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Vážení čtenáři,

vliv intervencí na  české exportéry byl 
výrazně menší, než se uvádí. Pro ně­
koho možná překvapivé tvrzení lze vy­
číst z  jednoduchých statistik, se kterými 
se ale mnohým analytikům kupodivu 
příliš nechce pracovat. Intervence trva­
jící 41 měsíců na první pohled zásadním 
způsobem podpořily naše exporty, což 
ještě přiživovala čísla o  jejich mimořád­
ném růstu a dobývání hranice celkového 
vývozu v částce čtyř bilionů korun. 

Ve  skutečnosti žádné drama nenastalo 
a  exportéři jedou v  zažitých kolejích 
dlouhodobého solidního růstu. Pár čísel. 
Od  doby významného zásahu centrální 
banky do kurzu koruny v listopadu 2013 
až po dobu jeho ukončení letos v dubnu 
činila průměrná míra růstu vývozů v roč­
ním vyjádření 8,4 %, což je nepochybně 
výborný výsledek. Smysl tedy dává pro­
počítat, kolik byla průměrná míra růstu 
vývozů za  stejné období, tedy před lis­
topadem 2013. A pokud si odečteme tři 
roky a  kousek a  propočítáme, jaký růst 
ve  skutečnosti byl, dojdeme k  zajíma­
vému číslu: 8,4 %. Sečteno a  podtrženo, 
v  tříletém vyjádření se míra našeho 
růstu před a  po  intervencích nezměnila. 
Zajímavý je i pohled na výsledky našeho 
exportu za  období po  ukončení inter­
venčního režimu. I  když zatím máme 
čísla jen za prvních pět měsíců od utnutí 
„kurzového dopingu“, přesto vidíme, že 
od  dubna do  září rosteme ve  vývozech 
o  téměř 5 %, zatímco za  stejné období 
v  roce minulém, kdy ČNB držela pro ex­
portéry výhodnější kurz, byl růst jenom 
těsně přes 3 %. 

Nepochybně bychom mohli začít speku­
lovat, jak by vypadaly exportní výsledky, 
pokud by ČNB nezasáhla, přičemž stojí 
za  to ještě porovnat poslední rok před 
intervencemi a  první intervenční rok, 

kdy jsme zvedli míru vývozů ze 3,3 % 
na 14,3 %, což ukazuje, že první měsíce to 
pro naše producenty byla skutečně pod­
pora nemalá. Přepočteno ale na  celou 
dobu intervenčního režimu se exportní 
výkonnost postupně snižovala a  končila 
de facto na stejné výši jako před jeho za­
hájením, což může naznačovat, že zásah 
ČNB měl svůj smysl, ale zdaleka nemusel 
trvat tak dlouho. 

To ale není cílem této úvahy, AMSP ČR 
navíc kroky centrální banky víceméně 
podpořila, tím spíše, že reálné dopady 
nelze měřit pouze exportními výkony. 
Pokouším se pouze prokázat, že všechny 
černé scénáře, kterak nyní dopadnou 
naši vývozci na  tvrdou zem, byly pře­
hnané a že jsme se opět zbytečně strašili. 

Výborné výsledky našich firem jsou to­
tiž dány úplně jinými faktory. Naše pro­
dukty mají špičkovou kvalitu, dokážeme 
se cenově přizpůsobovat světové po­
ptávce, naši obchodníci se zlepšují kaž­
dým rokem a adaptujeme se i v prostředí 
nové průmyslové revoluce, založené 
na  Podnikání 4.0. Výsledky naší ekono­
miky v  posledních letech tak získávají 
minimálně celoevropský respekt. Byla 
by ale fatální chyba začít si jakkoliv ule­
vovat nebo zisky projídat. To, že se nám 
dnes daří, je mimo jiné důsledkem dobře 
zvládnutých investic do výzkumu, vývoje 
a  inovací. Tam v  rámci celé ekonomiky 
směřují 2 % z  našeho celkového HDP, 
což nás řadí na desátou pozici v EU, kdy 
za  sebou necháváme prakticky všechny 
nové členské země, ale například i Velkou 
Británii nebo Irsko. Na  druhou stranu 
ztrácíme třetinu na Německo či severské 
země a  vůči Izraeli, který je dlouhodo­
bým inovačním vzorem pro celý svět, 
jsme na polovině. 

I  proto jsme se rozhodli izraelský zá­
zrak představit v  tomto TRADE NEWS 

a  pokoušíme se zodpovědět, kde jsou 
příčiny toho, že se Izrael stal Mekkou 
technologických inovací a  druhým nej­
větším světovým centrem po americkém 
Silicon Valley. Prokážeme, že investice 
do  výzkumu a  inovací v  Izraeli zname­
naly, že v  osmimilionové zemi nyní sídlí 
13 tisíc technologických společností 
a  například v  akciovém indexu Nasdaq 
je kotováno skoro 100 izraelských firem. 
Venture kapitálové investice do nich při­
tom každým rokem rostou a  z  necelých 
dvou miliard dolarů v roce 2012 se vyšpl­
haly na  loňských neuvěřitelných pět mi­
liard, tedy 124 miliard korun.

Přejeme vám velkou podzimní dávku 
inspirace!

Karel Havlíček
předseda Asociace malých a středních 

podniků a živnostníků ČR
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Rozhovor 

Zeptali jsme se vítězů
I. místo: Jakub Trödler, 
Boem Audio

Jaké jsou vaše pocity z vítězství?
Je to pro nás skvělá příležitost, jak dát 
světu vědět o sobě a naší vizi přinést nej­
lepší bezdrátové reproduktory. Také je 
to ale určité zadostiučinění. Dlouho spo­
lečně pracujeme a  dáváme do  projektu 
všechno, včetně veškerého volného času 
a peněz. To, co nás ale nejvíc potěšilo, je, 
že díky úspěchu v  Nastartujte se dostá­
váme šanci dokončit první produkt. 

Proč jste se do soutěže přihlásili?
Protože jsme s  postupným vývojem 
vyčerpali vlastní finanční možnosti. 
Všechno, co jsme měli našetřeno, padlo 
na  vybudování solidních základů nové 
české firmy, která hodlá reprezentovat 
naši zemi nejen v EU, ale i za oceánem.

Prozraďte vaše další plány.
Boem Audio chce navrhnout a  vyvi­
nout tři reproduktory základních veli­
kostí a  několik dalších produktů. Jedná 
se o  výrobky převážně ze dřeva nebo 
s  dřevěným obalem, které jsou mini­
malistické a  fungují díky vlastním tech­
nologiím. Už samotný minimalismus 
napovídá, že se bude jednat o  účelné 
zpracování, které bude sloužit spoleh­
livě a s překvapivou funkčností. 

II. místo: Petra Pavičová, 
FoodIN
Můžete stručně popsat svůj projekt?
Všechno začalo projektem na  pod­
poru malých českých firem LokálněIN. 
Myšlenku jsme ale chtěli šířit mezi lidi 
víc osobně, a  tak jsme vymysleli projekt 
FoodIN. Nechali jsme si na míru postavit 
food truck, se kterým jsme jezdili po  re­
publice, připravovali jídla z  lokálních su­
rovin, a  tím i  šířili povědomí o  českých 
produktech. Časem jsme zjistili, že máme 
potenciál šířit povědomí o  českých pro­
duktech i  mezi firemní klientelou, proto 
jsme se postupně specializovali na  fi­
remní catering. Klientům teď nabízíme 
catering s  příběhem. S  nádechem do­
mácí atmosféry a  s  jídly, která jsou při­
pravována primárně z  lokálních surovin 
a produktů od malých českých farmářů, 
pěstitelů a výrobců. 

Dala byste mladým lidem, kteří 
by chtěli začít podnikat, nějaké 
doporučení?
Věřte si a  nebojte se jít do  toho. 
Nezapomeňte se ale specializovat, na­
jít na svém projektu něco, co vás odliší. 
A rozhodně nezapomínejte počítat, učit 
se a komunikovat.

Druhé místo a finanční podporu 100  ti­
síc korun získal projekt FoodIN s  kon­
ceptem netradičního cateringu. Jídlo 
připravují z  těch nejkvalitnějších suro­
vin, které sami vybírají a nakupují u ma­
lých českých farmářů, pěstitelů a  pro­
ducentů. Bronzovou příčku s  finanční 
odměnou 50 tisíc korun obsadil projekt 
Nangu – chocolate, který na  trh přináší 
světový unikát, propojení kvalitní čo­
kolády s  učením se znakovému jazyku. 
Cenu veřejnosti a finanční grant 50 tisíc 
korun obdržel projekt Rodinná sýrárna 
DaMilk.

„Velmi pozitivně vnímáme odvahu mla­
dých lidí vzít na  sebe rizika plynoucí 
z  nejistoty vlastního podnikání před 
komfortní zónou běžného zaměstnání. 
Naší snahou je jim pomoci s  realizací 
jejich nápadů, nabízet jim praktická 
řešení, být pro ně silným a  dlouhodo­
bým partnerem nejen tehdy, kdy se jim 
daří, ale i  v  horších časech,“ uvedl Leoš 
Souček, zástupce výkonného ředitele 
pro marketing a komunikaci v Komerční 
bance.

Vítězové dostali hodnotné ceny 
i  od  partnerů projektu – společností 
CEE Attorneys Tomíček Legal, Performia, 
Antecom, Webmium.cz, iPodnikatel 
a  Stable.cz. TRADE NEWS je od  začátku 
mediálním partnerem projektu.

Pátý ročník grantového programu KB a AMSP ČR 
Nastartujte se zná své vítěze
Zvítězila česká společnost Boem Audio, která se zabývá vývojem a výrobou 
inovativních dřevěných reproduktorů. Na realizaci svého podnikatelského 
záměru získali autoři projektu od Komerční banky finanční grant ve výši 
300 tisíc korun. Program Nastartujte se podporuje začínající mladé 
podnikatele již od roku 2013. Ocenění proběhlo u příležitosti Dne 
podnikatelů ČR a odborná porota vybírala z 59 přihlášených podnikatelských 
záměrů.
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Slavnostní předání cen autorům vítězného 
projektu Boem Audio (uprostřed)

Nastartujte se je program Komerční banky 
a AMSP ČR podporující začínající podnika-
tele. Na  webové stránce www.nastartuj-
tese.cz najdou zájemci o  podnikání řadu 
návodů a rad, inspirativních příběhů a videí 
a  start-up market, ve  kterém své výrobky 
nabízejí účastníci projektu. 
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AMSP ČR chystá druhou etapu 
budování českého parku v Indii
Na letošním Mezinárodním strojírenském veletrhu v Brně AMSP ČR představila na společném stánku s CzechTrade 
indický hub, který připravila pro naše podnikatele v indickém Bengalúru. Během několika měsíců se „malý český dům“ 
situovaný v technologickém parku nejprogresivnějšího indického velkoměsta totiž zcela zaplnil našimi podnikateli.

U  příležitosti MSV proběhlo setkání 
zástupců asociace v  čele s  jejím před­
sedou Karlem Havlíčkem s  minist­
rem obchodu a  průmyslu Indie C. R. 
Chaudharym a  rovněž ministrem vel­
kého a  středního průmyslu a  rozvoje 
infrastruktury státu Karnátaka R. V. 
Deshpandem. S  ním AMSP ČR předjed­
nala podporu další fáze budování zá­
zemí pro naše firmy v  Indii – přípravu 
Czech Industrial Parku, který chceme 
otevřít opět v  nejzajímavější destinaci 
druhé největší země světa, v Bengalúru.

„Indický hub byl prvním krokem, nyní 
připravujeme jako další stupeň vzá­
jemné spolupráce projekt Českého 

průmyslového parku v  Bengalúru,“ 
uvedla generální ředitelka AMSP ČR 
Eva Svobodová a upřesnila: „Jsme si vě­
domi, že to nebude lehký úkol, ale vý­
sledky našeho malého hubu v  Indii za­
tím předčily všechna očekávání, tamní 
vláda nám nabízí mimořádně výhodné 
podmínky a  členové a  partneři AMSP 
ČR projevili na MSV o širší zázemí v Indii 
velký zájem.“

Libor Musil, člen představenstva AMSP 
ČR, který za asociaci výstavbu Českého 
průmyslového parku v  Bengalúru 
připravuje, doplnil, že na  dalším jed­
nání zástupců AMSP ČR s  ministrem 
Deshpandem v  listopadu v  Bengalúru 

budou detailně projednány připravo­
vané pobídky pro české podnikatele.  

Zdroj: AMSP ČR

III. místo: Zuzana Filipová, 
Nangu – chocolate

Proč jste se do soutěže Nastartujte se 
přihlásila?
Soutěže každý projekt posunují mno­
hem dál, autoři si musí sednout a ujasnit 
myšlenky, vize a  dát je takříkajíc na  pa­
pír. To mnohdy v  malém podnikání po­
máhá víc, než si nezúčastnění dovedou 
představit.

Co pro vás úspěch v soutěži znamená?
Určitě nám to pomůže podpořit známost 
a povědomí o projektu. Dále jsme vyhráli 
spoustu skvělých cen, které nám jistě po­
mohou posunout se zase o kousek dál.

Popište nám svůj projekt.
Pomocí malých čokoládových 3D od­
litků rukou chceme učit širokou veřej­
nost znakový jazyk.

Proč jste se rozhodla podnikat?
Ráda vymýšlím a  ještě raději jsem paní 
svého času, proto podnikám. A  kdo by 
prostě nemiloval čokoládu?

Cena veřejnosti: Dagmar 
Dušková, Rodinná sýrárna 
DaMilk

Můžete představit svůj projekt?
Je to malá rodinná sýrárna nabízející 
ruční výrobu sýrů a mléčných produktů 

tradičními postupy. S  láskou vyráběné 
domácí produkty bez chemických látek, 
konzervantů a barviv s možností reago­
vat na  požadavky zákazníků. Hlavním 
cílem mého projektu je spojení finanč­
ního zajištění rodiny a role matky.

Přibližte nám financování svého 
projektu.
Náklady na  rozjezd podnikání jsou ší­
lené, ale získala jsem dobrý základ v po­
době výhry a dále předpokládám, že se 
mi vše podaří zvládnout postupnými 
investicemi. Ráda bych využila dotační 
program pro rozvoj venkova.

Co vás vedlo k  podnikání a  proč jste 
zvolila zrovna tuto oblast?
Když jsem vyrobila svůj první sýr, ne­
napadlo by mě, že se tím budu chtít ži­
vit a  že budu podnikat. Nenapadlo by 
mě také, že se moje nadšení a  okouz­
lení změní ve vášeň a chuť do toho dát 
všechno. Brala jsem to jako přilepšení 
pro rodinu, krok na  cestě ke  zdravému 
životnímu stylu.  

Zdroj: nastartujtese.cz a archivy oceněných
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Vyhlášeny nejlepší rodinné firmy roku
V šestém ročníku soutěže Equa bank Rodinná firma roku, kterou organizuje Asociace malých a středních podniků 
a živnostníků ČR (AMSP ČR), zvítězila v kategorii středně velkých firem potravinářská společnost Emco. Vavřín 
nejlepší malé rodinné firmy drží olomoucký podnik z oblasti průmyslové hygieny Lorika CZ. Cenu veřejnosti si odnáší 
firma Proxim, která působí v chemickém průmyslu. Hlavní tuzemská soutěž o nejlepší rodinné firmy vyvrcholila na Dni 
podnikatelů ČR v pražském hotelu Ambassador. AMSP ČR při té příležitosti slavnostně vyhlásila Rok rodinného 
podnikání 2018.

Rodinné firmy zažívají nebývalý boom 
a  začínají se stávat pilířem tuzemské 
ekonomiky. Podle nedávného prů­
zkumu AMSP ČR jsou nejvyhledávaněj­
ším obchodním partnerem, spotřebitelé 
upřednostňují jejich výrobky a  rodinné 
podnikatelské klany jsou i  stále častěj­
ším cílem investorů.

Asociace základnu rodinných firem 
v  ČR dlouhodobě podporuje a  vytváří 
jim právní, ekonomické i  poradenské 

zázemí, vzájemně porovnává jejich vý­
konnost, zavádí výuku tzv. family busi­
ness do vysokých škol, sleduje statistiku, 
provádí průzkumy, organizuje meziná­
rodní projekty a  rodinné firmy mediali­
zuje. Pravidelně vyhlašuje rovněž soutěž 
o nejlepší rodinnou firmu roku. Hlavními 
partnery se letos staly tradičně Equa 
bank, Deloitte, Amway a LeasePlan.  

Zdroj: AMSP ČR

Představujeme vítěze 
Kategorie Střední firma

I. místo: Emco spol. s r. o.

Firmu Emco založil Zdeněk Jahoda už 
v roce 1990 a ze začátku si musel vysta­
čit s  obyčejnou kuchyňskou troubou. 
Dnes už firma zaměstnává přes 200 lidí 
a  obor působnosti rozšířila i  na  ovesné 
kaše, sušenky a  tyčinky. Ve  vedení stále 
stojí Zdeněk Jahoda a  ve  firmě působí 
i jeho děti a manželka. www.emco.cz 

II. místo: Centrin CZ s.r.o.

Rodinná firma působící v  oboru sociál­
ních služeb. Celkem provozuje dva do­
movy pro seniory a domov se zvláštním 
režimem, ve  kterých poskytuje služby 
téměř 300 klientům. Firma zaměstnává 
194 zaměstnanců, pracují v  ní i  rodiče 
a manžel zakladatelky Heleny Franclové. 
www.centrin.cz 

III. místo: Marlenka 
international s.r.o.

Rodinná firma vyrábějící oblíbené me­
dové speciality podle staroarménské 
receptury majitele společnosti Gevorga 
Avetisjana. Ročně ve Frýdku-Místku, kde 
sídlí, vyrobí přes 7 milionů dortů, které 
vyváží do  42 zemí světa. V  současné 
době zaměstnává přes 240 pracovníků. 
www.marlenka.cz
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News

První místo v kategorii Střední firma získala 
společnost Emco (zástupci firmy uprostřed)

Na první příčce v kategorii Malá firma se umístila 
společnost Lorika CZ (zástupci firmy uprostřed)
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News

I. místo: Lorika CZ s.r.o.

Firma podniká v  oblasti personální 
a  průmyslové hygieny, prodává tedy 
utěrkové systémy, pracovní židle a  ro­
hože, produkty pro čisté prostory aj. 
V  současné době zaměstnává 30 pra­
covníků, z  toho šest patří do  rodiny 
zakladatele Miroslava Krištofa. Během 
svého působení od  roku 1993 se jí po­
dařilo expandovat do  zemí střední 
Evropy. www.lorika.cz

Kategorie Malá firma

II. místo: Medica zdravotní 
péče, s.r.o.

Medica už od roku 2006 provozuje mo­
bilní hospic a  poskytuje domácí zdra­
votní péči. Ve  firmě působí celkem pět 
členů rodiny zakladatelky, původním 
povoláním zdravotní sestry. Ke své práci 
rodina přistupuje jako ke  službě lidem, 
ne jako k rychlému způsobu, jak zbohat­
nout. www.zdravotnipece.trinec.cz 

III. místo a Cena veřejnosti: 
Proxim s.r.o.

Rodinná firma sídlí v Rybitví u Pardubic, 
kde už od  roku 1992 vyrábí bazénovou 
chemii, přípravky pro jezírka, odpady, 
septiky, dezinfekční přípravky pro po­
travinářský průmysl a  drogistickou 
chemii. Ve  firmě pracuje 17  stálých za­
městnanců, z nichž čtyři patří do rodiny 
zakladatele Jana Kroupy staršího, jehož 
pravou rukou je jeho syn. 
www.proxim-pu.cz

Žen v podnikání přibývá
Zvoleny královny malého byznysu
Za posledních pět let přibylo u nás v absolutních číslech 46 tisíc 
podnikatelek, zatímco počet podnikatelů stagnoval. Až do roku 2012 byl 
přitom trend opačný a do podnikání vstupovalo více mužů než žen. Vyplývá to 
z analýzy Asociace malých a středních podniků a živnostníků ČR, která ženy 
aktivní v malém byznysu sdružuje na platformě Podnikavá žena. U příležitosti 
Dne podnikatelů ČR vyhlásila AMSP ČR za podpory Raiffeisenbank deset 
nejlepších z nich, které obdržely 10 tisíc korun na rozvoj svého podnikání.

Nejčastější obory, kde ženy začínají živ­
nosti, jsou oblasti sociálních či ekono­
mických služeb, odborné projektové 
činnosti, maloobchodní aktivity nebo 
malé restaurace. Ženy zakládají mateř­
ské školky, provozují fitness centra, kos­
metické salony, ale nebojí se ani drobné 
výroby a  konzultační činnosti. „Každý 
rok cítíme větší zájem žen o  podporu 
jejich malého podnikání. Nejčastěji jsou 
to ženy po mateřské dovolené, které se 
nevracejí do  svých zaměstnání, ale hle­
dají flexibilitu a  chtějí více naplňovat 
své dovednosti a zkušenosti a zvládnout 

rodinu a  práci. Silnou skupinou jsou 
také ženy 50+, které se často rozhodnou 
samy pro změnu anebo již nemohou 
na  trhu najít uplatnění. Vedle finanční 
podpory vítají podporu v  podobě PR 
a networkingových setkání, kde mohou 
s  ostatními sdílet zkušenosti,“ dodává 
Eva Vašková Čejková, členka dozorčí 
rady AMSP ČR a  ambasadorka projektu 
Podnikavá žena.  

Zdroj: AMSP ČR

Jak řídit duševní 
vlastnictví malé 
a střední firmy?
Průmyslová práce a  licence – tak se na­
zývá nový titul z edice AMSP ČR a VŠFS. 
Kdy se má podnikatel rozhodnout pro 
užitný vzor, kdy pro průmyslový vzor? 
Jak pracovat s  ochrannou známkou? 
Jak řídit patentovou politiku v  malé 
a  střední firmě? Poprvé v  ucelené pu­
blikační podobě, navíc s  přehlednou 
grafikou, představujeme praktický ma­
nuál o řízení duševního vlastnictví pod­
niku. Autorem publikace je JUDr.  David 
Karabec, člen AMSP ČR a  přední český 
advokát zaměřující se na  ochranu au­
torských práv, ochranné známky, pa­
tenty, užitné vzory, průmyslové vzory, 
licence, know-how, obchodní tajemství 
a ochranu před nekalou soutěží.  

Česká spořitelna dlouhodobě rozvíjí svou strategii zaměřenou na financování
klientských segmentů a podnikatelských záměrů s vysokým rozvojovým
potenciálem. Aktivitou splňující toto zadání je zcela samozřejmě realizace
inovačních projektů. Česká spořitelna proto vyvinula komplex služeb
podporujících inovace klientů a nabízí produkty, které potřeby financování
těchto projektů optimálně umožňují. 

Program TOP Inovace byl uveden na trh již v roce 2012 a od té doby byly v jeho
rámci profinancovány stovky inovačních projektů českých firem s originálními
řešeními a vysokou přidanou hodnotou. Program je založen na znalosti specifik
inovačního procesu a know-how získaném při strukturování transakcí
zahrnujících financování inovací. Česká spořitelna rovněž využívá finančních
nástrojů na podporu financování vědy, výzkumu a inovací, zejména garanční
linky Evropského investičního fondu a nástroje Evropské investiční banky.
Zprostředkování jimi poskytovaných benefitů malým a středním firmám
představuje významný příspěvek k rozvoji české ekonomiky.

Problematika duševního vlastnictví s řadou inovačních projektů velmi těsně
souvisí. Je proto logické, že jsme se rozhodli vydání této publikace podpořit
a spatřujeme v ní užitečný nástroj, který může dále napomoci inovačním
aktivitám českých firem.

Ing. Ladislav Dvořák, CSc.
Manažer strategických projektů

Česká spořitelna, a.s.

9 788074 081552

PRŮMYSLOVÁ 
PRÁVA A LICENCE

David Karabec

Průmyslová práva a licence 2017-Obal_A5 V2 68 stran  11.8.2017  13:24  Stránka 1
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Seth M. Siegel:

Izrael je úspěšný start-up
Chytrá politika v oblasti start-upů různého zaměření a jejich účinná státní podpora 
je nejlepší cestou, jak efektivně využít inovativního potenciálu nejen malých a středních 
podniků. Podobný názor sdílí i autor světového bestselleru Budiž voda Seth M. Siegel, 
s nímž jsme diskutovali u příležitosti druhého českého vydání této knihy.

Jaké jsou podle vás hlavní příčiny fan­
tastického ekonomického vzestupu 
Izraele? Čím to, že je tato země ze­
jména v  porovnání s  jinými státy re­
gionu tak úspěšná?
Na  tom se podílela celá řada faktorů. 
Patří mezi ně chytrá politika státu for­
mou podpory start-upů a malých firem, 
příliv technicky zdatných pracovníků ze 
zahraničí, vynikající úroveň univerzit, ale 
také určitý klaustrofobický pocit, vyplý­
vající z toho, že Izrael je malou zemí ob­
klopenou de facto nepřátelskými státy, 
který vedl k  jeho převažující orientaci 
na  exportní trhy. A  v  neposlední řadě 
také sebedůvěra a  vyspělost, kterou 
mladí muži a  ženy získávají díky letům 
stráveným v povinné vojenské službě.

Podle mého názoru hraje roli také fakt, 
že se na  jednom místě sešlo tolik pří­
slušníků židovského etnika. Tím se zvý­
raznil typický prvek židovské kultury, 
jímž je určitý vnitřní neklid a  pocit, že 
nic není dost dobré. Izraelci tak řešením 
svých vnitřních problémů dospěli ví­
ceméně náhodou k  tomu, že pomáhají 
řešit také některé problémy globálního 
charakteru.

Jste mimo jiné členem poradního 
sboru v  izraelské organizaci na  pod­
poru start-upů (Start-Up Nation Cen­
tral). Můžete ve stručnosti popsat, jak 
to v Izraeli funguje? Jaké start-upy se 
prosadily mezinárodně?
Bude to možná znít trochu přehnaně, 
ale v  podstatě celý Izrael je takový 
úspěšný start-up. Jaká jiná země, která 
vznikla v  poválečné éře, zaznamenala 
takový úspěch jako on? Něco z  tohoto 
úspěchu se pak odráží ve  fantastické 
startupové kultuře, kterou Izrael po­
stupně vytvořil. Částečně je to tím, že 

Seth M. Siegel
Americký podnikatel, práv-
ník, spisovatel a  společen-
ský aktivista. Jeho eseje 
o  problematice vody a  dal-
ších významných globálních 
otázkách publikují přední 
americká, evropská a  asij-
ská média. Je členem Rady 
pro mezinárodní vztahy 
a známým vodním diploma-
tem. Hospodaření s  vodou 
se věnuje na  svém blogu 
www.sethmsiegel.com. Žije 
s  rodinou v  New Yorku. 
U  příležitosti druhého vy-
dání své knihy Budiž voda 
– Izraelská inspirace pro 
svět ohrožený nedostat-
kem vody, které vyšlo letos 
v  lednu, navštívil Českou 
republiku
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se Izraelci vyžívají v  improvizaci. Pokud 
něco nefunguje, zkusí to prostě jinak 
nebo zkusí něco úplně jiného. Zkrátka 
nedělají si moc hlavu z  neúspěchů. 
Samozřejmě by raději uspěli, to ostatně 
každý. Ale když nejste připraveni na se­
lhání, nemůže z vás být dobrý podnika­
tel. Pokud však berete selhání jen jako 
dočasnou překážku a jste ochotni zkusit 
to znovu, úspěch se většinou dříve nebo 
později dostaví.

Pokud jde o  známé start-upy, ty iz­
raelské většinou vyvíjejí věci, které 
vzájemně propojují různá odvětví. 
Například Teva je renomovaná farma­
ceutická společnost a  Strauss přední 
potravinářský podnik. Společným jme­
novatelem velkého úspěchu Izraele je 
hledání nových technologií napříč od­
větvími. Díky této kooperaci lépe fun­
gují naše telefony, počítače i životy.

Voda jako zdroj 
i prostředek řešení 
konfliktů

Jste známým představitelem tzv. 
vodní diplomacie. Co si všechno mů­
žeme pod tímto pojmem představit?
Všichni víme, že voda může být zdrojem 
válečných konfliktů. Vodní diplomacie 
ale říká, že voda může být i  prostřed­
kem k  řešení těchto konfliktů. To zna­
mená, že voda a vodní technologie mo­
hou pomoci otevírat dveře a  budovat 
lepší vztahy.

Čelíme v  současné době krizi vyplý­
vající z nedostatku vody? Pokud ano, 
v  čem je to odlišné od  doby dejme 
tomu před dvaceti třiceti lety, samo­
zřejmě kromě neustále se zvyšujícího 
počtu obyvatel? Jaké trendy k  tomu 
přispívají?
Americká vláda počítá s tím, že do roku 
2025 bude 60 procent zemského po­
vrchu do  nějaké míry poznamenáno 
nedostatkem vody. Hlavními faktory 
tohoto problému budou jak změny kli­
matu a  růst počtu obyvatel, tak i  zlep­
šující se životní úroveň a  současně 
zhoršující se vodní infrastruktura. To vše 
povede v mnoha oblastech k růstu cen 
potravin a nestabilitě.

I když dvě třetiny území Izraele tvoří 
aridní oblasti, jako jediný stát zvládá 

komplexní problematiku vodního 
hospodářství a dokonce má vody víc, 
než spotřebuje. Daří se izraelskému 
státu udržovat kázeň obyvatelstva 
a  racionalitu ve  spotřebě vody i  v  si­
tuaci jejího dostatku?
Významnou roli hraje kultura a  ta iz­
raelská se do  velké míry točí kolem 
vody. Hodně tomu pomáhá vzdělávání 
ve školách stejně jako osvěta mezi spo­
třebitelskou veřejností. Ale současně 
je potřeba přiznat, že dnešní generace 
Izraelců je ve  spotřebě vody o  něco li­
berálnější než ta předchozí.

Jaké ponaučení si z  izraelského vod­
ního hospodářství mohou odnést jiné 
země? Vyvážejí se některá z tamních 
revolučních řešení do  jiných zemí 
světa?
V  mnoha zemích je vodní hospodářství 
stále řízeno politiky. V  Izraeli se naproti 
tomu prosadil apolitický, technokratický 
způsob. A také: zatímco ve většině zemí 
světa je cena vody dotována, občané 
Izraele za ni platí plnou cenu. Díky tomu 
jsou pak daleko ukázněnější ve spotřebě 
a daleko otevřenější využívání technolo­
gií vedoucích k úsporám vody.

Izrael je světovým lídrem v  mnoha ob­
lastech vodních technologií. Kapkové 
zavlažování, které bylo vynalezeno 
právě tam, se dnes používá ve  více než 
stovce zemí světa. Opětovné využití 
upravených odpadních vod je zatím 
v  počátcích, ale v  regionech stále více 
trpících suchem se tento systém bude 
běžně používat. Po  desetiletích roz­
voje infrastruktury je dnes v Izraeli 90 % 
upravených odpadních vod opětovně 
využito. A  v  odsolování zaujímá první 
místo na světě. Největší – a také energe­
ticky nejúspornější – odsolovací zařízení 
na světě se nachází právě zde.

Jsou patrné aspoň náznaky uvolňu­
jících se napjatých vztahů Izraele 
a  dalších států v  regionu pod vlivem 
zhoršujících se nadnárodních ekolo­
gických problémů?
Arabské státy dlouho zvažovaly před­
nosti navázání obchodních vztahů 
s  Izraelem. Nyní můžeme pozorovat 
v  této oblasti postupný posun, protože 
tyto země, sužované suchým podnebím 
a  rostoucí populací, naléhavě potřebují 
vodní technologie.

