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Export je bezpeci

Zaznam z Kulatého stolu s Tomasem Kolarem, LINET

25. kvétna 2018

Svaz primyslu a dopravy (:DR, Freyova 948/11, Praha 9| organizoval Lukas Martin a kolektiv,
Svaz primyslu a dopravy CR| moderoval a zapsal Martin Vosecky, CATRO spol. s r.o.
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Martin Vosecky

Moderator a autor tohoto prepisu.

Martin Vosecky dlouhodobé& pomaha nejen
¢eskym exportériim profitovat na jejich
exportu.

V roce 1991 zalozil tehdy rakouskou
spole¢nost Catro, v roce 2000 zacal
spolubudovat skupinu CFR Global
Executive Search, ktera méa dnes vice nez
300 poradcl, 30 partnert a dosah do vice
nez 55 zemi na v3ech svétadilech.

Tato skupina obsazuje ro€né vice nez 3000
pozic po celém svété. Evropskym firmam
pomahé budovat efektivni prodejni a
obchodni sité v zahraniéi a vymanit je

z bludného kruhu zavislosti na
distributorech, ktefi jim berou marzi.

V Ceské republice Catro nabizi, mimo
hledani zaméstnanc i unikatni analytické
nastroje pro méfeni ucinnosti exportnich
aktivit, které umozfuji majitelim a fediteldm
zvySovat svou ziskovost.

Rada lidi ho pry povazuje za kontroverzni
osobu, protoze pry dokaze vysvétlovat
slozité véci tak, Ze je kazdy pochopi.

Mrzi ho, kdyz Ceské firmy Ziji ve vazalském
vztahu se svymi zahrani¢nimi distributory,
pfenechavaji jim své marze a nevadi jim to.
Je autorem myslenky ,uspésny export
za€ina doma“.

Muzete ho kontaktovat na:
mvosecky@-catro.net

Tomas Kolar

Host naSeho setkani pro exportéry.
Tomas Kolaf vystudoval Fakultu
elektrotechnickou na CVUT v Praze a titul
MBA ziskal v roce 2013 na London
International Business School.

V soucasné dobé pusobi jako vykonny
feditel Ceského vyrobce LINET spol. s.r.o.
a zaroven i LINET Group.

Ve své pozici je zodpovédny za rozvoj
vyrobkového portfolia, inovace, vyzkum,
vyvoj a vyrobu. Od roku 2010 se LINET
pod jeho vedenim obchodné zamé&fuje na
strategicky rozvoj na trhu v USA, kde v
roce 2016 doséahl obratu nad 50 mil. USD.

OvSem Tomas Kolar diriguje i expanzi na
dalSich 100 trzich po celém svété. LINET
Group je evropskou jedni¢kou a svétovou
Ctyikou.

Kromé uspésného vedeni LINETu Tomas
KolaF pfednasi marketing na Fakulté
biomedicinského inzenyrstvi CVUT.

Od roku 2010 také zastava funkci predsedy
Ceské asociace dodavatelt zdravotnickych
prostfedk( CzechMed.

MUzete ho kontaktovat na:
tomas.kolar@linetgroup.com
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Jak se vidime

~Jsme postelova firma, protoze 73 % naSeho
businessu tvofi postele, ale kdyZ pfijdete do
pacientského pokoje nebo do domova
dlichodcd, tak uvidite postel a kolem je
rozestavén funkéni nabytek, ktery je
pfizpUsoben jejich mobilité. Ta postel je vlastné
nastroj té sestry, aby mohla pecovat o
pacienta, pfibyvaji funkce a stava se z ni

komplexni zdravotni prostfedek.”

Export je bezpedci

»Export do 120 zemi ma ur¢itou vyhodu

z pohledu stability businessu, protozZe ten svét,
svétova ekonomika dycha. My tim, Ze jsme
velmi rozkro&eni, tak kdyZ je zrovna krize

v Brazilii, ktera zasahne jesté i palku Jizni
Ameriky, tak se dafi na Stfednim vychodé.
Kdyz se rozhodnou valgit na Stfednim
vychodé, tak to mozna puUjde dobfe v Rusku,
kdyz Putin vymysli obsazeni Krymu, tak to

zase pljde dobfe nékde jinde.

To ndm pomaha vyrovnavat jednotlivé viny,
které ve svété rizné pulzuji a samozrejmé
zdravotnictvi je jeden z obor(, na ktery to
posléze dopadne. Protoze ve vétSiné zemi
svéta, kromé Spojenych statd, je zdravotnictvi
financovano néjakym zpUsobem pfes vefejné
penize. At uz jsou to pojistovny nebo pfimo
statni rozpocty, ale jsou to vzdy vefejné

penize.”

