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m Uvod

Tento prizkum se zaméfil na
zkoumani toho, jak podnikatelé v
Ceské republice pfistupuji k vybéru
partner Ci odbornikl pro strategicky
rozvoj svych firem.

Prizkum analyzoval klicové faktory,
které ovlivAuji rozhodovani
podnikateld pfi  hledani externi
podpory, a poskytl prehled o
soucasném nastaveni jejich
obchodnich procest a plant rozvoje.

@ O pruzkumu

Sbér dat probihal
od 17.9.2024
do 28.10.2024

Pocet respondent(: 84

Forma prlizkumu: dotaznikové Setfeni
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"Rozvoj zacin

spravnym
rozhodnutim."




@ Struktura respondentu
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@ Struktura respondentu

Obor, ve kterém firma plsobi Ostatni

32%

IT a technologie 52 %
Vyroba a strojirenstvi 16 %
Ostatni 32 %
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Vyroba a strojirenstvi
16%

Vétsi obchodni tym
13%

Struktura obchodu
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| Obchod resi majitel sam 48 %

ResSi majite
™ | Tym do 5 obchodnikd 29 %
5-10 obchodnikd + OR 10 %
Vétsi obchodni tymy 13 %

Tym do 5 obchodnikt \_ J

IT a technologie
52%

29%

www.marketakarman.cz




B Kterou potencialni prilezitost
povazujete za hlavni pro rust
vasi spolecnosti v pristich 12
mesicich?

Rust na domacim
trhu

Wyvoj noveého
wyrobku nebo sluzeb

Expanze na nové
zahranieni trhy

Zefektivnéni prace
obchodu, zavadéni

Rust na stavajicim
zahraniénim trhu

Zvyseni cen a marzi
Jiné

Flze a akvizice

0% 10% 20% 30%

"Vétsina firem se zaméfuje na organicky rust a inovace,
pficemz expanze a zmény procesu jsou vnimany jako
dalezité a strategické kroky. Relativné nizky zajem o

zvySovani cen a marzi mize ukazovat na cenovou
citlivost trhu, zatimco omezeny pocet firem zamérenych
na fuze a akvizice odrazi jejich slozitost a riziko."
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B Planujete v nadchazejicim
roce expanzi na zahranicni
trh?

"Vstup na zahraniéni trh vnima jako jednu z prilezitosti k
rstu 16 % firem, expanzi v roce 2025 v$ak planuje témér
kazda druha firma. S ohledem na slozeni respondentt
(52% technologické a IT firmy) to muze ukazovat na
vycerpanost potencialu na ¢eském trhu a také tlak na
cenu sluzeb, které jsou v tomto sektoru na zahrani¢nim
trhu stale prodatelné za vyssi cenu.”
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m Resite nebo v nasleduijicich 2
mesicich planujete resit vizi a
strategii firmy?

"3/4 firem resi svoji firemni strategii v poslednim ctvrtleti
roku. Pro malé firmy to mlize byt dostatecny predstih, pro
velké firmy nebo firmy, které resSi zasadni strategicky krok,
to mizZze byt opozdéné, pokud planuji strategii
implementovat od ledna 2025.”

www.marketakarman.cz



@ Kteri odbornici nebo
poradenske firmy jsou v
povédomi majitelu firem v
otazce rozvoje jejich firem?

Povédomi o poradenskych sluzbach

Nikdo 39 %
Odbornici nebo firmy 36 %
Interni feSeni 18 %
Obchodni mentor (obecné) 6%

\. J

V povédomi firem jsou tito odbornici nebo firmy (fazeno
abecedné):

« HCA

e Martin Hurych
« JPF

Jaroslav Salva
Scaleup Board
David Seibert

“Nejvétsi podil respondentti neuvadi konkrétniho partnera
ani nenaznacCuje potiebu externi pomoci, coz muize
indikovat prostor pro zlepSeni povédomi o své znacéce a
sluzbach pro poradenské firmy a odborniky v této oblasti.

Martin Hurych a jeho tym jsou nejcastéji jmenovanymi
konkrétnimi odborniky, coz ukazuje na jeho viditelnost a
dlivéru mezi podnikateli.”

www.marketakarman.cz



m Které firmy by maijitelé oslovili
pro spolupraci v pripade, ze
hledaji pomoc s rozvojem sveé
firmy?

Zajem o poradenskeé sluzby

Nikdo 42 %

Odbornici nebo firmy 27 %

Interni feSeni 24 %
\Obchodm’ mentor (obecné) 6 %)

Potencialni zajem projevuji respondenti o sluzby téchto
odbornikl nebo firem (fazeno abecedné):

« HCA

Martin Hurych

David Kovalsky
Jaroslav Salva
Scaleup Board

“Nejvétsi podil odpovédi tvori nevyjasnéné nebo neurcité
reakce, coz naznacuje nizkou informovanost €i potrebu
externich sluzeb.

Zminky konkrétnich osob nebo firem naznacuji existujici
divéru v jejich schopnosti. Interni feSeni je také
vyznamné, coz podtrhuje preference firem spoléhat na
vlastni zdroje.”

www.marketakarman.cz



®m U kterych firem nebo
odborniku byste zvazovali
nakup poradenskych sluzeb?