Ve své knize píšete, že nejen v Izraeli, 
ale všude na  světě spotřebuje nejvíc 
vody zemědělství. A  co zpracovatel­
ský průmysl a doprava potravin a po­
travinářských výrobků na globálních 
trzích?
Dvěma zdaleka největšími „žrouty“ 
vody jsou pěstování a  produkce potra­
vin a tvorba energie. Je samozřejmě ro­
zumné dát si kratší sprchu, ale vypínat 
doma světlo, když jdete pryč, a vést ze­
mědělce k tomu, aby používali kapkové 
zavlažování, přináší daleko větší efekt.

Českým firmám se nabízí 
skvělá startovací pozice
V Česku klesla spotřeba vody na hlavu 
za posledních 30 let na polovinu. Čech 
spotřebuje 88 litrů za  den, kdežto 
třeba Američan 300 a Kanaďan až 700 
litrů. Před pár lety stál u  nás kubík 
vody něco kolem koruny, nyní zhruba 
85 korun. Takže v úsporách široké ve­
řejnosti háček nejspíš nebude.
Problematika životního prostředí bude 
nadále nabývat na  významu a  v  blízké 
budoucnosti bude naprosto klíčová. 
Vodu, a zejména odpadní vody, musíme 
upravovat na  stále vyšší úrovni. To ne­
platí jen pro Česko, ale pro každou in­
dustrializovanou a moderní zemi.

Českou republiku, jednu z  prvních 
zemí, v nichž vyšel překlad vaší knihy, 
jste navštívil již několikrát. Jak hod­
notíte příležitosti izraelských firem 
v  Česku? A  co je naopak podstatné 
nejen pro české firmy, aby uspěly 
na tamním trhu?
Izrael vytváří něco, co má velkou hod­
notu pro každý stát, takže nemám 
pochyb o  tom, že izraelské firmy mo­
hou v  Česku uspět, ať už přímo nebo 
prostřednictvím prodeje výrobků, je­
jichž části byly třeba vyrobeny v  Izraeli. 

Izrael

}}

Společným 
jmenovatelem velkého 

úspěchu Izraele 
je hledání nových 
technologií napříč 

odvětvími.
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Zástupcům českých podniků se v Izraeli 
dostane velmi vřelého přivítání, jelikož 
Izraelci dobře vědí o  pozitivním vztahu 
Čechů ke  své zemi i  k  židovskému ná­
rodu a  velmi si ho váží. Samozřejmě 
pro uzavření obchodu je zapotřebí víc 
faktorů, ale startovní pozici mají české 
firmy skvělou a neměly by mít problém 
v Izraeli uspět.

Co by se z vašich zkušeností dalo vyu­
žít i v Česku?
Odpověď bych pootočil. Právě díky zku­
šenostem a  možnostem spolupracovat 
s  fantastickými lidmi v Česku, jako jsou 
třeba můj vydavatel Roman Lesný, mís­
topředseda vlády a  ministr životního 
prostředí Richard Brabec, předseda 

parlamentního výboru pro životní pro­
středí Robin Böhnisch či právník Pavel 
Smutný, jsem si uvědomil, jak naplňující 
může být práce, jejímž cílem je usilovat 
o lepší svět.

Jste prototypem renesančního muže. 
Začínal jste jako zástupce okresního 
newyorského advokáta, vypraco­
val jste se na  uznávaného právníka, 
pak jste založil několik firem, z nichž 
jednu jste prodal Fordu, produkoval 
jste broadwayský muzikál, který byl 
nominován na cenu Tony, byl jste pro­
fesorem na New York University a teď 
jste oceňovaným expertem na  vodu. 
Jak se to tak přihodí? Ve které profesi 
jste se cítil nejlépe? A  co je důležité 

pro to, aby se člověk prosadil v jaké­
koli oblasti?
Svět je natolik zajímavý, že jsem rád, že 
se mi podařilo vyzkoušet si několik růz­
ných pracovních pozic. Každá kariérní 
změna mi umožnila poznat nové lidi 
a  vstřebat nové poznatky. Samozřejmě 
je potřeba mít práci, která uživí vás 
i  vaše blízké, ale je neméně důležité 
myslet na  svůj vlastní růst a  snažit se 
dívat na  svět pokaždé novýma očima. 
Kdybych se nestal spisovatelem, třeba 
bych nikdy neměl možnost poznat 
Česko tak inspirativním způsobem.  

Za rozhovor děkují Daniel Libertin a Věra Vortelová

Foto: Talia Siegel a Eva Stanovská

}}

Rozhovor 

Zpracování darů moře v Izraeli

www.uniqa.cz

Pojištění drobných a středních podnikatelů BALPO 

  Univerzální balíčkový produkt

  Velká variabilita pojištění a připojištění 

  Dostatečné pokrytí rizik 
pro běžné podnikání 

  Nové asistenční služby 

Pojištění drobných 

a středních podnikatelů

Myslete na to, jak POMOCI
Vaší firmě RŮST.

inzerce
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Do světa za obchodem

Izrael:
malá velká země na Blízkém východě

Inovace je součástí 
izraelské DNA
Izrael by se do České republiky svou rozlohou vešel čtyřikrát. Ačkoliv jeho větší 
část pokrývá poušť a polopoušť, proměnili Izraelci toto nehostinné prostředí 
prakticky bez infrastruktury v průběhu tří generací v prosperující a sebevědomou 
ekonomiku – nouzi v příležitost. Pro Česko je dnešní Izrael v řadě oblastí vzorem, 
významným obchodním partnerem a klíčovým regionálním spojencem.
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Izraelci hledají vždy 
lepší řešení
Nedostatek srážek, vodních zdrojů 
a orné půdy přiměl izraelské zemědělce 
hledat inovativní řešení k  zajištění po­
třeb rychle rostoucí populace (za  69 let 
existence Státu Izrael počet obyvatel 
vzrostl desetinásobně). Izraeli dnes patří 
světový prim jak v  odsolování mořské 
vody (země je průkopníkem v desalinaci 
reverzní osmózou), tak ve  zpracování 
odpadních vod (86 % splašků je zpra­
cováno a později využito zejména v ze­
mědělství). Výsledkem je nejen zajištění 
potravinové soběstačnosti, ale i úspěšný 
export mnoha zemědělských komodit.

Náročné startovací geopolitické a  pří­
rodní podmínky byly bezpochyby ka­
talyzátorem k  technologickému úspě­
chu a  vědeckému pokroku. Za  stavební 
kameny izraelského technologického 
a  ekonomického zázraku jsou nicméně 
považovány touha po  poznání, zdravá 
drzost a asertivita (tzv. chucpe) a z ní pra­
menící přesvědčení Izraelců, že jsou s  to 
najít lepší řešení, než je to dosavadní. 

Inovace je takříkajíc součástí izraelské 
DNA. Embargo na dovoz zbraní přimělo 
Izraelce hledat a  vyvíjet vlastní tech­
nologická řešení. Výsledkem je vyspělý 

obranný průmysl, který je jedním z  pi­
lířů exportně zaměřené ekonomiky. 
V  objemu vývozu obranných a  bezpeč­
nostních technologií se Izrael dotahuje 
na Německo a Francii.

Start-Up Nation

Máloco symbolizuje proměnu Izraele 
v  technologickou velmoc více než pří­
běh, který je popsán v  knize Start-Up 
Nation. Můžete mít chytré lidi se 
spoustou nápadů, ale rozhoduje od­
hodlání, tah na  branku a  připravenost 
podstupovat rizika. Bez těchto ingre­
diencí nápady neproměníte v  úspěš­
nou realizaci, říká Saul Singer, autor 
knižního bestselleru.

V  Izraeli je v  přepočtu na  počet oby­
vatel ve  srovnání s  USA dvojnásobek 
investic rizikového kapitálu a  v  globál­
ním měřítku má tento stát největší po­
díl investic na  jednotku HDP. Částečně 
i  díky konstantnímu přílivu rizikového 
kapitálu tu vzniká více technologických 
start-upů než v kterékoliv zemi EU. Je to 
dáno i  relativně nízkou averzí zdejších 
podnikatelů k riziku. V Izraeli si z případ­
ného podnikatelského neúspěchu nikdo 
těžkou hlavu nedělá. Izraelci nepovažují 
krach v  podnikání či ztrátu zaměstnání 
za selhání, ale cennou zkušenost.

Zlomový byl z  pohledu rozvoje kom­
plexního ekosystému rok 1998, kdy 
americký gigant AOL koupil izraelský 
start-up Mirabilis – firmu tvůrců komu­
nikačního programu ICQ, a  to za částku 
převyšující 400 milionů dolarů. Mladí 
Izraelci, z nichž velká část patřila do vlny 
technicky zdatných přistěhovalců z  bý­
valého Sovětského svazu, od  té doby 
přetavili v  podobný úspěch řadu dal­
ších internetových start-upů (Viber či 
Waze). Jiné izraelské high-tech firmy 
se staly celosvětovými lídry v  odvětví 
ICT (Amdocs, CheckPoint, Mobileye). 
V  Izraeli od  roku 1998 již nikdy nebyla 
nouze o  soukromý rizikový kapitál. 
Říká se, že v  Jeruzalémě se Židé modlí, 
v Haifě pracují a v Tel Avivu se baví. Říká 
se ale také, že když v  Tel Avivu hodíte 
kamenem, zcela jistě trefíte zakladatele 
nějakého start-upu. }}

Izrael

Říká se, že když v Tel 
Avivu hodíte kamenem, 

zcela jistě trefíte 
zakladatele nějakého 

start-upu.
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Podobnost technologických parků u ka­
ždého většího izraelského města s  ka­
lifornským Silicon Valley je tak více než 
náhodná a není to pouze rázem krajiny 
či blízkostí moře. V Izraeli mají vývojové 
centrum (často jediné mimo Spojené 
státy) společnosti Apple, Amazon, 
Applied Materials, Cisco Systems, eBay, 
EMC, Facebook, Google, Hewlett- 
-Packard, IBM, Intel, Microsoft, Motorola, 
SanDisk a  další. Největší zahraniční in­
vestor Intel v  Haifě, Jeruzalémě, Petach 
Tikvě, Jakumu a v Kirjat Gat zaměstnává 
přes 10 tisíc zaměstnanců, z  nichž 60 % 
pracuje ve výzkumu a vývoji.

Zahraniční expanze  
je otázkou přežití
Vnitřní trh Izraele je malý a  není na  re­
gionální úrovni propojen se sousedními 
zeměmi. Otázka zahraniční expanze je 
z tohoto důvodu pro izraelské firmy před­
pokladem přežití. Na americké burze cen­
ných papírů převážně technologických 
firem NASDAQ jsou v současnosti obcho­
dovány akcie více než stovky izraelských 
high-tech firem (k  uvedenému číslu je 
nutné přičíst dalších 83 společností, je­
jichž akcie byly z  trhu staženy zpravidla 
z  důvodu akvizice). Pro srovnání, fran­
couzských firem je na  NASDAQu 14, ně­
meckých 8, českých 0.

Obor přírodních věd a  biotechnologie 
patří nyní v  Izraeli bezesporu k nejrych­
leji rostoucím. V současnosti zde působí 

přes tisíc biotechnologických a  farma­
ceutických společností. Obrat izrael­
ského exportu léčiv a  specializovaných 
zdravotnických zařízení přesahuje 7 mi­
liard amerických dolarů ročně. Z  pěta­
dvaceti celosvětově nejúspěšnějších 
léků, které byly vyvinuty v průběhu po­
sledního desetiletí, bylo sedm úplně či 
z velké části vyvinuto v Izraeli.

Uvedené úspěchy by nebyly možné 
bez vysoké technické úrovně izrael­
ských univerzit. Země je v  poměru in­
vestic do vědy a výzkumu k HDP (4,6 %) 
dlouhodobým světovým premiantem. 
Není to ale pouhý statistický ukazatel. 
Na rozdíl od Česka drtivá většina inves­
tic do R&D v  Izraeli přichází ze soukro­
mého sektoru. Weizmannův vědecký 
institut, haifský Technion, Hebrejská 
univerzita v  Jeruzalémě a  Telavivská 
univerzita patří ke světové špičce nejen 
v  kvalitě technického vzdělávání, ale 
zejména v  přenosu aplikovaného vý­
zkumu do praxe.

Z oblastí, které izraelský výzkum ovlivnil 
nejvíce, můžeme zmínit zejména země­
dělství a  farmaceutický průmysl. Příjmy 
z  poskytnutých licencí jsou v  případě 
tří nejúspěšnějších izraelských univerzit 
hlavním zdrojem dalšího financování 
univerzitního výzkumu a  současně mo­
tivují absolventy pokračovat v humanit­
ních a  technických vědách i  po  ukon­
čení studia a služby v armádě.

Náš třetí 
nejvýznamnější trh 
mimo EU
Izrael patří mezi nejdůležitější obchodní 
relace České republiky. V  roce 2016 se 
jednalo o třetí nejvýznamnější mimoev­
ropský exportní trh – po Spojených stá­
tech a Číně. Do žádné jiné země nerostl 
v loňském roce český vývoz rychleji než 
do  Izraele (+37 %). Dosavadní letošní 
vývoj naznačuje zpomalení překotného 
tempa růstu. Vývoz motorových vozi­
del v  prvních osmi měsících roku klesl 
o 3,5 %, cukru a cukrovinek o 40 % a vý­
robků z oceli dokonce o 70 %. Uvedené 
bylo do  značné míry kompenzováno 
nárůstem exportu výpočetní techniky 
(+5 %), elektrických a  telekomunikač­
ních zařízení (+5 %), strojních zařízení 
(+10 %), organických chemikálií (+80 %) 
a  zařízení pro energetický průmysl 
(+117 %).

Odvětví energetiky patří v  Izraeli mezi 
nejrychleji rostoucí. Země byla ještě 
před deseti lety takřka absolutně závislá 
na dovozech energetických surovin. Její 
nerostné bohatství spočívalo zejména 
v  solích z  Mrtvého moře. První ko­
merčně rentabilní těžba zemního plynu 
začala v roce 2004 v pobřežních vodách 
u Aškelonu. Skutečná energetická revo­
luce nicméně nastala s  objevem dvou 
nalezišť (Tamar a Leviatan) v letech 2009 
a  2010, která bez nadsázky přepsala 
energetickou mapu regionu. Izrael má 

}}

Do světa za obchodem
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nyní více zemního plynu, než dokáže 
spotřebovat. Úspěšné průzkumné vrty 
85, respektive 130 km západně od Haify, 
v  hloubce cca 1500 až 1900 metrů pod 
mořským dnem, potvrdily zásoby zem­
ního plynu o  objemu přes 900 miliard 
kubických metrů. Tímto se Levantská 
pánev zařadila mezi největší světová 
pobřežní naleziště zemního plynu 
a  z  Izraele rázem učinila potenciálně 
významného vývozce této komodity, 
a  to zejména po  normalizaci vztahů 
s Egyptem, respektive s Tureckem, o něž 
obě země usilují.

Kromě vývozu zboží je izraelský trh pro 
nás premiantem i ve vývozu služeb, ze­
jména v  cestovním ruchu. V  celkovém 
počtu přenocování v Česku se před izra­
elské turisty dostalo pouze několik zemí 
EU, Rusko a  Spojené státy. Izrael se tak 
v uvedeném ukazateli usadil v první de­
sítce incomingových zemí (před Čínou 
a  Jižní Koreou). Za  dvouciferným me­
ziročním nárůstem v  počtu izraelských 
návštěvníků stojí stále větší oblíbenost 
České republiky jako atraktivní a  bez­
pečné turistické destinace.

Nadvláda škodovky

Obstojíme v  tak vysoké konkurenci? 
Až překvapivě dobře. Uvedu jeden pří­
klad za  všechny: Škoda Auto. S  více 
než 20  tisíci prodaných automobilů se 
jedná o nejúspěšnější evropskou značku 
na zdejším trhu. Izraelci kupují více ško­
dovek než Italové či Indové. Statistika 
dovozů motorových vozidel do  Izraele 
za  rok 2016 poskytuje nevšední obrá­
zek. Tradiční automobilové velmoci, 
jakými jsou Německo, Spojené státy 
a  Francie, které před několika lety do­
minovaly zdejšímu trhu s osobními mo­
torovými vozidly, byly z  předních pozic 

zcela vytlačeny Českem, Tureckem, 
Slovenskem a  Maďarskem. Vozidla vy­
robená v ČR a na Slovensku představují 
nyní téměř čtvrtinu izraelského auto­
mobilového trhu. Nadvláda značek 
Hyundai, Škoda a Kia je patrná i u vozo­
vého parku taxislužeb a státní policie.

Lze očekávat, že se zahájením prodeje 
nových modelů SUV podíl Škody Auto, 
ale i  dalších českých výrobců motoro­
vých vozidel dále poroste. Izraelský trh 
není pro české firmy zajímavý pouze 
jako odbytiště zboží. Škoda DigiLab 
v  srpnu letošního roku uzavřela strate­
gické partnerství s  izraelskou společ­
ností Allied Group. Předmětem spolu­
práce je vytvoření inovační platformy, 
která bude podporovat start-upy z  ob­
lastí automotive a smart mobility.

Příležitosti dále vidíme ve  spolupráci 
v obranném a bezpečnostním průmyslu, 
a  to i  na  třetích trzích. Výborné jméno 
si v  Izraeli vybudovaly společnosti Tatra 
Trucks a  Česká zbrojovka. Neméně 
úspěšnými jsou na  zdejším trhu i  vý­
robky firmy Meopta, a  to i  v  civilním 
sektoru (polovodičový průmysl). Zatím 
spíše nevyužitou příležitostí je oblast 
veřejných zakázek v  oblasti dopravní 
a energetické infrastruktury.

Pro izraelské investory není Česká re­
publika neznámým teritoriem. V  minu­
losti se jednalo především o  potravi­
nářský, farmaceutický, textilní průmysl 
a  oblast ICT. Patrně nejviditelnější 
průmyslové investice na  českém trhu 
představují aktivity společností Osem 
a  Teva Pharmaceuticals. Potravinářská 
společnost Osem (v  Izraeli reprezentu­
jící Nestlé) postavila v průmyslové zóně 
u  Teplic továrnu na  zpracování sóji. 
Náhrady masných produktů z  tohoto 

podniku jsou určeny pro řadu evrop­
ských trhů, především pak pro Německo 
a Francii.

Před deseti lety vstoupil na  český trh 
největší světový výrobce generických 
farmaceutik, izraelská společnost Teva, 
a  to přes akvizici amerického konku­
renta Ivax Pharmaceuticals, včetně její 
opavské dceřiné společnosti. Jedná se 
o  doposud nejvýznamnější izraelskou 
investici v  ČR. V  roce 2012 získal majo­
ritní podíl v havlíčkobrodské firmě Pleas 
izraelský gigant Delta Galil.

Na  vzestupu jsou opětovně investice 
do  developerských projektů společ­
ností Africa Israel Investments, Kardan, 
Dankner Investments či B.S.R. Europe. 
Společnost HMG, která patří izraelské 
firmě Jafit, vybudovala na  pražském 
náměstí Republiky luxusní hotel King’s 
Court. Společnost Daramis stojí za  de­
veloperskými projekty ve  Vokovicích, 
před několika lety své portfolio roz­
šířila o  Parkhotel Praha a  developer­
ské projekty v  pražské Libni, Karlíně 
a Holešovicích.

České velvyslanectví v  Tel Avivu dlou­
hodobě usiluje o  to, aby izraelské firmy 
vnímaly Českou republiku i  z  pohledu 
pomyslné vstupní brány na jednotný ev­
ropský trh.  

Text: Branislav Gál

Foto: Eva Stanovská, Shutterstock a archiv MZV

Branislav Gál  
je obchodním radou 
velvyslanectví ČR v Izraeli

Izrael
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V Izraeli najdete nejvíc vědců 
na metr čtvereční
Když David Ben Gurion v roce 1948 v Tel Avivu slavnostně vyhlašoval nezávislost Izraele, 
nově vzniklý stát měl složité startovní podmínky k tomu, aby na mezinárodním poli uspěl. Asi 
by ho tenkrát ani v tom nejrůžovějším snu nenapadlo, že se země během sedmi desítek let přetaví 
v moderní ekonomiku s vysokým podílem high-tech sektoru. Nemalou roli v tomto procesu 
sehrála také špičková úroveň izraelského základního i aplikovaného výzkumu a otevřenost 
k používání nových technologií. Proto dnes tolik nepřekvapí, že finanční magazín Bloomberg 
zařadil Izrael v lednu 2017 do prestižní desítky nejvíce inovativních států světa.

Úspěšný přenos 
poznatků z výzkumu 
do praxe
Prezident Šimon Peres kdysi prohlásil, 
že velikost Izraele by neměla být posu­
zována podle jeho rozlohy v  metrech 
čtverečních, ale podle koncentrace jeho 
vědců na  metr čtvereční. Izrael v  sou­
časnosti patří mezi státy s  nejvyšším 
podílem zastoupení vědců v  populaci. 
Podle údajů Světové banky připadalo 
v  roce 2016 na  každý milion Izraelců 
8500 výzkumníků, což je více než 
v  Japonsku nebo ve  Spojených státech. 
V  České republice stejnému počtu oby­
vatel odpovídá počet 3400 vědců. Izrael 
se navzdory své rozloze, odpovídající 
přibližně velikosti naší Moravy, pyšní 
hned osmi nositeli Nobelovy ceny v ob­
lasti vědy – a  to za  přelomové objevy 
v  oblasti chemie a  ekonomie. Izraelské 
univerzity v  čele s  Weizmannovým in­
stitutem věd, Hebrejskou univerzitou 
v  Jeruzalémě či Technionem v  Haifě se 
pravidelně umisťují v  mezinárodních 
žebříčcích v  první stovce nejlepších 
akademických institucí. Přání Šimona 
Perese, jenž byl sám velkým podporova­
telem a propagátorem izraelských úspě­
chů na poli vědy a inovací, se tak splnilo.

Izraelské univerzity jsou navíc mimo­
řádně úspěšné i  v  procesu komercio­
nalizace výsledků vlastního výzkumu. 
Centra technologického transferu, 
která začala být při hlavních izraelských 
univerzitách zřizována již v  60. letech 

minulého století, a  patří tak mezi jedny 
z  nejstarších pracovišť tohoto typu 
na  světě, stála za  vydařenou komercio­
nalizací řady izraelských technologií 
a  léčiv. Namátkou lze zmínit globální 
úspěch léku Copaxone bojujícího 
s  příznaky roztroušené sklerózy, je­
hož jádrem je patent výzkumníků 
z  Weizmannova institutu věd, či tech­
nologii autonomního řízení vozidel 
Mobileye, jejíž základní algoritmus si 

v roce 1999 patentoval profesor Amnon 
Šasua z  Hebrejské univerzity. Americký 
gigant Intel neváhal za  akvizici společ­
nosti Mobileye na  jaře letošního roku 
zaplatit 15,3 miliardy amerických dolarů.

Mezi obory, v  nichž jsou izraelské uni­
verzity na  poli komercionalizace vý­
sledků výzkumu nejúspěšnější, pa­
tří zejména oblast přírodních věd, 
biotechnologií, ICT či potravinářského 
výzkumu. Každým rokem je pouze 
na  Hebrejské univerzitě zaregistrováno 
okolo 150 nových patentů, z  nichž při­
bližně 60 je poté úspěšně licencováno 
komerčním subjektům. Nad rámec pří­
jmů z  prodeje licencí uzavře Hebrejská 
univerzita také v  oblasti smluvního vý­
zkumu kontrakty s  izraelskými i  zahra­
ničními firmami v  hodnotě 14 milionů 
amerických dolarů ročně. Podobný mo­
del funguje také v  případě dalších vel­
kých izraelských univerzit.

Společná spolupráce 
českých a izraelských 
vědců
Jen za  posledních deset měsíců reali­
zovala Akademie věd ČR s  izraelskými 
univerzitami a  výzkumnými pracovišti 
více než stovku projektů vědeckých mo­
bilit, při kterých se setkalo téměř 150 
vědců z obou zemí. Mezi nejperspektiv­
nější oblasti česko-izraelské výzkumné 
spolupráce patří zejména biomedicína, 
biotechnologie a  společný vývoj léčiv. 
V  oblasti zemědělského výzkumu hraje 

Do světa za obchodem

Kolébka nových 
technologií
Řada technologií, které nás provázejí, 
má svůj původ právě v Izraeli. 
Například při ukládání souborů na USB 
flash disk využíváme technologii 
původně patentovanou izraelským 
vynálezcem Dovem Moranem. Cestu 
do práce nám usnadňuje navigační 
systém Waze, založený na principu 
sociálního sdílení aktuálních informací 
o dopravní situaci. Firmu Waze 
od jejích izraelských zakladatelů 
Ehudy Šabtaje a Uriho Levina v roce 
2013 odkoupila společnost Google 
za 1,3 miliardy amerických dolarů, aby 
integrovala podstatu jejího navigačního 
systému do vlastní uživatelsky 
oblíbené aplikace Google Maps.
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prim genomika rostlin, biologický boj 
se škůdci a  prevence degradace půd. 
Stranou pozornosti českých a  izrael­
ských vědců nezůstává ani oblast orga­
nické chemie, nanotechnologií, mate­
riálního inženýrství, IT strojového učení 
či energetiky – především výzkum pře­
nosových frekvencí a smart grids. V ob­
lasti humanitních a  společenských věd 
se daří vzájemné kooperaci na poli poli­
tologie, sociologie či historie umění.

Pokud jde o  spolupráci konkrétních 
českých a  izraelských univerzit, aktivně 
se v  Izraeli v  posledním roce angažuje 
například Technická univerzita v Liberci, 
která v březnu 2017 navázala spolupráci 
hned se dvěma izraelskými výzkum­
nými pracovišti – Ben Gurionovou uni­
verzitou v  Beerševě a  Afeka Academic 
College of Engineering v  Tel Avivu. 
Chemický ústav Masarykovy univerzity 
na  své půdě letos v  červnu přivítal de­
vět izraelských odborníků z  Technionu, 
Telavivské univerzity a Weizmannova in­
stitutu věd, kteří se v Brně zúčastnili me­
zinárodní konference k  organické che­
mii ICCB. Zajímavou spolupráci v oblasti 
otevřených inovací zahájila Univerzita 
Palackého v  Olomouci s  magistrátem 
města Tel Avivu. Rehabilitační centrum 
Kladruby zase sdílí zkušenosti v  oboru 
neurorehabilitace a  léčby těžkých 

poúrazových stavů s  izraelskou nemoc­
nicí Sheba Medical Center.

Česká výzkumná pracoviště – univer­
zity i  ústavy Akademie věd ČR – proje­
vují dlouhodobý zájem o  problematiku 
transferu technologií a  komercionali­
zace výsledků výzkumu, v  níž Izrael pa­
tří mezi světovou špičku. Na  poslední 
takto zaměřenou českou expertní misi 
do  Izraele, která proběhla v  únoru le­
tošního roku a  zúčastnili se jí odbor­
níci z  více než dvou desítek předních 

českých institucí, navážou v  průběhu 
roku 2018 obdobně zaměřené akce.

Mimořádnou příležitost pro mladé 
české výzkumníky z  ústavů Akademie 
věd ČR představuje nově možnost strá­
vit až tři roky postdoktorského studia 
na  prestižním Weizmannově institutu 
věd, který sídlí ve  městě Rechovot. 
K  finalizaci podmínek stipendia mezi 
oběma institucemi došlo teprve před 
několika měsíci. Jedná se tedy o napros­
tou novinku, a  to i  z  toho důvodu, že 
Weizmannův institut se do  obdobných 
bilaterálních stipendijních programů za­
pojuje pouze výjimečně. Stipendium tak 
nabízí talentovaným českým vědcům 
další možnost, jak vstoupit do  izraelské 
„země vědě zaslíbené“.  

Text: Delana Mikolášová

Foto: Shutterstock a archiv MZV

Delana Mikolášová  
je vědecká diplomatka 
v Izraeli

Izrael

Na Hebrejské 
univerzitě je 
každoročně 

registrováno 
okolo 150 nových 

patentů, z nichž 
přibližně 60 je poté 

úspěšně licencováno 
komerčním subjektům.

Alon Barnea, viceprezident pro 
výzkum a vývoj Afeka Academic 
College of Engineering:
„Máme radost, že se memorandum 
o spolupráci, které naše univerzita 
podepsala s Technickou univerzitou 
v Liberci a kterému pomohlo na svět 
i Velvyslanectví ČR v Izraeli, skutečně 
daří přetvářet na reálnou spolupráci 
mezi akademiky z obou institucí, jak 
v oblasti vědy, tak i aplikovaného 
výzkumu. Vědci se mezi sebou 
potkávají a baví se o společných 
projektech v oblastech, které jsou 
zajímavé pro obě instituce. Jednou 
z nich je například mechanické 
inženýrství a pokročilé automobilové 
systémy.“
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Rozhovor 

Na  výpravu jsme se s  mým synem 
Davidem a  pětiletými vnuky Lukášem 
a  Honzíkem vydali v  lednu. V  Izraeli 
sněží asi tak tři dny za  čtyři roky, ujis­
til nás tištěný průvodce. A  měli jsme 
opravdu štěstí. Byli jsme v  Jeruzalémě 
právě v ony tři dny.

Pro subtropickou zemi je příval sněhu 
katastrofou. Potřebujeme se dostat z le­
tiště do  Jeruzaléma. Silnice z  Tel Avivu 
zavřená, z  vlaku nás poslali na  autobus 
a po chvíli zpět do vlaku. Noc a déšť se 
sněhem, nevíme, co se děje. Ve  vlaku 
ozbrojení vojáci. Kam jedou? A  proč? 
„Z práce přeci,“ pravil David. Měl pravdu. 
Neděje se nic výjimečného. To jen na­
padl sníh a  nemají ani potřebnou tech­
niku, ani zimní pneumatiky. Jeruzalém 
je v  horách a  klouže to. Příjemným dů­
sledkem lednového počasí ovšem bylo, 
že jsme zažili Svatou zemi bez turistů 
a front.

Následující den procházíme Jeruzalém 
a  zejména jeho Staré Město. Odevšad 
dýchá historie. Kromě bohatých zážitků 
si odvážím unikátní fotografie Golgoty 
a  chrámu Božího hrobu za  sněhové 
vánice.

Moc se těšíme na  návštěvu Betléma. 
Od  okraje Jeruzaléma je vzdálený asi 
osm kilometrů, ale dostáváme se do  ji­
ného světa na  tisíce mil vzdáleného 
od  života v  Jeruzalémě. Městský au­
tobus nás vypustí na  konečné. Dál 

musíme projít přes soustavu zdí, které 
oddělují Izrael od  Palestiny. Pro turisty 
není průchod problém, ale prázdné stře­
žené prostory působí poměrně depre­
sivně. Na  druhé straně žádná městská 
doprava, Palestinci za předraženou cenu 
nabízí odvoz na  asi tři kilometry vzdá­
lené náměstí Jesliček. Mísí se zde kul­
tura křesťanská i muslimská, schází se tu 
poutníci z celého světa.

Chrám Narození Páně je poměrně ne­
nápadný a  hlavně částečně pod leše­
ním. Místo s tak silným geniem loci vy­
padá trochu smutně. Jeskyně narození 
je ukryta pod úrovní chrámové lodi 
v nevelké místnosti. Zdobí ji pouze ob­
razy a  stojan, na  kterém věřící zapalují 
svíčky. „Tatí, Ježíšek by na  tom dortíku 

měl mít dva tisíce šestnáct svíček,“ 
zvolá do ticha Lukáš.

Jdeme zpět podél zdi k  místu, kudy je 
možné se vrátit do  Jeruzaléma. Zeď 
na  palestinské straně slouží jako plátno 
pro tvůrce lidového umění, Palestinci 
ta nejpovedenější díla za  mírný bakšiš 
ukazují turistům. Člověk má smíšené 
pocity, ale převládá dojem, že od  doby 
existence zdi oddělující obě země kleslo 
v  Izraeli množství incidentů a  je tu 
klidněji.

