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Anotace

Tématem mé diplomové préace je proces globalizace ekonomiky. Nejprve jsem se
pokusil tento jev popsat. Pak jsem uvedl piiklady negativnich disledku globalizace
tohoto problému. Dale jsem ve své praci uvedl priklad nadnarodni spoleCnosti
prosazujici  globalni piistup. Jde o spolecnost Ford Motor Company. Tuto
spolecnost jsem predstavil a ukazal jak tato spoleCnost ovliviiuje Cinnost svych
prodejct po celém svéte. Jako konkrétni priklad dopadu tohoto pristupu jsem uvedl

firmu ,,B. Sedlakova- Bospor®. V zavéru jsem uvedl moznosti jak by se méli

podniky s globalizaci vyrovnat.

The abstract of the thesis

The theme of my work is the process of globalization of economy. There is a
theory describing the globalization in the first part of the work. I have showed some
examples of the bad consequences of the globalization. I have also tried to find a
way how to cope with this problem. I have chosen Ford Motor Company as a
example of the firm using global approach. I have shortly introduced this company
and I showed the way how this company affects the activity of it’s dealers. As a
example of the dealers I have chosen the firm “B.Sedlakova- Bospor”, that is
affected by this global approach. I proposed some conditions to the companies to be

able to survive in this economical environment
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Uvod

Konec 20. stoleti se nese ve znameni vyraznych hospodaiskych zmén na trovni
sféry podnikové, ale i na urovni velkych hospodarskych celkii. Nékteri ekonomove
tvrdi, ze charakter a vyznam soucastnych zmén je nejvétsi za poslednich dve sté let.
Tyto zmény v trznim mechanismu hospodarstvi jsou povazovany za hlubsi a
zavaznéjsi nez spolecenské zmény, které probéhly ve stfedni a vychodni Evropé

v roce 1989.

Pro svou diplomovou praci jsem si vybral téma globalizace ekonomiky. Je to
fenomén, které se tyka ekonomik viech zemi, véetné Ceské republiky. A je to také
nejcastéji uvadéna zména v mechanismu hospodarstvi. Rozhodl jsem se pro toto
téma, protoze globalizace se bude v nejblizsi dobé tykat kazdého z nas a zdaleka
nepujde jen o jeji ekonomické hledisko, ale ma dopad napriklad na oblast socialni.
Ve své diplomové praci jsem se pokusil nejprve popsat nékteré charakteristiky
globalizace ekonomiky a naznacit cestu hledani reseni problému, které globalizace
piinasi. Ve druhé ¢asti jsem popsal vliv velké nadnarodni spolec¢nosti pusobici po
celém svété a prosazujici globalizovany pristup na firme, ktera se stala pravé diky

globalnimu pfistupu této velké nadnarodni spolecnosti jeji soucasti.



1. Charakteristika globalizace ekonomiky

Renomovany americky ¢asopis Fortune vroce 1996 napsal, ze zmény, které
probihaji koncem 90. let v ekonomice maji vétsi vyznam, nez jakakoliv ,, rebelie”
ve vychodni Evropé. V podnikani a ekonomice piestavaji platit staré postupy a
struktury a vznikaji zpusoby zcela nové. Kdo se neni schopen prizpusobit témto
novym pozadavkim vypada z ekonomického Zivota a déni. To plati pro jednotlivce,
podniky i celé regiony a zemé. Doslo ke zméné role tradi¢nich vyrobnich faktory,
pudy, prace a kapitalu, protoze téch je ve svété dostatek a hledaji své uplaméni. Do
popredi se dostavaji nové znalosti a informace a na dulezitosti nabyva schopnost

jejich efektivniho vyuziti.

Zménou, ktera se svymi disledky tyka ekonomiky nejvice je globalizace. Lidstvo
se zafina loucit s lokalnim charakterem ekonomik, doplinovanych zahrani¢nim
obchodem. Vice a vice se prosazuje celosvétovy charakter podnikani. Lidé 1 zbozi
se presunuji mezi nejvzdalenéjSimi ¢astmi svéta béhem dni nebo dokonce hodin.
Jesté mnohem rychleji se dnes presunuji penize a informace. A to za cenu, ktera je
se stale snizuje. Ekonomika dostava globalni charakter, protoze: “Ve svété jsou

dnes na sob¢ vSichni vzajemné zavisli a propojeni nejrozmanitéjsimi vztahy*. [1]

V globalnim pristupu dochazi k t€ésnému a vzajemnému propojeni vztahii a
vazeb, dnes jiz v celosvétovém meéritku. Globalizace ekonomiky je jev spojeny s
vyraznym presunem svétového kapitalu do zemi, kde je bud’ v dasledku
geografickych a demografickych podminek prahové nizka cena pracovni sily
(blizici se reproduk¢nim ndkladim), anebo se tak velké spole¢nosti snazi vyhnout
nékterym dalsim problémim, které mohou byt zapri¢inény velkymi cly ¢i danémi,
coz pii soucasném odstrafiovani ekonomickych, politickych a technologickych

bariér obéhu zbozi a informaci vystavuje tradiéni ekonomicka centra mohutnému



a v perspektivé silicimu toku zbozi z téchto zemi, tedy globalni konkurenci, v niz

svymi tradi¢nimi ekonomickymi aktivitami nejsou schopna obstat.

Dalsim znakem globalizace je jistd unifikace a homogenita vramci
globalizovaného celku. Jako typickym piikladem jsou velké reklamni kampane,
které velké, globalné orientované spoleCnosti pouzivaji pro propagaci svych
vyrobkli. Tyto kampané jsou zaméreny na zakazniky zruznych koutl svéta, a
piitom se odliSuji Casto jen v jazyce, ve kterém tato kampan probiha. To samé se
tyka i napt. vzhledu jednotlivych obchodnich jednotek (supermarketi, obchodnich

center) atd.

Fenomén globalizace ekonomiky vede k tomu, ze se ekonomické mysleni bude
Stépit na dva proudy: Staré mysSleni, které se jiz prezilo a které muze pretrvavat jen
v dusledku existujicich stereotypu, registruje negativni dopady na tradicni
ekonomicka centra a vyvozuje odsud zavér - je tieba Setfit, je tfeba omezit socialni
vydaje, soucasné s tim 1 deregulovat trhy prace, aby se globalni konkurence
promitla 1 do nich. Pripousti sice, ze stavét umélé bariéry proti dusledkim
globalizace ekonomiky je kratkozraké a nerealné, pripousti, ze dusledkim globalni
konkurence bude mozné celit jen tak, ze se tato ,,vnéj$i“ konkurence dusledné
promitne do konkurence ,vnitini“. O pojmu oné ,vnitini" konkurenci ma vsak

velmi omezenou predstavu.

Nové mysleni, které se diive nebo pozdéji prosadi, stoji disledné na pozici
ekonomického vidéni reality a chape onu ,vnitini“ konkurenci ve vsech jejich
vyznamnych a aktudlnich dimenzich. S pojmy jako ,Setrit, uskrovnit se®
Lutahnout si opasky®, ,nezit nad pomeéry” je numé v novém ekonomickém

mysleni pracovat velmi obezretné. Pokud Setfim, tak pfedeviim proto, abych &ast
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diichodu mohl investovat jinde nebo abych snizeny dichod vyuzil co nejlépe.
Setieni znamena predeviim redukci neproduktivnich vydaji, tedy téch, které -
kromé jinych znakl - nepfinaSeji budouci dichod. S tim souvisi i ekonomicka
interpretace pojmu ,,vnitini" konkurence. Ta nemize spocivat jen v odbourdvani
ekonomickych bariér mezi postizenymi staty (tj.tradi¢nimi ekonomickymi centry),
ale zejména ve vzniku takovych ekonomickych mechanismi, které¢ budou vyvijet
tlak na onu nezbytnou redukci neproduktivnich vydaju (tedy v zadném pripadé jen
na redukci napt. statnich vydaji, o nichz je v radé pripadu vice nez sporné rici, ze

jsou neproduktivni).