Poznejte svou kritickou

minimalni velikost trhu

.KdyZ posuzujeme néjaké teritorium, tak Cisté
uvazujeme, jestli jsme schopni dosahnout
kritické arovné businessu. Mame spocitano, ze
abychom méli v n&jakém teritoriu
plnohodnotnou spole¢nost, tak musime

v daném teritoriu dosahnout aspori 10 miliont
Euro. Je to proto, Ze dodavatel vdaném
teritoriu musi plnit nékteré funkce a na ty
funkce potfebuje lidi, a aby se ti lidé uzivili, a
aby to mélo néjaky ekonomicky smysl, tak
musi po ¢ase dosahnout 10 miliond Euro. Ty
funkce v podstaté znate: musite zajistit
né&jakou distribuci, néjaké ucetnictvi, néjaky
obchod, n&jaky marketing, musite mit néjaké
regulatorni funkce, jako je Fizeni kvality, sklad,
servis. To vSechno tam musi byt, bez toho to
nemuze fungovat. Jestlize v té zemi tedy
business vidime, tak tam zaloZime entitu a ta
entita pak pfimo prodava koneénym
zakaznikim, coz je v naSem pfipadé

nemocnice nebo domov dlichodct.”

3 exportni modely

,V zemich drzime cely obchodni Fetézec. 80 %
nadeho obratu prodavame pres nasi obchodni
sit, to znamena, Ze naSi obchodnici, které
platime, béhaji do téch nemocnic. Do tendr(
vstupuje Linet nebo néktera z jeho soucasti a
uchazi se o zakazky. Téch zbyvajicich 20 %
feSime 2 business modely, ale ve finale mame
distributory v jednotlivych teritoriich, jednoho ¢i
vice pro ruzné produktové skupiny. Ty
distributory Fidime bud z centrély — tfeba
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vychodni Evropu, Slovensko, Cesko a staty
byvalé Jugoslavie, nebo pomoci tzv. hub(l. Je
to 100 % vlastnéna entita, mame jich celkem 5.
Mexico City, Sao Paulo, Moskva, Stfedni
vychod, Singapore. Prostfednictvim téchto
hubd fidime business v daném teritoriu. Huby
jsou schopny samy uzavfit zakazky, ale to se
nedgje Casto. KdyZ se podivate na ta teritoria,
tak vidite, Ze lokalni znalost a kontakty jsou
extrémné dulezité. Mnohdy tam obchod
podiéha mistnim specifikiim, kterym se
nechceme vénovat, a tak to feSite

prostfednictvim distributor(.”

Pomoc distributorim

prodavat

~Spolupréace s distributory mize byt rizna.
Modelu, kdy mu date cenik, produktovy
material, prezentaci a ,béz a prodavej“, se
shazime vyhnout. My jdeme obracenou
cestou, i kdyz je to otazka davéry a kvalitni
spoluprace, kdy se snazime pfimo

s distributory na tendrech, aby know-how,
které mame ve své obchodni siti, Slo
obtisknout do tendrovych specifikaci a zvysila
se tak Sance tendry vyhrat. Proto mame celou
Skalu distributort a snazime se je motivovat
k tomu, aby se businessu opravdu vénovali

kvalitné.

Mistni znalost

.Za kazdou z naSich patnacti spole€nosti stoji

specificky pfibéh poznavani lokalniho teritoria

a my jsme to vzdy Sili na miru, tak aby ta
spoleC¢nost méla vétsi Sanci uspét. Ne vzdy se
to povedlo a museli jsme to zkusit podruhé a

potfeti, ale pak jsme nakonec vzdycky uspéli.*

Zameéstnavame lidi, kteri nas

posiluji

.Netrvame na tom, Ze obchodnik musi byt
Cech, v distribuénich spoleénostech mame
minimum nasincu. Snad jen CFO v USA je
Cech, ale CEO je uz Ameri¢an. My ty Cechy

vlastné nemame vibec nikde.

VétSinou si korporace dosazuji své lidi, Némci
Némce, Francouzi Francouze a Ameri¢ani
Ameri¢any. My jsme si ale vzdycky vybrali
lokalni lidi. Samozfejmé je to o néco t&zsi

z diivodu porozumeéni jednotlivych kultur, ale ja
vzdy tvrdim, Ze toto je sila Ceského exportu. At
se nam to libi nebo ne, tak pochazime

z desetimilionové ekonomiky a kazda firma,
kdyz se pohybuje v oblasti néjakého
primyslového produktu a chce rlst, tak musi
koukat za hranice, protoZe tady Zije jen 10
milionu lidi, je tady néjaka kupni sila, ktera se
jednoho dne vycCerpa. Tak musite koukat ven.
Protoze, my Cesi, koukdme na to, jak se
uplatnit za hranicemi a nepfipada nam divné,
Ze Polak je Polak a Madar je Madar a Némec
je Némec. Bereme to jako normalni. Tak

v naprosté vétsiné zameéstnavame cizince. Ale
v arabském svété si tam dejte Evropana.
Jedno jestli je to Cech nebo Némec &i kdo.

Obchodnici uz jsou Arabi, ale fidi je Evropan.*
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Exportni strategie

,VZdy najdéte ty nejlepsi lidi, ale musite jim dat
hodné penéz. Na zacCatku ale stoji exportni
strategie Vasi firmy. To je alfa a omega. Pokud
mam produkt, jeden z mnoha a na tom trhu
vidim, Ze moje Sance je mala, tak i ten
obchodnik, kterému date relativné hodné
penéz, ma omezenou Sanci. Pokud ale naopak
mam konkurenceschopny produkt, nabizim
néco vic a spocitam si, Ze mam né&jakou
kritickou uroven a vidim, Ze mi na ten trh staci
jeden obchodnik, tak je to jednoduché si
spoditat, jestli se mi vyplati. Pak ho jen najit a
zaplatit ho. A neni nutné se omezovat na
Cesko. Je mensi $ance hledat

v desetimilionové ekonomice, nez kdyz do toho
zahrnete Slovaky, tak mate patnact miliond,
pak Polaky, to mate dalSich 40 miliont a
Némce to mate dalSich 80 miliond, tak
najednou mate podstatné vétsi moznosti, nez
hledat v malém &eském rybnicku. A tak neni
zadny dlvod se zbyte¢né omezovat. Protoze
ten obchodnik dokaze dobfe pochopit, jestli ten
produkt méa Sanci na Uspéch a snem kazdého
obchodnika je mit konkurenceschopny

produkt.