Odjížděla jsem s pocitem, že se sem mu­
sím vrátit.  

Text a foto: Eva Stanovská

Objektivem

Půjdem spolu 
do Betléma
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Izrael

Eva Stanovská má dvě 
velké lásky – fotogra-
fování a cestování. Je 
mimo jiné členkou České 
federace fotografického 
umění, autorkou několika 
fotografických knih 
i výstav
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Philippe Gugler:

Sdílenou ekonomiku 
nelze zastavit
Je to nová realita, na kterou 
si musíme zvyknout
Praha nedávno zažila dopravní kolaps způsobený stávkou taxikářů proti službě Uber, 
jednomu z nejznámějších symbolů takzvané sdílené ekonomiky. Řešení sporu se zatím odložilo 
na neurčito, ale pokud by Praha Uber nakonec zakázala nebo omezila, nebyla by v tom mezi 
evropskými městy jediná. Nedávno to udělal Londýn, Uber nesmí provozovat svou činnost 
ani v Berlíně a v dalších německých městech. Profesor Philippe Gugler, uznávaný švýcarský 
ekonom a ředitel Centra pro konkurenceschopnost Univerzity ve Fribourgu, však míní, že Uber 
nelze zcela zastavit. O sdílené ekonomice a jejím dopadu na malé a střední podniky jsme si s ním 
povídali na půdě pražské VŠE u příležitosti konference právě k tomuto fenoménu.

Proč si myslíte, že Uber nikdo a  nic 
nezastaví?
Města, která jej zakázala, většinou jen 
hrají o  čas, aby mohla přijmout řádné 
zákony nebo patřičně obměnit stáva­
jící legislativu, a dávala tak Uberu a  tra­
dičním taxislužbám rovné podmínky. 
Tím, že teď třeba Uber zakážou, dávají 
jasný signál, že si nemůže pro své akti­
vity vyhledávat mezery v  současných 
zákonech, mimo jiné co se týče pracov­
něprávních vztahů nebo bezpečnosti. 
Až bude splňovat všechny podmínky, 
věřím tomu, že bude moci svoje služby 
volně nabízet.

Obecně hodně služeb sdílené ekono­
miky dnes využívá mezer v  zákonech. 
Počítám s  tím, že v  tomto směru přijde 
mnoho regulací a  zákonných úprav, ale 
zákazy nemají dlouhodobě smysl. Proto 
ani nemá smysl, aby firmy u vlád lobbo­
valy proti službám sdílené ekonomiky: 
i  kdyby to zafungovalo, bude možné je 

Prof. Dr. Philippe Gugler 
je švýcarský ekonom, ředitel 
Centra pro konkurenceschopnost 
Univerzity ve Fribourgu a zároveň 
vedoucí katedry ekonomie 
Fakulty ekonomie a sociálních 
věd Univerzity ve Fribourgu. 
Předtím byl děkanem této fakulty. 
Vedle toho působí v Ústavu pro 
strategie a konkurenceschopnost 
na Harvardově obchodní škole 
(Harvard Business School), 
který vede profesor Michael 
Porter. Od prosince 2012 je 
ředitelem Evropské mezinárodní 
obchodní akademie (EIBA), která 
sdružuje kolem 600 odborníků 
z akademické sféry a podnikové 
praxe

Rozhovor 
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zastavit jen na omezenou dobu. A malé 
a  střední firmy by už vůbec neměly 
plýtvat časem a  energií na  boj proti 
něčemu, co je jednoznačně rostoucím 
trendem, to bych rád zdůraznil hned 
na začátku našeho povídání.

Předpokládáme, že většina našich 
čtenářů bude termín sdílená eko­
nomika znát. Ale mohl byste přesto 
ve stručnosti popsat, co se jím míní?
Sdílená ekonomika je bez nadsázky 
nový ekonomický model a  systém ob­
chodování. V  drtivé většině případů 
je realizována digitálně. Jako novinku 
přináší fakt, že jednotlivci sdílejí své 
služby, zdroje nebo jiná aktiva přes plat­
formy, na nichž celá sdílená ekonomika 
stojí, a  ne vždy se za  tyto služby platí. 
Nejznámějšími příklady jsou právě Uber, 
Airbnb či třeba TaskRabbit, který zatím 
funguje hlavně v  USA a  který umož­
ňuje výměnu služeb nebo i  jiných aktiv, 
od  zahradnických prací přes stěhovací 
služby až po  elektroinstalace, všechno, 
na co si vzpomenete. Jsem si jistý, že se 
tato služba brzy rozšíří do celého světa. 
Vedle toho existují třeba platformy 
postavené na  sdílení dat, například 
London Data Store, které budou také 
nabývat na důležitosti.

Sdílení je postaveno 
na flexibilitě
Jaký je obchodní model typické sdí­
lené služby?
Jejich obchodní model je o  flexibilitě. 
Nemají zdaleka tolik fixních nákladů 
na  pracovní prostory, vybavení, za­
městnance. Nemusejí tolik řešit barié- 
ry vstupu na  daný trh a  také odejít 
z  daného trhu mohou vcelku snadno. 
Naproti tomu tradiční podniky musejí 
zajistit pracovní anebo i  výrobní pro­
story, nakoupit a  spustit veškeré vy­
bavení a  zařízení, najmout a  zaplatit 
zaměstnance. U  podniků sdílené eko­
nomiky funguje většina věcí on-line, 
hodně pracovních míst se ušetří díky 
přímému styku dané služby se zákaz­
níkem, zaměstnanců je pár a  mohou 
pracovat z domova nebo z terénu. To je 
úplně nový, naprosto odlišný obchodní 
model a také úplně jiný, více propojený 
a virtuální typ dodavatelského řetězce.

Co marketing, spoléhají se sdílené 
služby více na sociální sítě?

Ano, marketing sdílených služeb je méně 
o  vertikální, jednosměrné komunikaci 
a více o oboustranné, interaktivní komu­
nikaci přímo mezi kupujícím a prodávají­
cím. Dále tu jsou on-line recenze a přímé 
zkušenosti druhých lidí jako významný 
zdroj důvěry ke  službám sdílené ekono­
miky. Tradiční podniky se na  tyto strate­
gie také spoléhají čím dál víc.

A jak je to s lidskými zdroji?
Lidské zdroje jsou a  budou pro sdíle­
nou ekonomiku velkou výzvou. V  pra­
covněprávních vztazích máte typicky 
zakotveno mnoho prvků typu mini­
mální mzdy, penze, nemocenské či 
bezpečnostních opatření, ale u  sdílené 
ekonomiky se to příliš neřeší. Například 
pro taxikáře existuje v  mnoha městech 
regulace, podle níž mohou řídit jen 
po  omezený počet hodin a  potom si 
musejí dát pauzu, což vede i k větší bez­
pečnosti zákazníků. Ale u  Uberu nic ta­
kového není.

Plusy a minusy

Jaké jsou podle vás hlavní důvody tak 
nebývalého úspěchu sdílené ekono­
miky v  dnešní době? V  čem tradiční 
firmy zaspaly?
Myslím, že podcenily sílu internetu, 
hlavně v  tom, jak může usnadnit ob­
chodní transakce mezi lidmi. V  první 
řadě výrazně snížil význam prostředníků 
v obchodním styku, kteří si za zprostřed­
kování typicky vzali určitou provizi, jež 
zvýšila cenu o  nějakých 10 až 15 pro­
cent, a  vedle toho jejich přítomnost 
prodloužila čas dodávky, omezila zá­
kazníkovy možnosti výběru dodavatele 
a  tak podobně. Další výhodou sdílené 
ekonomiky je rychlost – služby jsou ob­
jednávány a  dodávány v  reálném čase. 
Zákazník dostane nabídku ne za  týden, 
ne zítra, ale hned. Právě rychlost, flexi­
bilita a jednoduchost pro zákazníka jsou 
hlavními důvody úspěchu sdílených 

služeb a zároveň něčím, na co měly tra­
diční firmy myslet mnohem dříve.

Podívejte se na  příklad velkých letec­
kých společností, které absolutně ne­
zachytily nástup nízkonákladových 
aerolinek. Před dvaceti lety jste museli 
nakupovat letenky přes cestovní agen­
tury a  jiné prostředníky, což bylo pro 
zákazníka neprůhledné a  hodně drahé. 
Pak přišly nízkonákladovky a tento starý 
obchodní model skončil. A  i velké aero­
linky díky těmto novým konkurentům 
začaly brzy nabízet přímý nákup lete­
nek přes internet. Tuto revoluci v letecké 
dopravě vidím jako první krok k  sou­
časné digitální a  sdílené ekonomice, 
která zákazníkům dává větší flexibilitu 
a  širší rozhodovací pravomoci. Firmy ze 
všech odvětví by měly mít na paměti, že 
i v  jejich oboru se jednoho dne mohou 
prosadit principy sdílené ekonomiky, 
a budou se muset buď adaptovat, nebo 
zaniknou.

Kde vidíte hlavní pozitiva a  naopak 
negativa sdílených služeb?
Pozitivy jsou zvýšení konkurence v  da­
ném odvětví, z ní plynoucí vyšší inovace, 
větší výběr a vyšší kvalita služeb pro zá­
kazníka a  samozřejmě také nižší ceny. 
Jasným negativem je to, že tyto nové 
služby zatím často nesplňují legislativní 
podmínky, ale to je spíš problém stávají­
cích zákonných úprav a otázka na vlády, 
aby je dokázaly aktualizovat. Pro firmy, 
zejména v  odvětvích s  menší diferen­
ciací služeb, je tu samozřejmě riziko, 
že s  nimi nástup takovéto konkurence 
otřese, ale pokud budou i  ony schopny 
inovovat, mělo by se jednat o  riziko 
pouze z krátkodobého hlediska.

Mají se malé a střední 
podniky cítit ohroženy?
V čem představuje sdílená ekonomika 
největší riziko nebo ohrožení kon­
krétně pro malé a střední podniky?
Zatímco velké podniky mají dostatek 
zdrojů na to, aby s nově příchozími služ­
bami sdílené ekonomiky mohly bojovat, 
nebo je dokonce třeba v budoucnu po­
hltit, pro malé a  střední firmy je to da­
leko složitější. Pokud jste malá a střední 
firma, a  tím spíš třeba v  oblasti řemesl­
nických služeb, nejste tolik flexibilní: 
nemáte mnoho zaměstnanců a  tento 
počet nemůžete měnit, jak se vám zlíbí. 
A  právě pro takové firmy představuje 

Rychlost, flexibilita 
a jednoduchost. To 
jsou hlavní důvody 
úspěchu sdílených 

služeb.

Sdílená ekonomika

}}
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sdílená ekonomika největší hrozbu. 
Když někdo chce vymalovat dům nebo 
byt, požaduje to dnes mnohem rychleji 
než dříve, chce dostat nabídku v  reál­
ném čase. A  to je něco, co dnes drobní 
řemeslníci neumí vždy nabídnout.

Dalším problémem je dodavatelský ře­
tězec a  logistika. Malé a střední podniky 
často nemají skladovací prostory na  to, 
aby v  nich mohly držet veškeré zboží 
a  materiál, a  to dále prodlužuje dobu 
dodání. Naproti tomu služby sdílené eko­
nomiky mívají daleko kratší dodavatel­
ské řetězce, a  navíc mohou spolupraco­
vat s  dalšími agenty sdílené ekonomiky 
v rámci těchto řetězců, kteří budou zvyklí 
na  vyšší flexibilitu. Obecně předpoklá­
dám, že tradiční dodavatelské řetězce 
budou obráceny vzhůru nohama, a  to 
v neprospěch malých a středních firem.

V  čem menším podnikům naopak 
může sdílená ekonomika pomoci? 
Mohou se u  ní třeba nějak inspiro­
vat nebo některé její prvky samy 
implementovat?
Mohou se například stát součástí no­
vých dodavatelských řetězců sdílené 
ekonomiky nebo mohou uzavírat part­
nerství s agenty sdílené ekonomiky, na­
příklad s některými virtuálními firmami. 
Jejich výhodou je technické know-how 
a  zkušenosti, a  to mohou nabídnout 
výměnou za využití výše popsaného no­
vého obchodního modelu a znalosti di­
gitálního trhu. Jsem si jistý, že za několik 
let bude ekosystém sdílené ekonomiky 
dost odlišný, možná vzniknou nějaké 
clustery takovýchto firem. Příkladem 
může být spolujízda – už není jen 
o  jednotlivcích, kteří nabízejí svá auta 
ke  sdílení, ale snaží se do  ní vstupovat 

i  pojišťovny či banky i  automobilky, 
které mají zájem být toho součástí. 
A právě tady vidím velkou šanci malých 
a středních podniků zapojit se do těchto 
clusterů.

Vedle toho ale tradiční firmy mají vel­
kou výhodu v tom, že jsou na trhu zave­
dené a mají dobrou pověst, a na tom by 
měly stavět. Pokud si představíte dobře 
známý, zavedený podnik, kterému lidé 
mohou důvěřovat a  který nabízí stejné 
služby se stejnou úrovní flexibility jako 
firmy sdílené ekonomiky, věřím tomu, že 
zákazníci vždy raději dají přednost jemu.

Evropa zatím v závěsu 
za USA
V  USA poskytuje devět procent lidí 
služby prostřednictvím nějaké formy 
sdílené ekonomiky. Jaká jsou čísla 
pro Evropu?
Čísla pro Evropu bohužel nemám, jelikož 
je to velmi obtížně měřitelné. Ale jsem 
přesvědčen o  tom, že tento trend bude 
nadále růst, a  to také díky demografic­
kému vývoji společnosti. Mladí lidé, ale 
i  lidé z  mojí generace jsou dnes zvyklí 
vyřídit skoro vše on-line, včetně nakupo­
vání a  objednávání nejrůznějších služeb. 
A  pochopitelně dnešní mladí ve  věku 
15 až 25 let budou v  budoucnu hlavní 
ekonomickou silou. Starší zase budou 
brzy méně pohybliví, což opět zvyšuje 
důležitost digitální ekonomiky, tím spíš 
když lidé, kteří jsou dnes ve  věku 50 až 
60 let, tedy budoucí důchodci, mají už 
velmi slušnou digitální gramotnost. Malé 
a  střední podniky stejně jako další firmy 
musejí tyto trendy vzít v  potaz a  vidět 
v  nich příležitost například pro diverzifi­
kaci svých služeb.

V  kterých odvětvích se budou prvky 
sdílené ekonomiky nejspíš prosazo­
vat nejvíc?
Jednoznačně v  odvětví služeb. Ale jeli­
kož sdílená ekonomika úzce souvisí s di­
gitální ekonomikou, budou tímto tren­
dem zasažena do  určité míry všechna 
odvětví. Dopad na  průmyslové výrobce 
bude třeba v  tom, že když lidé budou 
sdílet třeba auta nebo zahradní nářadí, 
jejich prodeje a  výroba se budou sni­
žovat. Výrobci proto budou muset na­
bídnout zákazníkům něco navíc, a  tím 
pádem se více propojit se sektorem slu­
žeb. Možná budou dokonce muset sami 
nabídnout nějakou formu sdílených 
platforem.

Další věc je, že se bude dále významně 
snižovat důležitost prostředníků a zpro­
středkovatelů, jelikož finálnímu pro­
duktu většinou nepřidávají téměř žád­
nou hodnotu – dodavatelské řetězce 
budou více integrované a  vztahy mezi 
prodávajícími a  kupujícími budou pří­
mější. Ani u  skutečně čistě výrobních 
firem si nejsem zcela jistý, zda si budou 
moci dovolit nechat všechno při starém, 
jelikož budou muset zvyšovat svou fle­
xibilitu a  zkracovat dobu dodání, právě 
v důsledku růstu sdílené ekonomiky.

Jaký je podle vás vztah sdílené eko­
nomiky a inovací?
Inovace už dávno nejsou jen o  vě­
deckých objevech, výzkumu a  vývoji. 
Budoucnost je z mého pohledu – anebo 
aspoň co se týče podnikání a  obchodu 
– daleko víc v  nevědeckých inovacích, 
v inovování stávajících obchodních mo­
delů. Znovu to ukážu na příkladu nízko­
nákladových aerolinek, které používaly 
prakticky stejná letadla, stejná letiště, 
stejné vybavení jako velké aerolinky, 
ale radikálně inovovaly svůj byznys mo­
del, a to byl základ jejich úspěchu. To je 
přesně to, co vidíme i ve sdílené ekono­
mice – způsob, jakým její subjekty dělají 
byznys, jak organizují svou činnost, jak 
slouží stávajícím potřebám zákazníků 
novým, odlišným způsobem. Vedle 
toho vidíme, že dokázaly nalézt i  nové 
potřeby zákazníků nebo začít používat 
dosud nevyužívané zdroje. A  to by nás 
v byznysu mohlo inspirovat všechny.  

S Philippem Guglerem si povídal Daniel Libertin

Foto: archiv VŠE a Shutterstock

}}

Rozhovor 
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Luděk Bednář:

Na mimoevropské trhy 
hleďte tamní optikou
„Když jsme s Petrem Novákem zkraje devadesátých let začali podnikat, měli jsme jako mladí 
kluci odvahy víc, než bylo možná zdrávo. Ale vždycky jsme si říkali: ,Buď to zvládneme 
a bude nám to tu patřit, nebo odsud musíme odejít bez dluhů‘,“ vzpomíná na začátky v byznysu 
a rozjezd výroby v Děčíně spolumajitel společnosti Transportkabel DIXI Luděk Bednář.

V  tomto oboru se prý traduje, že kdo 
přičichne ke  kabelu, hned tak od  něj 
neuteče. Asi na  tom něco bude, pro­
tože Luděk Bednář po  vysoké škole dal 
před budoucností u  rýsovacího prkna 
přednost kabelařině v  tehdejším Kablu 
Hostivař a  zůstal jí věrný. „S  kolegou, 
technickým náměstkem, profesí chemi­
kem se zkušenostmi z oboru, jemuž navíc 
nechyběla odvaha riskovat, ale i  cit pro 
míru rizika, jsme nakoupili a  zrepaso­
vali starší stroje a  začali vyrábět kabely. 
Živili jsme se, jak se dalo. Nějaký čas jsme 
pracovali pro firmu českého emigranta 
v Německu a bývalého pracovníka Kabla 
Hostivař ze sedmdesátých let, který do­
dával kabely svým německým zákazní­
kům. Protože měl kontakty v Číně, opra­
vovali jsme pro něj stroje a zařízení, které 
se tam dodávaly pod hlavičkou české 
firmy v  jeho majetku. Ale protože opa­
kovaně nedodržel slovo, po nějaké době 
jsme se odhodlali jít vlastní cestou a  za­
ložili inženýrskou společnost DIXI s.r.o. 

se sídlem v  Praze,“ líčí cestu za  vlastním 
podnikáním ředitel.

Začátky? Na koleně 
a s „holým zadkem“
Během spolupráce s  kladenskou 
Kabelovnou získali zakázku asi na sedm 
strojů na výrobu kabelů pro Kabelovnu 
v  Děčíně. Spokojenost zákazníka se 
zúročila v  sympatiích děčínského ře­
ditele, jenž jim nabídl ke  koupi objekt 
Transportkabel a.s., který měl děčínské 
kabelovně dodávat kabelové bubny 
a  zajišťovat strojírenské zázemí pro re­
pasování strojů.

S příslibem úvěru od ČSOB a dohodou, 
že část dluhu umoří opravenými stroji, 
mladí inženýři na nápad kývli. Mezi lety 
1996, kdy firmu založili, a  rokem 1998 
se drželi nad vodou drobnými zakáz­
kami, prodejem kompresorů pro Atlas 
Copco a větším kontraktem na dodávku 

Luděk Bednář, zakladatel a spolumajitel 
společnosti Transportkabel DIXI

Profiliga
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převíjecích zařízení pro Český Telekom 
stylem: trochu peněz na kontě a splátka 
bance. Jenže jak technicky vybavit areál 
o  9000  metrech čtverečních a  spustit 
výrobu se čtyřmi pracovníky?

„Kolega Petr Novák měl zkušenost 
s  rozjezdem výroby kabelů v  Lubenci 
na  Karlovarsku, která se nyní hodila při 
zavádění výroby jednoduchých kabelů. 
Kolem roku 2000 se na trhu objevila no­
vinka, oheň nešířící a ohniodolné meta­
lické kabely, které v  plamenech a  pod 
proudem po  určitou dobu neuvolňují 
toxické látky. Pocházely z dovozu a byly 
poměrně drahé,“ vzpomíná Luděk 
Bednář. Transportkabel DIXI se chopil 
příležitosti a začal je vyrábět v požado­
vané kvalitě, ale za  nižší ceny. „V  roce 
2002, kdy došlo k  vytopení metra, jela 
naše výroba naplno. Nejčastější věta, 
kterou jsme slýchali, zněla: ,Dodávejte, 
co nejvíc můžete, a hlavně rychle,‘“ oži­
vuje si v paměti povodně před patnácti 
lety. Tehdy firma vyexpedovala pro­
dukty asi za sedmnáct milionů korun.

Ověřit kvalitu kabelu 
není žádná hračka
S  metalickými kabely však šly ruku 
v  ruce i  přísnější normy. „Testy kvality 
přijdou na  statisíce a  provádíme si je 
sami. Kabel sám o  sobě sice není příliš 

sofistikovaný produkt, ověřit jeho kva­
litu však není triviální. Konstrukci, vý­
robě kabelů a  zkoušce jejich kvality tu­
díž rozumí ve  firmě jen pár lidí. Máme 
tři až pět odborníků, kteří v sobě spojují 
multioborovou dovednost, zkušenosti 
a  rozumí problematice komplexně,“ vy­
světluje ředitel a  dodává, že za  minu­
lého režimu se tento obor studoval do­
konce na vysoké škole v Bratislavě.

U  metalických kabelů s  měděným já­
drem představují významnou část 
ceny výrobku světové ceny mědi, kte­
rou podobně jako ostatní producenti 
nakupuje firma na  londýnské burze. 
Protože se cena mědi průběžně mění, 
většina kabeloven prodává své vý­
robky s  tzv. dopočtem. Na  svých in­
ternetových stránkách uvádí svou ná­
kupní cenu mědi, kterou pak vynásobí 
cenou kabelu v  okamžiku prodeje. 
Transportkabel DIXI se vydal jinou ces­
tou: prodává kabely s  pevnou cenou 
odrážející cenu tohoto kovu, který má 
na skladě nebo v některé části dodava­
telského řetězce.

Súdánské 
dobrodružství
Kolem roku 2000 se objevil na  ob­
zoru lákavý, byť riskantní kontrakt 
na  výstavbu kabelovny zhruba za  sto 

milionů korun v Súdánu, když se vedení 
Transportkabelu DIXI setkalo na  půdě 
Hospodářské komory se zástupcem sú­
dánských podnikatelských kruhů, který 
měl již zkušenost se spoluprací s  čes­
kými firmami.

„Se zákazníkem jsme se dohodli přímo, 
ale vážnou překážkou byly finance. 
V  té době jsme totiž ještě spláceli 
úvěr u  ČSOB na  náš výrobní objekt 
a  banka dala od  našeho záměru ruce 
pryč. Nakonec nám vytrhla trn z  paty 
Komerční banka a poradila, jak bychom 
mohli kontrakt pokrýt akreditivem. 
Podle smlouvy posílali Súdánci zálohu 
a my na oplátku část zařízení. Abychom 
se na  žádost zákazníka vyvarovali vy­
sokých nákladů, tvořily dodávky jak 
nové stroje, tak ,second hand‘. Tvrdším 
oříškem byla práce instalačního týmu 
na  místě. Na  písku v  poušti, tři sta me­
trů od  plechové haly stály nerozbalené 
bedny se stroji a  zařízením, nefunkční 
jeřáb ležel na  zemi, okolo se válely ko­
lejnice a  žádný spěch,“ popisuje Luděk 
Bednář neoplocenou průmyslovou 
zónu s provozy na zpracování kovů ně­
kolik desítek kilometrů za Chartúmem.

Pro patnáct Čechů z  Transportkabelu 
DIXI to nejspíš bylo jedno z  největ­
ších dobrodružství v  životě, na  míle 
vzdálené u  nás běžným normám }}

Transportkabel DIXI
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bezpečnosti práce. Bez dolarů v  kapse 
se tam nehnete kupředu, radili jim zku­
šenější kolegové z  jiných českých firem 
a  měli pravdu. „Kromě těchto místních 
specifik nás však trochu zaskočilo i  ta­
mější klima. Od  pobytu v  Súdánu vím, 
že v hale vydržíme pracovat maximálně 
do  36 stupňů Celsia a  v  pravidelných 
intervalech si musíme jít aspoň na pat­
náct minut odpočinout a  napít se. 
Venku nevydržíte, protože písek má 
teplotu 70 °C. Když tam nemáte k dispo­
zici třeba jen pouhou hodinu balenou 
vodu a  nevíte, kdy se k  ní dostanete, 
dokáže vás to doslova psychicky roz­
ložit,“ svěřuje se ještě po  letech s  afric­
kými zážitky muž, na  němž je od  prv­
ního pohledu patrné, že není zhýčkaný 
evropskou civilizací. Zpestřením na  zá­
věr projektu byly i problémy s plněním 
finančních závazků z  africké strany. 
O  šťastném konci anabáze však vy­
povídá úspěšný rozvoj firmy v  dalších 
letech.

Důvěra a osobní chemie
Komerční banka, která společnosti po­
mohla v  době, kdy se pouštěla do  po­
měrně velmi riskantního projektu 
v  Súdánu, se záhy stala jejím hlavním 
finančním partnerem. „Služeb Komerční 
banky využíváme zhruba dvacet let, 
z  toho posledních deset o  nás pečuje 
bankovní poradce Radek Weber. Jeho 
nadstandardní servis, vysoká profesio­
nalita a  solidnost mě nejednou pře­
svědčily, že úvěr nemusí být jen rizi­
kem a  noční můrou podnikatele, ale 

sofistikovaným a  prospěšným nástro­
jem k  rozvoji firmy,“ hodnotí vztahy 
s Komerční bankou Luděk Bednář.

Dnešek ve znamení 
high-tech
K největším a z hlediska nároků na kva­
litu nejnáročnějším zakázkám patřil 
kontrakt na  vybavení pro firmu Draka 
Kabely Velké Meziříčí a  následná dlou­
hodobá kooperace v  oblasti autoka­
belů. Další zlomový moment přišel 
v  roce 2013, kdy Luděk Bednář dostal 
nabídku, aby společnost rozšířila své 
výrobní portfolio o optické kabely.

„Optické kabely jsou kabely jen podle 
názvu. O  vláknech jsem toho tehdy 
moc nevěděl a  spoléhal jsem se na  slí­
benou pomoc. Jenomže stroje na  op­
tické kabely evropské provenience byly 
příliš drahé, a  tak jsme se, vybaveni 
dotacemi a  úvěry od  Komerční banky, 
osobně poohlédli po  strojním vyba­
vení v  Číně a  neprohloupili jsme. S  vy­
užitím dotací jsme zakoupili dva stroje 
a  od  roku 2014 patří Transportkabel 
DIXI mezi tuzemské dodavatele op­
tických kabelů. Vrásky na  čele nám 
v  současnosti, a  věřím, že jen dočasně, 
působí nedostatek single-módových 
vláken na  světových trzích. Naše vý­
robní kapacity jsou totiž čtyřikrát větší,“ 
představuje high-tech projekt společ­
nosti její ředitel.  

Text: Věra Vortelová

Foto: archiv Transportkabel DIXI a Shutterstock

Ing. Radek Weber,

manažer pro korporátní 

klientelu KB

„S  akciovou společností Transportkabel 

DIXI spolupracujeme dvacet let, z  toho 

deset velmi intenzivně. V  současné době 

poskytuje naše banka firmě provozní i  in­

vestiční úvěry. Na  majiteli společnosti 

oceňuji uvážlivý přístup k  problematice 

čerpání úvěrů, spolehlivost a  strategický 

podnikatelský nadhled. Společnost patří 

mezi příkladné klienty naší instituce a těší 

nás, že ji můžeme dlouhodobě podporo­

vat v jejím rozvoji.“

Transportkabel  
DIXI a.s.
Děčínskou akciovou společnost založili 

v  roce 1996 Luděk Bednář a  Petr Novák 

jako dodavatele technologií, zařízení 

a  strojů na  výrobu a  manipulaci s  kabely. 

Od  roku 1998 vyvíjí a  vyrábí na  zákaznic­

kou objednávku také speciální metalické, 

oheň nešířící a  ohniodolné kabely. V  roce 

2014 rozšířili svůj výrobní program o  pro­

dukci kabelů s optickými vlákny. Jejich zá­

kazníky najdeme nejen v ČR, ale i v dalších 

zemích EU, Rusku, na Ukrajině a v zámoří.

}}

Profiliga
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Jsme CzechInvest.
Váš silný partner ve světě investic a podnikání již 25 let. 

Jsme Agentura pro podporu podnikání a investic CzechInvest.
Podporujeme zahraniční investice v České republice 
a pomáháme zvyšovat konkurenceschopnost tuzemských společností.
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Tomáš Doležal:

Hacking je dnes byznys jako každý jiný

Naučme se bránit
Podle letošního průzkumu provedeného mezi evropskými manažery rizik jsou jasně 
největším nebezpečím kybernetická rizika a zajištění bezpečnosti dat, následované 
regulacemi a outsourcingem. Více než třetina kybernetických útoků se odehrává 
na sociálních sítích. „Jsme svědky celkového postupného přesunu kriminality z fyzického 
do virtuálního světa. Uvědomme si, že z hackingu je dnes byznys a malware lze nakupovat 
na dark webu, kde je možné koupit i přístupová jména a hesla, čísla karet, přístupové 
údaje do internetového bankovnictví či najmout si služby hackera,“ upozorňuje Tomáš 
Doležal, manažer operačních rizik Komerční banky v rozhovoru pro TRADE NEWS.

Prevence a vzdělávání 
jako zbraň
Když mluvíme o  rizicích, kde je nej­
slabší článek?
Dnes se více než 95 % veškerého pla­
tebního styku odehrává elektronicky. 
Organizace jsou často proti útokům 
vcelku dobře zabezpečeny, a  tak třeba 
v  bankovnictví útočí kybernetičtí zlo­
činci přímo na klienta jako na nejslabší 
místo, jelikož dostat se k  účtům zákaz­
níků přes několik vrstev zabezpečení 
jako firewall, antivirus či šifrování dat 
je pro ně zbytečně složité. Daleko jed­
nodušší je „zavirovat“ klientův počítač 
a  získat jeho přihlašovací údaje anebo 
vzdáleně vstoupit do  jeho počítače 
a přes něj se dostat do banky v uvozov­
kách oficiální cestou, která se tváří jako 
standardní provoz. To je v dnešní době 
jednoznačný trend, a proto je nesmírně 
důležitá prevence mezi klienty a  jejich 
vzdělávání v tomto směru.

A  kde tedy číhají nebezpečí přímo 
na banku?
Když dáme stranou takzvané DDoS 
útoky, tedy útoky brutální silou, kdy 
masivním počtem požadavků vyřa­
díte určitou webovou stránku z  pro­
vozu, standardně jde v  první řadě 
o  karetní podvody a  útoky na  interne­
tové bankovnictví – ty jsou pro banky 

Tomáš Doležal vystudoval 
Ekonomickou fakultu VŠB-TU 
v Ostravě, obor finance 
a bankovnictví. V Komerční bance 
působí od roku 2002 na různých 
pozicích ve financích a řízení rizik. 
V rámci skupiny působil rok v Rusku, 
kde napomáhal integraci Rosbank 
do finanční skupiny Société Générale

Rozhovor
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nejnebezpečnější z  pohledu finanční 
hrozby. Nejfrekventovanějším útokem 
v  kyberprostoru, a  to obecně, jsou ka­
retní podvody. Valná většina je reali­
zovaná formou „card not present“, tj. 
zneužitím karet na  internetu. Například 
se vyskytly případy, kdy klientům naku­
pujícím na méně věrohodných čínských 
e-shopech byly jejich karty zneužity.