2. Kapital v globalizované ekonomice

Otevieni trhu ve svétovém méritku v kombinaci s technologickym vyvojem
zejména v pocitacové a komunikacni technice, relativné nizka inflace a vysoka mira
uspor a také nové finan¢ni nastroje, jako jsou napf. derivaty, vedly ke znac¢nému
narustu volatility globalnich finan¢nich trhu. Globalni kapital se v souéasnosti
svobodné rozhoduje o sméru svého pohybu, kdyz je fizen pouze zajmem o co
nejvyssi vynosovosti a do znaéné miry se také vymyka jakakoliv kontrole ze strany
vlad, presnéji ze strany instituci, které tuto ulohu plni, ale jen v omezeném lokalnim
méritku. ,,Finanni deregulace vedly ke velkému zvySeni poctu subjekti puisobicich
na finan¢nich trzich, staci si jen pfipomenout nas trh a narust poctu subjekti, které
na ném zacali pusobit v poslednim desetileti na ném. Tento jev vynika obzvlasté k
relativné nizkému poctu bank®.[2] Z toho by se dalo soudit, Ze kapital, ktery se
bude pohybovat na mezinarodni Grovni bude pod kontrolou nékolika malo bank.
Pro srovnani uvadim vysi podilu na investicich jednotlivych regionti vr. 1985 a v

£.1997.
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Tab. 1

Podil jednotlivych zemi ¢i regiont na investicich vr. 1985 v %

‘Podil na investicich v % v r.1985
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Obr.1 Podil jednotlivych zemi ¢i regiont na investicich vr. 1985 v %

;! Podil na investicich vr. 1985 v %
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Tab.2

Podil jednotlivych zemi ¢1 regioni na investicich vr. 1997 v %

Zemé(region)

Zaoadni Evrooa

Podil na investicich v r.1997 v %
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Obr.2 Podil jednotlivych zemi ¢i regionu na investicich vr. 1997 v %

Podil na investicich vr.1997 v %

[{] Zapadni Evropa
B Asie

OStf.a J. Amerika |
O USA
B Afrika |
Taponsko |

Kormidelnici kapitalovych tokii mohou rozhodovat o velmi rychlych zménach
sméru pohybu kapitalu na jakémkoliv misté na svété. Mohou tim tak rozkolébat
narodni ekonomiky a nebo vyvolat zna¢nou nejistotu a nestabilitu v systému jako
celku. Neexistuje zatim jednoznacny nazor, zda se tento vyvoj da oznacit za nové

ekonomické paradigma.

Pres rozpornost nazoru lze z dosavadniho vyvoje odvodit nékolik pouceni:

e 7zadna zemé ¢i ekonomika nemize spoléhat na to, Ze je vii¢i vykyvam finan¢niho
trhu imunni. Plati to 1 pro zemé, které jsou mimo hlavni proud integrace svétové
ekonomiky, protoze i ony pociti dopady turbulentniho prostredi svétovych trhu
napf. trhi surovin

e narodni ekonomiky maji malo obranych nastrojii na ochranu pied nestabilitou
finan¢nich trha

e volatilita svétovych finan¢nich trhii se stava v soucasnosti trvalym jevem

svetove ekonomiky a bude se zvétSovat v souvislosti rozvojem globalizace.
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Na pozadi téchto skutecnosti a s ohledem na to, Ze se svétova ekonomika dostala
do znaénych potizi v souvislosti s udalostmi na asijskych finan¢nich trzich a s krizi
na ruském finanénim trhu na podzim 1998, hledaji vlady i subjekty ekonomického a
finanéniho déni opatieni, ktera by vedla k ziskani kontroly nad dynamikou rozvoje
globalizace ekonomiky. Pfitom je vSak jiz dnes jasné, ze zadny zazraCny vselék,
ktery by pomohl vyfesit vsechny problémy spojené s globalizaci ekonomiky

neexistuje.

3. Negativni stranky globalizace

Globalizace ekonomiky vyznamnou mérou ovliviiuje vyvoj hospodarstvi i1
spolecnosti velké vétsiny zemi svéta. Bohuzel globalizace s sebou prinesla fadu
jevu, které se na tomto vyvoji podepisuji nepriznivé a které jiz dnes zpusobuji
problémy celosvétového meéritka. Na nekteré znich jsem poukazal ve své praci.
Pfedtim je vSak nutné dodat, ze kromé nevyhod globalizace prinesla 1 néktera

pozitiva.

Doslo napt. k vyraznému rozsireni nabidky zbozi a sluzeb v oblastech kde by to
nikdo pred nékolika lety viibec necekal. Velké nadnarodni spolecnosti dnes nabizeji
své produkty po celém svété a navic je 1 v riznych ¢asti svéta produkuji a vyuzivaji
pritom mistnich pracovnich sil, ¢imz snizuji do znacné miry nezaméstnanost
v téchto oblastech. Jako piiklad mizeme uvést jihovychodni Asii, kterou vyuzivaji
nékteré spolecnosti (zejména produkujici odévy vseho druhu, jde napi. o
spolecnosti Adidas, Nike) k umisténi svych zavodi, ve kterych mistni lidé pracuji.
Je tfeba poznamenat, ze i tento na prvni pohled jednozna¢né kladny piiklad méa sviyj
rub, protoZe ony spole¢nosti vyuzivaji mistni velice levnou pracovni silu a to je

hlavni pri¢ina proc¢ tak Cinni.
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3.1. Globalni zajmy

Jednou z pii¢in soucasné globalizace ekonomiky je zajem velkych nadnarodnich
spoleénosti na ziskani novych trhd, v podstaté po celém svété. Dalsim faktorem,
ktery ma v nékterych pripadech daleko vétsi vyznam pro¢ spole¢nosti expanduji do
celého svéta jsou nizké naklady spojené s vyrobou produktii (zbozi i sluzeb) a to
zejména mzdové naklady. Nadnéarodni spolecnosti dnes dodavaji na trh vice nez
tfetinu zbozi a sluzeb a vyse jejich roéniho obratu se odhaduje na 5 biliént dolaru
roéné. Ze svétovéni trhii je pro né Zivotné dulezité, aby mohly levné vyrabét a

prodavat globalné.

Kritici globalizace pouzivaji diktat globalnich zajmu jako jeden ze svych
hlavnich argumenti. Podle nich globalni zajmy brani uplatnéni jinych alternativ
lidského rozvoje. Vznikaji vazné pochybnosti, zda v globalizovaném svét€é muze
byt dédictvi a preziti jednotlivych narodi zajiSténo konvencnim zpusobem a nebo
jenom jako pripominka néCeho, na co byl kdosi kdysi hrdy, ale nyni to preziva
pouze ve skanzenech anebo v muzeich. Jednou z podminek vzniku a rozvoje
globalizace byly a jsou mezindrodni smlouvy, které uprednostiuji pouze

ekonomické zajmy, pred zajmy kulturnimi €1 socialnimi.

