleni a zajist'uje jejich koordinaci v ramci
pripravy na zahranicni trhy.

Nastavuje vnitrofiremni procesy tak, aby export probihal hladce, a definuje,
kdo za co odpovida.

Pfipravuje firmu na rlist — sleduje kapacitni moznosti a véas upozornuje na
potrebu jejich posileni.

Stanovuje pravidla a podminky, za kterych je firma pfipravena na vstup
na novy trh. /ytvorte si kontrolni seznam!

Zajist'uje sdileni informaci napfi€ tymy — aby vSichni méli jednotny
prehled o nabidce, procesech a postupech a méli k informacim pristup.

Monitoruje rizika a zajiSt'uje, ze jsou exportni aktivity v souladu s obchodni
strategii i operativnimi moznostmi firmy.

EXPORTNI TYM

Financni
oddéleni

\Vyrobni
oddéleni

Board

CEO

Obchodni
oddéleni

HR

Marketing
Produkty

Sklady,
Apod.



Finalni checklist

Digitalné pripravena firma potrebuje promyslenou exportni strategii. Nestaci jen vybrat cilovy trh — je potfeba mit jasno v téchto klicovych oblastech:

Co pfesné nabizime a proc by to mél zakaznik chtit pravé od nas? Jak a kde bude produkt na cilovém trhu dostupny a podporovany?

d PRODUKT ( PLACE

* Vyzkum trhu — jaka je poptavka, konkurence a potreby « Prodejnikanaly a distribu¢ni cesty
zakaznik( « Partnefi a obchodni zastupci
 Definice hodnotové nabidky — co nas odliSuje « ZpUisob objednavania technické zajisténi
» Presné a srozumitelné produktové informace « Regenireklamacia podpory
* Reporting a sledovani vykonu produktu (prodejnii finan¢ni
ukazatele)
» Testovania validace nabidky PROMOTION
* Smluvnivztahy s dodavateli a vyrobci Jak 0 sobé dame védét a jak oslovime zakazniky?

* \/ybér spravnych komunikacnich kanald
PRICE + Tvorba lokalizovanych marketingovych materiald
* Zohlednéni kulturnich odlisnosti v komunikaci

Jak spravné nastavit cenu, aby byla konkurenceschopna a

zaroven ziskova? PEOPLE
* Kalkulace cenovych balickd pro dany trh d Kdo to celé zajisti a jak je na to pfipravime?

» Zohlednéni kurzovych rizik a jejich fizeni N s i o A T T

* Nastaveni partnerskych ey « Skoleni, nastaveni kompetencia jasnych o¢ekavani
* Jasna cenova strategie pro rtizné trhy * Pripravenost tymu zvladnout rlizné jazyky, trhy i zpétnou vazbu



S ¢im se firmy pri exportu denné potykaji?

Denne vidame firmy, které export rozbehly driv, nez pro ngj byly
pripravené — a pak resi zmatky v datech, zpozdeéni, ztracené marze

nebo nedorozumeni se zakazniky.



Obchod proda, vyroba kouka a podpora nechape

Exportni tym uzavre zakazku, ale vyroba se o ni dozvi az ve chvili, kdy
se pta zakaznik, proc to jeste neni vyrobeno. Samozrejme ,na to nejsou

kapacity a zacinaji bezet penale”. A na podpore nic nevedi.



Posilame zbozi, ktere zakaznik nechtéel

Chybi jednotny zaznam objednavky, nikdo nevi, co presne zakaznik
poptaval, a tak se vyrabi ,to obvyklé" nebo ,neco podobného”. Zakaznik

v Dubaji ale neni zvykly improvizovat.



Zakaznik ceka, firma nevi na co

VvV VvV -

Exportni zakazka bezi, ale obchod, podporai logistika pracuji s jinou
verzi reality — kazdy ma jinou tabulku. V\ysledkem je zpozdeni, stiznost

a ztracena duveéra.



Cashflow v troskach

Firma ziskala velkou exportni zakazku, ale zapomnéla si spocitat, ze
bude muset predfinancovat vyrobu, dopravu i servis. Splnit danoveé a
celni povinnosti. Finance to zjisti ve chvili, kdy uz neni z ceho platit

mzdy.



Marze? Kde?

Obchodnik nadsene prodal do tfi novych zemi, ale bez dat nikdo nevi,
kolik nas to vlastné stalo. Po pul roce se ukaze, ze exportni expanze je

krasna — ale ztratova.



Na kazdém trhu jiny proces

Zakaznik v Nemecku objednava e-mailem, ten v Rumunsku pres
formular a ten v USA pres partnera — ale kazdy to zpracovava jinak a v

jiném systému. Chaos zarucen.



Reporty, které nikdo necte (nebo neexistuiji)

\Vedeni chce prehled o exportu, ale kazdy report je z jiné tabulky, jiného
tydne a jiného pohledu. Ve vysledku se rozhoduje podle ,pocitu” nebo

toho, kdo ma silngjsi hlas.



Last minute delivery = plno stresu a prace do rana

Exportni termin hori, zakaznik ceka, a cely tym dava prescasy, protoze
se na zacatku zapomnélo sladit ocekavani, kapacity a realny stav
zakazky. \/ysledkem je dodavka ,na posledni chvili” — a kocovina z

chaosu.



Nase trnita cesta?

“Od projektu v Jemenu, pres krizové fizeni v Dubaji az po expanzi v Kataru

a Omanu.

10+ let v prostredi, kde bylo hodné padu — a kde se zména neplanuje na

papire, ale ridi v realité.”