Toto by ale mél nejvic védét podnikatel sam.
Pokud ten produkt mam, tak do toho jdu nebo
ho nemam, tak volim jinou strategii, ktera se mi
Iépe hodi. Za¢nu hledat vyklenek, mezeru

v portfoliich distributori a snazim se ji zaplnit.
A to je uplné jina strategie, na to nepotfebuiji
obchodnika, na to mi staci vytvofit dobry vztah

s distributorem.

Pocitejte ale s tim, Ze v Némecku vyjde
obchodnik mezi 60 — 150.000 Euro ro¢né,

v USA si nas nejlepsi obchodnik se vSemi
bonusy vydélal pfes 400.000,- dolar,
standardni obchodnik si vydéla mezi 100 —
150.000 dolary. Délite se o uspéch. | Cechovi
v Sao Paulu musite dat 150.000,- Euro.

V Asii mame v Singapuru Némce, ale pak dal

uz jsou to Cifané. V Mexiku mame Mexi¢ana.”

Jak premyslime, kdyz

hledame distributora

1. Musi nam byt podobny

,Na vybér distributora neni univerzalni
pravidlo, kazda firma by si méla Fici, jaka je jeji
exportni strategie a na tu strategii napasovat
toho distributora. NaSe strategie je, Zze chceme
na tom daném trhu konkurovat svétové
jedni¢ce. Jsme jednim z dvou globalnich
hracd, tak se vzdy pozicionujeme do této role,
hledame takové distributory, ktefi jsou schopni
prodavat znac¢ky s vysokou pfidanou hodnotou.
VSichni je znate, tfeba Siemens nebo Miele.
Ve zdravotnictvi je cela fada etablovanych
znacek. Musi to byt nékdo, kdo tu obchodni sit
ma postavenou na tom, Ze prodava kvalitu a
vysokou pfidanou hodnotu. Nemyslim tim
,<drahé“. Mate prosté zakazniky, ktefi si

z riznych dlivodua kupuji kvalitu a ,premium
class* a pak mate zdkazniky, ktefi jsou velmi
citlivi na cenu, a tézko budete argumentovat

v Asii proti levnéjSimu €inskému produktu. My
potfebujeme takoveého distributora, ktery
prodava zakaznikiim zbozi, které nebylo
vyrobené v Ciné. Ktery se nepta na to, pro¢ to

neni o 3 dolary levné&jsi a jestli mi to nedate
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levnéji, tak ja to od Vas nekoupim. To je prvni

kritérium.“

2. Minimalni a maximalni velikost

»Druhé kritérium spociva v tom, Ze chceme,
aby objem naseho zboZi €inil minimalné 10 %.
Ma to jednoduchou logiku. Kdyz budete 1356.
polozka na jeho ceniku, tak jakou tomu asi on
muze dat pozornost? Jaky dopad to pak bude
mit na jeho obchodni sit? No, zadny. To je
jenom nahodny obchod, Ze si to nékdo
nahodou nalistuje a fekne si, Ze to zrovna
potfebuje. Ale toto neni export. To si to rovnou
muzete dat na e-shop. Hledame tedy
distributora, ktery je schopen vytvofit alespori
10 % ,nohu“, ale mame to omezené i svrchu.
Nechceme, aby to bylo vic nez 50 %. Protoze
pak se ten distributor na Vas stava totalné

zavislym a ma to jiné negativni implikace.”

3. Minimalni obrat

»Treti kritérium je ambice udélat v prvnim roce
aspofi 500.000 Euro. Pak s nim podepiSeme
exkluzivitu. Ziskat v nasi branzi rychle néjakou
zakazku neni jednoduché, vétsinou je to
regulovany business, vSechno jde pfes tendry.
3x se to shodi. VSechno trva vééné. PresvéddCit
zakaznika prosté trva. A kdyz v3echno bézi
spravné, tak je to pravé téch 12 mésicl. A
kdyz mu tedy Feknete, Ze za téch 12 mésicu
chcete 500 tisic Euro, tak je to narocny
pozadavek. Na druhou stranu tim ale testujete.
VYy si s tim kupujete jeho kontakty. Nechcete
nikoho, kdo se to bude na Vas dalSi 3 - 4 roky
ucit. Na to my nemame Cas, at' si to zkousi na
nékom jiném. My potfebujeme nékoho, komu,
kdyz své&fime svoje produkty a investujeme do
toho, tak je schopen nasko it na né&jakou vinu,

na které uz surfuje. Takze hledame nékoho,

kdo toto m4, kdo se do toho portfolia hodi, kdo
tam pasuje a chce konkurovat naSi globalni

konkurenci.”