Jeden z odbornikti na globalizaci ekonomiky, James Goldsmith k tomuto tématu
podotyka, ze koneénym cilem se v globalizovaném svété nestava clovék, ale rozvoj
védy, novych technologii a ekonomicky rist. Tomu jsou podle néj obétovany zajmy
mnohych narodii a jejich kultur. Zaménu hodnot povazuje Goldsmith za pric¢inu
nasich potizi. Podle né€j vyspélé spolecnosti potfebuji hospodarskou prosperitu, ale
makroekonomické ukazatele by nemély byt hlavnim méfitkem pro tspéch naroda.

Jako priklad svého tvrzeni uvadi Francii, kde obrovsky narust HNP byl zastinén

CRIN =



jesté vétsim nariistem nezaméstnanosti. V obdobi kdy ekonomika Francie vzrostla o

80% stoupla nezaméstnanost o 3,1% podle vladni statistiky.

3.2. Znehodnoceni prace a socialni dopady

Diky globalizaci ekonomiky se dostalo na trh prace asi 4 miliardy lidi, ktefi byly
drive od sebe oddéleny politickymi bariérami, nedostatkem kapitalu a technologie.
Tyto bariéry nyni padly, $pickova technologie muze byt prenesena a pouZita
kdekoliv na svété a kapital mize byt investovan tam, kde vynese nejvice. Je nutne
vzit v uvahu, Ze tyto 4 miliardy lidi byly soucasti jiné spolecnosti 1 jiného svéta. Je
absurdni se domnivat, Ze muze vzniknout spolecny trh se zemémi jako jsou napr.
Spojené staty a Rusko ¢i Cina aniz bychom vyvolaly obrovské zmény bez nasledki

na trh prace.

Ve vyspélych primyslovych zemich firmy vydavaji na své zaméstnance ¢astku
(véemé socialnich pridavki) odpovidajici zhruba 25-30% objemu trzby. Pokud se
tyto firmy rozhodnou premistit vyrobu do zemi jako je napr. Vietnam ¢i Thajwan,
kde mohou za tuto ¢astku najmout nékolik domorodcti, mohou tak usetfit velkou

castku, o kterou se jim pak samoziejmé zvysuje zisk.

Jestli-ze nabizena v jedné Casti svéta prace za Castku, ktera je v porovnani
s Castkou v jiné zemi miziva, je jasné€, ze tato nabidka snizuje hodnotu lidské prace.
Ve svété se objevuje trend snizovani vyse mezd. Délnici v prumyslovych zemich se
stavaji chudsi, zatimco Zivotni troven v chudych zemich zistava stejna. V Americe
uz na pocatku 20. stoleti Henry Ford prohlasil, ze chce platit svym zaméstnancim

vy$si mzdy, aby se mohly stat jeho zakazniky. Dnes se pysni jednotlivé staty tim, ze
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plati svym délnikim méné neZ jejich sousedé. Ziejmé zapominame, ze ekonomika
ma slouzit lidem a ne na jejich tkor. Navic pro chudé zemé je typickym jevem, Ze
mala hrstka lidi vlastni vétsinu narodnich zdroji, pramyslovych ¢i financnich, jako
piiklad se uvadi Indonésie. Tato skupinka pak t&Zi z toho, Ze vyrabi levné zbozi
s nizkymi naklady na lidskou praci a tato zbozi je pak prodavano v bohatsich

zemich s velkym ziskem.

V kone¢ném souétu tedy mize nastat situace, kdy dojde k Sirokému rozevieni
socialnich niazek. Na jedné strané bude stat mala skupina lidi, ktefi budou moci t€zit
z nevycerpatelné zasoby mozki a rukou lidi, ktefi jsou ochotni pracovat za velice
nizké mzdy. Zvitézi tak firmy, které budou moci presunout vyrobu do levnéjsich
oblasti, kde vyuziji ochoty lidi pracovat za tyto nizké mzdy. Na druhé strané by
mohla vzniknout mnohem vétsi skupina lidi bez zaméstnani diky presunu vyroby do
jinych oblasti anebo téch ktefi ztrati praci kvili neschopnosti svych firem
konkurovat levnym dovozim ze zahrani¢i. Tabulka ¢.3 ukazuje pomér nejchudsi

pétiny lidstva na celosvétovém prijmu v r. 1960, 1991, 1998 v % .

Tab.3
Podil nejchudsi pétiny lidstva na celosvétovém prijmu v r.1960, 1991,1998 v %

“Podil nejchudsi pétiny na celosvatovem prjmu v %

Jak je z tabulky patrné tento podil klesa a to, spolu s vySe uvedenym, jen nahrava
ke vzniku takovych problémi spole¢nosti jako rust kriminality, xenofobii. Takze

uzitek ze zbozi, které by bylo vyrabéno s nizsimi naklady by byl vyvazen také
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socialnimi naklady, které hradi kazdy z nas.

Nové jednotné mysleni klade diraz na snizovani vefejnych vydaji v souladu
s logikou svétového vyvoje ekonomiky a socilni tloha statu se neustile omezuje.
Tento smér mysleni nema, zatim, vyznamnéjSiho odpuirce CasteCné proto, zZe
odborové hnuti prestalo byt silou, jez by podporila pro socialni politiku statu.
Dlouhodobé vysoka nezaméstnanost, kterd trapi zapadni Evropu, je dnes

povazovana za nutnou cenu za nizkou inflaci.

Tab.4

Uroveri nezaméstnanosti ve vybranych zemich EU v % od r.1996 do r.1998

rok 1996 | rok 1997 | rok 1998
o4 I 4142 1 07
75 0 BB
25 125

22 . 25

7 R R

Zdroj: Ekonom, 1999

Tab.5
Uroven inflace ve vybranych zemich zapadni Evropy v % od r.1996 do r.1998

roK 7696 | Tok 1667 | Tok 1958
B85l g o 0

25 e e

seodi b2 1 0%

g it 3,9 sukei T i [ B
| Rakousko Y e

Zdroj: Ekonom, 1999

SR



3.3. Nepredvidatelnost globalniho prostiedi

Globalizace svétové ekonomiky spolu pii slabnuti ulohy regulace narodnich
ckonomik a pfi absenci celosvétové regulace vytvari velmi turbulentni,
nepredvidatelné prostredi. V souvislosti s tim se zasadné méni pojeti podnikove
strategie. Procesy podnikového planovani (stanovovani dlouhodobych cild, jejich
rozvijeni do detailnich rozpocti a disledné prosazovani odchylkovym fizeni), ktere
byly do nedavna na vysluni, dnes prozivaji prudky pad. Alternativni podnikovou
strategii, priméfenou souCasnému prostiedi, je budovani pruzného a rychlého
podniku, ktery je schopen v€as a efektivné reagovat na jakékoliv 1 neoCekavane

zmeny.

Na sympoziu ve Svycarském Davosu prohlasil Juergen Dorman, 3¢t chemického
koncernu Hoechst: Vstupujeme do véku diskontinuity a nejistoty. Proto (jako
manazef1) musime v sob&é najit jin€ vlastnosti, nez kter¢ nam stacili v minulosti.
Dorman soudi, ze hlavnimi faktory uspéchu zitrka jsou otevienost myS$leni a
schopnost rychlé reakce. ,,Pfedevsim si v3ak manager musi vypéstovat senzorovy

mechanismus, ktery mu umoziuje vcas zjistit priznak zmeény* [3].

