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Pozor na vybér lokalnich partnerti

Je pro rozvoj podniku expanze do zahra-
ni¢ni vhodna, ¢i dokonce nezbytna? Tuto
otazku si klade bezpochyby fada podnika-
tel1 a manazerd a u rodinnych firem to neni
jinak. Kdyz se majitelé firmy rozhodnou za-
lozit rodinnou vlastnickou tradici, ¢asto si
téZ (zejména v zahranic¢i) stanovi zakladni
vlastnickou a podnikovou strategii na del-
$i obdobi. Je-li soucasti této strategie rust
a pohybuje-li se podnik v oboru, kde je pfi-
leZitost na zahrani¢nim trhu zajimava nebo
kde je pro dalsi rozvoj pfitomnost na zahra-
ni¢nim trhu nezbytna, byva odpovéd jasna.
Zkusme to.

Uspésné rodinné firmy vétsinou rostou. Riist
pak znamena nezbytnost posunout se pres
hranice mésta, hranice regionu a Casto téz
pres hranice statu. Zahrani¢ni rozvoj je tedy
prilezitosti, ale i velkou vyzvou a rizikem.
Setkal jsem se s fadou firem, které dopla-
tily na snahu managementu o silny rozvoj,
jenz byl podpofen agresivnim zadluze-
nim. Setkal jsem se i s firmami, které se
o zahrani¢ni expanzi pokusily, ale zjistily,
Ze zahrani¢ni trh se bohuzel chova jinak
nez lokalni, zahrani¢ni zaméstnanci maji
jiné zvyky a predstavy, a nékteti dokonce
nejsou ke svému zaméstnavateli loajalni.
Pravni fad je jiny a pro cizince méné prie-
hledny a afady téZ nejsou cizincam vzdy

naklonéni (vSak to zname i od nas). Nékteré
firmy pak maji $tésti a v¢as a s ptijatelnymi
ztratami zahrani¢ni projekt ukonc¢i, nékte-
rym muze trvat i nékolik let, neZ se podafi
alespon cast investice zachranit.

Jak se tedy rozhodnout? Zahrani¢ni expan-
ze patii k podnikani, je véak mnohem naro¢-
néjsi nez rozvoj ,domaci. Mize prinést vel-
mi zajimavé zisky, ale také podstatné ztraty.
Dukladna ptiprava a zvazeni vSech okol-
nosti jsou tedy v ptipadé zahrani¢ni expan-
ze dtlezitéjsi nez u jinych projektt.. Vybér
lokalnich partnerti a zaméstnancti je zcela
zasadni. Rada nasich klientd, ¢eskych pod-
nikateli, své zahrani¢ni projekty ukoncila
praveé kviili netispéchu pfi vybéru partnert.
Mnoho zahrani¢nich a ¢eskych podniki sla-
vi pfi své cesté do ciziny tspéch. To je vidét
zejména na piibézich némeckych a rakous-
kych firem u néas. Rada z nich se vyrazné
posunula pravé diky své odvaze jit na zahra-
ni¢ni trh a kvili svému piistupu k budovani
zahranic¢nich pobocek. VZdyt i jedni z his-
toricky nejaspésnéjsich ceskych podnikate-
I - Tomas a Jan Antonin Batové - dokazali
v zahrani¢i vyrazné uspét. Pokud tedy vidite
v zahranici ptilezitost, mate odvahu a kole-
gy, na které se muzete v zahrani¢i spoleh-
nout, nebo partnery, se kterymi se muzete
spojit, zkuste to.
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