Jak se lze proti tomu bránit?
Existuje ochrana v  podobě 3D Secure 
řešení, která vyžadují dodatečnou au­
torizaci při on-line karetních transak­
cích, například formou potvrzovací 
SMS. Jejich velkou výhodou je to, že 
příslušný e-shop nebo jiná třetí strana 
nemá k  dispozici vaše karetní data. 
Jestliže daný e-shop není 3D Secure 
a  dojde ke  zcizení karetních údajů, je 
automaticky vinen právě on.

Pokud jde o  útoky na  internetové 
bankovnictví, rozlišujeme útoky za­
měřené na  korporátní klienty a  útoky 
cílené na  retailové klienty. Korporátní 
klienti používají čipovou autorizaci, 
která je sama o  sobě téměř neprů­
střelná. Ale pokud útočník převezme 
vzdálenou kontrolu nad napadeným 
PC a  zadá podvodné transakce bez vě­
domí klienta, představuje to obrovské 
riziko, jako například u  viru Hesperbot. 
Ochrana pak spočívá v  řešení, kdy se 
karta vkládá do externí čtečky opatřené 
klávesnicí, kam zadáváte i  PIN, a  pak je 
komunikace mezi touto čtečkou a počí­
tačem šifrovaná, takže ten, kdo se k po­
čítači vzdáleně připojí, nemá možnost 
tyto údaje přečíst.

Velké obavy panují také z  takzvaných 
APT útoků (z  angl. advanced persistent 
threat, tedy pokročilá hrozba). To jsou 
útoky, za nimiž stojí dobře organizované 
skupiny lidí, pravděpodobně financo­
vané státy, které investují značné množ­
ství peněz a  času do  toho, aby infiltro­
valy určitou organizaci, fungovaly tam 
nepozorovaně třeba rok a  vytipovaly 
osoby, jež v ní mají potřebná přístupová 
oprávnění, a  přes ně pak realizovaly 
útok. V  roce 2016 byla takto napadena 
bangladéšská centrální banka, které byla 
málem zcizena skoro miliarda dolarů.

A jak to chodí v případě útoků na re­
tailové klienty?
Ti používají souborový certifikát s  ná­
slednou SMS verifikací, proto musí 

útočník infikovat jak PC klienta, tak 
i  jeho telefon, a  proto je důležité, aby 
klienti neinstalovali na  své mobilní te­
lefony žádné aplikace mimo „oficiální“ 
obchody, jako jsou App Store či Google 
Play.

Česko jako testovací 
země pro hacking
Dá se o některých zemích říct, že jsou 
největším líhništěm hackerů? A proč?
Aniž bych chtěl na některé země ukazo­
vat prstem, tak takoví největší guruové 
v  oblasti hackingu pocházejí ze zemí 
bývalého SSSR nebo z Číny, to je celkem 
neoddiskutovatelné.

Česko bývá z mnoha hledisek řazeno 
mezi východní nebo stále se rozvíje­
jící trhy. Platí to i v případě kyberne­
tické bezpečnosti? Je u  nás více ha­
ckerských útoků než jinde v Evropě?
Z  makroekonomických dat nelze říct, 
že by hackeři více útočili na organizace 
v  Česku než třeba v  Polsku, ale napří­
klad v  roce 2013 byl spuštěn zmíněný 
virus Hesperbot, který se zaměřil na  in­
ternetové bankovnictví. Česko bylo ha­
ckery vytipováno jako pilotní testovací 
země vzhledem ke  kvalitě bankovního 
zabezpečení, vysoké míře používání 
internetového bankovnictví, vybavení 
(například korporátní čipové karty jsou 
standardem) a  rychlosti platebního 
styku, která je jednou z  nejvyšších 
v  Evropě. Pro útočníky to byl zkrátka 
ideální trh k  vyzkoušení, jak to pak 
bude fungovat – přičemž mezi hlavní 
cílové trhy patřilo třeba Turecko.

Vzhledem k  novým trendům v  prů­
myslové automatizaci, robotizaci 
a  digitalizaci je téma kybernetické 
bezpečnosti velmi aktuální i pro stro­
jírenský a výrobní sektor. Očekáváte, 

že se jich tato témata budou v příštích 
letech týkat daleko víc než třeba sek­
toru služeb nebo konkrétně finanč­
nictví či IT?
Strojírenské a  výrobní firmy by měly, 
možná ještě spíše než firmy z  jiných 
sektorů, zavádět přísnější bezpečnostní 
opatření proti úniku dat a  informací. 
Vedle obecného rizika krádeže nebo 
ztráty know-how si vezměte třeba CNC 
stroje: obrábění je primárně dané para­
metrem programu, který na  daný stroj 
nastavíte. Pak stačí, když někdo jen ne­
patrně tento parametr změní – a  je to 
třeba tak nepoznatelná změna, že se 
při kontrole ani nezjistí – a  po  měsíční 
produkci vám výrobek začnou klienti 
hromadně vracet. Tyto hrozby jsou o to 
horší, že závislost výrobních nebo stro­
jírenských firem třeba v případě uvede­
ných CNC strojů na  digitalizaci je dnes 
stoprocentní. V  okamžiku, kdy dojde 
v  CNC programu k  nějaké modifikaci, 
může to tedy takovou firmu v  extrém­
ním případě i zlikvidovat.

Abychom neplatili 
výpalné
To zní děsivě. A jaké jsou další nejno­
vější trendy mezi hackery?
Takovým hitem letošního roku je ran­
somware, který spočívá v  tom, že vám 
zašifruje veškeré informace, které v  po­
čítači máte, a  chce po  vás výpalné. 
Žádná data nikam neodcházejí, takže 
o nic nepřicházíte – jen musíte poměrně 
dost zaplatit za  to, abyste k  nim měli 
opět přístup, a  to se týká i  dat na  sí­
ťových discích a  na  cloudech. Účinná 
obrana pro firmy spočívá v  tom, mít 
servery a routery v dobrém stavu a pra­
videlně „patchované“, tj. aktualizované, 
mít všechny přístupy ošetřené hesly, 
nastavené firewally atd. Vedle toho 
určitě pomůže, když je například za­
kázáno vkládat do  firemních počítačů 
neautorizované USB disky. Pokud mají 
podniky toto vše standardně nastavené, 
nejnebezpečnější cestou je e-mail, jímž 
se může do  organizace malware pořád 
poměrně snadno dostat, zejména když 
obsahuje odkaz, na  který zaměstnanci 
kliknou. Existují řešení, která „otestují“ 
odkaz v příchozím e-mailu, a kdykoli na­
leznou nějakou formu malwaru, takový 
e-mail ihned vyhodí.

A  co takový fenomén dneška, jako 
jsou takzvané odklony plateb, kdy }}

Napadení CNC 
programu hackery 

může firmu 
v extrémním případě 

i zlikvidovat.

Kybernetická bezpečnost
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podvodníci pošlou e-mail, v  němž 
informují o  změně platebních údajů, 
a  při stresu či nepozornosti se tak 
velmi snadno stane, že místo svému 
dodavateli firma bude zasílat velké 
částky peněz na  podvodný účet. Jak 
se bránit proti tomu?
Vcelku jednoduše: například mít 
ve  smlouvách zakotveno, že platební 
údaje se mohou měnit jen na  základě 
dodatku podepsaného oběma stra­
nami. Nebo mít nastavený proces, 
kdy dodavatele do  účetního systému 
registruje jiný tým lidí než ten, který 
vyřizuje platby, čímž se eliminuje ri­
ziko chyby lidského faktoru. Existují 
však ještě méně sofistikované útoky: 
útočníci zjistí, kdo je v  dané firmě ge­
nerálním ředitelem, finančním ředite­
lem, obchodním ředitelem a  podobně, 
a  v  období, kdy jsou mimo kancelář, 
napíšou do firmy e-mail jakoby jménem 
jednoho z  nich a  přimějí účetní, aby 
realizovala platbu na  určitý účet. Je to 

vcelku prosté – když účetní dostane e­
-mail od  generálního ředitele s  žádostí 
o  okamžité zaslání platby, většinou to 
bez dotazů udělá.

Jak vnímáte nastupující trend mo­
bilního bankovnictví? Je opravdu 
dobře, abychom ve svém mobilu měli 
vedle telefonu, fotoaparátu, pláno­
vače a  minilaptopu i  banku? Jakým 
způsobem je to zabezpečené?
Z  hlediska uživatelského komfortu ne­
mají chytré telefony v  dnešní podobě 
konkurenci a nevidím důvod, proč by se 
to mělo měnit. Mobilní bankovnictví je 
už dneska vlastně taková malá pobočka 
– už to není jen o  platebním styku, ale 
klienti si můžou v mobilu žádat o nové 
bankovní produkty, například požádat 
o  úvěr a  stvrdit to elektronickým pod­
pisem. Do  mobilní banky se lidé logují 
cca desetkrát častěji než do  interne­
tového bankovnictví. Platby jsou pro 

klienty mnohem jednodušší, například 
mohou naskenovat QR kód na složence 
a rovnou zaplatit.

Z  pohledu bezpečnosti tu až takový 
problém nevidím. Autorizace je dvou­
faktorová – prvním krokem je to, že si 
spárujete zařízení se svou bankou, takže 
když vám mobil někdo ukradne i s přihla­
šovacími údaji, nebude moci realizovat 
žádnou transakci. To by se musel přihlásit 
do  klasického bankovnictví, kde to jako 
druhý krok autorizuje a podepíše heslem. 
No a  u  stále častějšího typu autorizace 
otiskem prstu je bezpečnost už opravdu 
na  vysoké úrovni. Jsem přesvědčen 
o  tom, že mobilní telefony budou hrát 
stále významnější roli v  našich životech 
a s dalším vývojem aplikací a jejich zlep­
šující se funkcionalitou se bude nadále 
rozšiřovat také využití mobilního bankov­
nictví, takže mobilní banka bude během 
tří čtyř let hrát stejnou roli jako dnes in­
ternetové bankovnictví.

}}

35 % kybernetických útoků se odehrává 
na sociálních sítích.

31,5 % jsou útoky na on-line 
platební styk.

1,2 mld. korun je výše škod způsobených 
on-line podvody v Česku.

Rozhovor 
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Menší firmy jsou hodně 
zranitelné

Podle posledního průzkumu AMSP 
ČR byly čtyři z deseti podniků vysta­
veny kybernetickému útoku, přičemž 
téměř každý třetí z těchto podniků se 
stal obětí napadení e-mailového účtu 
hackery. To jsou poměrně vysoká 
čísla. Čím to podle vás je? A jak tomu 
mohou samy firmy čelit?
Obecně by firmy měly minimalizovat 
možné cesty, jimiž se mohou útočníci 
do jejich infrastruktury dostat a kterými 
mohou unikat data. Po vzoru bank, kde 
jsou samozřejmě zavedena nejvyšší 
bezpečnostní opatření, by tak měly za­
mezit připojení neautorizovaných zaří­
zení do  firemních sítí, nepovolovat při­
pojení externích zařízení do  firemních 
počítačů, instalovat na  firemní počítače 
šifrování disků – takže když se počí­
tač ztratí, žádné informace neuniknou 
ven. Dále je lepší blokovat internetové 
stránky, u kterých je riziko výskytu mal­
waru, nebo nefiremní e-mailové služby 
– např. Gmail, Hotmail, Seznam a  po­
dobně. Tím se eliminuje ten nejsnazší 
zdroj infekce, ale také únik dat nebo 
i  know-how e-mailovou cestou. Další 
věc je, že by zaměstnanci neměli mít 
administrátorská práva na firemních po­
čítačích, aby tam nemohli libovolně in­
stalovat programy či aplikace. Je to pro 

ně samozřejmě nepříjemné a  považují 
za  zbytečnou opatrnost, když si nemů­
žou nainstalovat Skype, otevřít si Gmail 
nebo Facebook, ale zkušenosti a trendy 
z  posledních let ukazují, že restrikce, 
které se budou ve  firmách zavádět, bu­
dou čím dál přísnější. Pokud firmy ne­
budou chtít být stále častěji předmětem 
útoků, budou muset následovat pří­
kladu bank.

Víc než polovina firem s miliardovým 
a větším obratem v průzkumu uvedla, 
že byla cílem napadení. U  menších 
firem byla tato čísla výrazně nižší. 
Menší firmy se tedy mohou cítit méně 
ohroženy a mohou ochranu podcenit. 
Jaká specifická rizika existují právě 
pro ně?
Nechci říct, že zrovna malé a  střední 
firmy můžou být tou nejohroženější 
skupinou, ale je potřeba zopakovat, že 
kybernetičtí útočníci často jdou tou nej­
jednodušší cestou, tedy tou nejméně 
zabezpečenou. A ta vede mnohdy právě 
do malých a středních podniků, třeba už 
kvůli tomu, že zpravidla nemají IT oddě­
lení, nevěnují zabezpečení dostatečnou 
péči, náklady atd. Malé firmy mají navíc 
častokrát dost starostí s  tím, aby udr­
žely v  chodu svůj byznys, a  nemohou 
tedy po  večerech kontrolovat servery 
a  routery. Logicky po  čase bude jejich 
bezpečnostní infrastruktura děravá jako 

cedník, a stane se tak pro útočníka snad­
ným cílem.

KB je podle tohoto průzkumu hod­
nocena pětinou podnikatelů jako 
nejbezpečnější v  souvislosti s  kyber­
netickou bezpečností. Jaká řešení či 
nástroje jim nabízíte?
Pro KB je bezpečnost informací a  trans­
akcí našich klientů klíčovou prioritou. 
Máme velmi pokročilé prevenční sys­
témy Trusteer Rapport, což je něco jako 
antivirus, jen se specializuje na  ban­
kovní malware. Samozřejmě vyžaduje 
aktivitu klienta, který sám musí tento 
systém nainstalovat na  svůj počítač. 
Vedle toho klademe velký důraz na  de­
tekce možných podvodů založených 
na behaviorálních charakteristikách, kdy 
z historického chování klienta podle pla­
teb včas detekujeme podezřelou platbu 
a  klienta kontaktujeme, abychom ově­
řili, že tuto platbu skutečně provedl. 
A  v  neposlední řadě je tu už zmíněné 
vzdělávání našich klientů v  oblasti ky­
bernetických rizik, aby je hned tak něco 
nezaskočilo.  

S Tomášem Doležalem hovořil Daniel Libertin

Foto: archiv KB a Shutterstock

inzerce

Kybernetická bezpečnost
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Odpovídá Tomáš Doležal, manažer operačních 
rizik Komerční banky

Ve vašem případě se jedná o jeden z nej­
běžnějších a  také nejméně sofistikova­
ných pokusů o  podvodné získání peněz 
na  internetu. Celé kouzlo je postaveno 
na  důvěřivosti a  schopnosti útočníka 
ověřit si situaci ve firmě a být dostatečně 
přesvědčivý.

Jak takovýmto situacím předcházet, 
radíme v  následujícím desateru, které 
doporučujeme dodržovat firemním kli­
entům při ochraně jejich majetku. A  tím 
nemusí být pouze peníze jako takové, 
ale i  další atraktivní aktiva, jako jsou in­
formace. Řadu z těchto rad lze vztáhnout 
i na vlastní bezpečnost, protože mezi fi­
remními penězi a  vašimi osobními není 
pro útočníka žádný rozdíl.

„Obdržela jsem e-mail od  generálního ředitele s  instrukcí k  provedení platby. 
Vzhledem k  tomu, že generální ředitel byl na  služební cestě mimo Evropu a  nebylo 
možné se s ním v rámci časového posunu spojit, tak jsem ve vazbě na urgenci platby 
rozhodla příkaz poslat. Následně mi volali z  Kontaktního centra Komerční banky, že 
zadaná platba byla vyhodnocena jako podezřelá a  požádali mě o  prověření detailů. 
V  nejbližším možném termínu jsem kontaktovala našeho generálního ředitele, který 
mi potvrdil, že žádný požadavek na urgentní platbu neposílal. Útočník si zřejmě před 
odesláním e-mailu, který byl zpracován velice věrohodně, zjistil, kdy není vedení firmy 
přítomno a není možné jednoduše ověřit platnost pokynu. Podle čeho máme rozeznat 
tyto útoky či podvodné aktivity a na co konkrétně si nyní dávat pozor?“

Hlavní účetní společnosti, která se stala obětí útoku. Vzhledem k požadavku zůstat 
v anonymitě nejsou firma ani zaměstnanec uvedeni

Desatero bezpečnosti
Jak snížit riziko kybernetických útoků na firemní peníze?
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Rada první
Neotvírejte e-maily od neznámých 
adresátů nebo zprávy s podezřelým 
názvem. Přemýšlejte vždy nad 
obsahem a důvěryhodností sdělení. 
Pokud si nejste jisti autenticitou 
odesílatele, kontaktujte jej jiným 
způsobem než odpovědí na e-mail, 
například odesílateli zavolejte.

Rada druhá
Navštěvujte pouze známé stránky 
a stahujte jen to, co znáte. Vždy, když 
se dostanete na nějakou stránku, 
ověřte si, že její doména odpovídá 
obsahu. Nestahujte a nespouštějte 
soubory s neznámým obsahem. 
Do chytrého telefonu stahujte pouze 
aplikace z oficiálních zdrojů (Google 
Play, Apple Store, Windows Phone 
Store).

Rada třetí
Používejte bezpečná hesla 
a důsledně chraňte svůj PIN. Zvolte 
si kombinaci velkých a malých 
písmen, číslic a speciálních 
znaků (tečka, vykřičník, otazník). 
Bezpečné heslo má mít nejméně 8 
znaků. PIN si nepište na papírky ani 
do mobilu. Vyvarujte se i běžných 
kombinací jako 0000, 1234 či dat 
narození.

Finanční rádce
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Vím, že těchto rad může být i víc, ale toto 
je základní desatero doporučení, jak se 
chovat, aby rizika spojená s útokem bylo 
možné minimalizovat. A nezáleží na tom, 
zda se tak děje ve vaší kanceláři, u domá­
cího počítače či při využívání mobilního 
bankovnictví třeba na dovolené. Útočníci 
totiž na dovolené nikdy nejsou.  

Text: Tomáš Doležal

Foto: Shutterstock
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Rada čtvrtá
Nezadávejte citlivé údaje jen 
proto, že vám někdo napsal e-mail. 
Neklikejte na odkazy v podezřelých 
nevyžádaných e-mailech a snažte 
se nepodlehnout žádným 
argumentům. Vězte, že banka, 
policie ani nejbližší rodinní 
příslušníci nemají právo tyto údaje 
znát.

Rada sedmá
K internetovému či mobilnímu 
bankovnictví využívejte pouze svůj 
počítač či mobil. U mobilů to platí 
dvojnásob při využívání čtečky otisku 
prstů.

Rada šestá
Pokud je vaše internetové 
bankovnictví navíc zabezpečeno 
certifikátem, tak jak je tomu 
v případě přímého bankovnictví 
u Komerční banky, chraňte svůj 
certifikát. Nenechávejte USB disk 
s certifikátem bez dozoru, nikdy jej 
nikomu nedávejte ani neposílejte.

Rada pátá
Používejte antivirové programy, které 
ochrání váš počítač. Klienti Komerční 
banky mají možnost bezplatné 
instalace doplňku internetového 
prohlížeče Trusteer Rapport od IBM, 
který je speciálně určený na ochranu 
finančních institucí. Včas vás 
upozorní na podvržené stránky 
(phishing) a ochrání vaše hesla před 
zneužitím.

Rada osmá
Sledujte poctivě historii svého 
přihlašování do internetového 
bankovnictví a nechte si zasílat 
zprávy, které vás budou informovat 
o veškerých platbách provedených 
z vašeho účtu nebo platební karty.

Rada devátá
Pravidelně aktualizujte operační 
systém, prohlížeč a veškeré programy. 
Využívejte pouze legálně pořízené 
programy a systémy.

Rada desátá
Pokud se dostanete do potíží, 
zavolejte ihned na klientskou linku 
své banky. Klientům Komerční 
banky je pomoc k dispozici na čísle 
+420 955 551 552. Sledujte také 
internetové stránky KB Společně 
bezpečně, na kterých se dozvíte 
více o bezpečnosti i aktuálních 
hrozbách. Kontaktování své banky 
neodkládejte, škody pak mohou být 
větší.

Kybernetická bezpečnost
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Jan Čuřík:

V Íránu vládne opatrný 
optimismus
Írán je poslední velká šance Západu na Blízkém východě. Tímto titulkem jsme před více než 
třemi lety v TRADE NEWS lákali ústy arabisty Jana Čuříka české firmy na slibný íránský trh 
po uvolnění mezinárodních ekonomických sankcí. Nastal čas se k tématu vrátit. O postupné 
transformaci íránské ekonomiky, netrpělivosti některých českých podnikatelů a dobrých 
důvodech, proč se vyplatí nevzdávat se předem, jsme si s ním povídali těsně před jeho další 
cestou do zemí Zálivu.

Jaké panují v  íránské podnikatelské 
komunitě dojmy z  postsankčního 
období?
Asi před měsícem publikoval na  toto 
téma výsledky ankety jeden z  respek­
tovaných íránských webzinů Burza 
a  bazar, věnující se ekonomickým té­
matům. Respondenti vyjádřili na  jedné 
straně skepsi nad přístupem současné 
americké administrativy k  naplňování 
smlouvy o  zrušení sankcí, na  straně 
druhé zájem co nejvíce spolupraco­
vat s  evropskými a  japonskými part­
nery. Sympatie projevili zejména vůči 
Německu, které za  uplynulý rok a  půl 
dostálo svým slibům a  na  vzájemných 
projektech odvedlo mnoho práce. 
Německo tak z  této ankety vychází 
společně s  Japonskem jako obchodní 
a  investiční partner, který se mezi Íránci 
těší zdaleka největší náklonnosti (89 % 
respondentů vyjádřilo přesvědčení, že 
je zcela anebo částečně v  zájmu Íránu 
stát se destinací pro německé výrobky 
a  investice). Tento postoj kontrastuje 
s  negativním postojem vyjadřovaným 
k Číně a Spojeným státům americkým.

A  jak hodnotí postsankční období 
obyčejní Íránci?
Vyjdu-li z  tohoto a  některých dalších 
průzkumů veřejného mínění a  také 
svých vlastních rozhovorů, očekávali 
v  průběhu let 2015 a  2016 rychlejší 
příchod nadnárodních řetězců a  větší 

množství pracovních příležitostí přímo 
generovaných zahraničními investory. 
Ale na  druhou stranu se dá předpo­
kládat, že v  Íránu roku 2017 nebude 
realita odpovídat očekáváním. Citoval 
bych na  tomto místě ještě jednou výše 
uvedenou sondu, z  jejíchž výsledků 

mimo jiné vyplývá, že Íránci v  zahra­
ničním kapitálu nevidí nic samospasi­
telného. Na  otázku, jaké společnosti se 
mohou nejlépe zasadit o  zlepšení eko­
nomických podmínek v  Íránu, zhruba 
třetina respondentů odpověděla, že 
to jsou íránské veřejné společnosti, 

Jan Čuřík
Vystudoval arabistiku 
na Filozofické fakultě UK 
v Praze a blízkovýchodní 
studia na Pařížském 
institutu politických věd. 
V letech 2007 až 2014 
pracoval ve společnosti J&T 
Banka. V letech 2014 až 
2016 působil jako vedoucí 
dubajského zastoupení 
finanční společnosti Swiss 
Forfait. Nyní pracuje 
jako obchodní ředitel 
společnosti Hast Retail, 
zabývající se designem, 
výrobou a instalací 
komerčních interiérů. 
Externě spolupracuje 
s Orientálním ústavem 
AV ČR

Rozhovor 
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a  41  procent tuto roli očekává od  sou­
kromého íránského kapitálu. Oproti 
tomu jen 21 procent si myslí, že toto 
zlepšení může přijít ze strany nadnárod­
ních společností. Interpretaci tohoto vý­
sledku ponechávám zcela otevřenou.

Nahlédnutí pod povrch

Do  Íránu a  dalších blízkovýchodních 
zemí jezdíte po  dobu dvaceti let. Co 
považujete za  největší změnu v  ži­
votě tamní společnosti v  poslední 
době?
Domnívám se, že ty největší a skutečně 
strukturální změny se dějí zcela mimo 
zájem novinových titulků. V  konkrét­
ním íránském případě bych tuto změnu 
viděl v  úspěšném zavedení plošného 
systému zdravotního pojištění, což 
v  mnoha jiných blízkovýchodních ze­
mích dodnes není ani zdaleka běžnou 
záležitostí. Prezident Rúhání z  této 
politiky, pro níž se explicitně inspiro­
val programem Obamacare, udělal je­
den z  pilířů své vlády. Úspěch politiky 
„Rouhanicare“, jak bývá úsměvně na­
zývána, se tak ve  velké míře zasloužil 
o jeho znovuzvolení íránským preziden­
tem v  květnu tohoto roku. Íránský sys­
tém zdravotního a  sociálního pojištění 
je obecně velmi zajímavým terénem 
ukazujícím, jak silně se Írán z demogra­
fického pohledu podobá kontinentál­
ním evropským zemím, kde je penzijní 
systém financován na  průběžné bázi. 
Organizace pro sociální zabezpečení, jak 
je íránský penzijní fond nazýván, pak je 
současně největším domácím investo­
rem prostřednictvím Investiční společ­
nosti pro sociální zabezpečení, známé 
v perštině pod akronymem Šasta. Z ne­
nápadné a  omšelé budovy na  jednom 
z  teheránských bulvárů tak jsou spra­
vována aktiva v  aktuální výši kolem 
550 miliard korun.

Vidíte v  íránské ekonomice ně­
jaký sektor, který zatím českým fir­
mám, usilujícím tradičně především 
o  dodávky strojírenských výrobků 
a celků, uniká?
Nakupování přes internet, e-commerce 
a  obecně celý maloobchod. Od  írán­
ské islámské revoluce v  roce 1979 sice 
íránský stát nikterak nepodporuje kon­
zumní kulturu, ale to neznamená, že 
íránská města nedisponují hustými sí­
těmi obchodních ploch všeho druhu 
a  zaměření. Tradiční formy prodeje, 

ztělesněné drobnými prodejci a  do­
sud živou institucí bazaru, se však do­
stávají do  stále ostřejší konkurence 
se zahraničními obchodními řetězci, 
jejichž logistika proměňuje i  okolí 
íránských měst. Elektroniku a  luxusní 
zboží včetně aut si Íránci dosud sice 
často vozí ze zahraničí, ale v posledním 
desetiletí se v  zemi více než úspěšně 
etabloval internetový obchod, jímž se 
v  současné době zabývá asi 250 firem. 
Nahrává jim relativně hustá penetrace 

IT připojením i  celková změna v  kul­
tuře nakupování, ztělesněná ochotou 
nejen mladých lidí nakupovat přes in­
ternet. Pro provozovatele našich inter­
netových obchodů by to mohla být za­
jímavá inspirace k zahraniční expanzi.

Nezastupitelná role 
íránských bank
Vzájemný obchod mezi Íránem a Čes­
kem vzrostl za  loňský rok o  třetinu. 
Naše firmy, které již na íránském trhu 
operují, však varují zejména před 
uspěchaným výběrem partnerů a ne­
dostatečným ošetřením plateb. Jak 
vlastně funguje íránský bankovní 
systém?
Íránský bankovní systém se oproti mo­
delu, který známe ze států OECD, odli­
šuje především specifickou rolí Centrální 
banky Íránu. Ta totiž vedle tvorby stan­
dardní monetární politiky a  kultivace 
celého regulatorního prostředí je po­
dle své vlastní definice rolí odpovědná 
i  za „usnadňování obchodních operací“. 
Plní tedy sama o  sobě rovněž funkci 
komerční. Akreditivy vystavované jak 
státními, tak soukromými íránskými 
bankami například stále podléhají au­
torizaci CBI. Centrální banka v  rámci 
íránského bankovního systému alokuje 

– v  tamějším kontextu za  minimální 
marži – u  íránských komerčních bank 
depozita, která pocházejí z  prodeje 
ropy, jež je stále hlavním zdrojem příjmů 
do  státního rozpočtu. Komerční banky, 
ať státní nebo soukromé, je pak dále dis­
tribuují do ekonomiky.

Platby za ropu směřují přímo na účty 
Centrální banky Íránu?
Ano. Centrální banka Íránu disponuje 
po celém světě několika stovkami účtů, 
které v  součtu utvářejí fascinující síť, 
jejímž prostřednictvím je řízena likvi­
dita íránského státu alokovaná v  zahra­
ničních měnách. V  průběhu poslední 
vlny sankcí (2011–2014) bylo mnoho 
z  těchto účtů spravovaných CBI zablo­
kováno a  celý systém se podařilo opě­
tovně „zprovoznit“ až na  přelomu let 
2016 a  2017. Domnívám se, že teprve 
tento krok ve  výsledku znamenal defi­
nitivní konec období sankcí a  umožnil 
financovat větší a  investičně náročnější 
projekty na území Íránu.

Existuje ve  finančních vztazích 
íránských a  zahraničních podnika­
telských subjektů důležitý faktor, 
na který jinde naše firmy nenarazí?
Íránské bankovnictví je z  právního hle­
diska stále spravováno v  souladu s  mě­
novým a  bankovním zákonem, jenž 
byl formulován už v  roce 1972. Jedním 
z  doprovodných prvků tohoto archai­
smu je i  skutečnost, že podle platného 
zákona například nemohou zahraniční 
instituce přímo financovat firmu, práv­
nickou osobu působící na  území Íránu. 
Ne že by zájemců o  podobný typ úvě­
rování bylo mnoho. Velmi obtížné, ba 
až nemožné požadavky na  íránského 
partnera, sporné a  nejednotné účetní 
standardy a  mnoho dalších nástrah 
vedou k  tomu, že íránské banky jsou 
a  zřejmě ještě dlouho budou vedle 
neformálních transferů směnárnami 
monopolním kanálem na  zprostřed­
kování plateb do  a  z  Íránu. Je otázkou, 
zda přetrvávající archaismy nakonec 
nepovedou k  tomu, že se v  souvislosti 
s  digitalizací bankovních operací v  me­
zinárodním obchodě nakonec Írán pa­
radoxně stane jedním z nejzajímavějších 
trhů pro finanční technologie.

Jak si vysvětlujete, že se Íránci již 
bezmála půlstoletí drží legisla­
tivní normy z  dob císařství, která 

Írán je zajímavá 
inspirace k zahraniční 

expanzi pro 
provozovatele 

našich internetových 
obchodů.

}}

 Írán
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ve výsledku znesnadňuje obchod nej­
víc jim samotným?
Jedním z  faktorů bude nejspíš setrvač­
nost, která zároveň vychází z  politické 
linie současného vedení země, kladoucí 
důraz na  soběstačnost, ale i  snaha brá­
nit kapitálovým únikům do  zahraničí. 
Tento způsob řízení likvidity v  íránské 
ekonomice se ještě upevnil v  osmde­
sátých letech za  války s  Irákem a  pak 
během desetiletí následných sankcí. 
Do určité míry je tak možné na roli írán­
ských finančních institucí a  Centrální 
banky Íránu nahlížet optikou kontinuity 
„válečné ekonomiky“, pouze postupně 
praktikované „jinými prostředky“.