Globalizace prinasi stale tvrdSi konkurenci, takze podniky vstupuji do obdobi
kolosalni slozitosti, nejistoty a neustdlych zmén. Podle Freda Stengrabera, $éfa
spoletnosti A. T. Kearney, mizi v dvacetiletém cyklu celych 40% spole¢nosti z 500
nejvétsich, které sleduje Casopis Fortune. Globalizace ekonomiky pfinadi stale
tvrdsi konkurenci, takze podniky vchazeji do obdobi , velké slozitosti, nejistoty a

neustalych zmén™.
Klademe si otazku co je pri¢inou velké turbulence globalni svétové ekonomiky.
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Pro¢ je budouci vyvoj tak tézce odhadnutelny a nepredvidatelny? Nepredvidatelnost
budouciho vyvoje ekonomiky lze vysvétlit piedevsim deregula¢nimi tendencemi a
snizovanim vlivu pfeZivajicich narodnich regulaci hospodarského vyvoje.
V soucasném svété jsou vichni na sobé vzajemné zavisly a jsou propojeni témi
nejruznéjSimi vztahy nabidky a poptavky, které mohou existovat. Era regulace
narodnich ekonomik jednoduse kon¢i a uéinna regulace globalni ekonomiky
v podstaté neexistuje. Zivelnost vyvoje globalni ekonomiky a propojenost vieho

mozného Cini dnes z predvidani v podstaté loterii.

4. Opatreni pro reSeni problému globalizace

Pro feseni problémi globalizace je v prvni fazi nutné tyto problémy rozpoznat,
definovat je a pak je mozné hledat jejich feSeni. Tyto problémy se také tykaji
relativné odliSnych oblasti ¢i urovni ekonomiky. Nejnizsi uroven tvori jednotlivy
lidé, ktefi jsou vroli zaméstnancu. Dalsi Groven tvori podniky, kterych se
globalizace dotkla ve vsech oblastech jejich Cinnosti. Nad nimi jsou narodni
ekonomiky, které predstavuji nejvyssi uroven, ktera je zasazena globalizaci
ekonomiky. Situace vsak je slozitéjsi, protoze jednotlivé urovné na sobé tésné zavisi
a dale v dnesni dobé se méritko této zavislosti posouva z jednotlivych narodnich

ekonomik na uroven mezinarodni a nadnarodni.

V soucasnosti je jasn€, Ze feseni, které by bylo vhodné pro vsechny, neexistuje.
Pokud za pfiCinu vzniklych problémi povaZujeme globalizaci, pro¢ ji prosté
nezastavit? Pfedevsim proto, Ze neni mozné zastavit Ci zvratit technicky pokrok a
proces integrace, které¢ jsou pri¢inami globalizace ekonomiky. ,Pokud by se
jednotlivé staty snazili sami néjakym zpiisobem izolovat od ostatnich, vedlo by to

k jejich izolaci se vSemi dusledky“[4]. To by znamenalo narist protekcionismu a
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postupny rozklad hospodafstvi, takze pokus o zastaveni globalizace neni vhodnym
feSenim. Odstranéni dalsi pfi¢iny globalizace, pohybu kapitdlu, pomoci napf.
zvlastniho zdanéni uréitych finanénich transakci se zda byt feSenim zajimavym, ale
experti ho odmitaji s tim, Ze jen tézko by bylo moZno uréit za jakych podminek by

se finan¢ni transakce zdanovaly.

Jestli-ze neni mozné fesit jednotlivé priciny globalizace a ani tento proces
zastavit, je nutné se zamyslet nad celkovou koncepci feseni. Reditel Svétového
ekonomického fora, David Morrisson vidi vychodisko nového sméru ekonomického

mysleni v nasledujicim:

e feSeni musi byt skutecné komplexni, uz do jeho hledani museji byt zapojeny
vSechny subjekty ekonomiky, politiky a finan¢nictvi a to 1 v mezinarodnim
meéritku coz plati napf. pro Svétovou banku ¢1 Mezinarodni ménovy fond.
Stranou nemohou zustat ani soukromé subjekty.

e na misto snahy o zfizeni novych mezinarodnich instituci, jejichz poslanim by
byl dohled, je nutné posilit pozici stavajicich instituci.

e nejvice muze byt dosazeno tim, Ze zejména hospodarisky nejsilnéjsi staty uvedou
své ekonomiky do radného stavu. Ze stability jejich hospodarstvi budou
vyplyvat i podnéty pro stabilitu 1 v jinych ¢astech svéta.

o aby se zabranilo prekvapivym vykyviim ve svétové ekonomice, musi byt
k dispozici dostatek vérohodnych dat a trhy musi byt pruhlednéjsi.

e to je ale do zna¢né miry kol spiSe pro politiky nez ekonomi. Pfi tom je nutné si
uvédomit, ze se nikdy nepodafi vyhnout obcasnym krizim. Jsou soucasti
systému.

e postupy pro feseni vzniklych krizi by mély byt normalizovany, coz by usnadnilo
rozhodovani i ve stresovych situacich. Stejné tak se zada i vyvoj pravidel, jez by
umoznila lepsi rozdéleni zatéZe mezi dluzniky a véfitele v piipadé krize. Jak je
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zvyse uvedeného patrné, nalézt feSeni pro odstranéni problémi ekonomik
vzniklych globalizaci, tak aby spliiovalo vSechny pozadavky je velmi naro¢né.
Jedno feSeni to nebude. Musi se jednat o souhmn jednotlivych opateni, ktera se
budou tykat jednotlivych urovni ekonomik a ktera v tomto souhrnu pomohou tyto

problémy vyftesit.

5. Podnik v globalizovaném prostredi

Globalni rozmér ekonomik je jednou z pric¢in propojovani podniku do velkych
celku nebo tetézcu. Ty vznikaji nejen ve vztazich mezi dodavateli a odbérateli, ale 1
mezi konkurenty a to hlavné diky velmi nakladnym cinnostem jako je napr. vyvvoj
nového vyrobku. Diive ostré hranice mezi jednotlivymi podniky ¢i mensimi
spole¢nostmi ztraceji v dobé globalizace sviij vyznam. Drobné a stfedni podniky se
spojuji do vétsich spolecnosti, protoze v pripadé jejich samostatné existence by jen
velmi tézko odolavali tlaku globalniho prostiedi. Pocet riznych spojeni spolecnosti
nepretrzité vzrusta od roku 1993. Rychleji nez samotny pocet téchto spojeni vsak
roste jejich hodnota. V roce 1998 stoupla hodnota spojeni o 50% vii¢i roku 1997 na
2400 mld. americkych dolarti a pocet z 1700 na 2200. Nejvétsi fuzi je zatim spojeni
spolecnosti Exxon a Mobil, pfiemz hodnota této fiize ¢ini 80 mld. americkych
dolara. Vzrostl také pocet fizi v mezinarodni méfitku o 30%. Vroce 1999 se
ocekava dalsi nartst miznych spojeni spolecnosti v oblastech telekomunikacich, ve
zbrojnim priimyslu a v ropném primyslu. Prvnim dokladem tohoto odhadu vyvoje,

ktery potvrzuje spojeni komunika¢nich spole¢nosti, némecké a italské.
V podnicich, které jsou v soucasnosti ovlivnéné globalnim prostredim dochazi i
ke zméné pojeti podnikove strategie. Stanovovani diouhodobych cili podniku a

dlouhodobych strategii, jak tyto cile dosahnout, se odviji od piedpovédi budouciho
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vyvoje podnikového prostredi. Piedvidat vyvoj je mozné jen v teoretické roviné a za
ur¢itych predpokladii. Soudastna praxe ale ukazuje, ze predvidat s jistotou, ktera se
blizi ke 100% , neni mozné nejen v dlouhodobém c¢asovém horizontu, ale ani

v kratkodobém.

