Il ROZHOVOR

Inovace budou exportu chybét

Po krizi nebude tak tézké prodavat,
ale dostat zaplaceno

V ¢em spociva podpora statu v dobé hospodarského propadu? Kdy budou podnikatelé pro statni
instituce zakazniky? Jak vybavit ceské exportéry sebevédomim? Jak presvédcit podniky, aby
neprestaly investovat do vyvoje a inovaci? O tom viem a mnoha dalsich vécech jsme si povidali
s Karlem Havlickem, generalnim feditelem exportniho holdingu SINDAT a mistopredsedou pied-
stavenstva Asociace malych a stiednich podniki a Zivnostniki CR (AMSP).

Karel Havlicek

generalni feditel exportniho
holdingu SINDAT a mistopredseda
predstavenstva Asociace malych

a stfednich podniku a zivnostnika CR

V dobé ekonomického propadu je asi
vase Asociace zadanéjsi adresou nez
dfiv.

Nase asociace je soucasti podnikatel-
ského prostredi, nikoli jako jedina.
Samoziejmé se stejné jako Hospodar-
skd komora a dalsi organizace musime
snazit ziskat pro podniky co nejvétsi
podporu, ktera ale nespociva v tom,
Ze se do nich budou davat penize, ale
v tom, Ze se vytvofi prostiedi, v némz
se budou firmy citit, Ze zde nejsou jen
proto, aby platily dané a zaméstnavaly,
ale proto, Ze tvofi hodnoty, o které
nékdo stoji. Vysledky nakonec zalezi
stejné na nich samotnych. Je oviem
Sance prosadit dnes nékteré myslenky,
které byly pred par roky nepriachodné.
VIadni cinitelé, poslanci a ostatni insti-
tucionalni ¢initelé na né dnes slysi vic.
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Muzete uvést konkrétni priklad?

Jeden dost bolavy se tyka vztahu statu
k podnikateltim, napfiklad voblastidani
a socidlniho a zdravotniho pojisténi.
Cokoli podnikatel nesplfhoval, ihned
byl penalizovan, tyto orgény byly velmi
nekompromisni, i kdyz v jinych sférach
spolecenského Zivota se chovaly velmi
benevolentné. Vztah byl vzdy dan pfi-
kazem - nejdrive zaplatte, poté mizete
vysvétlovat. Vztah mezi podnikate-
lem a statem se zcela zhroutil, logicky
a spravné mnozi nevykazovali zadné
zisky, nebot nenasli jediny davod, pro¢
by statu méli odvadét penize. Mam ten
pocit, ze v posledni dobé se toto méni
a stat se zacind k podnikateldm chovat
jako k zdkaznikadm. Pokud se napfiklad
podnik dostane do kratkodobého pro-
blému se splacenim, povazoval jsem
vzdy za slusné, je-li splatkovy kalendar
dodrzovan, uznavat podniku bezdluz-
nost. Léta to neslo, nyni ano. Troufam
si také tvrdit, Ze statni urednici nyni
jednaji s podnikateli o néco korektnéji.
Prosazuji se |épe i zmény legislativniho
charakteru. Dnes je tfeba podnikatelim
odleh¢it — kdyz se to udéld, tak za dva
tfi roky budou tyto firmy mit penize,
jejichz dil stat také dostane.

Jaky ma AMSP vztah k podpore
exportu?

Z4adna organizace ani agentura samo-
zfejmé nevyfesi, zda budou podniky
Uspésné exportovat. Ale snazime
se davat exportim rozmér malého
a stfedniho podniku. Exportni aktivity
maji v malych a stfednich podnicich
uplné jiny fundament a logiku nez
ve velkych nadnarodnich korporacich,
které jsou navic soucasti nadnarodni
dodavatelsko-odbératelské sité. Maly
podnik si musi vSechno odslapat sam.
Jeho lidé musi byt daleko vybavenéjsi,
nez specialisté v nadnarodnich firmach
a z mych zku3enosti tomu také tak je.

Export malych a stfednich firem neni
zaméren na budovani zahrani¢nich afi-
laci, ale na budovani distribu¢ni sité.
Musi si predevsim vytvofit podminky,
aby byli jeho partnefi schopni zbozi
distribuovat, tzn. musi zaplatit vstu-
penku na ten ¢i onen trh a systematicky
vybirat nejspolehlivéjsi partnery, kteri
porostou na trhu s nim. Hovofim pre-
devsim o komoditnim exportu, ktery
je hlavni doménou malych a stfednich
exportnich firem. Potfebuji si vytvorit
systém pravidelné obsluhy trhu pres
konkrétni partnery v danych teritori-
ich, nastavit podminky a fidit spole¢né
marketingovou i obchodni politiku,
spojenou s fizenim pohledéavek. To vse
v nékolika lidech.
Co ma pro né délat
CzechTrade?