Cesta k mezinárodním 
standardům
Jaký je současný stav íránských bank?
Jako v mnoha jiných situacích nelze ani 
v  tomto případě generalizovat. Íránská 
centrální banka od  roku 2016 ukládá 
íránským bankám povinnost reporto­
vat výsledky v souladu s mezinárodními 
účetními standardy IFRS, ačkoliv celkové 
období vymezené pro implementaci 
IFRS bylo stanoveno na  pět let. Míra 
defaultních úvěrů tak je například stále 
předmětem četných debat, kdy i  v  roz­
hovorech s  íránskými bankéři získáte 
naprosto protichůdné názory na  jejich 

skutečnou výši. Některé problémové 
transakce, v nichž byly nesplácením po­
škozeny zahraniční protistrany, se v  ob­
dobí posledních pěti až šesti let para­
doxně týkaly těch íránských bank, které 
lze objektivně považovat za  nejdyna­
mičtější a finančně nejzdravější.

Které z  bank se primárně zaměřují 
na obchod?
Mezi ty, jež se významně orientují 
na  oblast trade finance, patří tradičně 
soukromá Saman Bank, Bank Pasargad 
a  státní Tejarat Bank a  až minulý rok 
sankcí zbavená Bank Saderat. Íránských 
bank, které však jsou schopny bez pro­
blémů dostát svým závazkům a  mají 
adekvátní schopnost garantovat mezi­
národní transakce, je zhruba patnáct. Je 
však třeba dodat, že pro potencionální 
evropské, a tedy i české exportéry hraje 
stěžejní roli hamburská Europäisch-
Iranische Handelsbank AG. Tato banka, 
jež je svým fungováním úzce spojena 
s  Centrální bankou Íránu, nese velký 
podíl na  tom, že se cena exportního fi­
nancování do  Íránu pro německé, ale 
potencionálně i  české exportéry v  prů­
běhu letošního roku snížila pod Íránci 
oblíbeným instrumentem akreditivu 
s  odloženou splatností až na  přijatelná 
4 až 4,5 procenta ročně a bude pravdě­
podobně dále klesat.

Jsou íránské podniky schopné zaručit 
svým zahraničním partnerům, že do­
stojí svým závazkům?
Zahraničním investorům neposkytuje 
garance jejich obchodní partner, ale 
vždy jeho íránská banka. Opět je třeba 
zdůraznit, že i  v  nelehkém období let 
2011 až 2015 se íránské banky pokou­
šely v  maximální míře dostát svým zá­
vazkům vůči zahraničním partnerům, 
ačkoliv zároveň čelily problematickému 
úvěrovému portfoliu vůči svým firem­
ním klientům íránským. Očekávám, že 
pokud prezident Trump nepřistoupí 
k  dramatickým akcím proti Íránu, bude 
tomu tak i v budoucnosti.

Jinak než prostřednictvím oficiálních 
úvěrových linek se zahraniční inves­
tice do Íránu nedostanou?
V  posledních měsících dochází ke  kapi­
tálovým vstupům prvních zahraničních 
investičních společností do  íránských 
investičních společností působících 
na teheránské burze. Vzhledem k tomu, 
že nemalá část finančních transakcí je 
v  Íránu realizovaná prostřednictvím ka­
pitálového trhu, je i  tato cesta jednou 
z  komplikovaných, ale přesto reálných 
možností.  

S Janem Čuříkem hovořila Věra Vortelová

Foto: Marek Jenšík a Shutterstock
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„The implementation day“. Tak eufemisticky nazvali Íránci den, kdy byly loni 
v lednu zrušeny plošné sankce vůči jejich zemi. Poté následovaly měsíce horečných 
aktivit. Západní firmy si nechtěly nechat ujít příležitost „sáhnout si“ na nově se 
otevírající, po Saúdské Arábii druhý největší trh Středního východu a severní Afriky 
s osmdesátimilionovou populací a tehdejším hrubým domácím produktem oscilujícím 
kolem 394 miliard amerických dolarů. Státní delegace si v Teheránu doslova podávaly 
dveře, obchodní mise probíhaly na všech stupních a napříč všemi sektory.

Hned po  16. lednu 2016 byly zrušeny 
dva druhy plošných sankcí. První se tý­
kaly vývozu ropy a zemního plynu, což 
přispělo k  tlaku na  ceny ropy na  svě­
tových trzích. Současně přestalo platit 
objemové omezení pro Íránce, kteří 
od  té chvíle začali navyšovat svůj ex­
portní podíl. Připomeňme, že se Írán 
se svými zásobami zemního plynu řadí 
na  druhou příčku na  světě a  čtvrtou, 
co se týká odhadovaných ropných re­
zerv. Druhým typem byly plošné ban­
kovní sankce. Přetrvávala však omezení 
na  zboží takzvaného dvojího užití, jež 
jsou v platnosti dosud, a seznamy sank­
cionovaných entit, které jsou spravo­
vány OSN, EU a  USA. Tyto seznamy se 

obsahově často překrývají a  jsou ne­
ustále aktualizovány, zejména pak se­
znam USA.

Od klasických obchodů 
k joint venture
Již během jara 2016 docházelo na íránské 
straně k  postupnému vystřízlivění. Írán 
vstoupil do dohody 5+1 s vidinou zacho­
vání fundamentu své ekonomiky, jímž je 
výroba. Země totiž byla odjakživa výrob­
ním centrem regionu a  v  tomto ohledu 
ji omezily až mezinárodní sankce. Šance 
na  obnovu ztracených pozic spatřovali 
Íránci především v  transferu know-how 
a přílivu zahraničních investic.

Za  stávající situace musí íránská vláda 
stále balancovat mezi vstřícným posto­
jem vůči zahraničním firmám a  ochra­
nou vlastní výroby. Z íránského pohledu 
stále platí, že ideální partner je firma, 
která chce nyní do  Persie vyvážet, ale 
ve výhledu tří až sedmi let převede ale­
spoň část výroby do  Íránu. Toto smě­
rování zahraničních výrobců je patrné 
již při pohledu na  celní sazby: pokud 
dovážíte finální produkt, pohybujete 
se v  celní sazbě okolo 40 % a  například 
na  dovoz automobilů převyšují celní 
poplatky i  100 %. Jestliže však daný ar­
tikl přivezete rozmontovaný a váš místní 
partner zajistí kompletaci, dostáváte se 
často na hodnoty pod 10 %. V první fázi 

Írán:
sankce bez sankcí

Do světa za obchodem
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přišly na  řadu klasické obchody v  men­
ších objemech, na  něž místní íránské 
firmy stačily v rámci svého cash flow.

Kromě českých firem, které nepřerušily 
obchodní vztahy s  Íránem, se na  trhu 
v  uplynulém roce objevily nové české 
subjekty s  tradičním artiklem, jako je 
český křišťál, a  dílčí úspěchy zazname­
naly také nové strojírenské firmy. Avšak 
nic z toho nenaplnilo potenciál z pode­
psané dohody, v  nějž Írán doufal nej­
víc – příliv zahraničních investic a s ním 
spojenou modernizaci napříč místním 
výrobním sektorem.

Íránské firmy totiž stále hladoví po  no­
vých technologiích, jenomže si je v sou­
časné době většinou nemohou finančně 
dovolit. Zboží, jehož využití je podmí­
něno odbornou instalací, jeho zavedení 
do  provozu producentem a  vyškolením 
obslužného personálu, je pro Íránce 
často příliš drahé. Proto v drtivé většině 
případů požaduje íránská strana i  zajiš­
tění financování. Navíc úrokové sazby 
se v  Íránu stále pohybují nad hodno­
tou 20  procentních bodů, což výrazně 
snižuje dostupnost bankovního finan­
cování u  íránských bank. Vzhledem 
k tomu, že západní bankovní domy tyto 

produkty íránským subjektům zatím ne­
nabízejí, chopila se šance Čína a některé 
další asijské země.

Okouzlení značkou 
Made in USA
Írán vždy prahnul po amerických výrob­
cích. Obecně v zemi přetrvává přesvěd­
čení, že co se prodává či je registrováno 
ve  Spojených státech amerických, je 
„top“. Další z respektovaných dodavatel­
ských destinací je Evropa, kterou Íránci 
hodnotí podle sektorů. Německo pro ně 
představuje to nejlepší ze strojírenství, 
Itálie vede v designu a estetice a Francie 
je doplňuje v dalších odvětvích.

Povědomí o  kvalitě značky Made in 
Czechoslovakia v  zemi stále přetrvává 
a zasvěcení a pamětníci vědí, že zosob­
ňuje pevný kvalitativní standard. Nic­
méně pro mnoho podnikatelů z  mladší 
generace, jež přebírá vysoké funkce ať 
už v  rodinných firmách či státních enti­
tách, je tento fenomén velká neznámá.

Následující volbou jsou dodavatelé 
z  Asie. Také zde – jako kdekoliv jinde – 
představuje Asie konkurenci zejména 
na  cenovém poli. Pro Írán však mají 

asijští partneři ještě další kouzlo, jímž 
je nabídka financování. Čínské banky 
poskytují íránským odběratelům různé 
druhy finančních nástrojů. Do  hry však 
vstupují také dodavatelé z Ruska s úvě­
rovými přísliby.

Jak na  tuto skutečnost reaguje Evropa? 
V  poslední době se stále častěji ob­
jevují více či méně zaručené zprávy 
o  nových kreditních linkách z  unijních 
zemí. Nejčastěji zmiňovanými jsou ra­
kouská Oberbank, dánská Danske Bank 
a  francouzská Bpifrance. Tyto infor­
mace však nesly jednoho společného 
jmenovatele, a  sice, že se budou týkat 
pouze rakouských, dánských a  francouz­
ských exportérů. Pro naše exportéry je 
dobrou zprávou připravovaná úvěrová 
linka mezi Íránem a  Českou republi­
kou. Momentálně jsou však pro ně ote­
vřeny transfery finančních prostředků 
z  a  do  Íránu pouze v  rovině zbožových 
plateb, nikoli služeb či investic.

Přes všechny tyto komplikace, na  něž 
může český vývozce narazit, představuje 
Írán nesmírně zajímavou destinaci, v níž 
má nemalou šanci uspět. Zahraniční 
kancelář CzechTrade se od  svého 
otevření snaží rozšiřovat povědomí }}

Veletrhy
HOSPITALITY IRAN
23.–26. 1. 2018 
Teherán
HORECA

PROJECT IRAN 2018
24.–27. 4. 2018
Teherán
Stavebnictví (NOVUMM)

OIL SHOW 2018
6.–9. 5. 2018
Teherán
Petchem (akce CT a NOVUMM)

CzechTrade českým firmám nabízí 
prezentaci za zvýhodněných 
finančních podmínek s kompletní 
organizační podporou včetně 
marketingu před i v průběhu veletrhu.

Írán
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o  produktech a  službách, které mohou 
české podnikatelské subjekty nabídnout 
íránským zákazníkům. Například na  jaře 
2015 jsme participovali na prvním vele­
trhu v Teheránu, zaměřeném na staveb­
nictví. Ukázalo se, že stavebnictví byla 
dobrá volba, protože existuje relativně 
velký počet našich firem, které mohou 
nabídnout kvalitní a  zvláště pak ojedi­
nělé produkty či řešení. Poměrně hodně 
českých firem prorazilo se svými vý­
robky ze segmentu „finishing“ a nezane­
dbatelný zájem panuje také o  vybavení 
koupelen. Zaznamenali jsme rovněž 
poptávku po  takzvaném smart home 
vybavení. Íránští developeři totiž chtějí 
svým zákazníkům, zejména v  bohatších 
čtvrtích, nabídnout luxusní nemovitosti, 
které nepostrádají ani inteligentní sys­
témy řízení domácností.

Financování stále 
na prvním místě
Samostatnou kapitolou našeho exportu 
zůstává český křišťál. Za  minulého re­
žimu byl po  bývalém Sovětském svazu 
íránský trh co do  objemu číslem dvě 
a  situace se nijak nezměnila. Poptávka 
po  křišťálu se značkou Bohemia Crystal 
sice neopadá, vzdoruje však mohutné 
vlně padělků. Podle našeho odhadu 
jsou na teheránském trhu z každých de­
seti kusů pouze dva originály. Taková si­
tuace vyžaduje velkou obezřetnost.

Každý si musí najít takového partnera, 
který nebude zdatný jen obchodně, ale 
zároveň se bude vymezovat proti do­
vozu padělků. V  prvé řadě to znamená, 
že musí zaregistrovat značku ve  pro­
spěch výrobce. K  takovému kroku ho 
musí český výrobce mimo jiné pověřit 
autorizačním dopisem. Seriózní partner 
by měl celý proces, i když se bude jevit 
jako boj s  větrnými mlýny, ve  vlastním 
zájmu i zájmu výrobce iniciovat sám.

Čeští výrobci mají, budou-li trpěliví, rov­
něž šanci ve  zdravotnictví a  farmacii. 
Zájem směřuje zejména ke zdravotnické 
technice a  léčivům. Írán je sice v  rámci 
základních léčiv ze zhruba 97 procent 
soběstačný, přesto každý rok nakupuje 
léky, které se na  místním trhu nevyrábí 
nebo nejsou zrovna k  dostání. V  otázce 

zdravotnických pomůcek a  výrobků je 
prostor pro obchod větší, protože Írán 
má zájem o novinky, postupy a zejména 
pak moderní centra, mezi něž patří on­
kologická střediska. Plánuje se výstavba 
a  rekonstrukce stávajících nemocnic 
a poliklinik napříč celou zemí.

V  dalších odvětvích se však zahraniční 
partneři neobejdou bez větších inves­
tic z  vlastních zdrojů. Írán má velký zá­
jem o  modernizaci a  realizaci nových 
projektů například také ve  strojírenství, 
energetice, vodohospodářství, petro- 
chemickém a  důlním průmyslu. Zatím 
však nedokáže ufinancovat tak veliké 
množství projektů, které potřebuje, 
a  proto nejlepší z  nich často končí 
u  čínských, jihokorejských a  ruských 
dodavatelů.

}}

Do světa za obchodem
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V  prostředí, kde se od  dodavatele oče­
kává projektové nebo produktové fi­
nancování, se nabízí otázka: čím může 
nestátní firma ručit? Íránci poté, co 
víceméně ukončili udělování státních 
garancí (vyjma vybraných projektů), se 
snaží zavést systém, kdy výrobní společ­
nosti zastaví vyrobený produkt v  tako­
vém objemu, který odpovídá požado­
vanému financování. Tímto způsobem 
jsou producenti schopni získat místní 
bankovní záruky. Tento postup se začal 
uplatňovat u  státních a  polostátních 
firem a  pozvolna přechází i  do  soukro­
mého sektoru. I takový postup ze strany 
Íránců je však často shledán jako nedo­
stačující třeba už jen proto, že je složité 
převádět finanční prostředky, které ne­
jsou spojeny s prodejem zboží. Z dalších 
postupů se praktikuje dokonce i klasický 
barter.

Každopádně nejistota v  této oblasti 
bude nejspíš ještě nějaký čas setrvávat.

Kde hledat podporu
Naše zahraniční zastoupení agentury 
CzechTrade v  Teheránu nabízí českým 
firmám od  svého otevření celou škálu 
efektivních služeb, z  nichž na  přední 
místa patří zatím osm veletržních akcí, 
jejichž počet do  konce roku 2017 ještě 
poroste. Veletrhy patří v  Íránu k  účin­
ným nástrojům, protože je hojně na­
vštěvuje odborná veřejnost a  obchodní 
zástupci. Vzhledem k  tomu, že neexis­
tují spolehlivé databáze firem, předsta­
vují právě veletrhy nejlepší kontaktní 
příležitosti, jak získat nové potenciální 
partnery. Současně se naše kancelář za­
měřuje také na  vyhledání obchodních 
partnerů a  ověřování zájmu o  nabízené 
české produkty. Potenciální íránskou 
poptávku lze rovněž otestovat reakcí 
blízkovýchodních zákazníků na  vaše 
výrobky na  veletrzích v  Německu, 
Spojených arabských emirátech nebo 
Turecku a  následně konzultovat s  tehe­
ránskou kanceláří CzechTrade.  

Text: Filip Tůma

Foto: Shutterstock a archiv CzechTrade

Filip Tůma je vedoucím 
zahraniční kanceláře 
CzechTrade v Teheránu

Rady do kapsy pro obchodování s Íránem Filipa Tůmy

1 Do  Íránu se vybavte dostatečnou hotovostí, kreditní/debetní karty vydané 
mimo Írán v  místních bankomatech nefungují. Před samotným příletem si 
opatřete vízum nebo tzv. referenční číslo, na  jehož základě si za  poplatek 
70–80 eur vyzvednete vízum na  letišti. Referenční číslo vám asi za  dvacet 
eur může vyřídit také váš obchodní partner nebo cestovní agentury. Na leti­
šti se před samotnou pasovou kontrolou budete muset prokázat cestovním 
pojištěním. Pokud vám nebude uznáno, budete si jej muset doplatit přímo 
na letišti (na jeden měsíc zhruba za 14 eur).

2 Plně se uplatníte s  angličtinou, avšak znalost místního jazyka je vždy 
výhodou.

3 Peršané, jak se Íránci raději nazývají, silně respektují rodinné vazby, kde 
hlavní slovo mívají starší členové rodu. Důvěryhodně proto působí, když 
mezi členy vaší delegace bude starší zkušený odborník s potřebným nadhle­
dem a kompetencemi.

4 Při jednáních se státní správou by měl vedoucím týmu být muž, ale součástí 
skupiny mohou být i ženy ve vhodném oblečení (zakrytá ramena, vlasy, kal­
hoty/legíny až ke kotníkům a kabátky přesahující polovinu stehen). Při vítání 
a  loučení na  oficiálních akcích se ženám ruka většinou nepodává. Dobré je 
také vědět, že pohlavní akt mezi nesezdanými partnery je trestným činem 
a je nezákonné, aby nesezdané páry bydlely spolu v bytě či hotelu. Berete-li 
na pracovní cestu také svoji přítelkyni, rezervujte si dva pokoje.

5 Domluvené schůzky mohou být ze strany perských partnerů zrušeny nebo 
přesunuty podstatně častěji než v evropských poměrech, případně k jednání 
někdy nedojde i bez upozornění předem. V současné době se však stává, že 
Peršané své protistrany uhání, aby se obchod uzavřel co nejdříve. Íránci vní­
mají časovou dimenzi spíše jako Evropané než Arabové.

6 Íránci upřednostňují informační technologie. E-mail, mobilní telefon, ale 
hlavně smartphonové internetové komunikační aplikace jsou v  zemi s  mla­
dou obchodní komunitou běžné. Navíc mobilní internet je v  Íránu relativně 
levný. Komunikaci můžete zahájit e-mailem, další jednotlivé dotazy se pak 
často řeší přes mobilní aplikace. U partnera si potom telefonicky ověřte, zda 
katalogy či nabídku obdržel, a zeptejte se na jeho názor. Pokud nabídka part­
nera zaujala, navštivte ho, a posilte tak důvěru při osobním setkání. Přesto ne­
čekejte dohodu hned při prvním setkání.

7 Místní obchodníci jednají relativně rychle a  budí zdání, že se čeká už jen 
na  vás. Ve  skutečnosti to je důležité období hledání vhodného distributora 
pro váš produkt.

8 Zkraje jednání je dobré říci pár pochvalných slov o  perské kultuře a  vzděla­
nosti, na níž jsou Íránci hrdí.
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Íránce neobalamutíte 
nějakým „šméčkem“
Proč se zajímat o obchodování s Íránem? Co byste v této souvislosti doporučili českým firmám? 
Na to jsme se zeptali několika zástupců podniků i státní správy v rámci konference Írán: 
perspektivní trh pro české firmy. Pořádala ji ministerstva zahraničních věcí a průmyslu a obchodu 
ve spolupráci s ČEB a EGAP během letošního Mezinárodního strojírenského veletrhu v Brně.

Antonín Růžička, generální ředitel, Wikov Industry:
èè Wikov Industry je v Íránu pět let, z toho čtyři roky dodáváme převodovky pro pohony tur­

bosoustrojí a strojních zařízení v energetice, vodních dílech, cementárnách či dolech. Je to ne­
smírně perspektivní trh, momentálně se na  něj soustředí firmy snad ze všech koutů Evropy. 
Wikov má oproti jiným výhodu v  tom, že jsme s  Íránem obchodovali i  v  době nejtvrdších 
sankcí, tak na nás nahlížejí velmi přátelsky. Navíc je naše země vnímána jako součást Západu, 
takže odpadají potíže, které mohou české firmy mít u  západoevropských klientů. Ale pozor! 
V Íránu je potřeba nabídnout opravdu vysokou kvalitu – Íránce neobalamutíte nějakým „šméč­
kem“, dobře to poznají. Ideálně tedy německou kvalitu za české ceny. 

èè A ta doporučení? Mějte na paměti, že Íránci jsou nejvzdělanější a nejevropštější ze všech 
národů v celém regionu. Ve firmách jsou velmi dobře jazykově vybavení, erudovaní lidé, kteří 
často třeba v  Evropě studovali. Íránské firmy se v  poslední době snaží kupovat i  know-how, 
pokoušejí se o transfer technologií či lokalizaci výroby, takže určitě pomohou nějaké kompro­
misy v  tomto směru. Mimochodem absence výše uvedeného je hlavním důvodem, proč se 
v Íránu přestalo dařit Číně.
Buďte opatrní ve výběru partnerů i při ošetření plateb. Vedle toho jsme se zpočátku setkávali 
s velkou nedůvěrou vůči naší společnosti a našim produktům – íránská mentalita je bohužel 
negativně ovlivněna dlouhotrvající mezinárodní izolací, podobně jako u nás za totality. S tím 
také souvisí to, že se zaměstnanci často bojí projevovat osobní iniciativu, proto je nutné opat­
řit si v daných firmách kontakt na nejvyšší místa. Dále se připravte na to, že po vás klienti často 
budou chtít mnohem širší technickou dokumentaci k výrobkům, aby mohli být v případě pro­
blémů více samostatní. 

Vladimír Bärtl, náměstek ministra průmyslu a obchodu:
èè Íránský trh má velký potenciál, jedná se o  nejprůmyslovější zemi Blízkého východu, ale 

zároveň o dost nenasycený trh, do velké míry kvůli stále probíhajícím sankcím. Země v plánu 
rozpočtu na  příští rok počítá s  růstem HDP i  dalších makroekonomických ukazatelů a  záro­
veň vidíme, že vzájemný obchod mezi Íránem a Českem má vzestupnou tendenci: jeho obrat 
za minulý rok vzrostl o 34 procent.

èè Hlavní překážkou jsou samozřejmě přetrvávající sankce, s  nimi související komplikace 
v  platebním styku a  obecně jejich vliv na  ekonomický vývoj Íránu. Z  tohoto důvodu se také 
nedaří do  země lákat zahraniční investice, které jsou zejména potřebné v  ropném a  petro­
chemickém průmyslu, ale to lze na druhou stranu vnímat i jako příležitost. Z našeho pohledu 
se jedná o  obrovsky perspektivní teritorium, proto byla v  minulém roce otevřena kancelář 
CzechTrade, která stejně jako náš zastupitelský úřad může českým firmám s  jejich plány vý­
znamně pomoci.

54	 Tr a d e  N e w s  5 /20 17

Anketa



Tr a d e  N e w s  5 /20 17  	  55

Marek Dlouhý, místopředseda představenstva EGAP:
èè EGAP má na  íránském trhu mnohaletou zkušenost z  různých sektorů, předmětem dodá­

vek byly zařízení pro elektrárny, cementárny, cukrovary, ale i obráběcí stroje a spotřební zboží. 
Celkem rozvinutý je i  bankovní systém, máme pozitivní zkušenosti ze spolupráce s  něko­
lika íránskými bankami. Zkušenost s  platební morálkou íránských firem a  bank je pro EGAP 
velice pozitivní, všechny pojištěné úvěry byly vždy splaceny. Sankce samozřejmě znamenaly 
buď úplné přerušení nebo značné komplikace pro platební styk, po uvolnění sankcí však byly 
všechny dlužné částky doplaceny. Z  tohoto důvodu patří Írán z  našeho hlediska k  několika 
málo zemím, kde historicky neevidujeme pojistné události z  důvodu platební neschopnosti 
nebo nevůle zahraničního dlužníka. Proto jsme také po  uvolnění sankcí v  roce 2016 pojišťo­
vání do Íránu ihned obnovili.

èè Íránci jsou zkušení obchodníci a  tak je třeba k  nim také přistupovat. Rozhodně se tedy 
nejedná o  trh pro začínající exportéry, je dobré mít již exportní zkušenosti z  bližších trhů. 
Obchodního zástupce, agenta i zákazníka je třeba si důkladně prověřit. Bez zkušeností se zá­
kazníkem lze doporučit pro začátek platbu zajistit formou dokumentárního akreditivu. V pří­
padě, že íránský partner požaduje odklad platby (faktura s odloženou splatností, financování 
exportu), doporučuji pojištění pohledávky EGAPem. Prověříme platební schopnost zákazníka, 
případně navrhneme další možnosti zajištění. V případě větších částek či delších splatností do­
poručujeme do transakce též zapojit íránskou banku zákazníka. Nezapomeňte ale, že v někte­
rých oblastech sankce stále platí a je třeba s nimi počítat i do budoucna.

Pavel Kalina, vedoucí obchodního a ekonomického úseku  
Velvyslanectví ČR v Íránu:

èè Íránu sice patří až 74. místo v žebříčku zemí, do nichž ČR vyváží, ale za poslední dva roky 
zaznamenáváme obrovský růst exportu do  této země. V  současné době máme v  Íránu re­
gistrovaných téměř 130 českých firem, zejména z  oboru strojírenství: výrobce obráběcích 
strojů, kompresorů atd. Naše firmy zde mohou stavět na povědomí o české kvalitě stejně jako 
na tom, že v mnoha odvětvích už jsou velmi dobře „zaháčkované“.

èè V  plánu rozpočtu na  rok 2017 stanovila íránská vláda tři hlavní priority: železniční do­
pravu, vodní hospodářství a  odpadové hospodářství. Velký potenciál je mimo jiné ve  farma­
ceutickém či potravinářském průmyslu nebo ve zdravotnických technologiích – v příštím roce 
chceme v těchto oborech v Teheránu realizovat projekty ekonomické diplomacie. Dále vzhle­
dem ke značně znečištěnému ovzduší dochází ve velkých městech k obměně vozových parků 
hromadné dopravy a vedle toho roste popularita a rozšíření civilní letecké dopravy. Překážky 
pochopitelně existují, od  nejrůznějších cel a  tarifů až po  výběr partnerů či zástupců v  Íránu. 
S tím můžeme výrazně pomoci, jelikož jsme schopni potenciální partnery prověřit v databázi 
firem a zjistit o nich bližší informace.

Text: Daniel Libertin

Foto: archivy uvedených organizací a Shutterstock
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Mona Khademi:

Kafka je v Íránu asi 
populárnější než v Česku
V západních médiích a politických kruzích nepožíval Írán po léta zrovna dobrou pověst 
a atmosféra se zlepšuje jen zvolna. Ve vyprávění lidí, kteří zemi v poslední době navštívili,  
je obraz tamější společnosti výrazně barevnější. O tom, které názory se blíží víc realitě,  
jsme si povídali s Monou Khademi, Íránkou provdanou do České republiky.

Mainstreamová média zmiňují Írán 
prakticky jen v  souvislosti s  jeho ja­
derným programem. Jaká je povědo­
most o České republice ve vaší vlasti?
Vzdělané vrstvy mají poměrně solidní 
znalost české kultury, zejména litera­
tury. Vždy u  nás byly běžně k  dostání 
a  čtenáři vyhledávané překlady děl 
Franze Kafky, Bohumila Hrabala, Josefa 
Klímy, Milana Kundery, Karla Čapka, 
Václava Havla a  Dobrý voják Švejk 
Jaroslava Haška.

Íránský trh je sice velký, ale není pro 
nakladatele riziko vsadit na  autory 
tak malého, kulturně zcela odlišného 
národa?
Není. Mnoho Íránců nemůže jako ob­
čané Schengenu svobodně cestovat 
do  jiných zemí buď proto, že nemají 
dost finančních prostředků, nebo ne­
dostanou vízum. Snaží se proto poznat 
svět aspoň prostřednictvím literatury, 
divadla a filmů.

To připomíná také jedno naše období. 
A jak jsou Íránci vybaveni jazykově?
Jako všude ovládají cizí jazyky spíš 
obyvatelé velkých měst a  vzdělanější 
vrstvy, přičemž převažuje angličtina. 
Úroveň výuky však hodně záleží na výši 
školného. Nákladnější, ale i  středním 
vrstvám ještě dostupné soukromé ja­
zykové školy nabízejí výuku anglického 
jazyka zhruba pětadvacet let. Od  po­
čátku devadesátých let pak probíhá 
podle výukových programů Oxford 

a  Cambridge a  s  rodilými mluvčími. 
Dalším žádaným jazykem je němčina. 
Spíše dražší, ale nejkvalitnější vý­
uku němčiny nabízí íránská pobočka 
Goethova institutu.

Stále se pohybujete mezi dvěma od­
lišnými kulturami. Jak se vám daří sží­
vat s českou mentalitou a se zdejším 
společenským prostředím?
Jako většinu Íránců mě zajímají ostatní 
světové kultury. Češi mají jiné hranice 
toho, co se smí nebo nesmí, některé 
vzorce chování, které jsou tady běžné, 
by byly u  nás nepředstavitelné a  na­
opak. Ale přistupovat k mezikulturnímu 
dialogu z  pozice, že moje výchozí pro­
středí je to nejlepší, tak se nikdy nedo­
mluvím. Snažím se proto chovat s  po­
chopením a  tolerancí a  přizpůsobit se 
hodnotám společnosti, v  níž jsem se 
rozhodla žít.

Osobní zkušenosti jsou sice nepře­
nosné, ale můžete aspoň zavzpomí­
nat na  nejdelší válku 20. století, jíž 
byl irácko-íránský konflikt v  letech 
1980 až 1988?
Íránsko-irácká válka velice ovlivnila i mou 
generaci. Žili jsme hodně skromně, veš­
keré zboží bylo na  lístky, protože se 
přednostně zásobovali vojáci na  frontě. 
Teherán byl opakovaně bombardo­
ván a dodnes mám v paměti zvuk sirén 
a útěky do krytů. I po letech špatně sná­
ším tmu a  samotu. Když manžel není 
doma, nespím.

Mona Khademi
Překladatelka, tlumočnice, učitelka perštiny 
a turistická průvodkyně. Narodila se v roce 
1982 v Teheránu. Mládí prožila v severním 
Íránu, kam s rodiči a sestrou utekla před 
irácko-íránskou válkou. Vysokoškolské 
studium (obor knihovnictví a informační 
vědy) absolvovala na Teheránské univerzitě. 
V letech 2005–2008 působila v Národní 
knihovně v Teheránu a poté ve stavební firmě 
Saze. Spolupracovala s archivem Íránského 
ministerstva zemědělství, s Iranian News 
Agency a dalšími institucemi. Od roku 2012 
žije a pracuje v České republice

Rozhovor
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Persie – líheň skvělých 
matematiček

Jaký máte názor na kvalitu íránského 
středního a vysokého školství?
Mohu vycházet pouze z vlastních zkuše­
ností. Zhruba od  začátku devadesátých 
let, kdy jsem začala chodit do  školy, se 
na  soukromých i  státních školách velmi 
zlepšila výuka hlavně matematiky, fy­
ziky, chemie, biologie a  informačních 
technologií. Absolvovala jsem státní 
gymnázium v  Sárí, v  hlavním městě 
severoíránské provincie Mázandarán, 
a  obor knihovnictví a  informační vědy 
na Teheránské univerzitě.

Když jsem se před sedmi lety přistěho­
vala do  ČR, překvapilo mě, že úroveň 
znalostí v  exaktních vědách a  technic­
kých disciplínách je v  Íránu v  určitých 
ohledech řádově vyšší. Například ně­
která látka, kterou jsme v hodinách ma­
tematiky probírali na  střední škole, se 
podle manžela, který absolvoval ČVUT, 
tady přednáší až v  prvních semestrech 
vysoké školy. Udivilo mě to tím spíš, že 
v  Íránu mají strojírenské výrobky a  od­
borníci z  bývalého Československa tra­
dičně výbornou pověst.