To vsak neznamend konec strategického planovani, protoze kazdy podnik musi
mit vytyCené cile, kterych chce dosahnout. Napt. americka spole¢nost General
Elektric ma za cil byt na prvnim ¢ druhém misté na svété v produktivité vsech
oborti svého podnikani a meziroéni tkoly vedouci ke zvySovani této produktivity
jsou velice narocné. Nesplnéni nékterého mezikroku vSak neni povaZovano za

tragédii. Kliem je totiz maximalni usili pro zlepSovani vSech svych aktivit.

Drive bylo moZno za cil povazovat dosazeni uritého trzniho podilu za urcity
¢asovy horizont nebo postupné snizovani nakladu az na predem stanovenou hranici.
V globalnim prostiedi se vsak tyto cile méni. Podnik musi myslet na nékolik let
dopredu, zvazovat co mohou zakaznici zadat, jak bude reagovat konkurence. Mél
by si ale formulovat smér vyvoje podle aktualniho celosvétového méritka. Cilem
podnikové strategie by se méla stat schopnost rychlé a pruzné reakce tak, aby
podnik vzdy byl schopen splnit prani zakaznika a aby byl schopen predstihnout
konkurenci. U nas vsak bohuzel fada podniki vynalozila v poslednich letech velké
prostiedky na zavadéni zastaralych zpusobu strategického fizeni, ¢asto pod vedenim
zapadnich konzultantl, u kterych tyto zkostnatélé navyky pretrvavaji. V porovnani
se soucasnym globalnim ekonomickym prostredim a s naklady na realizaci téchto

zpusobu strategického fizeni je prinos tohoto fizeni maly a ztratovy.
Vliv globalizace se promitl 1 do oblasti rozpoctového planovani. Snahy o
vytvoreni detailnich rozpoctu na delSi Casovy horizont, dusledna kontrola plnéni

téchto rozpocti a minimalizace odchylek skutecnosti od planu, vedou podnik

“ngi



k nedostatené reakci na neo¢ekdvané zmény trznich podminek a poZadavku
zakaznikid. Jack Welsh, jeden z nejuznavanéjsich soucastnych manazeru a president
spolecnosti General Electric, povazuje presné rozpoGtovani za nesmysl, ktery jen
obstastiiuje byrokraty. Rozpo¢tové planovani spada do oblasti manazerského
acetnictvi a tyka se Géetnictvi nakladového. O téchto druzich ucetnictvi prohlésil
renomovany americky ucetni Brian Maskel, ze jsou z velké miry rezii, ktera

nepridava zadnou hodnotu.

Meéni se postupné 1 koncepce vyroby, kdy operacni pojeti je nahrazovano pojetim
procesnim. VSe se zaméruje na omezeni ¢innosti, které nepriddvaji hodnotu. A
takovych ¢innosti byva v tradi¢nich podnicich hodné, u nas mozna jesté vice. Tyto
procesni zmény muzeme zduvodnit novym globalnim ekonomickym prostredim,

které vytvari velky tlak na zvySovani produktivity a snizovani nakladu.

Dalsi oblasti podnikové ¢innosti, ktera do velké miry je ovlivnéna globalizaci
ekonomiky je marketingova ¢innost podniku. Kazdy podnik, ktery chce rozsifit
okruh zakazniki a tim zvétsit odbytisté svych vyrobki musi nutné volit mezi dvémi
moznostmi pii vstupu na novy trh. Mize si mezi globalnim pristupem a pak pfi
provadéni svych marketingovych akci nebere ohled na zvlastnosti nového trhu nebo
zvoli opacny postup a bude tyto specifika akceptovat a bude s nimi pri své
marketingové ¢innosti na tomto trhu kalkulovat. Otazkou vSak zistava, zda pravé
takovéto twvahy nevedly ke vzniku globalizace ekonomiky, protoze velké
spolecnosti, které maji k dispozici znaéné mnozstvi prostiedki zacali tento pristup

prosazovat pri svych expanzich na nova odbytiste.



6. Ford Motor Company- priklad globalniho pristupu

Jako priklad nadnarodni spole¢nosti, kterd v soucastné dobé vyuziva globalni
pristup jako jeden z pilifi svych aktivit, jsem si vybral spole¢nost Ford Motor
Company (dale FMC). Je to spolecnost, ktera jiz delsi dobu pusobi v celosvétovem
méritku a proto je ji téma globalizace velmi blizké. Vzhledem k dostupnosti
informaci o aktivitach této spole¢nosti jsem se zaméfil podrobnéji pouze na Evropu

a Ceskou republiku.

Globalni pristup spole¢nost FMC pouziva od té doby co se rozrostla o své
pobocky mimo USA ve 20. letech tohoto stoleti. Soucastny vykonny reditel
spolec¢nosti FMC Jack Nasser je toho nazoru, ze fuzovani, konsolidace a dalsi rizné
formy spoluprace v automobilovém prumyslu povedou k tomu, ze v delsi ¢asovém

vyhledu bude trh automobili zasoben pouze 6 vyrobci.

Tato globalizace svétového trhu automobilti bude zptisobena mimo jing i diky
souCastné hospodarské recesi, ktera ohrozuje postaveni mensich a stfednich
automobilek a nahrava silnéjSim nadnarodnim spole¢nostem. V oblasti
automobilového prumyslu se v souasnosti objevuji nazory, Ze vyrobce musi
vyprodukovat 2,5 milionti automobilli ro¢n€, aby obstal ve svétové soutéz. Dnes je
na svété asi jenom 20 samostatnych automobilovych vyrobci a ten kdo
v konkuren¢nim boji neuspéje, vypadava ze hry. Lze se pravem domnivat, ze na
konci mezi témi co preziji, budou jen ti vyrobci, ktefi se rychle prizpusobili a zagali
pusobit v mezinarodnim globalnim méfitku. Pficemz automobilky se dnes dusuji, ze
i pfes omezeny pocet vyrobeu automobila nebudou ohroZeny urcité specifické rysy

ruznych osobitych znacek.



6.1. Predstaveni spolecnosti FMC

V roce 1863 se jako nejstarsi ze 6 déti narodil nedaleko Detroitu zakladatel FMC
Henry Ford. Narodil se v dobé, ktera po sjednoceni USA po ukonCeni valky Severu
proti Jihu pfinesla zasadni zmény, jez vytvorfily prostiedi k pozdéjSimu velkému

uspéchu Henryho Forda jako vyrobce automobili.

V roce 1879 se Ford dava najmout jako mechanik do detroiské dilny na vyrobu
parnich stroju. Od prvniho mista k zalozeni vlastni vyroby automobila mu vsak
zbyva hodny kus cesty. V roce 1895 se stava hlavnim inzenyrem v Detroit Edison
Elektricity Company. Jiz v t¢ dobé se vénuje své velké zalibé a v roku 1891 vyjizdi
jeho prvni automobil- Kvadriacykl. V roce 1899 konci Ford s kariérou v elektrarné
a zaklada Detroit automobil Company. O rok pozdéj tato firma pro
finan¢ni problémy kon¢i. Jiz vroce 1901 vsak z iniciativy Henryho Forda vznika
spolecnost Henry Ford Company, ktera je orientovand na vyrobu zavodnich
automobilit. V jednom ze svych vozii se Ford stava americkym Sampiénem pro rok
1901. T tuto spolecnost, ktera pokrauje dal pod jménem Cadillac, vSak Ford

opousti.