Poptavka po poradenskych sluzbach

Nikdo 42 %
Odbornici nebo firmy 24 %
Interni freseni 27 %

Obchodni mentor (obecné) 6 %
\. J

Zajem o nakup poradenskych sluzeb zvazuji respondenti
u téchto odbornikl nebo firem (fazeno abecedné):

HCA

Martin Hurych
David Kovalsky
Jaroslav Salva
David Seibert
Ovérené kontakty

“Priblizne ctvrtina odpovedi zahrnuje konkrétni osoby
nebo firmy, pficemz Martin Hurych je opét jednou z
nejcastéji zminovanych osob, coz potvrzuje jeho
ddvéryhodnost a renomé.

Témér tretina respondent(i preferuje interni feSeni nebo
uvadi, ze aktualné nepotrebuji zadnou externi pomoc.
Tato skupina poukazuje na silnou orientaci na interni
zdroje a pravdépodobné nizsi zajem o externi partnery.”

www.marketakarman.cz



B 6 tipu pro majitele firem

Definujte své potreby a cile

Pred oslovenim poradenskych firem si jasné
stanovte, jaké oblasti rozvoje jsou pro vas
klicové. Mlze jit napfiklad o:

Vstup na nové trhy (domaci i zahranicni),
Zefektivnéni internich procesu a Fizeni,
Vyvoj novych produktt Ci sluzeb,
Zvyseni vykonnosti obchodniho tymu.

Tip: Zmapujte aktualni silné a slabé stranky své
firmy. Pom{ze vam to Iépe zacilit spolupraci s
poradcem.

Vybirejte na zaklade referenci a zkusenosti

Duvéra je klicovym faktorem pfi vybéru externiho
partnera. Hledejte odborniky, ktefi maiji:

e Ovérené vysledky v oboru podobném vasemu,

« Doporuceni od jinych firem nebo znamych
podnikatelq,

 Jasné definované sluzby a metodiky, které
odpovidaji vasim potrebam.

Tip: Zamérte se na odborniky, jako jsou Martin
Hurych, Scaleup board nebo dalsi zminované v
prizkumu, pokud maji zkusenosti relevantni pro
vasi situaci.



B 6 tipu pro majitele firem

Vyuzijte externi pohled na vas byznys

Externi poradce mize poskytnout nezaujaty a
strategicky pohled na vase podnikani. To vam
pomUze:

« Identifikovat nové prilezitosti k rastu,

« Odhalit mezery nebo rizika, ktera z interniho
pohledu mozna prehlizite,

« Zavést inovativni pristupy nebo technologie,
které zefektivni vase fungovani.

Tip: Otevrete se kritickému pohledu na vasi firmu
— konstruktivni zpétna vazba je zakladni kamen
ristu.

Uvazujte dlouhodobeé nikoliv jen reaktivne

Necekejte na krizové situace, abyste oslovili
externi odborniky. Strategické planovani by mélo
byt priibéZzné a zamérené na:

e Dlouhodobou udrzitelnost vaseho podnikani,

« Predchazeni problémUim spiSe nez jejich
haseni,

» Posilovani vasi pozice na trhu.

Tip: Zvazte pravidelnou spolupraci s
konzultantem, napriklad formou mentoringu
nebo dlouhodobého partnerstvi.



B 6 tipu pro majitele firem

Zamérte se na vysledky a méritelnost prinost

Kazda investice do externich sluzeb by méla
prinést jasné a méritelné vysledky. Pri vybéru
odbornika nebo firmy se zamérte na:

« Transparentni stanoveni cil(l a o¢ekavani,
o PriibéZzné sledovani pokroku,
« Vyhodnoceni konkrétnich pfinosl spoluprace

(napf. riist obratu, zlepSeni procesu, snizeni
nakladu).

Tip: Své cile definujte konkrétné a spolu s
poradcem nastavte klicové ukazatele vykonu
(KPI), podle kterych budete hodnotit ispésnost
spoluprace.

Nebojte se kombinovat externi a interni zdroje

Externi poradci nemuseji nahradit vas tym -
mohou byt skvélym doplnkem, ktery:

« Prinese specializované znalosti, které vas tym
nema,

 Posili efektivitu internich procesd,

« Pomuze s adaptaci na nové trendy a
technologie.

Tip: Zapoijte svij tym do spoluprace s poradci -
nejenze zvysite efektivitu spoluprace, ale také
zlepsite jejich dovednosti a znalosti.



B Zaver

Prizkum ukazal, Ze vétsina
podnikateld v Ceské republice fesi
strategické otazky a rozvoj firem
predevsim interné, spoléhajice se na
vlastni tymy a zdroje.

Externi odborniky vyhledava pouze
mensi ¢ast podnikateld, pficemz jejich
vybér je Casto zalozen na osobnich
kontaktech,  doporucenich  nebo
ovérenych referencich.

Mezi zminovanymi odborniky vynikaji
jména jako Martin Hurych, coz
naznacuje jeho duavéryhodnost a
viditelnost v oblasti strategického
poradenstvi.

Firmy se vyrazné soustfedi na organicky rlist, inovace a efektivitu, pficemz
externi sluzby vnimaji jako doplnék, nikoli jako nezbytnost.

Externi poradenské sluzby nejsou jen ndstrojem k feSeni problémd, ale
mohou byt kli¢em k urychleni vaseho rlistu. Budte otevreni, aktivni a vybirejte
partnery, ktefi vam pomohou nejen vylepsit aktualni situaci, ale také pripravit
vasi firmu na budoucnost.
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