4. Par technickych parametru

»A pak uz jsou technické parametry. Musi byt
pojistitelny, musi byt ochoten do toho od
zacCatku zainvestovat, coz je zase jenom
takova probacni otazka. Zainvestovat do
vzorkU, do Skoleni svych obchodnik(. Prosté
do kazdého businessu musite od za&atku
investovat, a kdyz rovnou vidite, Ze nema chut
do toho investovat ani relativné malé ¢astky,
tak to neni zajimavé, protoZe kdyZ se uz u
stolu dohadujete o jasnych vécech, tak to
nema smysl. Musi mit chut investovat do
marketingu. Bézi velka vystava v té zemi a my
fekneme, hele, Linet zainvestuje cely tento
event, coz stoji tfeba 300.000 dolart a jsou
tam i dal§i naklady a ty budou Vase. Délame to
proto, abychom zvysili brand awareness
rychleji, nez kdyby to délal vSechno on sam.”

Chceme rust v Kanadé a

Australii

,Cely svét mame rozkrajeny na oblasti a kazda
oblast ma svou zodpovédnou osobu. A to je
taky o managementu obchodu. | v rozvinutém
svété mame jesté 2 bila mista. Je to Kanada a
Australie. V Kanadé v nejlepSim roce délame
2 miliony dolart, v Australii 4. A nejsem s tim
spokojeny. To teritorium muze pfinést mnohem
vic. Obé splniuji kritérium kapacity minimalné
10 milion Euro. Kazda zemé ma svoji
slozZitost, neni to jako Némecko nebo Francie,

ale pujde to. Prvné je nesmirné dllezité
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pochopit ten business tam. Treba v Kanadé. A
to neudélate jinak, nez Ze to prosté musi
nékdo pochopit. Klidné si na to vezméte tfeba
konzultanta, ale ten tomu musi rozumét. V ¢em
je specificka Kanada? Jsou to oCividné véci

s velkym dopadem na business. Kanady jsou
3. Mate Québec, mate Toronto, mate
Vancouver. Kazd4 ta oblast Zije UpIné jinym
zpusobem. Pak se dostanete k tomu, Ze to
zdravotnictvi je tam relativné regulované, takze
kdyz jsme do Kanady prodavali pfes Linet
Americas, tak nam to neslo. Proto nam to
neslo. Protoze oni si mysleli, a to si nedélam
legraci, ze Kanada je dalSi stat USA a tak to
tam bude stejné. Jenze to tam funguje Uplné
jinak, dokonce jsou tam jiné produkty. To
zdravotnictvi je z velké ¢asti municipalni &i
statni, na rozdil od Spojenych statll, kde jsem
tam statni nemocnici ani nevidél. Jasné jsou
tam ty Medicare, ale tam jsem v Zivoté nesSel. Z
90 % je vSechno fizeno privatnimi penézi, tak
jako si platite pojistku na auto, tak oni si plati
pojistku na zdravi. Maji sice rlizné prispévky
od zaméstnavateld, ale kdyZ se rozhodnete, Ze
nebudete platit, tak to nemate. Kdyz zaplatite
hodné, tak jste hodné pojisténi. To je néco, co
my u nas vlibec nezname, takze v Kanadé to
spis funguje jako v Evropé. Délaji velké
regionalni tendry. Kazdéa provincie si ale sama
vytvafi pfedpisy a omezeni, napfiklad o
hoflavosti a elektrické predpisy. V Québecu to
pak funguje jinak nez ve Vancouveru a
Torontu. Toto vSechno musite pochopit.
V&etné toho, jak je tam trh rozloZeny, jaka tam
pUsobi konkurence, jaké jsou tam segmenty
produktd, jestli vibec mate produkt. Kdyz
neméate produkt, jste schopni prorazit

s evropskym produktem? (To se nam tfeba

v Australii povedlo. Prosté jsme jim pfivezli

néco uplné jiného, co tam 30 let délali, trvalo to
5 let, ale loni jsme do domovu dichodct
prodali celkem za 4 miliony Euro, coz uz je
docela dost penéz na tak malou zemi. Toto
vSechno musite pochopit a na zakladé tohoto
si musite stanovit strategii.) Co v Kanadé?
Budu tam délat vlastni obchodni sit, kdyz tady
méam 3 naprosto odliSna teritoria s rozdilnymi
jazyky a i legislativou? A obrovské
vzdalenosti? A jaka tam bude pfidana hodnota
toho CEO, ktery bude drepét tfeba v Torontu a
bude Fidit nékoho ve Vancouveru? Asi moc
velka ne, ze? Tak tam jdeme s tim, ze

v Torontu vytvofime silny supportni tym, bude
prodavat anglicky mluvici ¢asti, urcité budeme
mit francouzského distributora, protoZe s nim
se skoro nikdo z Linet Group nedomluvi
(kromé FrancouzU) a budeme fesit distributora
s lokalnimi kontakty ve Vancouveru. Takze
vznikne Uplné unikatni struktura, jako nikde
jinde nemame. Je to opfené o distributory.
Musite jit do detailu, jak teCou penize, jak se
déla procurement, jak oni nakupuiji, kdo je ten
decision maker. Kdo tam bude rozhodovat,
sestry, nebo stfedni management, nebo
nakup. Nebo sestry v odborném pohledu a
procurement ve finanénim. Tomu v§emu
musime rozumét, abychom udélali spravny
marketing a spravné nastavili tu vlastni

organizaci.