Po roce 1900 uz v USA neni pfiliS obtizné poridit si vlastni automobil. Henry
Ford vté dobé pochopil, Ze musi jit cestou aktivniho oslovovani zakazniki,
nabidnout jim automobil, vnémz mohou okamzité odjet a presvédcit je. ze ke
snizeni jeho ceny natolik, aby prestalo byt luxusnim zbozZim a stane se nééim, co si
bude moci poridit kazdy. To byla na tehdejsi dobu myslenka revoluéni. V roce 1903
tak vznika nova spolecnost, FMC, v jejimz Cele stoji Alexandr Malcomson jako
president a Henry Fordem jako viceprezidentem. Za prvni rok své ¢innosti vyrobila
spoleénost FMC pres 600 automobild. Vroce 1904 se rozrostl trh spole¢nosti

FMC o Velkou Britanii, Kanadu, kde FMC zalozila svou pobo¢ku a Australii. Roku
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1905 svétlo svéta spatiila legendarni Plechova Lizinka. Je to zlom ve vyrobé
automobild a i vcelém primyslu, protoze se zadina uplatiovat masovy model
produkce. Za prvni rok se prodalo pies 10 500 vozi a vroce 1914 jiz Cinila ro¢ni
produkce diky linkové vyrobé 248 307 vozii, vrchol pak byl vroce 1923, kdy bylo
vyrobeno pres 2 miliony automobili. S ristem vyroby také narusta pocet zastoupeni
po celém svété. Prvni tovarny pattici spolecnosti FMC mimo USA byly postaveny
ve Francii a Velké Britanii. Prvni model konstruovany specialné pro evropské
zakazniky byl vytvoren ve 40. letech.V prubéhu vyvoje spolecnosti se Ford
angazuje 1 v jinych oblastech nez je vyroba automobilu a v tovarach spolecnosti
FMC se zacinaji stavét letadla (Liberator) nebo traktory atd. Po valce vroce 1947
umira Henry Ford. Presto zistava jednou z nejvétsich osobnosti prumyslu, ktera

ovlivnila Zivotni styl mnoha lidi.

V 50. letech dochazi v USA k vyraznému hospodarskému oziveni a v dusledku
toho roste 1 poptavka a vyroba automobili. Vroce 1959 je vyroben
padesatimilionty automobil, v roce 1963 Sedesatimilionty automobil. V roce 1964
se Ford stava prvnim evropskym vyrobcem automobili, ktery pii vyrobé pouziva
pocitac. V roce 1967 je zalozena evropska odnoz FMC- Ford of Europe se sidlem
v britském Essexu. Od té doby jsou vSechny celoevropské aktivity planovany a
fizeny po konzultacich s detroitskou centralou pravé odsud. Na konci 70. Let se
FMC spojuje pro nekteré své aktivity v Evropé s japonskym Nissanem, v USA
zaCina intenzivné spolupracovat s Mazdou, v niz ma dnes nemaly podil. V roce
1980 je predstaven prvni model automobilu, ktery ma byt s uritymi apravami
prodavan po celém svété. Jde o Ford Escort. V roce 1990 FMC kupuje tradi¢niho
vyrobce britskych automobili spoleCnost Jaguar Car Ltd. Rozjizdi se rovnéz
spolecny projekt s némeckym Volkswagenem. Oba partnefi vytvofili spoleény

joint-venture podnik Autoevropa, ktery zacal v Portugalsku v roce 1995 vyrabét



velkoprostorovou limuzinu, kterou Volkswagen prodava podnazvem Sharan, Seat
jako Seat Alhambra a Ford pod nazvem Galaxy. Poslednim uspéchem na trhu
automobilt je novy model Ford Focus. Postaveni spolecnosti FMC na

zapadoevropském trhu uvadi tab.

Tab.6
Podil spole¢nosti FMC na zapadoevropském trhu vr. 1984 a vr.1998 v %

Zdroj: Sdruzeni automobilovych vyrobet

 Znatka | rok 1984 | rok 1998

 Volkswagen 158 18

General Motor{ 131 | 115

. FMC M8 110200
Renault ¢ M ) A07

. riat 1108 ]

Spole¢nost FMC je dnes druhou nejvétsi automobilovou korporaci na svété. Ve
svych vyrobnich a montaznich zavodech 1 pobo¢kach zaméstnava vice nez 347 000
zaméstnancu ve 34 zemich svéta. V soucastné dobé FMC proda témér 7 miliona
vozu ( ztoho priblizné 4 v USA a zbytek v dalSich Castech svéta) za rok. Podil

nejvyznamnéjsich regiont svéta na prodeji vozii FMC ukazuje tab. a obr.

Tab. 7
Podil nejvyznamnéjsich regionu svéta na prodeji vozu FMC
Zdroj: Statistika FMC

- Oblast [Podil regionu na celkovém trhu FMC v %
'S Amerika e 69

~ Ewvropa | ' . 18

 Ostatni 13




Obr.3 Podil nejvyznamnéjsich regionu svéta na prodeji vozia FMC

]
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V tradinim zebricku Financial Times uvadéjicim 40 nejrespektovan€jsich
spolecnosti svéta, ktery pripravuje spolecnost PriceWaterhouseCoopers za rok

1998, se spole¢nost FMC umistila v prvni desitce.

Spole¢nost FMC vlastni pres 185 vyrobnich zavodu od severni a jizni Ameriky
pres Evropu a Asii az po Oceanii a Afriku. Evropa se na poctu vyrobnich zavoda
podili vyznamnou mérou, protoze evropska ¢ast organizace FMC dnes zahrnuje sit’
tovaren a obchodnich zastoupenich od Atlantiku az po Rusko a od Baltického az ke
Stredozemnimu mori. Mezi nejvyznamnéjsSi zavody v Evropé patii AutoEvropa ve
Portugalsku, Fordovy zavody ve $panélské Valencii, v belgickém Genku, polském
Plonku, francouzském Bordeaux, ve Velké Britanu (v Brigdenu, Dagenhamu,
Halewoodu a Southamptonu) a také v Némecku ( v Koling€, Saarlouisu, Berling).
Stranou neziistava ani Ceska republika, kde FMC prostfednictvim spolecnosti
Visteon, je plnym vlastnikem firmy Autopal Novy Ji¢in. V soucasnosti pod kridla
spole¢nosti patii znacky Ford, Lincoln a Mercury v USA, Jaguar a Aston Martin
v Britanii, tfetina japonské Mazdy a nejnovéji Svédsky vyrobce osobnich
automobili Volvo. O vyrazném postaveni spolecnosti FMC na evropském trhu je
udéleni 4 titulii v prestizni evropské soutézi , Auto roku®, coz ji fadi na druhé misto

v historické tabulce podle poctu dosazenych vitézstvi. Spolec¢nost FMC klade diraz
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na neustaly inovaéni program vyvoje svych vozi podle prani a poZzadavku

zakaznikau.

FMC patii jiz tradicné ke spolecnostem, jejichz cilem je ochrana Zivotniho
prostiedi. Konkrétnich piikladi napliiovani tohoto cile se da najit mnoho. FMC je
dnes svetovou jednickou ve vyrobé automobilu z recyklovatelnych matenialu. Spolu
s dal$imi vyznamnymi vyrobei automobili se zavazal do roku 2001 v USA vyrabét
automobily, které¢ budou mit ve srovnani se soucastnym stavem o 70% nizsi emise.
FMC je na prvnim misté v prodeji vozidel na alternativni pohon- v roce 1998 se

podilel na prodeji téchto vozidel v USA a Kanadé 95%.

