Zkušenosti české firmy působící v Německu

Jmenuji se Jiří Pohloudek a jsem jednatelem a generálním ředitelem firmy Rodinné domky Rýmařov - dodavatele objektů na bázi lehké prefabrikace dřeva. Náš produkt patří z pohledu vývozu stavebních celků k velmi úspěšným exportním artiklům. 

Jsem také členem představenstva Svazu podnikatelů ve stavebnictví a předseda Asociace dodavatelů montovaných domů, místopředseda nadace Dřevo pro život, která prosazuje využití dřevní hmoty v národním hospodářství, a zakládající člen a člen představenstva VTUD. Tento výčet organizací podtrhuje soubor zkušeností,  které se zde budu snažit prezentovat.

Naše firma vstoupila na německý stavební trh velmi úspěšněì. Dá se říci, že v danou chvíli (počátkem devadesátých let) byla dobře připravena. Německé know-how, které firma dvacet let používala, bylo minimálně pokřiveno socialistickými inovacemi, takže výrobek byl v rámci německého stavebního boomu po určitých úpravách plně konkurenceschopný kvalitou a hlavně cenou. Nutno zdůraznit, že v první polovině devadesátých let byl německý trh zcela otevřený, bez omezení ze strany německé legislativy. Co ale fungovalo, byly odvětvové bariéry ze strany německých firem, které měli snahu kultivovat trh a zabránit kvalitativní devastaci svého trhu. Z naší strany bylo z dnešního pohledu velmi prozíravé vstoupit do odvětvového sdružení BDF a podrobit se certifikaci a dozorování výroby a montáže v rámci značky kvality RAL. Tím jsme splnily všechny kvalitativní požadavky v rámci standartních i nadstandartních technických požadavků trhu SRN. Uvedenou záležitost jsme brali i jako prestižní záležitost. V té době jsme žili v euforii otevřeného trhu, kde zákazník rozhoduje o úspěšných a neúspěšných.

Vystřízlivění přišlo v polovině devadesátých let, kdy začaly vstupovat v platnost první náznaky obranářských prvků německého trhu vyplývající z jeho ekonomických problémů. Součástí našeho výrobku je jeho konečná montáž. Začalo omezování pobytu našich montážníků, vyplňování nesčetných žádostí a formulářů, mìnění předpisů a následné pokuty za jejich nedodržování někdy z viny neznalosti. O našem bytí a nebytí nerozhodoval zákazník, ale německý úředník. Začaly velké kausy, vrcholem bylo soudní  řízení o povinnostech platit příspěvky do dovolenkových pokladen. Firmy si najímaly německé právníky, aby dokazovaly, že Česká republika není banánová republika a že čeští pracovníci jsou chránění českými zákony, jako je např. zákoník práce. V této době jsme poznali, že český stát není schopen bránit své exportéry a že proexportní agentura slouží jen k obecným informacím, ale ne pro prosazování zájmů exportérů a jejich ochraně na daných trzích. Tato zkušenost se ukazuje i na jiných trzích, kde působíme.

Tiše jsme záviděli Němcům jejich komoru v Praze - vždy dokázali prosadit své zájmy v České republice. A dokázali říkat i nepříjemné věci, kterým jsme museli naslouchat, zatím co naše připomínky neměly kde zaznít a nebyl, kdo by je chtěl slyšet.

Bohužel jsme jako podnikatelé nechali podporu zahraničního obchodu v rukou státu. Hlavní příčinu vidím v tom, že hospodářské svazy nebyly a nejsou z finančních důvodů spolu se státem schopny vybudovat síť zahraničních komor, jakou má např. Německo v 80 zemích světa. Chyběla organizace s určitým mandátem, ale hlavně se schopností účinně lobovat za zájmy českých exportérů. Tzv. proexportní agentury jsou bohužel příliš vzdáleny reálným potřebám českých firem v tvrdém prostředí trhu a legislativních protiexportních  bariér. Firmám  nezbývalo, než navazovat osobní kontakty s hospodářskými diplomaty, ale řešení některých problémů mnohdy nespadalo do jejich kompetencí.