V Australii je to jesté vic slozité, tam jsme dosli
k tomu, Zze ¢ast businessu se déla nejenom
tim, Ze se jim to proda, a pak se to servisuje,
ale Cast toho businessu se déla tim, Ze se jim
to pronajme. A ted si vezméte, Ze v Australii
mate 6 Australii. A to jsou tak obrovské
geografické vzdalenosti, Ze tam to ani z toho

jednoho mista nelze dodavat a fidit, ale
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budeme to fesit, Ze to bude skupina
distributord, ktefi se v jednotlivych teritoriich
budou prekryvat, protoze obsluhuji rizné
segmenty toho trhu a ,capital sales” a ,renting“
jsou dvé naprosto rozdilné véci, prestoze ten
produkt vypada stejné, tak se to ale cili na

razné lidi v riznych nemocnicich.

Nemame tedy univerzalni cestu, jak bychom to
délali. Vzdy si ale to nové teritorium popiSeme
hlavné z pohledu, jakym zpUsobem by tam mél
fungovat obchodni proces a na zakladé toho

designujeme konkrétni strukturu.”

Nase chyby v Rusku

,KdyZ jsme poprvé exportovali, tak jsme udélali
vSechny chyby, které se daji vymyslet. NaSe
prvni nevalna zkuSenost byla v Rusku.
Paradoxné, z neznamého ddvodu, spousta
Ceskych firem mifi na vychod, protoze nas asi
ve Skole ugili rustinu, tak si myslime, Zze nam

tam ten business pujde lip.

Vzdycky, kdyZ tam vlezem, tak se tam stane
néjaky prisvih. No, zahuceli jsme tam nékolik
milion0 a pfi zpétném pohledu je vidét, Ze to
nikdy nemélo ani sebemensi Sanci na uspéch.
Protoze jsme neudélali ani jedno z toho, co
Vam ted fikam: nevédéli jsme, jak se tam ten
business déla, nevédéli jsme, jakym zplsobem
ty nemocnice nakupuji, jaké tam funguji
distribucni sité. Dneska to uz zname a vime,
Ze v Rusku je nejefektivnéjsi cesta pomoci
lokalnich distributord. Ale existuji tam i rychlé
poptavky, tak mizete udélat 30 % businessu

z vlastniho skladu. Najednou chtéji 10 nebo 20

posteli. Jediné kritérium, Ze to potfebuji za

tyden. Pro€ to tak délaji, to nevim. Je to ale

s velmi vysokou marzi. Jinak je ale velmi
efektivni si vybudovat G¢innou distributorskou
sit, ale ne stylem, Ze to necham na
distributorech, ale stylem, Ze vim o tendrech,
které v té které oblasti bézi, pracuji na tom

s nimi, oni mi pak piSi do mého CRM vSechny
pFilezitosti, abychom vytéZili trh do maxima. To

je potom efektivni.

| to Rusko je specifické, nikde jinde, snad jen
v Cerné Africe. Cokoli jde do Ruska, tak to
musi byt zaplacené, nez to opusti brany.

S nékterymi partnery to mame tak, Ze nez to
zadame do vyroby, tak to musime zaplatit. Na
zakladé téch strasnych zkusenosti z 90. let to
jesté akceptuji, ale nikde jinde uz to neni.
Letter of credit do Ruska by stal 5 — 7 %, takze
to je stradné drahé, tak radéji zaplati cash
pfedem, nez by FeSili jiné bankovni
instrumenty. To byla jedna ze zkuSenosti,
které diky naivité a nepfipravenosti dopadly
tak, jak dopadly. Vybrali jsme si tam i Spatného
Clovéka z podniku zahrani¢niho obchodu
(KOVO) ato nejsou vhodni kandidati pro
soucasny business. Kli¢ové je si vybrat toho

spravného clovéka.”

NaSe chyby v USA

,Charlotte v Severni Karolin& jsme si vybrali
kvUli geografické poloze. Charlotte je na
vychodnim pobfezi. Nase strategie byla: prvné
vychodni pobfezi (protoze je tam nevyssi
hustota populace), potom zapadni pobfezi, a
pak ten zbytek. A pljdeme do menSich

nemocnic, kam nechodi nasi velci konkurenti.
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Obeé strategie byly Spatné. Ani jedna
nefungovala. V USA 80 % zakazek organizuji
pro nemocnice specializované nakupni
organizace. A to znamena, Ze ty nemocnice
kupuji prostfednictvim téchto firem. Ale jakmile
s tou firmou podepiSete kontrakt, tak skrze ni

musite dodavat najednou po celych USA.

TakZe na3e strategie nefungovala. A pak jsme
chtéli do téch malych nemocnic. Ale zjistili
jsme, Zze nemaji zadné penize. Takze to taky
nefungovalo. Po pul roce jsme tu strategii

museli od zakladu predélat.”