Spole¢nost FMC prijala a v soucastné dobé zavadi strategii P 2000 jako soubor
racionaliza¢nich, ekologickych a bezpecnostich ¢innosti, ¢imz se prezentuje jako
spolecnost, jejimz cilem je kromé zlepSovani designérské a technické kvality voza,
také racionalizace vyroby a ochran zivotniho prostfedi. FMC byl jednou z prvnich
firem, a prvni zautomobilovych, na svété, které byl ve vyrobnich zavodech
v Halewoodu a Saarlouisu v roce 1996 udélen mezinarodné uznavany certifikat ISO
14001 jako standart prispivajici ke zlepSeni zivotniho prostredi. V soucasnosti FMC
zavedla ve svych vyrobnich zivodech po celém svété, tedy i v Ceské republice,

systém managementu prispivajici ke zlepSovani Zivotniho prostredi.

Spoleénost FMC neni jen strojirenstvi, protoze vyznamny podil na jeji ¢innosti
ma finanénictvi. FMC zalozila v USA v Michiganu spole¢nost Ford Credit, ktera se
na celkovych aktivitaich FMC podili 20% . Ford Credit je pobocka, ktera je 100%
vlastnéna spolecnosti FMC. Ford Credit je nejvétsi financni spole¢nosti v oblasti
financovani v automobilovém primyslu na svété, ktera poskytuje finanéni sluzby
vice nez 8 milionum zakaznikim ve 36 zemich svéta. Vroce 1997 poskytla

finance pro koupi ¢i leasing téméf 4 milioni novych i pouZitych automobild.
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Spole¢nost Ford Credit zaméstnava pies 16 000 zaméstnancu. Své sluzby nabizi
prostrednictvim siti dealeri Forda, Lincolna a Mercury a dalSich. Do finan¢nich
sluzeb poskytovanych spolecnosti patii mimo pljéek a leasingi také kapitalove
pujcky pro dealery, zastavni Gvéry, nabizi moznost pojisténi dealert i zakazniki.
Pobocka Ford Credit pro Evropu je spole¢nost AXUS International. Pro dealery a
zakazniky, kteri stoji mimo organizaci pobocek nebo dealeru spolecnosti FMC je
pripravena spolecnost PRIMUS Automotive Financial Services, ktera poskytuje
finan¢ni sluzby Ford Credit Mazdé¢, Jaguaru a dal$im vyrobcum a zakaznikum ve
Spojenych statech, Kanadé, Velké Britanii, Australii, Indii, Indonesii, Thajsku,
Ciné, Spanélsku, Némecku a Italii. Od roku 1998 pusobi v Ceské republice
spolecnost Ford Credit Leasing, ktera podporuje aktivity spole¢nosti FMC a jejich
dealeria. Novinkou bylo poskytovani leasingti na koupi vozi Jaguar v Japonsku tzv.,
Red Carpet Options. V roce 1998 vznikla spolecnost AutoAliance Thajsko, ktera je
joint-venture podnikem FMC a Mazdy. Produkce tohoto podniku je urcena pro
export do Australie, Nového Zélandu, Asie, Tichomoii a i do Evropy, Odhad poctu
vyrobenych vozu se pohybuje kolem 35 000 vozi. Vznik nového ekonomického
prostredi v zemich byvalého sovétského bloku, a panenského trhu v této oblasti,
byly pti¢inami vstupu Ford Credit do Ceské republiky, Polska a Madarska.

6.2. Aktivity FMC v Ceské republice

Spole¢nost FMC se na Ceském trhu objevila jiz v obdobi mezi svétovymi
valkami a s malymi prestavkami a v omezeném mnozstvi zde byla stale. Skuteéné
budovani prodejni sité zahajil Ford az po roce 1989, kdyz v srpnu 1991 otevrel
v Praze oficialni zastoupeni Ford Werke AG. Vroce 1993 byla zalozena FMC

s.r.0. jako dcefinna spole¢nost FMC. Spole¢nost FMC si dlouhodobé v Ceské
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republice udrzuje pozici nejuspésnéjsiho importéra. Znacka Ford je v Ceské
republice vniména jako znacka s vyznamnou tradici, vyznacujici se spolehlivosti a
dynamikou, jako znacka dbajici o bezpecnost cestujicich. Nabidka FMC zahrnuje
sirokou Skalu modela v kategoriich od malych voza az povozy uzitkové. Mnohé
znich patii u nas k nejuspésnéjsim a k nejoblibenéjsim. Napt. Ford Escort je
nejprodavanéjsi viz zahraniéni znacky u nas, Ford Transit vede v kategorii
uzitkovych vozli a novinka Ford Focus ziskala v Ceské republice ocenéni ,, Auto
roku 1999 a uspésné si vede 1 v evropském metitku, kdyz obdrzela titul ,,Car of the
year 1999%. Na obr. je mapa Ceské republiky s vyznacenymi misty prodeje vozi

znacky Ford.

Vroce 1998 patii spolecnosti FMC 1. misto mezi dovozci novych osobnich
automobili. Vyvoj prodeje osobnich vozii Ford v Ceské republice v obdobi od .

1993 do r. 1998 zachycuje nasledujici graf.

Obr. 4 Prodej osobnich vozi Ford v Ceské republice v obdobi od r. 1993 do r.
1998 v ks. Zdroj: Ford Motor Company
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Ocekavany vyvoj trhu automobiltt v dalgich letech v Ceské republice radost
vyrobctiim nedéla, protoze analytici oéekavaji pokles prodejii automobili, v lepSim a
spiSe teoretickém pripadé stagnaci prodeje. Tento stav naznacil jiz konec roku 1998.
Oziveni trhu se predpoklada nejdiive v 2001. Pfi¢in tohoto stavu je nékolik. Napr.
nelichotiva hospodarska situace u nas, ktera se odrazi do poklesu poptavky po
novych automobilech. Dalsim divodem, ktery udavaji predevsim prodejct novych
vozi, je dovoz ojetych automobilt z Evropské unie. I pres tyto chmurné vyhlidky
spolecnost FMC ocekava v r.1999 nartst prodeje a pocet prodanych vozi odhaduje
na 14 500 ks.

Mimoprodejni aktivity spole¢nosti FMC v Ceské republice, a plati to i pro
zbytek svéta, jsou zaméfené na ruzné oblasti. Mezi ekonomické aktivity patii
investice do spole¢nosti, které se podileji na vyrobé vozii Ford. V Ceské republice
to je spole¢nost Autopal Novy Ji¢in. Spole¢nost FMC se tak zaradila do spole¢nosti
nejvyznamngjSich investori u nas, protoze vyse investice ¢ini 115 milioni USD,
které byly postupné investovany v letech 1993 az 1997. Tyto investice byly ureny
zejména pro rozsahlé rekonstrukce vyrobnich provozii a na nakup modernich
technologii. Autopal Novy Jiin je spolu se svymi pobo¢nymi zavody sedmou
nejvetsi firmou na severni Moravé podle po¢tu zaméstnancti. Do Autopalu vstoupila
spolecnost FMC prostrednictvim ji vlastnéné spolecnosti Visteon Automotive
Systems, coz je druhy nejvétsi vyrobce automobilovych systému a komponent.
Pasobi v 19 zemich celého svéta, tvori ji 74 zavodu v nichz pracuje 78 000
zaméstnancu. Podle plant spole¢nostt FMC se budou v Autopalu vyrabét veskeré
osvétlovaci prvky a klimatizace pro vsechny typy Fordu Focus vyrabéné ve

Valencu a Saarlouisu.

Mezi dalsi vyznamné aktivity FMC se fadi 1 Evropska cena H. Forda, ktera je



urena pro nejlepsi projekty pfispivajici ke zlepSovani Zzivotniho prostredi a
udrzovani kulturniho dédictvi. Soutéz je specialni program pro udrzovani dobrého
stavu piirodniho prostredi a kulturnich pamatek v Evropé. Soutéz je podporovana
Radou Evropy a Strediskem svétového dédictvi UNESCO. Celkova Castka urcena
pro vSechny vitézné projekty ve 26 evropskych zemich je 500 tis. dolart.