Již před pár lety mě zaujala infor­
mace, že v  Íránu studuje technické 
obory vysoké procento žen, které 
také představují významnou část 
středního managementu firem. Čím 
je spíše maskulinní specializace tak 
přitahují?
Pokud jde o  schopnosti, nerozlišo­
vala bych mezi muži a  ženami. Ostatně 
na  íránských vysokých školách stu­
duje v  posledních letech víc žen než 
mužů a  řada z  nich dosahuje vynikají­

cích výsledků. V  devadesátých letech 
se například několik mladých Íránců 
umístilo na  předních pozicích meziná­
rodních matematických a  fyzikálních 
olympiád. Jednou z  nich byla íránská 

studentka, která jako zatím jediná 
žena získala v  roce 2014 Fieldsovu me­
daili, matematickou obdobu Nobelovy 
ceny, jež se uděluje od  roku 1936 vý­
jimečným vědcům do  čtyřiceti let. 
Marjam Mírzácháníová, profesorka 
na  Stanfordově univerzitě, žila od  roku 
1998 v  USA, byla provdaná za  českého 
vědce Jana Vondráka a  letos v  létě 
ve čtyřiceti letech podlehla rakovině.

Sankční bilance a cesta 
do globální ekonomiky
O jaké obory projevují současní írán­
ští studenti největší zájem?
Nedávno jsem četla v íránském tisku, že 
se hlásí hlavně na  IT, strojírenské obory 
a účetnictví.

Dobrý základ pro vlastní podnikání. 
V ČR upřednostňuje většina mladých 
lidí kariéru ve  velkých společnos­
tech před založením své firmy. Láká 
ve  zlaté éře start-upů mladé Íránce 
podnikání?
Zatím pro to nemají podmínky. Sankce 
silně dolehly zejména na  obyčejné lidi 
a  malý byznys. Mnoho menších firem }}

Snažím se přizpůsobit 
hodnotám společnosti, 

v níž jsem se  
rozhodla žít.

Írán
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pod jejich vlivem zkrachovalo. Nebude 
tak snadné a rychlé oživit zájem a vytvo­
řit příznivé ekonomické klima pro půso­
bení malých a středních podniků.

Jako překladatelka a tlumočnice spo­
lupracujete s  českými a  íránskými 
firmami a  institucemi. O  co projevují 
Íránci největší zájem?
Z mých zkušeností jde o strojírenské vý­
robky, průmyslové investiční celky, ze­
mědělské stroje a vodárenské a čistíren­
ské technologie.

Starověká Persie využívala sofisti­
kovaného systému zavlažování a  říši 
protínala vodovodní síť již před 2500 
lety. Jaké jsou hlavní příčiny součas­
ných problémů?
Íránské klima je na většině území aridní, 
íránské zemědělství patří po  stránce 
hospodaření s  vodou k  těm nejméně 

efektivním na  světě a  zdroje vody jsou 
postiženy silnou kontaminací, protože 
odpadní vody nečistí ani průmyslové 
podniky.

V šedesátých letech byli do Íránu při­
zváni izraelští geologové a  hydrolo­
gové, kteří tam zaváděli moderní vo­
dárenské technologie a  vybudovali 
odsolovací závody, prý dosud fungu­
jící. Po desetiletí ale vztahy s Izraelem 
a  západními státy nefungovaly. Je 
íránská společnost mentálně připra­
vena na  masivnější vstup západního 
kapitálu?
Většina Íránců spatřuje v  otevření se 
světu naději na  rozšíření obchodních 
vztahů a  příliv zahraničních investic, 
které by pomohly íránské ekonomice.

Západní firmy si na  osmdesátimilio­
nový íránský trh „brousí zuby“ jako 

na  jedno z  velmi nadějných odby­
tišť. Mají české malé a  střední firmy 
v  takové konkurenci vůbec nějakou 
šanci?
Určitě. Oficiální diplomatické styky 
mezi našimi zeměmi byly navázány 
v  roce 1925 a  šest let poté byla po­
depsána smlouva o  přátelství mezi 
Československou republikou a  Perským 
císařstvím. Českou republiku uznala 
Íránská islámská republika již ke  dni je­
jího vzniku. A  jak už jsem řekla, dodnes 
má česká produkce v  Íránu výborné 
jméno.  

S Monou Khademi si povídala Věra Vortelová

Foto: archiv M. Khademi a Shutterstock

}}

inzerce

Již 15 let Vás vracíme
do jasného světa.

Více než 50 000
úspěšných operací

šedého zákalu.

Oční centrum Praha, a.s., Lighthouse Tower, Jankovcova 1569/2c, Praha 7 - Holešovice
tel.: +420 220 807 757, mobil: 420 603 289 736, e-mail: recepce@ocp.cz

OPERACE ŠEDÉHO ZÁKALU PLNĚ HRAZENA
VŠEMI ZDRAVOTNÍMI POJIŠŤOVNAMIwww.ocp.cz

       volejte zdarma

800 100 210

Rozhovor
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Rozhovor

Zelené fasády a střechy
snižují teplotu pláště budovy 

o více než 30°C!

Výsledky výzkumu

zelená střecha

zelenefasady.cz

plechová střecha s folií 
běžné průmyslové budovy
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Jihozápad Asie, který sousedí s Evropou i Afrikou, označujeme za kolébku civilizace. Příznivé podnebí, úrodná půda 
i dostatek vody z velkých řek předurčil region k tzv. neolitické revoluci, kdy se lidé poprvé měnili z lovců a sběračů 
v zemědělce. Usadili se, pěstovali plodiny, chovali zvířectvo a zakládali první města. Po tisíce let byla tato oblast 
nejvyspělejší na Zemi. Dodnes je atraktivní. A to i přes četné ozbrojené konflikty, které mají vesměs původ ve střetu 
náboženství (křesťanství, judaismus, islám a jeho formy – šíité vs. sunnité).
Hospodářsky nejrozvinutější stát regionu představuje Izrael, který paradoxně disponuje nejchudšími přírodními 
zdroji. Možná i tento fakt přispěl k nasměrování země k velkorysým investicím do vědy a výzkumu. Izrael se pyšní 
nejvyšším počtem start-upů hned po USA i jedním z nejnižších zahraničních dluhů na světě. Šekel patří do elitní 
skupiny 17 měn, jež se obchodují na světových burzách. Populačně i územně největší země regionu – Írán – má 
hospodářství založené především na  nerostném bohatství. Z  větší části podléhá státní kontrole a  nabírá dech 
po uvolnění mezinárodních sankcí v roce 2015. 
V regionu, který z 80 % tvoří pouště a polopouště, má obyčejná voda velkou hodnotu. Proto jsme se ve výběru 
mapek na vedlejší stránce zaměřili hlavně na komodity, jež souvisí s vodním hospodářstvím.

Blízký východ 
v obrazu anamorfních map

HRUBÝ DOMÁCÍ PRODUKT

Zdroj dat: Wikipedia
nad 2510–255–10do 5

HDP/obyv. (v tis. USD)

Infogra�ka: ©ANTECOM
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Infogra�ka: ©ANTECOM

SAÚDSKÁ 
ARÁBIE

JEMEN

ÍR
Á

N

ČESKÁ 
REPUBLIKA

O
M

Á
N

IR
Á

KSÝRIE

LI
BA

N
O

N
IZ

RA
EL

PA
LE

ST
IN

A

JO
RD

Á
N

SK
O

KUVAJT

KATAR

BAHRAJN

SAE

HDP (mld. USD)

SAÚDSKÁ ARÁBIE 688
ÍRÁN 436
SAE 359
IZRAEL 325
ČESKÁ REPUBLIKA 193
IRÁK 176
KATAR 166
KUVAJT 116
OMÁN 71
LIBANON 54
JORDÁNSKO 49
BAHRAJN 33
JEMEN 28
SÝRIE 27
PALESTINA 13

POČET OBYVATEL (mil.)

ÍRÁN 80,8
IRÁK 38,3
SAÚDSKÁ ARÁBIE 33,9
JEMEN 28,3
SÝRIE 18,3
ČESKÁ REPUBLIKA 10,6
JORDÁNSKO 10,0
SAE 9,4
IZRAEL 8,7
LIBANON 6,1
PALESTINA 4,8
OMÁN 4,6
KUVAJT 4,1
KATAR 2,7
BAHRAJN 1,4
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Tematické mapy
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IMPORT OPTICKÝCH VLÁKEN 
A KABELŮ Z OPTICKÝCH VLÁKEN
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ČR 2 057

EXPORT (mil. USD)

ČR 924

EXPORT (mil. USD)

ČR 79

EXPORT (mil. USD)

ČR 159,8

IMPORT (mil. USD)

SAÚDSKÁ ARÁBIE 1 408
SAE 1 388
ÍRÁN 296
KATAR 255
OMÁN 236
KUVAJT 198
IZRAEL 178
IRÁK 130
SÝRIE 94
JEMEN 60
JORDÁNSKO 55
LIBANON 50
BAHRAJN 41
PALESTINA 10

IMPORT (mil. USD)

SAÚDSKÁ ARÁBIE 223
SAE 219
KATAR 117
KUVAJT 93
IZRAEL 74
OMÁN 60
JORDÁNSKO 45
LIBANON 45
BAHRAJN 29
JEMEN 27
PALESTINA 12

IMPORT (mil. USD)

SAE 175
SAÚDSKÁ ARÁBIE 169
IZRAEL 70
ÍRÁN 61
KATAR 37
OMÁN 37
KUVAJT 28
JORDÁNSKO 12
IRÁK 10
SÝRIE 10
LIBANON 7
BAHRAJN 3
JEMEN 3
PALESTINA 1

IMPORT (mil. USD)

IZRAEL 146,1
SAE 80,5
SAÚDSKÁ ARÁBIE 60,8
ÍRÁN 30,2
KUVAJT 15,9
OMÁN 11,9
KATAR 9,1
LIBANON 6,6
JORDÁNSKO 4,4
BAHRAJN 3,0
JEMEN 1,2
PALESTINA 0,8
SÝRIE 0,8
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Rozhovor 

Maroko se zdá daleko a pro spolupráci geograficky nejdále ze zemí severní Afriky. 
Přesto lákalo naše podnikatele již od poloviny 30. let minulého století. Ne nadarmo zde 
tehdy otevřely své pobočky firmy Nehera, Rolný, Baťa a plzeňská Škoda, československé 
firmy se podílely na rozvoji marockého textilního průmyslu i strojírenství, později se 
stavěly investiční celky, vyměňovali experti a přidělovala vysokoškolská stipendia. Když 
to s Marokem „dovedli“ naši dědové a otcové, můžeme být také úspěšní! Vždyť vztahy 
se zemí, která se výrazně orientuje (a nabízí spolupráci) v obchodu se subsaharskou 
Afrikou, má více než 33 milionů obyvatel a sílící střední vrstvu s apetitem nakupovat, 
určitě stojí za to. Neváhejme, čas běží a ostatní už nás v mnohém předběhli.

Nepodceňujme Maroko
Dnešní Maroko se řadí k  novým moder­
ním prosperujícím ekonomikám. I  když 
růst našeho vývozu do  této severní 
Africe ekonomicky dominující země vloni 
stoupl o  téměř dvacet procent oproti 
předchozímu roku a dovoz vykazuje po­
dobnou tendenci, nadále se úplně nedaří 
to, co se dařilo našim předchůdcům, tedy 
být „v  pravý čas na  pravém místě“. Stále 
totiž proudí do Maroka značné množství 
našich výrobků „přes třetího“.

Maroko je dnes druhým největším výrob­
cem osobních aut v  Africe a  má ambici 
během několika let dosáhnout díky vý­
robně závodů Renault/Dacia a  napříště 
Peugeot až na  hranici jednoho milionu 
vyrobených vozů za  rok. Je s  podivem, 
že při prudce se rozvíjejícím automobi­
lovém průmyslu zde prakticky nejsou 
české firmy z oblasti výroby autodílů.

A  mohli bychom se daleko víc prosadit 
i  v  leteckém průmyslu, protože máme 

rozhodně co nabídnout. Letos realizo­
vaný PROPED umožnil představitelům 
odborné české veřejnosti představit ro­
dící se marocký aeronautický průmysl 
a ty, kteří tu již jsou (Boeing, Bombardier, 
Airbus, Latecoere a další), a doufáme, že 
se příští rok podaří zajistit českou účast 
na největší africké Marrakech Air Show.

Našim stavebním firmám by nemělo 
uniknout, že Maroko postavilo za  25 let 
už 3000 (!) kilometrů velmi kvalitních 

Do světa za obchodem

Maroko:
buďme stejně úspěšní  
jako naši dědové
Máme nejvyšší čas
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dálnic a připravuje se v roce 2019 spustit 
první spoj TGV z Tangeru do Casablanky, 
čeká je trasování dálnice z  Fesu 
do  Tangeru, zajímavé možnosti nabízí 
množství projektů z  oblasti geologie, 
energetiky a  v  neposlední řadě doslova 
sprint při modernizaci a  rozšíření sítě 
zdravotnických zařízení včetně nejnároč­
nějších pracovišť a specializací.

Moderní bankovnictví 
i infrastruktura
Ani na  poli bankovnictví není Maroko 
popelkou. A  je potěšující, že ČEB 
a  AttijariWafaBank podepsaly úmluvu 
o spolupráci, čímž se české straně otevřel 
prostor pro společné investice, aniž by 
bylo nutno využívat propojení přes ban­
kovní domy usídlené v ČR. Maroko dispo­
nuje dostatkem pracovní síly a zahranič­
ním partnerům nabízí řadu investičních 
pobídek, respektive výhodné umístění 
výroby v několika volných zónách. Znovu 
zdůrazňujeme, že to vše při stále silnější 
domácí poptávce a spotřebě.

Spojení s  Evropou je obstaráváno jak 
prostřednictvím řady moderních přístavů 
(např. Tanger Med), tak velmi širokou 

sítí leteckých linek, z nichž zatím většina 
směřuje na největší letiště v Casablance. 
Bohužel od  zastavení letů ČSA na  lince 
Praha–(Marseille)–Casablanca–Freetown 
v  70. letech 20. století nemá Praha 
s Marokem přímé spojení, což ztěžuje žá­
doucí rychlou komunikaci, zejména mezi 
obchodníky a průmyslníky.

Vzájemné vztahy obou našich zemí 
také nejsou zatíženy ničím negativním. 
Naopak, v  roce 2016 se jim dostalo nej­
vyššího uznání setkáním marockého 

krále J. V. Mohameda VI. s  prezidentem 
ČR Milošem Zemanem, což byla histo­
ricky první návštěva marockého monar­
chy v  naší vlasti. Vztahy se tak pozitivně 
rozvíjejí nepřetržitě od uznání nezávislo­
sti této severoafrické země bez přestávky 
dodnes.

Maroko

}}

Marocké zemědělství  
je lačné po zahraničních 
zkušenostech
České firmy (zemědělská technika, po-
travinářské výrobky, cereálie) se opako-
vaně zúčastnily největšího marockého 
zemědělského a  potravinářského vele-
trhu SIAM v  Meknesu. Jednu z  poten
ciálních sektorových příležitostí před-
stavuje šlechtitelství ovocných stromků, 
kultivace půdy a  mechanizace oboru 
jako celku, dále také včelařství, mléká-
renský průmysl, červené maso, zdroje 
pitné vody a  odpadové hospodářství. 
Pokud chcete na tento trh se svými pro-
dukty proniknout, neobejdete se bez 
skutečných „hmatatelných“ exponátů, 
prezentace formou katalogů je málo 
účinná.
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Také členství Česka v  Evropské unii zá­
sadně otevřelo našim podnikatelům 
dveře do  Maroka, a  tak dnes můžeme 
konstatovat, že jsme společně dosáhli 
zatím nejvyššího obratu v  dějinách sa­
mostatné ČR, když obchod od roku 2010 
nepřetržitě roste. Snažíme se tento trend 
dále posilovat a  jednáme o  možnosti 
podpisu nové moderní bilaterální „hos­
podářské dohody“ v  roce 2018 a  něko­
lika dalších dvoustranných dokumentů, 
které by podpořily zájem obou stran 

o  investice, přenesení výrob a  společný 
obchod v subsaharské Africe.

Boj o první místo

Maroko v  současnosti představuje 
41.  obchodního partnera ČR, druhého 
v  regionu severní Afriky, potažmo kon­
tinentu jako celku. Není však vyloučeno, 
že během několika let bude „bojovat“ 
s Egyptem o pomyslné první místo, a  to 
i  proto, že model marocké ekonomiky 
je založen na  otevřenosti, liberalizaci, 
rozsáhlých investicích a  strukturálních 
reformách podložených bezpečností in­
vestic. Toho si jsou české úřady vědomy, 
a i proto je (zatím) jediným zastoupením 
CzechTrade v  severní Africe kancelář 
v  Casablance, která je našim podnikate­
lům plně k dispozici.

Věříme, že v  budoucnosti budeme moci 
pozorovat další průlom v  přímých ob­
chodních, investičních i  průmyslových 
vztazích mezi našimi zeměmi a  dále mu 
napomáhat. Obě země si to nepochybně 
zaslouží a  budeme jenom rádi, když 
za  dohlednou dobu budeme moci kon­
statovat, že nejenom naši dědové a  ot­
cové s Marokem uměli „dělat byznys“.

K tomu si všichni držme palce!  

Text: Viktor Lorenc a Jana Kostrounová

Foto: Shutterstock a archiv MZV

Do světa za obchodem

Zdravotní pojištění masově 
poprvé v historii Maroka
Marocké království přijalo v únoru 2015 
nový zákon umožňující vstup zahranič-
ního kapitálu do státních i soukromých 
zdravotnických zařízení. Postupně se 
realizuje, poprvé v historii země, projekt 
„Každý Maročan zdravotně pojištěn“. 
Nově je zahraničním podnikatelským 
subjektům povoleno zainvestovat vý-
stavbu, rekonstrukci či vybavení zdra-
votnických zařízení, která budou moci 
smluvně předem určenou dobu spra-
vovat. Jednou z investičních příležitostí 
je výstavba nového kardiologického 
a  hematologického centra v  marrákeš-
ské státní nemocnici, která má být špič-
kovým africkým pracovištěm. Obdobně 
lze využít velmi slibně se rozvíjející 
česko-marocké spolupráce programu 
Medevac a  sílící zájem marockých lé-
kařů o spolupráci s českými špičkovými 
pracovišti. Za neméně zajímavou oblast 
kooperace s českou stranou lze z maroc-
kého pohledu označit lázeňství, reha-
bilitační programy a  zdravotnickou tu-
ristiku (s  důrazem na  kardiovaskulární 
choroby a ortopedii).

}}

Mgr. Viktor Lorenc  
je velvyslancem ZÚ ČR 
v Rabatu

Mgr. Jana Kostrounová  
je obchodním radou ZÚ ČR 
v Rabatu
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Německo

CHYTRÁ MĚSTA V ČESKU?
VÍME, JAK NA TO
„Páteří chytrých měst se stane systém chytrého osvětlení.“

Jan Filák, majitel a jednatel Filák s.r.o.

Filák s.r.o.
Skopalova 20, 750 02 Přerov
www.led-filak.cz

tel.: +420 581 225 736-9
svarcova.jirina@filak.cz
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Maroko je 
kolektivistická země
Tradiční marocký rodinný podnik zahrnuje rodiče, děti, prarodiče, tety, strýce, bratrance, 
přičemž každý má svůj specifický úkol při rozvoji a dosahování úspěchu rodinného podnikání. 
Z hlediska odvětví a zaměstnanosti je nejdůležitějším sektorem marocké ekonomiky zemědělství 
(včetně rybolovu), které zaměstnává přes 40 % pracovní síly (na venkově až 80 %). V důsledku 
přerozdělení mnoha koloniálních statků mají na venkově převahu rodinné farmy. Pojďme se však 
podívat na marocké rodinné firmy dalších podnikatelských odvětví.

1 �BENZIDANE, Abdellah. Family Business Case Study Intelcia Group. Family Business EMG464. Dostupné z  https://es.scribd.com/
document/138677749/Family-Business-Case-Study-By-Abdellah-Benzidane

2 �http://www.intelcia.com/groupe/responsabilite-societale/
3 �http://www.puissance2d.fr/Intelcia-un-centre-d-appels-aux-normes-de-la-responsabilite-sociale-a-Boigny-Loiret

Intelcia Group: průkopník nových metod

Vůdčí osobností a zakladatelem je Karim 
Bernoussi (55). Syn Ismail (19) studuje 
ve Francii, zajímá se o strojírenství a  te­
lekomunikace, stejně jako otec. Do  pěti 
let po  ukončení studií plánuje společ­
nost převzít. Dcera Nezha (17) je stře­
doškolačka, zajímá se o  módu a  v  bu­
doucnu by chtěla vytvořit vlastní značku 
oblečení. Přesto její otec doufá, že se 
později stane platnou součástí vedení 
společnosti.1

Intelcia Group byla založena v  roce 
2000 a  je významným poskytovatelem 

outsourcingu v  oblasti proaktivního ří­
zení vztahů se zákazníky, řízení obchod­
ních/podnikových procesů, poskyto­
vání technické podpory, zákaznického 
servisu, marketingových výzkumů, ale 
působí i  v  mediálním prostředí, teleko­
munikacích, své aktivity vyvíjí na  inter­
netu. Má 7000 spolupracovníků a  kan­
celáře v  Maroku, Francii, Kamerunu 
a  Senegalu. Hodnoty, které nabízí, jsou 
excelence, transparentnost, inovace 
a  závazek. Její společenská odpověd­
nost je zaměřena na  aktivní zlepšování 

pracovního prostředí a  života společ­
nosti, snižování uhlíkové stopy a  pod­
poruje zaměstnance se zdravotním 
postižením.2,3

Rodinné podnikání 
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4 �http://cooperpharma.ma/en/vision-mission-et-valeurs/
5 �http://www.brandyourmorocco.ma/project/cooper-pharma/
6 �http://argapur.com/fr/nos-produits/

Cooper Pharma: za svět zdravější
Přední marocká farmaceutická spo­
lečnost Cooper Pharma byla založena 
v  Casablance v  roce 1933. Kromě své 
vlastní značky vyrábí, dováží, prodává 
a  propaguje výrobky více než 20 mezi­
národních farmaceutických společností. 
Její vlajkovou lodí jsou přípravky pod­
porující zažívání, mezinárodně proslulé 
svými standardy kvality a  účinností. 
Firma je odhodlána udělat svět zdra­
vějším místem prostřednictvím vývoje 
a  výroby svých produktů. I  proto široce 
spolupracuje s  pracovníky ve  zdra­
votnictví a  dosažení svých cílů staví 
na  zásadách, mezi nimiž je na  předním 

místě budovat spolupráci a mír v Africe, 
na Středním východě a v Evropě.4 Akcie 
společnosti jsou v  majoritním vlast­
nictví rodiny Lahlouových. Značka je 
spojena s  osobností Jaouada Cheikha 
Lahloua, předsedy představenstva 
a generálního ředitele.5

Text: Naděžda Petrů

Foto: archivy firem a Shutterstock                
Ing. Naděžda Petrů, Ph.D., je vedoucí katedry řízení podniku VŠFS, a.s.  
Text vznikl za podpory studentského projektu 7427/2017/4.

Souss Terroir: ženský smysl pro přírodní krásu

Značka Argapur ztělesňuje příběh žen­
ského nadšení pro tradici a  přírodní 
produkty. Její majitelka Awatef Lamouar 
chce prostřednictvím své společnosti 
s matkou a sestrou pokračovat v předá­
vání všech jedinečných znalostí, které 
zdědily od  svých předků. Vyrábí masky 
na vlasy s příměsí růžových lístků, mýdla 
z  popela, jílové masky ghasúl (marocká 
hlína), pečující kosmetiku s  arganovým 

olejem či rostlinná mýdla z černých oliv 
a olivového oleje.

Souss Terroir je vedoucí společností 
v produkci potravinářského arganového 
oleje v Maroku. Dále se zabývá výrobou 
kosmetiky s  arganovým olejem a  pro­
dukcí černého mýdla.6 Všechny výrobky 
jsou ekologické a  získaly certifikaci Bio 
Ecocert NOP pro americký trh. Od  po­
čátku roku 2006 se společnost zaměřila 
na kvalitu arganových semen. Arganový 
strom roste víc než dvě stě let pouze 

v  polopouštních oblastech jihozápad­
ního Maroka, odolává dlouhotrvajícím 
suchům a  je schopný přežít i  při ex­
trémních teplotách. Lokality s výskytem 
arganových stromů jsou od  roku 1999 
chráněny organizací UNESCO jako ná­
rodní bohatství země. Přitom k  získání 
jednoho litru arganového oleje je zapo­
třebí plodů šesti až sedmi stromů.  

Maroko
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Rozhovor Do světa za obchodem

Jordánsko:
ostrov stability uprostřed Levanty

„Vztah mezi mírem a stabilitou na jedné straně a sociálně-ekonomickým růstem na straně 
druhé je ve své podstatě dialektický. Mír, chudoba a zaostalost nemohou vedle sebe 
dlouhodobě koexistovat na jednom místě.“
Husajn bin Talál, král Jordánského hášimovského království (1935–1999)
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Navzdory absenci přírodního bohatství Jordánci dokáží využít svůj obrovský lidský potenciál 
a hrát významnou konstruktivní roli v rámci blízkovýchodního regionu.

Jako frekventovaná křižovatka Středního 
východu Jordánské hášimovské králov­
ství vždy plnilo význačnou úlohu ob­
chodní spojnice mezi severní Afrikou, 
Arábií a  Persií, se kterou Česká repub­
lika dlouhodobě sdílí společné zájmy. 
Rostoucí důležitost Jordánska na  regio­
nální úrovni se v  posledních letech pro­
jevuje i  ve  vzrůstající intenzitě bilaterál­
ních politických a ekonomických vztahů. 
Přestože je jeho význam jako komerč­
ního partnera prozatím poměrně malý, 
strategická spolupráce s  touto arabskou 
zemí je pro Českou republiku do budouc­
nosti nepostradatelná.

Nelehká pozice 
Jordánska
Jordánsko nikdy neoplývalo nerostnými 
surovinami či dostatkem úrodné půdy. 
Navzdory těmto nepříznivým podmín­
kám Jordánci dokáží využít svůj obrovský 
lidský potenciál, jak o tom svědčí některé 
milníky jejich historie. Například vítěz­
stvím u  Akaby v  roce 1917 se jordánští 
beduíni podíleli na  zániku otomanské 
říše nebo podpisem izraelsko-jordánské 
mírové smlouvy v  roce 1994 Jordánsko 
dokázalo sehrát velice konstruktivní roli 
v  rámci mírového procesu na  Blízkém 
východě.

I v 21. století tato země vynakládá veliké 
úsilí na stabilizaci svého neklidného sou­
sedství. Jordánsko je nejenom v popředí 
boje s tzv. Islámským státem, ale také vel­
koryse poskytuje dlouhodobé útočiště 
třem milionům uprchlíků různých národ­
ností. Složitá politická situace v  regionu, 
zejména krize v  Sýrii, Iráku a  Jemenu, 
stále představuje největší výzvu, které 
Jordánsko v  současné chvíli čelí. To se 
odráží v  bezprecedentním přílivu lidí 
v nouzi, narušení obchodních tras, nižším 
přísunu zahraničních investic a  útlumu 
cestovního ruchu. I  přes objektivní těž­
kosti je Jordánsko oceňováno za  svou 
mimořádnou ekonomickou otevřenost, 
stabilitu, bezpečnost a  ochotu provést 
potřebné hospodářské reformy.

Ekonomický plán růstu
Strukturálními problémy jordánské eko­
nomiky jsou nízký hospodářský růst 
a  dlouhodobá vysoká nezaměstnanost, 

která dosáhla v  roce 2016 až 15,3 %. 
Přestože se politická situace na Středním 
východě prozatím zásadně nemění, oče­
kává se, že ve  střednědobém horizontu 
2017 až 2019 bude jordánská ekonomika 
ročně expandovat v  průměru o  2,6 %. 
Tato prognóza předpokládá realizaci 
celé řady reforem, které byly předsta­
veny letos v  květnu v  dokumentu zva­
ném Ekonomický plán růstu 2018–2022. 
Strategický vládní materiál počítá neje­
nom s  reformou daní, zpružněním pra­
covního trhu a  s  úspornými opatřeními 
na  straně fiskálních výdajů, ale i  s  dlou­
hodobými investicemi do perspektivních 
odvětví v  rámci tzv. Národního plánu 
ekologického růstu, do  nichž patří ener­
getika, dopravní infrastruktura, vodní 
hospodářství a zemědělství a jež nabízejí 
četné příležitosti i pro české firmy.

Jordánský zelený 
koridor
Jordánsko chce komplexně řešit hned 
několik výzev najednou, zejména snížit 
svoji závislost na  dovozu paliv, podpo­
řit tvorbu pracovních míst, stimulovat 
hospodářský růst, předcházet dopadům 
klimatických změn a zachovat vodní bo­
hatství země. V tom má pomoci realizace 
ambiciózního projektu, tzv. zeleného 
koridoru vedoucího z  hlavního města 
Ammánu do  přístavu Akaba u  Rudého 
moře.

Tento projekt je životně důležitý pro roz­
voj obnovitelné energie v  zemi, neboť 
nejenom zahrnuje rozšíření solární a  vě­
trné energetické produkce, ale i transfery 

energií z  jižních oblastí do  populač­
ních středisek v  centrálním a  severním 
Jordánsku. Země má za  cíl produkovat 
10 % své energie z obnovitelných zdrojů 
do roku 2020. Přes 600 megawattů ener­
gie bude do budoucna pocházet z  foto­
voltaických elektráren. Jordánsko se těší 
jednomu z nejpokročilejších regulačních 
rámců pro investice do  obnovitelných 
zdrojů v celém arabském světě. Byl upra­
ven systém státních pobídek a  zavede­
ním daňových úlev země dosáhla toho, 
že zahraniční investice vzrostly z  nuly 
v roce 2012 na více než 1,6 miliardy ame­
rických dolarů v roce 2016.

Vzhledem k  vládní podpoře se českým 
firmám otevírají i příležitosti v oblasti sni­
žování energetické náročnosti reziden­
čních staveb. V  Jordánsku je poptávka 
po  úsporných žárovkách, světelných 
generátorech či moderních izolačních 
materiálech. Pro naše firmy může být 
také perspektivní zapojit se do  výstavby 
přečerpávacích vodních stanic a  elekt­
ráren na  plánovaném potrubním pro­
pojení mezi Rudým a  Mrtvým mořem 
(tzv. Red-Dead Sea Project). Společně 
s plány na rozvoj jaderné energie včetně 
výstavby dvou jaderných bloků do  roku 
2022 v  pouštní oblasti Qusayr Amra je 
Jordánsko na  dobré cestě významně di­
verzifikovat svůj energetický balíček.

Sázka na špičkové 
zdravotnictví a na vědu 
a výzkum
Země se pyšní jedním z nejvyšších stan­
dardů lékařské péče na Blízkém východě. 