Kultury, nastrahy

,KdyZ Vdm Né&mec &i Francouz néco fekne, tak
pokud mu rozumite, tak vite, co Vam chce fici.
To ale viibec neplati tfeba na Stfednim
vychodé. Sice Vam néco fikaji, ale mysli néco
upIné jiného. Vabec to neplati v Ciné. Tam
mluvi, Vy si néco myslite, ale oni si mysli néco

zcela jiného.

Systém, jakym obchoduji Némci, je nam
podstatné bliZ, nez tfeba jak obchoduji Slovaci,
nebo Polaci. Jsme tak strukturovani, Ze urcité
vime lip, jak to pochopil Némec, nez jak to

pochopil Polak, nebo jak to myslel Slovak.

V Némecku se ale potkate s obrovskym
narokem na kvalitu a neni to o tom, Ze Vas
buzeruji, oni to tak prosté vidi. A nasi lidi, to tak

kolikrat nevidi.

Nastrahy ve Francii spoc€ivaji v regulaci ve
vefejném sektoru, kdy se tendry délaji pfes

statem fizené nakupni organizace. A to je

otazka byt ¢i nebyt. Musite si pfipravit hodné
trpélivosti a relativné dost penéz, protoze tento
cirkus musite zvladnout, aby se dalo do
statnich nemocnic dodavat. Némci jsou
konzervativni. Kdyz je zahrnete inovacemi, tak
to nepfijmou. Toto je vyzkouSené a my
chceme, aby to bylo pfesné stejné, jako to bylo

predtim, ne ze nam tam néco zménite!

Francouzi jsou zase obrovsky inovativni. Prijeli
Zza nami z nemocnice v Montpelier a my jim
prezentovali funkéni vzorek postele vyrobené
ze dreva. Model. V8echno bylo ze dfeva. Je to
tak zaujalo, ze kdyz jsme jim byli schopni
garantovat cenu, ktera bude za % roku, tak oni
na zakladé toho dfevéného modelu s nami
podepsali smlouvu. Z pohledu Némct to je
naprosto neproveditelné. Budou radéji rok
¢ekat, budou chtit 30 referenci, ze to funguje a

pak se s Vami o tom za¢nou bavit.

Kazda zemé je jina. Kdyz pak ale vezmete cely
svét, jak jsou ty vzdalenosti velké, kultury
odlisné a systémy zdravotnictvi odliSné a
budete hledat to, co je ndm nejbliz, tak

skon¢ime v Némecku nebo v Rakousku.”

Pravidla hry mezi

distributory

,KdyZ mate na jednom teritoriu vice
distributor(, ktefi se prekryvaji, tak jim musite
pfesné vymezit pravidla, tak aby méli
minimalni moznost se dostat do konfliktu.
Nejradéji to rozdélujeme dle zakazniku. Tedy
nemocnice, domovy dlichodcu. Tak, aby se

nam nesetkavali i zakaznikd. Zakaznik nesmi
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trpét, nesmi mit pocit, Ze ,, ...ty jsou nékde

v n&jakych Cechéach, hadaji se mi tu
distributofi, co ja budu délat? Nakonec mi to
nikdo neopravi...” Idedlni je, kdyz je velky
distributor s firmou integrovan. Kdyz se blizi
velky tendr, tak nevaham, sednu do letadla.
Oni maji ty kontakty, vSe si odprezentuji. Ale
to, Ze priletél CEO a byl u prezentace
z&kaznikovi, tak tim vlastné fikam: ,Drahy
zakazniku, ja o tu zakazku stojim, proto jsem
priletél a ne nahodou.” Tak toto zvySuje
dlvéru, to pouto, dava to pocit, Ze to bude
fungovat. Samoziejmé ten distributor nas
potfebuje, je s nami propojeny pupecni Srilirou
kvuli poprodejnimu servisu. Je to jako s autem.
Pfedstavte si, Ze si koupite auto a nebudete
mit servis. Co s nim budete délat? Za rok se
Vam tam néco rozbije, co s nim budete délat?
Kupte si americké auto, které tu nema servis.
To je prosté obrovsky problém, za 3 mésice ty
nahradni dily z Ameriky néjak dostanete, ale
co s tim? A to v nemocnici nejde. Nejde fict: 3
mésice sem pacienti nechodte, mame to
rozbité. To nejde, to musi jet 24/7. Servis a
kvalita toho, co je za tim obchodem (toho, co
se déje po uzavreni obchodu), je nesmirné

dulezita."

Uskali distributorti

-Evropska unie ma jedno nebezpecéné
specifikum a ¢asto se to nevi. V ramci EU, a
tfeba v Italii, nebo Spanélsku, je to jesté
silngj8i. Mate distributora, ktery neprodava, tak
jak si prfedstavujete. Smlouvu nedodrzuje a Vy
mu tu smlouvu jednoho dne vypovite. Ale to