agentura

Svoji roli hraje, protoze malé a stredni
podniky si potfebuji nové trhy osahat -
zac¢nou napfiklad nardznych veletrzich,
CzechTrade jim zprostfedkuje marke-
tingovy prizkum apod. V exportu dnes
vyhrdva schopnost a ochota dobyvat
trhy, nikoliv je pouze otevirat, jsme
v hyperkonkure¢nim prostfedi, kde
musime nastavit strategii valky, nikoliv
strategii snahy. Asociace se snazi pro-
stfednictvim konferenci, skoleni nebo
specidlnich vzdélavacich kurzu, spo-
le¢né s agenturou CzechTrade, ukazat,
jak exportni aktivity realizovat. Malé
firma nevi, jak na trhy vstoupit, tzn.
zacindme jejich prlzkumy, nasleduje
sdéleni, jak vytvaret obchodni a marke-
tingové strategie, jak se planuje, moti-
vuje, prosté jakym zplsobem se cizi
trhy fidi. Velmi intenzivné se snazime
vysvétlit, kdo by mél trhy obsluhovat,
jaké predpoklady by méli obchodnici
spliiovat a konecné i predstavujeme
klicové svétové destinace. Asociace
se velmi intenzivné podili na tom, co
CzechTrade nazval Exportni akademii.
I kdyz se pak vyvazi tfeba relativné



malé mnozstvi produktd ¢i sluzeb,
firma to musi mit pod kontrolou, coz
bez spravné nastaveného systému neni
mozné. Jinak se chova chaoticky a ztraci
mnoho ¢asu a penéz.

Muzete vyjmenovat nékteré dalsi
chyby exportnich podnikt?

Firmy se musi obrnit trpélivosti. Obvyk-
lym nedostatkem pfi jejich exportni
politice je pravé netrpélivost, chtéji
rychle zbohatnout. Je tfeba je vybavit
také sebevédomim, coz je docela velky
problém. Méli bychom si uvédomit,
ze nejsme horsi, nez zahranic¢ni kon-
kurence. Bez sebevédomi nemuze byt
nikdo dobyvatelem, musi si byt védom
své sily, pozice, védomosti. Nezalezi
na tom, jak velky produkt pfitom déla.
Dllezité je také respektovat zmény
na svétovych trzich, za poslednich dva-
cet let se svét zdsadné zménil. Terito-
ria, dfive pro malé a stfedni podniky
uzaviena, zejména ta mimokontinen-
talni, jsou dnes bézné dostupnd, at uz
z pohledu rustu novych trhd, tak moz-
nosti cestovani, informac¢ni dostup-
nosti, komunikace. Tyto trhy navic
nejen existuji, ale také funguji a jsou
pro nase firmy obrovskou pfilezitosti, at
uz mluvime o indickém, ¢inském, jiho-
africkém ¢i latinskoamerickém, a byla
by skoda, kdyby na nich nase firmy
nevyuzily svych $anci. Musi se viak zto-
toznit s mentalitou, filozofii téch trhd,
naucit se tam pohybovat. Kancelare
CzechTrade jim v tomto smyslu pootev-
fou dvere, ale musi se zménit i uvazo-
vani uvnitf podnikd. Angloamericky
styl marketingu na zahranicnich trzich
v fadé teritorii prosté nefunguje.

Je uz v dohledu konec ekonomické
krize?

Mame pocit, Ze se to zacind lepsit. Je
vSsak nezbytné byt velmi obezietny
a nepodlehnout nadseni, protoze nyni
nebude hlavni problém, jak dodat
nékam zbozi, ale jak za néj dostat
zaplaceno. Obecné dnes nasim odbé-
rateldm chybi likvidita, ta se s koncem
krize zdsadné nezméni. Banky budou
obezietné, firmy navic budou splacet
staré kostlivce a bude trvat nékolik let,
nez se platby srovnaji do predkrizo-
vych casu. Krize je cyklickou zdalezitosti,
bohuzel ¢eskému exportu velmi nepro-
spéla silna koruna, a to uz v dobé pred
krizi. Pro exportéry proto zacala krize
uz pred vic nez rokem. Ted'se kurz srov-
nava, ale pridaly se problémy spojené
s celosvétovym poklesem poptavky.
Vysledkem je, Zze firmy nyni prakticky
neinvestuji, neinovuji. Velké inovacni

projekty ve velkych firmach mohou
postupné dojizdét, krize tam dopadé
pomaleji, ale malé a stfedni podniky
uz témér dva roky nepfipravuji nové
produkty. Chybéjici inovace, na které
nejsou prostiedky, se v budoucnu
bohuzel negativné promitnou do trzeb.
Vysledky prodejd, exportl zvlasté, jsou
v podnikani dUsledkem inovacni poli-
tiky firem, ktera se odehrala s dvou-
letym predstihem. Necekejme tedy
v pfistich letech zazraky.

Hovofite o inovacich, jakou roli vibec
v malém a stfednim podniku hraji?