Jordánsko

}}

Letos v květnu bylo nedaleko Ammánu otevřeno vědecké středisko Sesame
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Podle údajů Světové zdravotnické orga­
nizace Jordánsko vynakládá přes 13,5 % 
svého rozpočtu na  zdravotnictví. Jeho 
zdravotnická síť s  celkovým počtem 
106  nemocnic zaměstnává přes 12 tisíc 
lékařů. Světová banka v roce 2014 ozna­
čila jordánskou lékařskou péči za nejlepší 
v arabském regionu a zařadila ji na páté 
místo na světě v žebříčku zdravotní turis­
tiky. Jelikož tato forma služeb je význam­
ným zdrojem příjmů pro státní pokladnu, 
Jordánsko i do budoucna plánuje udržet 
úroveň svého zdravotnictví a  rozšiřovat 
nemocniční infrastrukturu. To dokazuje 
například rozšíření Onkologického cen­
tra krále Husajna (KHCC) v  polovině září 
tohoto roku pod osobní patronací krále 
Abdalláha II. Českou stopu v jordánském 
zdravotnictví představují naši specia­
listé, kteří se v rámci programu Medevac 
v Jordánsku dlouhodobě soustředí na lé­
čení a  operace ohrožených skupin oby­
vatelstva, hlavně syrských uprchlíků.

Kromě lékařské péče se Jordánci zamě­
řují na  oblast aplikovaného výzkumu. 
V  květnu bylo nedaleko Ammánu ote­
vřeno vědecké středisko Sesame, kde je 
umístěno zařízení fungující na  principu 
synchrotronového urychlovače částic. 
Stroj pracuje jako elektronový mikro­
skop, jenž je využitelný ke studiu rakovi­
nových tkání či rostlinných chorob. Jedná 
se o  první podobné zařízení na  Blízkém 
východě a  o  společný mezinárodní pro­
jekt podporovaný napříč regionem.

Český export 
do Jordánska stoupá
Jordánsko je pro Českou republiku za­
jímavým mimoevropským obchodním 
partnerem s  mimořádným potenciálem 

pro rozšíření hospodářských vztahů. 
Bilaterální relace je v  současné době 
zaměřena především na  oblast vojen­
ské spolupráce a  humanitární pomoc. 
Jordánsko patří k zemím, kde se vláda ČR 
nejintenzivněji angažuje v řešení meziná­
rodní uprchlické krize.

V  posledních třech letech obě země 
zaznamenaly dynamický vývoj ve  vzá­
jemných ekonomických vztazích. 
Obrat zahraničního obchodu mezi ČR 
a  Jordánskem nabyl v  roce 2016 druhé 
nejvyšší hodnoty od  roku 1993, a  to 
1,42 miliardy korun, přičemž obchod 
vzrostl o  více než 62,8 % oproti roku 
2015. Mezi hlavní vývozní komodity ČR 
do  Jordánska patří nákladní vozidla, 
zpracovatelské jednotky, papír a lepenka, 
návěsové tahače, vojenský materiál, mo­
torová vozidla, kancelářské stroje, elek­
tronické součástky. Z  Jordánska se do­
váží silice a  vonné látky, textilie, ovoce 
a zelenina.

Setkání na nejvyšší 
úrovni
Letošním nejvýznamnějším počinem 
v bilaterální ekonomické relaci byla cesta 
jordánského ministra průmyslu a  ob­
chodu Yaruba Qudaha do ČR, během níž 
byla v dubnu podepsána dohoda o hos­
podářské spolupráci mezi vládou České 
republiky a  vládou Jordánského háši­
movského království. Význam této do­
hody spočívá v  zintenzivnění obchodní, 
průmyslové a  technické kooperace mezi 
oběma zeměmi a  ustanovení společné 
komise, která bude zkoumat konkrétní 
ekonomické projekty a  její první zase­
dání je plánováno na první polovinu roku 
2018. Na cestu ministra Qudaha navázala 

také historicky první návštěva jordán­
ského předsedy vlády Haniho Al-Mulkiho 
v ČR na konci srpna. V rámci ní byla uza­
vřena bilaterální dohoda o mírovém vyu­
žívání jaderné energie.

Klíčovou úlohu pro rozvoj bilaterálních 
ekonomických a  politických vztahů mají 
návštěvy podnikatelských misí v  čele 
s  vedoucími představiteli českých minis­
terstev průmyslu a  obchodu a  zahranič­
ních věcí. Jedním z  důležitých impulzů 
pro posílení hospodářských vztahů byla 
návštěva našeho ministra průmyslu 
a  obchodu v  Jordánsku v  dubnu 2016 
v čele delegace českých firem, především 
z  oborů strojírenství, logistiky, automo­
bilového průmyslu, bankovnictví a  far­
macie. Před pár týdny proběhla stejně 
úspěšná mise zaměřená na  strojírenství, 
infrastrukturu, energetiku a obranný prů­
mysl pod vedením náměstka ministra 
průmyslu a  obchodu Vladimíra Bärtla. 
České firmy se shodly na perspektivnosti 
jordánského trhu i  významu Jordánska 
jako tranzitní země pro zboží a  služby 
směřované na rekonstrukci Sýrie a  Iráku, 
se kterým Jordánsko letos v srpnu znovu 
otevřelo hranici.  

Text: Michal Prokop

Foto: Shutterstock a archiv MPO

Do světa za obchodem

Ing. Michal Prokop je 
pracovníkem oddělení 
Afriky, Asie a Austrálie
Odboru zahraničně 
ekonomických politik II 
Ministerstva průmyslu 
a obchodu ČR

}}
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Exportéři do Kanady  
začínají těžit z CETA
Obchodní příležitosti v Kanadě se právě otevírají. Komplexní hospodářská a obchodní dohoda 
(CETA) vstoupila 21. září do režimu prozatímního provádění a o měsíc později dokončila Česká 
republika její ratifikaci. O dopadech na exportéry hovoříme s náměstkem ministra průmyslu 
a obchodu Vladimírem Bärtlem.

Co znamená pro podnikatele zpráva, 
že bylo zahájeno prozatímní prová­
dění CETA?
To, že se Kanada otevírá pro evropský 
export. Začíná totiž platit drtivá většina 
částí sjednané dohody. Okamžitě se ruší 
cla na  98 % výrobků, s  nimiž se mezi EU 
a  Kanadou obchoduje. Naše společnosti 

také získají nebývale volný přístup k  ve­
řejným zakázkám až do úrovně jednotli­
vých provincií. Největší prospěch z CETA 
budou mít především malé podniky, 

kterým významně uleví zjednodušení by­
rokracie a celních procedur.

Kdy začne platit dohoda v  plném 
znění?
Po ratifikaci členskými státy v jejich vlast­
ních parlamentech. To ale může trvat 
i několik let. Až poté začnou platit zbýva­
jící ustanovení, jako například soud pro 
řešení sporů mezi investory a státem. My 
jsme v  říjnu dokončili ratifikační proces 
jako jedni z prvních v EU. 

Kam se mají podnikatelé obrátit, po­
kud budou chtít zjistit více informací 
o CETA?
Všechny aktuální informace jsou pře­
hledně uvedeny na  stránkách www.
Businessinfo.cz/CETA. Dále Evropská 
komise vydala novou brožuru s  popi­
sem, co dohoda přináší a  jak ji využít. 
Samozřejmě i  Ministerstvo průmyslu 
a obchodu, Klientské centrum pro export 

a Jednotná zahraniční síť jsou připraveny 
na  konzultace o  možnostech exportu 
do  Kanady a  je také možné využít kon­
taktního formuláře na  zmíněných strán­
kách Businessinfo.cz.  

Text: Jana Jenšíková

Foto: archiv MPO a Shutterstock

Největší prospěch 
z CETA budou mít 

především malé 
podniky.

Aktuálně

Vladimír Bärtl, náměstek ministra 
průmyslu a obchodu
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Česká exportní banka, a.s.

l plně ve vlastnictví českého státu

l jeden z pilířů proexportní politiky 

l poskytuje exportní financování zejména 

v rizikovějších teritoriích

l klienty banky jsou čeští vývozci 

bez ohledu na velikost obratu

Ratingové hodnocení

Standard and Poor’s AA- 

Moody’s Investors Services A1

Produkty

l Předexportní úvěry

l Dodavatelské úvěry

l Záruky

l Odkup vyvozních pohledávek

l Financování investic v zahraničí

l Odběratelské úvěry

Česká banka 
pro český export

Česká exportní banka, a.s. 
Vodičkova 34, 111 21 Praha 1 
Česká republika
tel.: +420 222 843 111
e-mail: ceb@ceb.cz
fax: +420 224 226 162
www.ceb.cz 
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ČEB láme rekordy v podpoře 
malých a středních podniků
Už nyní, po uplynutí tří čtvrtletí, můžeme konstatovat, že Česká exportní banka dokázala letos 
podpořit objem exportu malých a středních podniků víc než za celý loňský rok. Rok 2017 proto 
bude pro banku a její klienty z řad MSP rekordní, a to jak z pohledu finančního objemu, tak 
počtu obchodních případů.

Několik originálů smluv koluje po  stole 
a  postupně na  nich přibývají pod­
pisy. Přes skleněné dveře je vidět, že 
kromě papírování se u  tohoto stolku 
bude za  pár minut také slavnostně při­
píjet. Zástupci České exportní banky 
na  Mezinárodním strojírenském vele­
trhu v  Brně právě podepisují úvěrové 
smlouvy s  firmou Arkon Flow Systems 
v  objemu šest a  půl milionu korun. 
Přibude tak další k  dosavadním 61 ob­
chodním případům, které banka do­
sud letos uzavřela s malými a středními 
firmami.

„Když jsme před čtyřmi lety začali spolu­
pracovat s Arkon Flow Systems, zaměst­
návala sedm lidí a  byla náš vůbec nej­
menší zákazník v historii. Velice mě těší, 
že teď společně můžeme vyvézt české 
technologie až do  Peru, zájmové země 
exportní strategie České republiky,“ řekl 
krátce po  podpisu smlouvy předseda 
představenstva a  generální ředitel ČEB 
Karel Bureš.

Už teď lepší než loni
Letos ČEB do konce září poskytla malým 
a  středním podnikům vývozní úvěry, 
bankovní záruky a  další finanční služby 
za 464 milionů korun. To je o 76 procent 
víc než vloni za stejnou dobu a zároveň 
víc než za celý rok 2016. Rekordní bude 
nejen objem úvěrů, ale i  počet podpo­
řených obchodních případů. Oproti sou­
časným 61 ke  třetímu čtvrtletí jich loni 
banka uzavřela 59 za celý rok.

Objemově nejvýznamnější byly opa­
kované obchodní případy vývozu ze­
mědělských komodit na  Kubu nebo 
vývoz pekárenských pecí do  Srbska či 
Německa. Většina podpořeného vý­
vozu se tak týká především zemědělství. 
Jde o  vývoz sušeného mléka, pšenice 
a  chmele, zahradní techniky a  také vý­
robků pro průmyslovou výrobu, jako 
jsou pekařské pece a  kovoobráběcí 
stroje. Přitom skoro polovina objemu 
podpořeného exportu malých a  střed­
ních firem, přesně 49 procent, mířila 
na Kubu.

Z Brna až do Peru
Malé a  střední podniky si z  produktů 
ČEB oblíbily zejména odkupy pohledá­
vek, bankovní záruky či dodavatelské 
úvěry. Právě díky poskytnutým dodava­
telským úvěrům dodá brněnský výrobce 
Arkon Flow Systems do  Peru elektro­
magnetické průtokoměry za 6,5 milionu 
korun.

„V  roce 2013 nechtěla náš vývoz 
do  Latinské Ameriky financovat žádná 
komerční banka. Ovšem s  ČEB jsme 
úspěšně realizovali už 26 obchodních 
případů. Přestože jsme malá firma, 
Česká exportní banka nám od  počátku 

spolupráce významně pomáhá dobýt 
teritoria rizikového charakteru, do  kte­
rých se komerčním bankám nechce,“ 
vysvětluje ředitelka Arkon Flow Systems 
Šárka David Tichá.

Také díky podpisům na smlouvách s hla­
vičkou České exportní banky tak budou 
české technologie v peruánském městě 
Arequipa pomáhat tamním vodohospo­
dářům s  měřením průtoku odpadních 
vod.  

Text: Jan Černý

Foto: archiv ČEB a Arkon Flow Systems

Podpora exportu

Šéf ČEB Karel Bureš v televizním studiu 
MSV 2017 představil i výsledky podpory 
malých a středních podniků

Jan Černý je tiskovým 
mluvčím ČEB
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20 DHL UNICREDIT
pod záštitou agentury CZECHTRADE

23. listopadu 2017 představíme

NEJÚSPĚŠNĚJŠÍ
ČESKÉ EXPORTÉRY
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Podpora exportu

Stát rozšíří podporu malým 
a středním podnikům v rámci 
rozvojové spolupráce
Malé a střední podniky, které se zapojí do českých projektů rozvojové spolupráce v chudších 
zemích, získají silnější podporu tuzemských státních institucí. Kromě dotace České rozvojové 
agentury (ČRA) budou moci čerpat finanční prostředky Českomoravské záruční a rozvojové 
banky (ČMZRB) ve formě zvýhodněných úvěrů či garancí. Pojištění těchto projektů v zahraničí 
pak nabídne Exportní garanční a pojišťovací společnost (EGAP).

Koordinaci aktivit v rámci rozvojové po­
moci a zapojení českých malých a střed­
ních firem předpokládá memorandum 
o spolupráci, které podepsali představi­
telé ČRA, ČMZRB a  EGAP během letoš­
ního Mezinárodního strojírenského ve­
letrhu v Brně.

„Je zřejmé, že rozvojových cílů není 
možné dosáhnout bez zapojení soukro­
mého sektoru. Naše projekty ale mohou 
být zároveň příležitostí pro české podni­
katele,“ řekl ředitel ČRA Pavel Frelich.

Signatáři memoranda se dohodli na ko­
ordinaci aktivit a  výměně informací jak 
při realizaci národních programů rozvo­
jové pomoci, tak při implementaci ini­
ciativ Evropské unie.

„Naším hlavním cílem je podporovat 
exportní aktivity českých firem s tím, že 
stále větší pozornost věnujeme právě 
projektům malých a  středních podniků. 
Jsem přesvědčen, že podpora exportu 
se musí s rozvojovou spoluprací vhodně 
doplňovat. Zapojení do  rozvojových 
projektů může českým firmám otevírat 
brány na  další trhy a  k  dalším podnika­
telským příležitostem,“ potvrdil gene­
rální ředitel EGAP Jan Procházka.

ČRA, ČMZRB a  EGAP budou mimo jiné 
spolupracovat v rámci projektů partner­
ství B2B – business to business partner­
ship. Poskytnou tedy podporu českým 
firmám, které budou realizovat pro­
jekt rozvojové spolupráce společně se 

soukromým partnerem v zemi, do které 
míří česká rozvojová pomoc.

„Podpoře malých a středních podniků se 
věnujeme už čtvrt století. Nyní chceme 
v  rámci našich možností podpořit také 
jejich aktivity na zahraničních trzích, na­
příklad formou předexportní podpory. 
Věříme, že takové projekty mohou být 
prospěšné nejenom pro příjemce rozvo­
jové pomoci, ale také pro další růst čes­
kých firem,“ uvedl předseda představen­
stva ČMZRB Jiří Jirásek.

Malým a  střední podnikům se výhle­
dově rýsují i  další možnosti, jak získat 
v  rámci projektů rozvojové spolupráce 

vyšší finanční podporu. „Pro projekty 
podporované Českou rozvojovou agen­
turou je velmi důležitá chystaná trans­
formace stávající ČMZRB na  Národní 
rozvojovou banku. Až bude proces 
transformace dokončen a  Národní roz­
vojová banka získá evropskou akre­
ditaci, možnosti podpořit soukromý 
sektor v  rámci rozvojové spolupráce se 
výrazně rozšíří. Také bude možné více 
využít prostředky z  evropských fondů 
a  z  programů Evropské komise,“ dodal 
Pavel Frelich.  

Text: Hana Hikelová

Foto: Hatcom

Po podpisu memoranda o spolupráci během letošního MSV. Zleva: generální ředitel EGAP 
Jan Procházka, předseda představenstva ČMZRB Jiří Jirásek a ředitel ČRA Pavel Frelich



76	 Tr a d e  N e w s  5 /20 17 

Recept na úspěch ve světě zítřka?
Odlišnost bude výhodou
Globální ekonomika prochází historickým zlomem srovnatelným s průmyslovou revolucí. 
Úspěch budou napříště ve stále větší míře zajišťovat výnosy z rychlosti, nikoli z rozsahu. 
Česko by z toho mohlo profitovat. Podmínkou je nicméně reforma vzdělávání a kultivace 
podnikatelského ducha. V rámci cyklu Alter Eko se na tom shodli oba diskutující: 
hlavní ekonomka Raiffeisenbank Helena Horská pokládala otázky výkonnému řediteli 
Moravskoslezského inovačního centra Pavlu Csankovi.

Definice není všechno, ale všechno 
zahrnuje definici, zní okřídlený ci­
tát. Pojďme si tak na  úvod říci, pane 
Csanku, co pro vás často užívaný 
a stejně tak často nepochopený výraz 
digitalizace znamená.
Když se řekne digitalizace, vybaví se mi 
Moorův zákon, stručně exponenciální 
růst výkonu výpočetní techniky. Díky 
tomu se časem objevila řada nových 
technologií a  ty s  sebou přinášejí dva 
ekonomické dopady: zaprvé, vytváří 
zcela nové podnikatelské příležitosti, 
kterých když se chytnou zdatné a (často) 
nové firmy, stanou se řádově do  deseti 
let globálními lídry. Společně s  tím, to 
zadruhé, se mažou hranice mezi jed­
notlivými obory a mnohé z nich se pro­
měňují v  něco úplně jiného, než na  co 
jsme byli zvyklí, jako v případě mobility, 

respektive vlivu, který na  tento seg­
ment mají služby společností jako Uber, 
BlaBlaCar a podobných.

Vzhledem k tomu, jak rychlé a drama­
tické změny dnes zažíváme, se stále 
častěji připomíná první průmyslová 
revoluce, v  jejímž důsledku čtyři­
cet procent zaměstnanců odešlo ze 
zemědělského sektoru – lidé odešli 
z  venkova do  měst, pracovat do  to­
váren. Čeká nás něco podobného? 
Přecházíme k  ekonomice, kde bu­
dou převažovat výnosy z  rychlosti? 
Na  rozdíl od  ekonomiky, na  kterou 
jsme byli dosud zvyklí, tedy té, kde 
převažovaly výnosy z rozsahu?
S  touto premisou naprosto souhlasím. 
Urbanizace, výnosy z  rozsahu, různé 

aglomerační efekty, zapojování žen 
do  ekonomiky a  tak dále jsou složky 
extenzivního ekonomického růstu. 
Charakteristikou intenzivního růstu je 
pak mimo jiné přechod od  společnosti 
zaměstnanosti k  mnohem dynamič­
tější společnosti, v  níž se v  zásadě ka­
ždý stává podnikatelem. Abychom se 
přitom vyhnuli potenciálním rizikům 
s tím spojeným, je třeba zásadně změnit 
vzdělávací systém a  připravit lidi na  to, 
že se musí celý život vzdělávat a  na­
cházet si kompetence, na  jejichž bázi 
mohou využít nových příležitostí, tedy 
být flexibilnější. Pokud k tomu nedojde, 
bude převažovat vnímání rizik, velká 
část lidí  se nadále bude  cítit znevýhod­
něna, a  globalizaci poháněnou techno­
logickými trendy proto odmítne.

Myslíte si, že je česká společnost 
připravena na  podobné změny, re­
spektive že je připravena na  to vyu­
žít nabízená pozitiva a  vypořádat se 
s výzvami této fáze globalizace?
Zčásti ano a  zčásti ne. Naší obrovskou 
výhodou je to, že jsme jednou z  nej­
průmyslovějších zemí světa. Stávající 
čtvrtá průmyslová revoluce je při­
tom do  značné míry o  tom, co se na­
příště bude dít v  organizaci výroby. 
Organizace výroby, přestože klesá její 
podíl na  celkové zaměstnanosti, je 
místem, odkud přicházejí impulzy pro 
inovace a  změny, a  je i  místem, kde 
vznikají produkty, v  nichž jsou inkor­
porovány znalosti. V  této souvislosti je 
pak dobré připomenout, že každá země 

Pavel Csank, výkonný ředitel 
Moravskoslezského inovačního centra

Helena Horská,  
hlavní ekonomka Raiffeisenbank

Dialog 
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musí exportovat, zejména ty malé, jako 
je Česko, bez toho se nezajistí prospe­
rita. A  v  tom, myslím, tkví naše velká 
výhoda a  připravenost z  hlediska struk­
tury ekonomiky. Naopak naší slabší 
stránkou je řekněme oblast podnikatel­
ské kultury. Padesát let se zde nesmělo 
podnikat a  zároveň tu nevznikaly velké 
firmy, které by dnes mohly být tahouny 
a mentory těm začínajícím. Druhou věcí 
je pak vzdělávání, náš systém je velmi 
rigidní. Dám vám příklad: když byl můj 
syn ve  druhé třídě na  základní škole, 
ptal jsem se paní učitelky, jak ho hod­
notí, a ona mi po prvním čtvrtroce řekla, 
že největší problém, který u  něj vnímá, 
je škaredé písmo. Upřímně, to mě jako 
rodiče trochu vyděsilo.

Ona absence vazby na  kognitivní 
a analytické schopnosti...
Přitom učitel, kterého měl předtím, vy­
zdvihl, že každý úkol, který děti ve třídě 
dostanou, vyřeší můj syn jiným způso­
bem, než bylo zadáno. A  z  mého po­
hledu je tohle přesně ten přístup, který 
potřebujeme. Odlišnost je totiž dnes vý­
hodou, ne uniformita a standard.

Kvalitu vzdělání lze tedy v  dnešní 
době považovat za  hrozbu nebo při­
nejmenším výzvu. Na  druhou stranu 
jsou tu bezpochyby i  silné stránky, 
o  které se můžeme opřít. Česko, jak 
už jste ostatně zmínil, je jednou z nej­
průmyslovějších zemí, což například 
znamená, že tu průmysl dává práci 
každému třetímu zaměstnanci. Co 
musíme splňovat, aby nám byl opo­
rou i nadále?

Největší hrozba v  tomto slova smyslu 
spočívá v omezené podnikatelské auto­
nomii. To v  praxi znamená, že naprostá 
většina našich velkých firem je více či 
méně omezená v  oblasti rozhodování 
– komu a co budu prodávat, za kolik to 
budu prodávat a  v  čem vlastně budu 
podnikat – což je dáno tím, že jejich 
vlastníci nejsou často spojeni s  reáliemi 
místní ekonomiky. Něco podobného 
pak vytváří jen velmi omezený prostor 
pro inovace v  podnikání. Jedním de­
chem je ale hned třeba dodat, že právě 
zahraniční kapitál byl v posledních dva­
ceti letech tou hlavní silou, která vedla 
k  modernizaci ekonomiky a  jejímu ob­
rovskému růstu.

Jinými slovy: bylo dobře, že vlády 
příliv zahraničních investic umožnily, 
ale nyní už potřebujeme podpořit tu­
zemské firmy.
Určitě, díky zahraničnímu kapitálu je 
dnes česká ekonomika spojena se špič­
kovými zahraničními firmami přes vý­
vojová centra Siemensu, ABB a  dalších 
firem. Teď ale potřebujeme rozvíjet 
to, co mají například Němci, tedy seg­
ment středních, dynamických firem. 
Potřebujeme více firem, jako je Linet 
nebo Tescan. K tomu by měla vést pod­
nikavost jako kultura, tedy adekvátní 
edukace v  této oblasti, a  to od  malých 
dětí až po  studenty na  vysokých ško­
lách, a  s  tím spojená radikální změna 
vzdělávání jako celku.

Mnohé zahraniční firmy do Česka za­
investovaly proto, že jsme byli blízko 
a  měli jsme technologicky zdatné 

a  levné zaměstnance. Potenciál to­
hoto modelu či lákadla se ale podle 
všeho vyčerpal. A  vy říkáte, že nás 
na  vzestupné trajektorii udrží sázka 
na chytrost a podnikavost.
Dá se předpokládat, že bude docházet 
k silné proměně charakteru aktivit, které 
u  nás zahraniční firmy dělají. Klíčovým 
předpokladem je přitom prozápadní ori­
entace. Pokud tady budou pokračovat 
některé věci, které šlo v  poslední době 
sledovat, bude legitimní obávat se toho, 
že mnoho světových technologických 
a inovačních lídrů přehodnotí rozhodnutí 
brát Česko jako výbornou lokalitu pro 
rozvoj koncernového výzkumu, vývoje 
a  dalších znalostně intenzivních věcí. 
Nejen proto ale nebude napříště možné 
se spoléhat jen na investice ze světa.

Předpokládám, že narážíte na  na­
startovanou generační výměnu, kdy 
zakladatelé mnohých firem předá­
vají vedení potomkům nebo hledají 
vhodné manažery. Statistiky přitom 
ukazují, že si jen třetina firem po  ta­
kové změně uchová dynamický růst 
inovací a ekonomickou dynamiku.
Přesně tak. A  pokud toto bude platit 
i v Česku – a já jsem přesvědčen, že ano 
– budeme potřebovat systematickou 
podporu podnikatelského ekosystému, 
aby produkoval další a  další firmy. Je 
totiž naší slabinou, že zatím moc neu­
míme produkovat takzvané jednorožce, 
tedy firmy s  miliardovou kapitalizací. 
Avast je výjimkou, moc dalších tu ale 
dnes nevidím.  

Text: Roman Chlupatý

Foto: archivy obou diskutujících a Shutterstock

Digitalizace

Dnes je výhodou 
odlišnost, ne 

uniformita a standard.
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Rozhovor 

Část českého byznysu zvládá překotné tempo, jakým se svět mění. V nemálo případech je to 
ale buď z nutnosti, a nebo místnímu prostředí navzdory. Na jednu stranu k nám tak investoři 
a nákupčí z celého světa přicházejí pro špičkové technologie a know-how, na stranu druhou se 
ekonomika jako taková pořád opírá o stále chatrnější model montovna. V rámci projektu Alter 
Eko se zamýšlíme nad příčinami i možnými důsledky tohoto stavu.

Petr Gapko, Moneta Money Bank:
Potřebujeme cíl, který by lidi motivoval 
k  podnikavosti a  inovacím. Bez něj ne­
víme, kam směřujeme. Navíc ani naše 
školství příliš nerozvíjí podnikavost, kri­
tické myšlení a  spolupráci při realizaci 
myšlenek. A to je v době, kdy se ekono­
mika digitalizuje a  mezinárodní konku­
rence stupňuje, výrazný handicap.

Karel Havlíček, Asociace malých 
a středních podniků a živnostníků ČR:
Naším největším obchodním partnerem 
je Německo, země, kde vznikl koncept 
Průmysl 4.0. Němci nás tak táhnou tímto 
směrem, „nutí“ nás digitalizovat. V  seg­
mentu velkých průmyslových podniků, 
ale i  malých firem se z  nás díky tomu 
stává jeden ze světových lídrů v  této 
oblasti.

Jiří Nižňanský, NKBD:
Česko je v  očích investorů z  takzvaného 
globálního východu i  díky start-upům 
a  inovacím zajímavým trhem. Výhodou 
je přitom podle nich stabilita našeho 

podnikatelského prostředí. Zároveň nás 
vnímají jako zdroj žádaného know-how, 
a  to hned v  několika sektorech, mezi ji­
nými leteckém a automobilovém.

Roman Lesný, Aligier:
Závislost na  nízkomaržovém podnikání 
představuje pro Česko velkou hrozbu. 
Očekávaný růst mzdových nákladů 
a  posilování koruny totiž může většinu 
našich podniků možná až životně ohro­
zit. Bohužel politici, respektive státní 
aparát, se doposud systematické dis­
kuzi o  tomto problému a  jeho řešeních 
vyhýbali.

Milena Jabůrková: Svaz průmyslu 
a dopravy ČR:
V  Česku – a  to se týká školství, zdravot­
nictví, takřka každého rezortu – dlouho­
době chybí jasná, jednotná vize. V oblasti 
digitalizace to například znamenalo, že 
každé ministerstvo, rezort, instituce mělo 
svoji strategii. A pokaždé, když se obmě­
nilo vedení, se udělala strategie nová.

Filip Přibáň, Akcenta CZ:
V  porovnání s  Českem se kupříkladu 
ve  švédských školách klade větší důraz 
na  pochopení látky, kreativitu a  indivi­
duální přístup. Mladí pak nemají problém 
přijít s  něčím novým. To bychom měli 
napodobit. Zároveň by měl stát ubrat 
na  regulaci, protože ta zhoršuje konku­
renceschopnost a  bere kreativcům chuť 
podnikat.

Jan Vejmělek, Komerční banka:
Naše republika byla vždy líhní silných 
podnikatelských osobností a  šikovných 
lidí. Vzdělání, odvaha, a  poctivá práce 
byly a budou základem našeho úspěchu. 
Proto také schopnost reakce systému 
vzdělávání na současné požadavky bude 
klíčová pro to, zda budeme do budoucna 
více montovnou, nebo zemí, která pro­
dukuje výrobky či služby s vyšší přidanou 
hodnotou.

Text: Roman Chlupatý

Foto: Shutterstock

Anketa
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Inovuji, tedy jsem,
mělo by platit pro české 
firmy i státní správu 
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Jít dál znamená nebát se změn
V mezilidské komunikaci platí pravidlo, že není důležité jen to, co chceme a říkáme, ale zejména, 
jak to ostatní vnímají. Je tomu tak i u objektivní potřeby inovace. Přísliby inovace a modernizace 
bývají ve veřejném prostoru částí občanů občas chápány jako módní fráze či politické slogany. 
Jiná část občanů je vnímá s obavou jako něco cizorodého, k čemu by už možná neuměli najít 
cestu, co by mohlo ohrozit jejich materiální existenci. Změny v modelu myšlení a práce jsou 
však vitální nutností pro každou společnost a neměli bychom se jich bát.

Podmínky našeho života se neustále 
mění. Mění se výzvy a  překážky, které 
musíme překonávat. Vývoj světa i  jed­
notlivých společností není lineární, 
takže zákonitě přicházejí čas od  času 
chvíle, kdy model, který se zdál být vy­
hovující a  ve  kterém jsme se „zabyd­
leli“, už nestačí k  řešení nových zadání. 
Tento princip přesně definoval Thomas 
Kuhn v roce 1962 ve své práci Struktura 
vědeckých revolucí. Tvrdil, že obecně 
přijatý model, v  jehož rámci je zvykem 
nahlížet a řešit problémy, vždy poněkud 
zaostává za  reálnými potřebami a  vý­
zvami aktuální doby. Jediná cesta, jak 
reagovat na  nové výzvy, jak překonat 
narůstající stagnace, je rozbít starý mo­
del a  nahradit jej novým. Modernějším 
a  lépe adaptovaným na  nově vzniklé 
podmínky.

Naším úkolem je nyní srozumitelně vy­
světlit lidem potřebu inovací a  také je 
uskutečnit. Více než na  tradiční odvětví 
výroby bychom se měli soustředit na to, 
co bude občany naší země živit za deset, 
patnáct či dvacet let. Inovace a zvyšování 

produktivity jsou cestou, jak do  bu­
doucna zvyšovat úroveň naší ekonomiky, 
a tedy i prosperitu země a platy zaměst­
nanců. Naše firmy mají skvělou průmys­
lovou a výzkumnou tradici, máme na co 
navazovat. Dynamický vývoj globální 
ekonomiky však vyžaduje restruktura­
lizaci některých stávajících institucí či 
ministerstev nebo vznik nových. V  této 
oblasti u  nás bohužel vládne v  porov­
nání s  nejrozvinutějšími zeměmi světa 
jakýsi „retro stav“ a je potřeba si upřímně 
říci, že náš model se přežil a přestává být 
funkční. Často chybí potřebná synergie 
nástrojů, která šetří finanční prostředky 
a zvyšuje účinnost působení.