V Berlíně se podařilo české straně vytvořit předpoklady pro odstranění toho, co můžeme chápat jako polovičatou proexportní politiku. Na podzim loňského vzniklo Sdružení českých podniků v Německu: Vereinigung tschechischer Unternehmen in Deutschland (VTUD), které vyplňuje mezeru, o níž jsem hovořil. Je to z hlediska ČR první organizace tohoto druhu v zahraničí, je to i první organizace tohoto druhu z nových členských zemí EU v Německu. Nebudu zde mluvit o náplni této organizace, ta je k dispozici  na webových stránkách. 

Ano, připadalo mi, že tato organizace vzniká pozdě a zcela zbytečně, prakticky po vstupu České republiky do EU. Vstup do jednotné Evropy  představoval pro firmy znovu naději, že o všech věcech bude rozhodovat trh a hlavně zákazník. Ale ukazuje se, že k německé byrokracii se přidává bruselská a že kvalitní a reprezentační zastoupení firem v exportně silných teritoriích je třeba. Firmy si nakonec musely pomoci sami a v současné  době mohou pomocí své representace vytvořit podmínky pro lepší vyjednávací pozici státu. V tuto chvíli si uvědomujeme další omezující faktory chránící lokální trhy v rámci státních teritorií, hovořím o národních dodatcích k evropským normám. Tím jsou prakticky vytvořeny nové nástroje bránící trhy. Ale co jsou v Evropě národní zájmy a co jsou zájmy Evropy? Bohužel na tuto otázku si neumím odpovědět.

Chce-li firma uspět na německém trhu, pokud součástí výrobku je služba, musí se na trhu etablovat jako německá firma. Hrdě se tomu říká vývoz kapitálu. Naše firma šla touto cestou. Založili jsme německou firmu, stali se součástí německého daňového systému, zaměstnáváme německé občany patnáctiletou přítomností na trhu a více než dva tisíce postavených domků nám dává jisté postavení na trhu. Po některých uvolněních v legislativních předpisech jsme začali nakupovat služby od německých firem. Začalo fungovat to, co je cílem evropské filosofie. Přesto některá opatření ztrpčují život, jsou nelogická a myslím si, že  v důsledku jdou proti pracovnímu trhu Německa. Vysoké hodinové tarify neumožňují zahraničním firmám vytvářet pracovní místa v   Německu a nahrazují to činnostmi v mateřských centrálách. Ani vyplňování šestistránkových dotazníků pro německý finanční úřad na tomto nic nezmění. Zrovna takový vyplňujeme.

Musím se přiznat, že dnešní představení podpor při podnikání v Německu je pro mě po všech předešlých zkušenostech překvapením. Vždy jsem patřil ke kritikům otevřenosti představitelů našeho státu vůči cizímu kapitálu a nyní se potkávam s něčím podobným opačně a jsem rád, že v rámci možností mohu expandovat český kapitál. Ale bude třeba ještě dlouhé cesty. A proto se znovu  ukazuje, že representant firem na cizím teritoriu je účelný, právě pro koordinaci některých kroků při vstupu na takový trh, jakým je trh SRN. V uplynulém týdnu jsme zaznamenali z úst nejvyššího představitele státu kritiku na nevládní organizace lobující za své zájmy. Nevím, jestli to bylo myšleno i do svéry hospodářské, ale při nízké potenci státu být akceschopným v reálnou chvíli si nedovedu představit, jak zájmy hospodářøské sféry prosazovat jinak.

Závěrem shrnuji:

1. Za úspěchy naší firmy v Německu stojí dlouholetá systematická práce. Pozici na německém trhu si udrží jen ta firma, které se podaří vybudovat vlastní platformu, to znamená je do značné míry nezávislá, má vlastní strategii.

2. Vstup na německý trh není jednoduchý. Značně jej může zjednodušit profesionální doprovod, zejména pokud jde o vztah k německým úřadům a o právní problematiku.

3. V české proexportní politice chybí článek, který v Německu vyplňuje VTUD. Tento projekt si zaslouží oficiální podporu.

4. Na adresu našich německých hostů. Vítáme informace o podpůrných opatřeních pro zahraniční investory. Apelujeme současně, aby se jejich účinnost nerozmělňovala zaváděním restrikcí a setrváváním na dosavadních. 