Zcela zasadni. Mozna bych u malych
a stfednich firem nehovofil o fizeni ino-
vaci, ale o fizeni zmén. Mam na mysli
nejen zmény na produktové Urovni, ale
jakékoliv zmény, v procesech, komuni-
kaci nebo v teritoriich, které obsluhu-
jeme. Nejvétsi vyhodou malych firem
vuci velkym hrac¢lim je rychlost v roz-
hodovéni a schopnost ménit rychle.
Ve velké firmé trvd nékdy i mésice,
nez dojde k rozhodnutim, schvalovaci
procesy jsou velmi pomalé, manazefi
jsou nerozhodni, boji se o svoje pozice
a penize, pUsobi krecovité. V malém
a stfednim podniku muzeme ménit
velmi rychle, a to je v dobé, kdy roz-
hoduje rychlost reakce a ¢inu velka
vyhoda. Vlastnici a manazefi se neboji
tolik riskovat, coz je pro realizaci
zmén dulezity predpoklad. Inovace
a obchodné-marketingové dovednosti
dnes rozhoduji o uspéchu, financni
stabilita je jejich dUsledkem. Mame
obcas tendenci preceriovat financni
fizeni, to je ale o kupeckych poctech.
Dnes na trzich rozhoduje ten, kdo drzi
obchod a zdkazniky.

Plati to i v holdingu, ktery Fidite?

Sindat je skupinou stfedné velkych
vyrobcl stavebnich prvkl a specialnich
textilii, nemame nekonecné financ¢ni
zazemi a bojujeme jako kazdy jiny,
presto exportujeme do skoro stovky
zemi. Velmi se ndm vyplatilo, ze jsme se
v dobé, kdy jsme nejvice rostli na tra-
di¢nich trzich v Evropé a v Severni Ame-
rice, rozhodli investovat do teritorii
africkych a jihoamerickych. Dnes jsou
pro nas tyto trhy jako jediné rostouci
a dohdnime na nich ztraty z presycené
Evropy a Ameriky. Garantuji, Ze i mensi
evropsti vyrobci mohou dnes dodavat
prakticky kamkoliv. Sice jsme se nékdy
velmi trépili, ménili odbératele, vyma-
hali pohledéavky, presto mame dnes
vlastni obchodni pobo¢ky v Rusku, Cing,
pfipravujeme africky Benin a budou-li
letos dobré vysledky, otevieme pfisti
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POJDTE S NAMI

ZJEDNODUSIT
PODNIKANI

Asociace malych a stfednich pod-
nikd a Zivnostnikd CR (AMSP)
sdruzuje na oteviené a nepolitické
platformé malé a stfedni podniky
a zivnostniky i jejich organizace
z celé republiky. Ucastni se kli¢o-
vych jednani ministerstev k novym
zdkondm, je ¢lenem Podnikatelské
rady a je pripominkovym mis-
tem k pripravované legislative.
Na evropské urovni je zastoupena
v predstavenstvu Evropské asociace
femesel, malych a stfednich pod-
nikd. Clenské firmy AMSP CR jsou
predevsim malé a stredni, stanovy
vsak nevylucuji ani clenstvi vét-
Sich spole¢nosti nad 250 zamést-
nanct, ¢leny jsou i banky, finan¢ni
instituce, cechy zivnostniku, skoly
apod.

Asociace  poskytuje predevsim
informace a bezplatnou poradnu.
Informacni servis pfinasi novinky
z oblasti bankovnich produktd,
marketingu, vzdélavani, podpory
exportu, statistiky a legislativy.
K prioritdm asociace patfi ocero-
vani prace firem a Zivnostnik(, ma
zastitu nad nékterymi podnikatel-
skymi soutézemi. Vyhlasuje pro své
¢leny grantovy projekt, nabizi jim
ucast v zahranicnich misich a radu
dalSich sluzeb.

Letos v lednu AMSP zverejnila
konkrétni navrhy na tlumeni
dopadl hospodarské krize na malé
a stfedni podniky, z nichz nékteré
se jiz uskutecniuji. Mezi zasadni
pozadavky patfi napriklad pre-
vést naklady za 3 mésice odstup-
ného a 1 mésic vypovédni Ihuty
na stat, odklad plateb na socialni
a zdravotni pojisténi bez urokd
z prodleni, upousténi od uctovani
zaloh od dodavatell energii, posi-
lit zdroje statnich bank (CMZRB,
CEB a EGAP), tlak statu na pfistup
bank va¢i podnikateldm, urych-
leni realizace statnich a verejnych
zakazek, urychleni a zjednoduseni
toku evropskych dotaci do firem
v dobé krize.

WWwWWwW.amsp.cz

rok zastoupeni v Brazilii. Nezdvislost
na tuzemskych a stfedoevrospkych
trzich se nam vyplatila.

Dékujeme za rozhovor. B
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