neni tak jednoduché. Ten distributor po Vas

mUze chtit az rok, &i rok a pal uslé marze za to,
Ze on Vam vybudoval ten trh, udélal tu Cernou
praci, on byl ten, komu to neSlo, protoze...
(najde se hromada divodu — nevhodny
produkt, dodaci Ih(ity nevhodné, ...) a ty ufady,
které to posuzuji, jsou v tomto striktni a plati se
kompenzace za to, Ze pro Vas né&jakou praci
odved|, a Vy jste ho nenechali uspét a vzali mu
to distributorstvi. Typicky Italie je velice
specificka, v Italii se vytvareji sité agentu. Linet
zaméstnava v Italii 22 zaméstnancu a 27
agentl po celé té dlouhé Italii, protoze ty
nemocnice jsou vztahové navazané na tyto
agenty. Je to jejich specifikum. Snazime se
tomu pfizpasobit. V severni ltalii to jde 1épe
nez v jizni, kde je to ,no way“. Je to tam
vztahové vytvofené jinak, nemocnice jsou
fixované na existujici kontakt. Je nemyslitelné,
Ze byste distributorovi fekli: , Ty prodavas malo,
uz té nechci...“. Jste povinni mu platit ro¢ni
pfiméfeny plat. PfestoZe je to Zivnostnik, tak je

chranény specialnim italskym zakonem.

Kdyz pfetrhate kontrakty s distributorem, tak
velmi pravdépodobné pretrhate i kontakty

s jeho nejlepSimi kamosi, jeho nejlepSimi
kontakty. Neni jednoduché se ho zbavit. Je
proto nesmirné dlllezité klast ddraz na to,

s kym pracuiji, koho si vybiram. Mit scénar, jak
to udélam, kdyz to nepujde. Mit scénar
rozchodu uz ve smlouvé neni viefesici, ale
muze Vam to podstatné zjednodusit pozdéjsi
situaci a mize Vam to pfinést pozitivné;si

feSeni, nez kdyz tam neni vibec nic.

Brazilie ma 70 — 80 % ekonomiky celé Jizni
Ameriky. Pokud chcete byt v Jizni Americe, tak
ma smysl to za€it v Brazilii. Pfipravte si

obrovskou trpélivost a hodné penéz.”
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Cina, Brazilie a Argentina
(Regulace maji mimo nevyhod i vyhodu)

regulace. Zaéina to Cinou, 2,5 roku éekate,
musite dodat specialné vyrobenou regulaci,
stoji to 60.000 Euro na 1 produktovou fadu a
nema to obdobu nikde na svété. Kazdé
zaSkobrtnuti v procesu Vas vraci o 30

pracovnich dnu zpét.

vS§echno, co jste si zméili, a na co jste ziskali
certifikaty, tak vSechno, co jste si udélali

v Evropé nebo USA, tak tam to neplati a donuti
Vas to udélat celé znova, ale v UpIné jiném
formatu a s brazilskymi Gfady. To neni jen o
tom, Ze to prelozite do portugalstiny. Musite
zajistit 3 urovné certifikatl a to zabere 3 roky.
Nékdy se stava, Ze nez néco zaregistrujeme,

tak uz to skoro pfestavame vyrabét.

Tyto nevyhody nesou i vyhodu. Skoro nikdo
tam neni. Podstoupit toto martyrium se
mensim konkurentim nevyplati, protoze je
cela fada zemi, kde je to jednodussi. A lamat
si na tomto 3 roky zuby a jesté jsem neprodal
ani Sroubek, tak to je pro hodné firem
neprestavitelné. Takze se tam potkate jen

s lokalnimi vyrobci a se svétovou konkurenci,

ktera se taky nadechla a obrnila trpélivosti.

Brazilie sebou nese celou fadu dalSich trablu.
Je tam korupce. A nejistda ména. Uzavfeli jsme
tam za 60 mil. Euro zakazku, ale 50 milion(
Euro bylo clo a nejraznéjsi poplatky. Ale

nakonec zbylo 10 miliona Euro.

Dostat zbozi pfes pfistav v Brazilii je tézké.

Tenkrat poklesla vykonnost ufednikl na

desetinu (typ stavky tzv. Zelva) a ted si
predstavte, Ze mate obrovskou zakazku,
obrovské penale, kdyz to nestihnete dodat
v€as. A my jsme byli bezradni. Stat nam brani
dodat statu. Dva mésice staly desitky lodi na
mofi. Nakonec jsme penale neplatili, penize
jsme z nich dostavali rok za straslivych
kurzovych ztrat... Je tam prosté jina dohoda,

nez v Evropé.

Mentalné: pfipravte se na stresy a nervy, ale

zakazky mohou byt UZasné.

V Argentiné nam to fungovalo dobfe, protoze
jsme vybrali spravného distributora. Ale zase
musite vyvézt v objemu svého exportu. Tak
potfebujete najit partnera, ktery potfebuje zase
vyvézt néco z Argentiny. Takze Vy tam dodate
postele do nemocnic a vyvezete Zito a maso...

Bez toho to neudélate.”

Rlazné

,Chile je krasné zorganizovany policejni stat.
Tendry funguiji, korupce tam neni. A ty ostatni
ekonomiky jsou moc malé. S vyjimkou
Kolumbie. Jinak ,occasional business", jinak to
ale nema smysl to tam rozvijet, protoze ta

kritick& uroven je stradné nizka.

NaSe primérna zakazka je 50.000 Euro.
Mame 5 000 zakazek. Spise je to lepsi tFidit
podle regionu. Tam se to liSi. Stfedni vychod je
treba 30 projektu za rok. VSechny jsou velké.
Malé zakazky neexistuji. Vaze se to k tomu,
jak se v té které zemi FeSi nakupni proces.