Jak vstupujeme do nového region my

C,

o !
C

PRUZKUM TRHU A DEFINICE CILOVYCH SKUPIN

* Analyza trhu, identifikace klicovych segment( a rozhodovacich struktur
» Mapovani potencialnich klientd, konkurence a lokalnich partnerd
* Vyhodnocenirealného obchodniho potencialu a vstupnich bariér

NAVAZANi LOKALNICH VAZEB

Vyuziti CzechTrade, ambasad (CR i lokalnich), business councils a dalsich
platforem

* Otevirani dvefi pres ovérené kontakty a budovani dGvéry v regionu

* |dentifikace prvnich lokalnich spojenct a partnert pro vstup na trh

MARKET ENTRY: LOW-COST VS. ALL-IN

Low-cost pristup: postupné budovani trhu pres Linkedln kampané, outbound a
networking

* Pravidelna fyzicka pfitomnost: 1 tyden intenzivnich schiizek kazdé 2—-3 mésice
(meetingy, hotel base, lokalni networking)

* All-in pfistup: okamzity vstup s lokalnim tymem, rychlé budovani pipeline a
akvizice projektd

* Rozhodnutidle velikosti prilezitosti, rizika a rychlosti pozadované exekuce

BUDOVANI VIDITELNOSTI NA TRHU

« Utast na lokalnich eventech, konferencich a business setkanich
» Positioning znacky jako experta na transformaci a reseni komplexnich situaci
» Budovanidlveéry skrze osobni pfitomnost a sdileni zkuSenosti

®
OR

PR\INI PILOTNI PROJEKT

Ziskani prvniho projektu (¢asto mensiho rozsahu) pro
vstup na trh

Dlraz na rychlé doruceni vysledku a vytvoreni silné
reference

Vyuziti pilotu jako odrazového mistku pro dalsi obchodni
prilezitosti

ROZHODNUTI O MODELU PRITOMNOSTI

VV\yhodnoceni: spoluprace s lokalnim partnerem vs. vlastni
zastoupeni

Zohlednéni naklad(, rychlosti rlistu a kontroly nad
projekty

Postupné budovani lokalni struktury dle vyvoje trhu

SKALOVANI A RUST VS. EXIT STRATEGY

Ziskavani vétsich projektd a dlouhodobych kontrakt(
RozsSifovani tymu a kapacit v regionu

Budovani stabilni pozice a dlouhodobé pritomnosti na trhu
Point of no return
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Nase exportni konzultacni sluzby: Minimalizace rizika

Radi sdilime nase know-how ze zahranicnich projekt(, abychom pomohli minimalizovat riziko nedspéchu vasi investice do exportnich
aktivit.

Zajist'ujeme podporu exportérim v nasledujicich oblastech:

& REVIZE VASICH BYZNYS & PROCESNi A ORGANIZACNI

4 ANALYZA EXPORTNI

PRIPRAVENOSTI

Analyzujeme pfipravenosti na exporta v
rozsahu nékolika tydnd doporucime
transformacni kroky. Transformaci poté
exportéry zaroven provadime. Tak, jak jsme
vas provedli touto prezentaci.

PRUZKUMY TRHU A TVORBA
BUSINESS PLANU

Provadime priizkumy trhu a pfipravujeme
business plany, jasné cile a vize. Nase plany
neobsahuji jen klicové milniky a KPlIs.
Stanovujeme i klicové parametry Uspéchu i
nedspéchu. A podminky, za kterych se bude
lepsi z trhu stahnout.

PLANU

Vase stavajici plany rovnéz radi revidujeme a
poskytneme externi oponenturu. Ziskate tak
cenny pohled nékoho zvenci.

PODPORA V REGIONECH
BLIZKEHO VYCHODU A AFRIKY

Podporime vasi expanzi na Blizkém vychodé a
prip. i v Africe (napf. v Ghané) diky nasi siti
kontaktt a zkuSenostem z oblasti.

S

MENTORING

Poskytneme procesni a organizacni mentoring
vasim lokalnim entitam tak, abyste fungovali
obdobné napric zemémi i kontinenty.

TVORBA NEBO REVIZE GO-TO-
MARKET STRATEGII

V/aSe go-to-market strategie revidujeme a
poskytneme externi oponenturu, podobné
jako u byznys plant. Nebo vam vytvorime
strategii na miru — vasi firme, produktu a
cilovému trhu.



A co ted?

Ted' uz vim, ze exportni rist neni nahoda, ale vysledek dobre
nastavenych procesu, propojeni a strategie — a ze je dulezité zacit vcas,

ne az kdyz je pozde. Konkurence je vzdy o krok vpred.



Co jsem si dnes odnesl / odnesla

DOBRE PRODUKTY
NESTACI - BEZ
PRIPRAVENE FIRMY
EXPORT
NESKALUJETE

M0Zu mit skvély produkt, ale pokud
interné nefunguji procesy, nevidime
kapacity, prodavame, co nejde
dodat, nebo nam utika marze, bude
expanze spis stres nez tspeéch.

PROPOJENY

PATERNI PROCES JE
ZAKLADNI
PREDPOKLAD
USPECHU

Export neni jen o obchodu — musi byt
propojeny tok od nabidky, pres vyrobu a
podporu az po reporting, aby vsichni ve

firmeé védeli, co zakaznik chce, kdy to ma
byt a co to znamena pro firmu.

DIGITALIZACE
NESTACI - ROST
PRICHAZI AZ S
DATYA _
STRATEGI

Mit systémy je fajn, ale zasadni je, jak
jsou propojené, jaka data z nich
ziskavame a jestli nam pomahaji ridit
firmu na zakladé reality, ne pocitu — jen
tak se da chytre rist do dalSich trha.



&A




Kontaktujte nas

@ pavel@strategix.one
(] +420773996588

¢  www.strategix.one

LinkedIn profil: Pavel

vaclav(@strategix.cz

+420 776 697 068

LinkedIn profil: Vaclav
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