Neměli bychom se bát inspirovat se mo­
dely, které již fungují jinde, a obnovit my­
šlenku silného ministerstva hospodářství, 
které bude klíčovým místem pro řízení 
dlouhodobé ekonomické vize České 
republiky. Tato otázka částečně souvisí 
také s  tématem, jaké parametry by měl 
mít současný roztříštěný systém podpory 
našich zájmů v  zahraničí. Naše ekono­
mická diplomacie, veřejná diplomacie 

a  všechny agentury si nemohou dovolit 
působit izolovaně a  hromadit duplicity. 
Součástí diskuze o  modernizaci uspo­
řádání kompetencí by tedy měla být 
debata o  posílení úlohy ministerstva 
zahraničí jakožto koordinátora zahranič­
něobchodních vztahů, který v  úzké spo­
lupráci s  ostatními rezorty bude účinně 
prosazovat české zájmy ve světě.

V  rychle se měnícím globalizovaném 
světě vítězí jen ti, kteří dokáží mo­
dely své práce a  chování měnit pružně 
a efektivně. Nebojme se, buďme vítězi.

Text: Martin Tlapa

Foto: Shutterstock a archiv MZV

Ing. Martin Tlapa, 
MBA, je náměstkem 
ministra zahraničních 
věcí pro řízení sekce 
mimoevropských zemí, 
ekonomické a rozvojové 
spolupráce
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Zamyšlení
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Holding MOTOR JIKOV GROUP je nejenom předním českým producentem plnicích stanic 
pro stlačený zemní plyn (CNG), ale sám jej také při svém provozu využívá. Až 80 procent 
jeho vozového parku pohání právě CNG, využití pak nachází i u vysokozdvižných vozíků. 
A společnost díky tomu ročně šetří miliony korun.

Téma úspor je blízké každé firmě. Reálná 
snaha o  efektivní chod se ale ne vždy 
potká s  úspěchem a  manažeři ve  svých 
úvahách o  šetření často míří do  míst, 
která se dotýkají samotných zaměst­
nanců. Do  firmy to vysílá negativní sig­
nál, který se v krajním případě může ne­
blaze projevit na  pracovních výkonech 
celého týmu.

K  úsporám přitom vedou i  elegantní 
cesty, díky nimž je zaměstnanci vůbec 
nepocítí a  firma navíc jako bonus získá 
nálepku ekologicky přívětivého pod­
niku. Podobně jako strojírenský a slévá­
renský holding MOTOR JIKOV GROUP 
s  více než 1,5miliardovými ročními 
tržbami a  zhruba tisícovkou zaměst­
nanců, jehož společnost MOTOR JIKOV 
Strojírenská produkuje mimo jiné plnicí 
stanice CNG, tedy stlačeného zemního 
plynu. A když už plynové stanice vyrábí, 
rozhodla se tento moderní a  „zelený“ 
pohon využít i u své firemní flotily.

Úspory vozového parku
„Náš holding využívá CNG u  manažer­
ských a referentských služebních vozidel 
a dále u manipulační techniky, zejména 
vysokozdvižných vozíků,“ říká ředitel di­
vize Montáže MOTOR JIKOV Strojírenská 
Jiří Slíva s  tím, že k  dnešnímu dni už 
80 procent vozů holdingu může jez­
dit na  stlačený zemní plyn. Přínosy 
jsou zřejmé. Odborníci považují CNG 
za  jednu z  nejčistších alternativ k  naftě 
či benzinu, jelikož snižuje emise oxidu 
uhličitého až o 25 procent a emise oxidu 
dusíku až o 95 procent.

Druhý fakt jistě potěší každého finanč­
ního ředitele, protože má na  fungo­
vání firmy konkrétní dopad. Stlačený 
zemní plyn je totiž podstatně levnější, 
a  to i  v  porovnání s  kapalným plynem 
– LPG. Oproti benzinu přináší úsporu 
až 50 procent, v  porovnání s  dieselem 
se jedná zhruba o  35 procent, což 

potvrzuje i  Jan Kocourek, manažer pro­
deje technologie CNG: „U  vysokozdviž­
ných vozíků je úspora provozních ná­
kladů padesátiprocentní, u  vozového 
parku pak oproti standardním benzino­
vým motorům kolem 40 procent.“

Miliony navíc

MOTOR JIKOV GROUP využívá vozy 
na  CNG z  koncernu Volkswagen, ze­
jména pak ty české značky. V  jeho flo­
tile nejčastěji naleznete modely VW 
Passat, Škoda Octavia G-Tec, Škoda 
Citigo nebo VW Caddy. V  minulosti šel 
cestou předělání pohonné soustavy, 
což u CNG vycházelo na zhruba 40 tisíc 
korun v  závislosti na  modelu, nicméně 

Úspory energie

Jak ušetřit 
miliony?
Vsaďte na CNG!

V Česku už brázdí silnice více než 15 tisíc 
vozů na CNG.
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posledních pět let již pořizuje výhradně 
tovární CNG vozy přímo od  výrobce. 
Jejich cena je srovnatelná s  benzino­
vými. „Provozem na CNG ušetříme v po­
rovnání s  využitím konvenčních moto­
rových paliv více než dva miliony korun 
ročně,“ vypočítává Jan Kocourek.

CNG pak šetří i  díky tomu, že je v  pod­
statě nezcizitelný, plyn si totiž nepřeli­
jete z nádrže do kanystru jako v případě 
benzinu či nafty. Pro někoho drobnost, 
ale i  s  tím je třeba kalkulovat. Další 
úsporou je osvobození CNG vozidel 
od silniční daně a těšit se lze i na pláno­
vané slevy na dálniční známky.

Síť plnicích stanic 
houstne
Mnoho lidí i  firem se od  CNG odvrací 
z prostého důvodu: obávají se řídké sítě 
plnicích stanic. MOTOR JIKOV má sice 
vlastní plnicí stanice ve  svých areálech, 
ale ani menší firmy, kterým se tato in­
vestice nevyplatí, nemusí zoufat. Situace 
u  veřejných stanic se v  posledních le­
tech rapidně zlepšuje. Zatímco ještě 
v roce 2011 bylo v Česku jen zhruba 40 
plnicích stanic CNG pro motorová vo­
zidla, loni to podle Českého plynáren­
ského svazu bylo už 145 stanic. Nabídka 
kopíruje rostoucí poptávku po  této 
pohonné hmotě; jen společnost E.ON, 
která v  Česku provozuje téměř dvě 

desítky plnicích stanic CNG, hlásí mezi­
roční růst zájmu o  53 procent. Loni tak 
bylo celkově pro dopravu spotřebováno 
60 milionů kubických metrů tohoto 
plynu.

A  sílící trend bude pokračovat. V  Česku 
jen loni přibylo přes 3500 osobních 
vozů na CNG a dohromady už jich na tu­
zemských silnicích jezdí více než 15 tisíc. 
Důležitou roli kromě firem a domácností 
hrají i veřejné peníze. V ulicích měst čím 
dál častěji spatřujeme autobusy pohá­
něné právě CNG, v  Česku jich ke  konci 
roku už byla tisícovka. I proto se má po­
dle Českého plynárenského svazu počet 
veřejných plnicích stanic už v  příštím 
roce přehoupnout přes 200.

Bezpečnější než  
benzin i LPG
Druhá obava se pak točí kolem bezpeč­
nosti. To ale často pramení z  neznalosti 
problematiky. Mnoho lidí totiž překvapí, 
že CNG je bezpečnější než ostatní pa­
liva. „Zemní plyn je oproti kapalným pa­
livům, tedy benzinu, naftě či LPG, lehčí 
než vzduch a  teplota vzplanutí i  vzní­
cení u zemního plynu je oproti benzinu 
mnohonásobně vyšší,“ vysvětluje Jan 
Kocourek. Plynové nádrže natlakované 
na 200 barů jsou pak z odolného mate­
riálu a procházejí náročnými testy. „Ještě 
před zamontováním do  vozu je každý 

zásobník zkoušen na  tlak 300 barů, 
proti roztržení je odolný až do  tlaku 
500  barů,“ říká Jan Kocourek jako zá­
stupce zkušeného výrobce plnicích sta­
nic CNG.

Je tedy patrné, že pohonu CNG se ne­
musí nikdo obávat. Naopak, rozšiřující 
se síť plnicích stanic dává příslib do bu­
doucna, že vaši pracovníci již nebudou 
muset pečlivě plánovat své pracovní 
cesty kvůli značné vzdálenosti mezi jed­
notlivými stanicemi. A  celá firma – ať 
už velká, či ta nejmenší – ušetří nemalé 
peníze.

„Pro ekonomicky smýšlející manažery 
firem, které provozují jakékoli dopravní 
prostředky, by CNG vždy mělo být v po­
předí zájmu vzhledem k  jednoznačné 
a  ověřené úspoře nákladů na  pohonné 
hmoty,“ uzavírá Jan Kocourek.  

Zdroj: www.byznys-energie.cz

Foto: archiv E.ON a Shutterstock

CNG

50 % uspoříte díky CNG  
v porovnání s benzinem.

35 % představuje úsporu  
v porovnání s dieselem.

Spočítejte si výhodnost CNG jako alter-

nativního pohonu na www.eon.cz/cng. 

Na  tomtéž odkazu se zároveň dozvíte 

víc o CNG stanicích a CNG vozech.
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„Ajťák“
Tak trochu jiný zaměstnanec
Informační a komunikační technologie jsou jedním z nejrychleji expandujících oborů, který 
v České republice neuvěřitelně rychle pohltil nadprůměrné, průměrné ale i podprůměrné 
pracovníky. To je známá věc. Jaké možnosti má a co může zaměstnavatel ovlivnit, aby získal 
za nemalý plat ty, kteří opravdu přispějí k naplnění firemních cílů? V tomto hledání dnes hlavní 
roli sehrávají dvě věci – zdroje a přístup.

Zdroje: 
hledejte mnohem víc 
zeširoka než u jakékoli 
jiné pozice

Školy jsou už zpravidla „rozebrány“. 
Dnes se specialisté na získávání pracov­
níků v  IT zaměřují na  ženy a  další sku­
piny, které byly v této oblasti v minulosti 
podceňovány.

Jste ve  výhodě, pokud jste ochotni při­
jmout někoho, komu můžete během vý­
konu práce doplnit kvalifikaci. Pokud je 
člověk šikovný a zároveň opravdu chce, 
naučí se mnoho věcí. Protože čekání 
na ty, kteří budou splňovat všechny vaše 

požadavky, může být zejména v  oblasti 
IT velmi dlouhé a  drahé a  v  některých 
případech i nemožné.

Jít za  hranice ČR je už dnes běžnou 
praxí a  země na  východ od  nás mohou 
být dobrým zdrojem. Jinde běžná jazy­
ková bariéra je zde minimální vzhledem 
k  druhu práce a  faktu, že mnoho mla­
dých lidí je dnes vybaveno znalostí ang­
lického jazyka.

Přístup: 
zohledněte, že jsou jiní
Když budete při najímání lidí z oblasti IT 
jednoduše počítat s  tím, že jsou speci­
fičtí, budete v něm úspěšnější.

Upřednostňují logiku 
před emocemi

Pravděpodobně nejčastějším důvodem, 
proč si člověk zvolí práci tohoto druhu, je 
fakt, že jeho činy mají maximálně logic­
kou odezvu, které lze snadno porozumět. 
Toto je také největší rozdíl mezi prací 
se stroji nebo programy a  prací s  lidmi. 
Lidské emoce a  reakce jsou na  rozdíl 
od strojů nepředvídatelné. Logika a před­
vídatelnost lidem v  tomto oboru přináší 
klid a  sebedůvěru, které jim v  mezilid­
ských vztazích často schází.

Proto pokud pro ně máte pozici, kde se 
budou co nejméně setkávat s  lidskými 
emocemi, budou za  to pravděpodobně 

OD KVĚTNA 2018 ZAČNE PLATIT EVROPSKÉ 
NAŘÍZENÍ O OCHRANĚ OSOBNÍCH ÚDAJŮ. 
Dotkne se dvou třetin českých podnikatelů. 
Za nedodržení předpisů hrozí přitom i malým fi rmám 
vysoké pokuty, dobrá rada bude mít cenu zlata. 
Jste připraveni?
Raději individuální konzultace nyní, 
než problémy později.

gdpr.ggce.cz 724 067 975info@ggce.cz

•  Rychlý vstupní audit

•  Které povinnosti čekají na pověřence 
pro ochranu osobních údajů

•  Koncepce a tvorba závazných 
podnikových pravidel

•  Jak na zabezpečení příslušných 
počítačových databází

•  Posouzení možných rizik 
při zpracování údajů

Personální rádce 
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vděční. Nemyslím tím samosebou ko­
legy, ale spíše zadavatele, klienty nebo 
další dodavatele, se kterými by museli 
komunikovat.

Nefixují se na pravidla 
a jsou sví
U  pozic v  IT oborech není vždy jasné, 
co zaměstnance motivuje, ani to, co je 
pro ně vlastně ideálním prostředím. Jen 
víme, že to nebývá to, co je považováno 
za  standardní výhody nebo benefity. 
Možná je neoslní vaše firemní teambuil­
dingy nebo setkání zaměstnanců nad 
výsledky a dlouhé proslovy. Určitě nelze 
generalizovat, ale je možné, že více než 
kdokoliv jiný vás může váš programátor 
překvapit tím, že se chová spíše tak, aby 
se on cítil pohodlně než podle toho, co 
se obecně sluší a patří. Celkově bychom 
podle našich zkušeností mohli říct, že se 
neradi řadí do  skupiny jen proto, že to 
někdo očekává.

Pokud je tedy chcete přilákat a  udržet 
jejich zájem pracovat pro váš tým, za­
jímejte se, o  co stojí a  o  co ne, co jim 
dává smysl a  co je štve. Nejde o  to jim 
ustupovat nebo dělat sto výjimek pro 
každého z  nich, ale pokud se v  někte­
rých věcech potkáte a  oni se budou 
cítit pohodlněji, pak je to plus pro vás. 
Nepokoušejte se je příliš měnit, berte je 
takové, jací jsou.

Šéf by měl mluvit jejich 
jazykem
Ani nadřízený to v  takovém IT týmu 
nemá jednoduché. Je nucen kontrolovat 
a tlačit na termíny, ale zároveň udržovat 
tým v  poměrně vysoké pohodě, kterou 

potřebuje, aby byla práce hotová. Proto 
ideálnímu šéfovi v tomto případě nesmí 
chybět schopnost odbourávat zmatek 
a stres, a to hlavně díky dobrému pláno­
vání. Také by měl být dostatečně diplo­
matický a  mít tah na  bránu, aby dostál 
požadovaným termínům.

A  i  když je pracovníků v  IT velký nedo­
statek, nezapomeňte na  klíčový faktor, 
který musí být splněn, aby ostatní zá­
sady fungovaly. Je to schopnost dosa­
hovat výsledků. To, jestli dotyčný umí 
nebo neumí programovat v konkrétním 
programovacím jazyce, musí být podlo­
ženo nějakými konkrétními hodnotnými 
výsledky. Nikdo jistě nechceme platit 
za nedokončenou práci plnou chyb.  

Text: Lucie Spáčilová

Foto: Shutterstock a archiv Performia

OD KVĚTNA 2018 ZAČNE PLATIT EVROPSKÉ 
NAŘÍZENÍ O OCHRANĚ OSOBNÍCH ÚDAJŮ. 
Dotkne se dvou třetin českých podnikatelů. 
Za nedodržení předpisů hrozí přitom i malým fi rmám 
vysoké pokuty, dobrá rada bude mít cenu zlata. 
Jste připraveni?
Raději individuální konzultace nyní, 
než problémy později.

gdpr.ggce.cz 724 067 975info@ggce.cz

•  Rychlý vstupní audit

•  Které povinnosti čekají na pověřence 
pro ochranu osobních údajů

•  Koncepce a tvorba závazných 
podnikových pravidel

•  Jak na zabezpečení příslušných 
počítačových databází

•  Posouzení možných rizik 
při zpracování údajů

inzerce

IT

Takže ke  svým „ajťákům“ buďte tole-

rantní, berte je takové, jací jsou, dejte 

jim prostor,  pohodlné prostředí a  dob-

rého šéfa, který je povede k výsledkům, 

a za výsledky zaslouženou odměnu. Po-

kud to takhle začnete dělat, přitáhnout 

lidi z  tohoto oboru pro vás bude brzy 

snazší.

Lucie Spáčilová je 
výkonnou ředitelkou 
společnosti Performia Česká 
republika
www.performia.cz



84	 Tr a d e  N e w s  5 /20 17 

Rozhovor 

84	 Tr a d e  N e w s  5 /20 17

Nový zákon o náhradě škody  
v oblasti hospodářské soutěže
Kartelem riskujete
Prvního září letošního roku nabyl účinnosti nový zákon o náhradě škody v oblasti 
hospodářské soutěže1. Jaké důvody k jeho přijetí vedly a které hlavní změny přináší?

Motivace nové právní 
úpravy
Zákon byl přijat v  reakci na  směr­
nici Evropského parlamentu a  Rady 
č.  2014/104/EU2, byť se tak stalo až 
po  tzv. transpoziční lhůtě, která uply­
nula již dne 27. 12. 2016. Ochrana hos­
podářské soutěže je ve  členských stá­
tech zajišťována v  rovině veřejnoprávní 
příslušnými soutěžními úřady (v  České 
republice Úřadem pro ochranu hospo­
dářské soutěže/ÚOHS), které v  případě 
porušení mohou subjektům narušu­
jícím soutěž ukládat nemalé sankce. 
Soukromoprávní ochrana, respektive 
možnost soukromoprávního subjektu 
(fyzické či právnické osoby) úspěšně 
se domoci náhrady škody způsobené 
protiprávním jednáním v oblasti hospo­
dářské soutěže, je však značně proble­
matická. Zásadní problém tkví v  tom, 
že pro poškozené je prokázání poru­
šení soutěžního práva (jakož i  rozsahu 
vzniklé škody) velmi obtížné, a to přede­
vším z důvodu, že nemají přístup ke klí­
čovým dokumentům, které by mohli po­
užít jako důkazní prostředek v soudním 
řízení. Zákon by tento nežádoucí stav 
měl změnit.

Kartelem vzniká škoda, 
není-li prokázán opak
Podstatným přínosem zákona je zave­
dení vyvratitelné právní domněnky („má 
se za to“), že omezováním hospodářské 
soutěže ve  formě kartelu vzniká škoda. 
Tím je značně zjednodušena procesní 
situace poškozeného (žalobce), který 
v  případě porušení soutěžních pravidel 

ve  formě kartelu nemusí prokazovat 
vznik škody. Důkazní břemeno v  tomto 
případě zatěžuje žalovaného, který 
bude muset v  rámci řízení prokazovat, 
že škoda kartelem způsobena nebyla.

Kartel je zákonem definován jako hori­
zontální dohoda (tj. dohoda soutěžitelů 
působících na  stejné úrovni trhu zboží 
či služeb, například výrobců téhož nebo 
vzájemně zastupitelného zboží) nebo 
jednání ve vzájemné shodě mezi dvěma 
nebo více soutěžiteli, jejímž cílem je 
koordinovat soutěžní chování na  trhu 
nebo ovlivňovat příslušné parametry 
hospodářské soutěže, a  to prostřednic­
tvím praktik, jako je zejména stanovo­
vání nebo koordinace kupních nebo 
prodejních cen nebo jiných obchodních 
podmínek, včetně práv duševního vlast­
nictví, přidělování produkčních nebo 
prodejních kvót, sdílení trhů a  odběra­
telů, včetně rozdělování trhů, omezo­
vání dovozů a vývozů nebo jednání na­
rušující hospodářskou soutěž namířené 
vůči dalším soutěžitelům.

Náhradu škody způsobené omezováním 
hospodářské soutěže zákon přiznává 
v plné výši a výslovně vylučuje možnost 
snížení náhrady škody soudem z  dů­
vodů zvláštního zřetele hodných po­
dle § 2953 občanského zákoníku. Plná 
náhrada škody zahrnuje i  právo na  ná­
hradu znehodnocení peněz, ke  kte­
rému došlo s  ohledem na  plynutí času 
od vzniku škody (zohledňuje se tedy tzv. 
časová hodnota peněz), a  to ve  formě 
speciálního kompenzačního úroku, po­
kud však znehodnocení peněz nebude 
nahrazeno již v  rámci náhrady ušlého 

zisku nebo skutečné škody. Náhrada 
škody totiž na  druhé straně nesmí vést 
k nadměrnému odškodnění. Pokud výši 
náhrady škody nebude možné přesně 
určit, určí ji soud podle spravedlivého 
uvážení jednotlivých okolností případu.

Dojde-li k  omezení hospodářské sou­
těže společným jednáním více škůdců, 
jsou tito povinni škodu nahradit spo­
lečně a  nerozdílně. V  případě společné 
odpovědnosti zákon zavádí určité vý­
hodnější podmínky k  náhradě škody 
pro tzv. spolupracujícího škůdce (osobu, 
u  které bylo na  základě programu sho­
vívavosti, tzv. Leniency programu, or­
gánem ochrany hospodářské soutěže 
rozhodnuto o  upuštění od  uložení po­
kuty), například stanoví, že spolupracu­
jící škůdce je povinen nahradit škodu 
pouze svým přímým nebo nepřímým 
odběratelům nebo dodavatelům (jiným 
poškozeným pouze v  případě nedobyt­
nosti pohledávek vůči dalším škůdcům). 
Stejné zvýhodnění zákon přiznává za ur­
čitých podmínek i  škůdcům, kteří jsou 
malými nebo středními podnikateli.

Zákon usnadňuje poškozenému pozici 
rovněž speciální úpravou promlčení. 
Zavádí novou pětiletou subjektivní pro­
mlčecí lhůtu, která počne běžet dnem, 
kdy se oprávněná osoba dozvěděla 
o škodě, o osobě povinné k její náhradě 
a  o  omezování hospodářské soutěže, 
nebo se o  těchto skutečnostech do­
zvědět měla a mohla, nejdříve však po­
čne běžet ode dne, kdy došlo k  ukon­
čení omezování hospodářské soutěže. 
Promlčecí lhůta však neběží po  dobu 
šetření nebo řízení orgánu ochrany 

Právní rádce

1 �Zákon č. 262/2017 Sb., o náhradě škody v oblasti hospodářské soutěže a o změně zákona č. 143/2001 Sb., o ochraně hospodářské soutěže a o změně 
některých zákonů (zákon o ochraně hospodářské soutěže), ve znění pozdějších předpisů, (zákon o náhradě škody v oblasti hospodářské soutěže).

2 �Směrnice Evropského parlamentu a Rady 2014/104/EU ze dne 26. listopadu 2014 o určitých pravidlech upravujících žaloby o náhradu škody podle vni­
trostátního práva v případě porušení právních předpisů členských států a Evropské unie o hospodářské soutěži.  
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hospodářské soutěže ohledně stej­
ného omezování hospodářské soutěže 
a  po  dobu jednoho roku ode dne na­
bytí právní moci konečného rozhodnutí 
o tom, že došlo k omezování hospodář­
ské soutěže, nebo od  ukončení šetření 
nebo řízení jiným způsobem. Promlčecí 
lhůta rovněž neběží po  dobu řízení 
o  zpřístupnění důkazního prostředku 
(viz dále).

Řízení o zpřístupnění 
důkazního prostředku
Jak již bylo uvedeno v  úvodu, hlavním 
problémem pro poškozené je jejich 
informační deficit, poškození nemají 
přístup ke  klíčovým dokumentům 
a  materiálům a  jsou v  důsledku toho 
v důkazní nouzi. Zákon proto s ohledem 
na požadavky uvedené směrnice zavádí 
zvláštní řízení o zpřístupnění důkazního 
prostředku. Jedná se o  samostatný typ 
řízení, které zpravidla bude předcházet 
řízení o  náhradě škody (může být však 
zahájeno i v jeho průběhu).

Řízení má dvě fáze. V  první fázi soud 
rozhoduje o návrhu na zpřístupnění dů­
kazního prostředku. Pokud navrhovatel 
osvědčí věrohodnost svého práva na ná­
hradu škody způsobené omezováním 
hospodářské soutěže (s  určitostí odpo­
vídající dostupným skutečnostem), uloží 
soud tomu, kdo má, popřípadě měl, pod 
svou kontrolou dokumenty (tj. písem­
nosti či jiné důkazní prostředky) vyme­
zené jednotlivě nebo souborně jejich 

společnými vlastnostmi (tzn. škůdci 
nebo jiné osobě), aby je navrhovateli 
zpřístupnil, respektive aby navrhovateli 
sdělil, kde se nachází. Aby nedochá­
zelo ke  zneužívání návrhu a  k  tzv. lo­
vení údajů (jak uvádí důvodová zpráva), 
ukládá zákon navrhovateli povinnost 
složit u  soudu nejpozději v  den podání 
návrhu jistotu ve  výši 100 000 korun 
k  zajištění náhrady škody nebo jiné 
újmy, která by mohla vzniknout zpří­
stupněním dokumentů.

Orgánu ochrany hospodářské soutěže 
(v  České republice ÚOHS) lze uložit po­
vinnost zpřístupnit dokumenty obsažené 
v  jeho spise, jen pokud je nelze opatřit 
jinak. Nelze však zpřístupnit některé do­
kumenty, jež se vztahují k  programům 
shovívavosti (leniency) a  k  řízení o  na­
rovnání, což jsou důležité nástroje k  od­
halování kartelů, respektive porušování 
soutěžního práva (jedná se o prohlášení, 
kterým soutěžitelé předávají informace 
ohledně kartelu, popřípadě kterým při­
znávají svou účast na kartelu, respektive 
na  omezování hospodářské soutěže, to 
vše za  účelem upuštění od  uložení po­
kuty, popřípadě její snížení). Před pra­
vomocným ukončením správního řízení 
rovněž nelze zpřístupnit některé doku­
menty, například podklady a  informace 
předložené výslovně pro účely správního 
řízení nebo výkonu dozoru, popřípadě 
vypracované pro tyto účely orgánem 
ochrany hospodářské soutěže, aby ne­
docházelo k zasahování do probíhajícího 
šetření nebo řízení.

Vyhoví-li soud v první fázi řízení návrhu 
na  zpřístupnění důkazního prostředku, 
může ve  druhé fázi řízení uložit tomu, 
kdo porušil povinnost uloženou mu 
pravomocným rozhodnutím zpřístupnit 
dokumenty nebo sdělit, kde se nachá­
zejí, nebo kdo splnění takové povinnosti 
znemožnil nebo podstatně snížil, po­
kutu až do výše 10 milionů korun nebo 
do  výše 1 % jeho čistého obchodního 
obratu dosaženého za  poslední ukon­
čené období (předmětné povinnosti 
tedy nelze vymáhat v exekuci). Pokud se 
porušení dopustil účastník řízení o  věci 
samé (tj. o  náhradě škody), nastávají 
pro něj navíc další důsledky, a  to jed­
nak vyvratitelná domněnka, podle níž 
se skutečnost (jež měla být prokázána 
předmětnými nezpřístupněnými doku­
menty) má za prokázanou, jednak soud 
takovému účastníku může uložit povin­
nost nahradit náklady řízení.  

Text: Petr Kvapil

Foto: Marek Jenšík a Shutterstock
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Mgr. Petr Kvapil 
je advokátem 
a partnerem 
advokátní kanceláře 
KVAPIL & ŠULC sídlící 
v Praze

Hospodářská soutěž
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Jan Slovák:

TRADE NEWS chce firmám skutečně pomáhat

„První slovo, které mě napadá v souvislosti s časopisem TRADE NEWS, je PROFESIONALITA. Časopis pů­
sobí velmi profesionálním dojmem po formální i obsahové stránce. Dobře vypadá, a co se týká obsahu, 
tak jako jeden z mála přináší skutečně seriózní a použitelné informace s cílem českým firmám reálně po­
máhat. V tomto ohledu dle mého názoru velmi dobře naplňuje myšlenky a cíle AMSP ČR.

Kromě toho lze ale vidět skutečnou profesionalitu i na způsobu práce a přístupu redakce a redakčních 
spolupracovníků. Z vlastní zkušenosti mohu říci, že profesionalita tohoto druhu dnešním médiím často 
chybí.“

Ing.  Jan Slovák je obchodním ředitelem rodinné strojírenské společnosti Komfi, která dnes patří ve  svém oboru mezi  
evropskou i světovou špičku

Hermann Simon:

TRADE NEWS je kvalitní platformou výměny zkušeností

„Mám tu možnost časopis TRADE NEWS sledovat od  jeho vzniku, jelikož jsem poskytl rozhovor už 
do jeho prvního vydání v roce 2012 na téma exportních šampionů. A mám upřímnou radost, že se vy­
davatelům podařilo nejen udržet na trhu, ale kvalitu časopisu ještě zvýšit, a to jak po obsahové, tak gra­
fické stránce. Je skvělé, že malé a střední podniky v Česku mají takovou mediální podporu a příležitost 
k  výměně zkušeností a  čerpání cenných, kvalitně zpracovaných informací – to je vždy k  nezaplacení. 
Už dlouho tvrdím, že Česká republika by svou budoucnost měla stavět právě na malých a středních fir­
mách a  rodinném podnikání, neboť to je základem každé dlouhodobě prosperující ekonomiky včetně 
Německa.“

Prof. Hermann Simon je předním světovým odborníkem na podnikové strategie, marketing a tvorbu cen. Je profesorem 
ekonomie a v německy mluvících zemích podle dlouhodobé internetové ankety hodnocen jako nejvlivnější žijící myslitel 
v oboru managementu. U nás zatím vyšly jeho knihy Jak na krizi: 33 okamžitých opatření pro vaši firmu a Skrytí šampi-
oni 21. století. Jeho zatím poslední kniha se jmenuje Confessions of the Pricing Man: How Price Affects Everything neboli 
Vyznání experta na tvorbu cen: Cena má vliv na všechno

Gabriela Kostková:

TRADE NEWS je skvělý zdroj informací nejen pro malé a střední podniky

„Som pravidelným čitateľom TRADE NEWS od jeho prvého čísla a aj po piatich rokoch môžem konštato­
vať, že ma tento magazín neprestáva baviť. Titul najlepšieho B2B časopisu v republike mu patrí právom; 
bol a je jednoducho dobrý a svoju kvalitu si drží stále. V kompaktnom balení sa mi každé dva mesiace 
dostáva do ruky nová dávka pútavo spracovaných tém, zaujímavých rozhovorov a originálnych pohľa­
dov na veci aktuálne. Špecifiká blízkych či vzdialenejších trhov, teritoriálne analýzy, praktické rady z rôz­
nych oblastí alebo príklady úspešných firiem v rubrike Profiliga – vždy v ňom nájdete články, ktoré za­
ujmú, poučia či inšpirujú. Magazín AMSP TRADE NEWS odporúčam každému, kto hľadá dôveryhodný 
zdroj informácií z oblasti podnikania a obchodu.“

Ing. Gabriela Kostková je vedoucí Trade Finance Komerční banky

Dalších 81 referencí najdete na homepage www.itradenews.cz a na www.tradenews.cz/reference

Řekli o nás
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Většina českých podnikatelů stále považuje Afriku za rizikové, příliš vzdálené a západními 
a  čínskými produkty i  službami již nasycené teritorium. V  příštím čísle se jim pokusíme 
tento pohled narušit. Kontinent s více než padesáti státy totiž nabízí nesčetně příležitostí 
i pro ně, ale musí si ho skutečně zamilovat.  

O obrovském potenciálu Afriky i úska­
lích, s nimiž je třeba se na tamním trhu 
poprat, jsme si povídali s  Georgesem 
Wegou, generálním ředitelem Société 
Générale Senegal. 

Víte, že jedna z firem, jejichž zásluhou 
využíváte nejmodernějších odbavo­
vacích systémů ve  veřejné dopravě 
nejen vy, ale také pasažéři v  Africe, 
Latinské Americe a  dalších zemích, 
sídlí ve Vysokém Mýtě? Příště nahléd­
neme do  zákulisí inovativní společ­
nosti Mikroelektronika, jejíž počátky 
sahají až do 80. let 20.  století. 
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