V Holandsku je 100 nemocnic, kazdy rok je 5

tendrd a my 3 vyhrajeme.
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V rozvinutém svété se stavi minimum novych
nemocnic. N&kde jich je pfilis. V CR na

10 miliond lidi mame 190 nemocnic,

v Holandsku je jich 100 na 17 milion(
(Holandsko 1 nemocnice na 90.000 lidi, CR 1

nemocnice na 50.000 lidf).

Musite mit nékoho, kdo si tou klikatou cestou
prodel, tak Vam uetfi rok prace a miliony

korun na Usporach.

USA: Vyberte si takovou lokaci, kam se Vam
bude dobfe litat. Pokud to berete vazné, tak se

do toho pofadné oprete.

Kdyz jsme zacinali, tak nam to neslo.
Proslapnout trh, kdyz nemate referenci a oni
Vas berou jako nékoho z Evropy, kdo tam uz
zitra nemusi byt, tak to je na toho, kdo tu
smlouvu podepisuje obrovska zodpovédnost.

Postel se kupuje na 15 let.

Prvni i druhy rok byl tézky. A Vy ted zjistite, co

v8echno musite pfizplsobit trhu. Je to tam jiné.

Paradoxné& mame Cesky trh zafazen jako

exportni teritorium.

Jsem u Linetu uz opravdu dlouho..."

SYAZ FRUMYSLU A DOPRAYY
CESKE REPUBLIKY

Global Executive Search

CATRO V’lLII\IE'I'@

CREATING CORPORATE CULTURE

12



CATRO

CREATING CORPORATE CULTURE

Poznamky:

CREATING CORPORATE CULTURE Global Executive Seai

CATRO vllL|~E1'® CFR

SVAZ ?RﬁM‘r’SLU A DOPRAVY
CESKE REPUBLIKY



CATRO

CREATING CORPORATE CULTURE

O této publikaci

Vznikla jako dalsi pfepis moderované diskuze,
kterou od roku 2015 porada Catro ve
spolupraci se Svazem pramyslu a dopravy.

V pfipadé Vaseho zajmu o pfepis nas
kontaktujte na catro@catro.net. Dékujeme.

S kym jsme uz hovoili:
ComAp

Libor Mertl, CEO

Czechlinvest
Ondrej Votruba, CEO

ELCOM
Jifi Holoubek, CEO

HomeCredit
Markéta Main, Head of Strategic Recruitment

Mitas Tires North America
Vladimir DuSanek, CEO

Sinovia
Jan Hebnar, reditel

Technistone
Radek Prisa, CEO

Y Soft
Richard Brulik, Senior Vice-President

Y Soft Corporation
Vaclav Muchna, CEO

Bisnode Ceska Republika
Jifi Skopovy, General Manager Czechia &
Slovakia

LINET Group
Toma$ Koléaf, Managing Director
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CREATING CORPORATE CULTURE

VllLlI\IET@

Neni ostuda vydélavat na
exportu

CATRO spol. s r.0. je jediny globalni
headhunter specializovany na podporu
Ceskych exportérd.

NasSe mise je pomoci ¢eskym exportérim, aby
exportovali s vétsim profitem.

NaSe poradenska sit CFR Global Executive
Search ma vice nez 300 poradcli ve vice nez
30 zemich svéta, kterd pomaha svym
zakaznikGim v takfka 60 zemich svéta.

Mimo hledani lidi mame kvalitni analytické
produkty, které odhali slabiny VaSeho
exportniho modelu a pomohou Vasi firmeée
zvysit ziskovost VaSeho exportu.

Voseckého paradox: ,Uspésny export zadiné
doma.”

Chcete-li se nezavazné poradit na téma
exportu, zisku a obchodni organizace Vasi
spolecnosti, tak nas kontaktujte na:

Martin Vosecky
Chief Export Officer

tel.: +420 601 222 331
mvosecky@-catro.net
www.catro.net

CATRO spol. sr.o.
Klimentska 52
110 00 Praha 1

Sp
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Mezinarodni uspéchy CFR Global Executive Search
(4.Q/2017 — 1.Q/2018)

Nasi skupiné se mimo spousty Uuspésnych domacich zakazek podafilo realizovat i tyto mezinarodni:

Oblast pramyslu Funkce Teritorium
Hi-Tech plasty VP Americas USA
Automotive interiéry Business Development Manager Indie
Strojirenské technologie Managing Director Spanélsko
Potravinarstvi CEO Francie
PFesné strojirenstvi Marketing Manager Cina
Potravinafské technologie Managing Director Holandsko
Textilni technologie Sales Manager Spanélsko
Vyroba stavebnich materiald Plant Manager Srbsko
Automotive CEO Némecko
Automotive CFO Némecko
Vyroba stavebnich materiald Obchodni feditel Srbsko
Energetika Sales Manager Svédsko
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Jaky exportni vytlak ma Vase firma?

Dopfrejte si vysoké exportni marze.

Neni ostuda vydélavat na exportu. Ostuda je
nechavat svou marzi jinému.

Vyuzijte 2 zakladni produkty, které zvysi
profitabilitu Vasi firmy, Export Check (EC) a
Order to Cash analyza (02C)

Wwww.catro.net
mvosecky@-catro.net

+420 224 810 393
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