6.3. Dealerska sit* FMC

Dealerska sit' spolecnosti FMC je 1 pres celosvétovy rozmér pomérné
jednoducha a je zaméfena na to, aby produkty spole¢nosti FMC byly dostupné
zakaznikim po celém svété a k jejich spokojenosti. Pii popisu organizace dealert
FMC, jsem podrobnéji znazornil pouze evropskou ¢ast, ale toto usporadani sité plat

1 v ostatnich ¢astech svéta.

Z teoretického hlediska jde o typ organizace linioveé-Stabni. Tento typ organizace
spojuje jednoduché a jasné horizontalni usporadani organizace kde kazdé misto ma
jen jedno misto nadrizené s pravomoci rozhodovat a obsahuje v tzv. Staby, které
odleh¢uji nadfizenym mistim pii rozhodovani, ale sami pravomoc rozhodovat
nemaji. Je dulezité, aby byly presné vymezené kompetence mezi jednotlivymi
hierarchickymi urovnémi a Staby, aby se predeslo vzniku sporit v o rozhodovacich

pravomocich.

V dealerské organizaci spole¢nosti FMC stoji nejvySe vedeni spole¢nosti. Pod nim
jsou jednotlivé divize, které predstavuji urcité ¢asti svéta. Divize plni tlohu $tabu
pro jim uréenou &ast svéta predstavujici Cast trhu. V schématu jsem uvedl jen

nékteré jako piiklad. Ceska republika patii do vychodoevropské ¢asti evropské
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divize jejiz sidlo je ve Velké Britanii. Divize maji ur¢ité pravomoci pro
rozhodovani, ale jejich rozhodnuti musi byt v souladu s globalni strategii a koncepci
FMC jako celku. VSechny divize podléhaji vedeni spole¢nosti FMC. Tyto divize se

dale ¢leni na jednotlivé zemé.

Kazda zemé ma svou prodejni kancelar, ktera koordinuje c¢innost hlavnich
dealert v ramci urcité zemé. Do jejich kompetenci spadaji rizna skoleni pro dealery
a jejich zaméstnance o metodach napf. prodeje ¢i servisu, protoze strategie FMC
veli vSem dealerum postupovat stejné. Prodejni kancelar byla nedavno obohacena o
dalsi Cinnost, a to zprostfedkovani dovozu automobili do zemé a stala se tak
jedinym dovozcem spoleénosti FMC v Ceské republice. Hlavnim dealerim tak
odpadly starosti s vyfizovanim zalezitosti spojenych s dovozem automobili, coz jim
Setfi Cas a i penize a k zakaznikovi se tak dostane viiz rychleji. V Ceské republice
sidli prodejni kancelar v Praze a tuto lohu plni spole¢nost Ford Motor Company
s.r.0., ktera navic pusobi jako prodejce vozu. Prodejni kancelafe se pro svou zemi
staby, které podléhaji prisluSnym divizim. Pod prodejnimi kancelaremi  stoji
v organizacni strukture dealefi. O Cinnostech dealerti se zminim podrobnéji v dalsi

¢asti své prace na prikladu firmy ,,B.Sedlakova-Bospor*.

Nejnize pak v organiza¢ni struktufe stoji subdealefi, ktefi provozuji stejnou
¢innost jako dealefi, ale musi objednavat vozy, nahradni dily a autopiisluSenstvi
pouze prostiednictvim hlavniho dealera, kterému neformalné podléhaji, protoze
jsou na ném takto nezavisli. Kazdy hlavni dealer si pak muze ziidit také
svoji filialku, ktera mu pak patri a jemu proto zcela podrizena. Graficky je dealerska

sit’ na obr.



Obr. 4 Dealerska sit’ spolecnosti FMC
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7. Oblasti vlivu FMC na ¢innost svych dealeru

Spole¢nost FMC podporuje svymi programy prodejce pro vytvofeni uspésné
spoluprace pro dosazeni spole¢nych cili. Programy jsou vytvareny podle

nejlepsich zkuSenosti prodejcti z celé Evropy. Jsou zaméreny na ziskani a udrzeni
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spokojenosti zdkaznika a na dosazeni a zvySovani zisku. Zaméstnanci spolecnosti
FMC spolupracuji s prodejci tak, aby byly vco nejdiive splnény tyto cile.
Spole¢nost FMC poskytuje poradenské sluzby pii zavadéni nejlepsich zkusenosti do
klicovych dealerskych procest, podporu pii tréninku a zavadéni programi na
zkvaliméni Cinnosti, schvaleného spoleénosti FMC v jednotlivych dealerstvich,
véemé prenosu know-how prostfednictvim kvalifikovanych a vySkolenych
instruktori. To vse s ohledem na specifické moznosti dealera a pozadavkim na néj
kladenym. Tato strategie spole¢nosti FMC jasné svéd¢i o globalnim charakteru této

spolecnosti.

Je prirozené, ze ur¢itou dobu trva nez prodejci splni vSechny pozadavky a
spolecnost FMC jim musi poskytnout v jejich snazeni pomoc. Spolupracuje se napr.
na pripravé ak¢nich plant, u kterych se sleduje jejich plnéni vramci rozvoje
podnikani prodejcu, které je soucasti spoluprace mezi prodejci a spolecnosti FMC.

Ruzné programy, které pripravuje spole¢nost FMC maji za ucel:

podrobnéji vysvétlit zasady prodeje podle programu FMC.

definovat pozadavky, které¢ musi spolecnost FMC a jeji prodejci dodrzovat, aby

byl zajistén efektivni a ucinny prode;

popisuji soubory procest, které by méli prijmout vSichni prodejci spolecnosti

FMC pro dusledné zajisténi kvalitnich sluzeb pro vSechny zakazniky
spolecnosti FMC

definuji odpovidajici prostiedky pro hodnoceni vykonu prodejce i spolecnosti
FMC.

Tyto programy vznikaji na zakladé zkuSenosti prodejcu z celé Evropy a jsou také
zaméteny na dosaZeni nejvyssi spokojenosti zakaznika i na zvySeni ziskovosti

prodejcti. VSechny tyto akce a programy jsou vytvareny pro dosazeni hlavnich
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cili, které si spolecnost FMC se svymi prodejci stanovuje. Vsechny programy
spolecnosti podporuji dosazeni hlavnich cili, jak ukazuje obr.

Obr.5 Cile spolecnosti FMC a jejich prodejct [5]
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7.1. Rozvoj podnikatelské ¢innosti

Cilem této aktivity je prispét k dynamickému rozvoji podnikani a hodnoceni se
zamereni vSech prilezitosti a vyzev vyplyvajicich zneustale se méniciho
ekonomického prostiedi obzvlasté v soucasnosti. Tézisté tohoto programu spociva
vhodnoceni a analyze podnikatelské ¢innosti, vjejim planovani a v trvalém

zlepSovani.

V oblasti hodnoceni a analyzy se stanovuji cile pro vsechny pracovniky. Provadi
se kazdodenni kontroly vyvoje podnikani. Z toho se zpracovavaji informace pro
vedeni a pracovniky dealera. Kazdy mésic se kontroluje plnéni programu
spokojenosti zakaznika, které ma za cil odhalit prednosti a nedostatky v aktivitach
dealera.

W

reakci dealera na pozadavky zakazniki, zjiStovani spokojenosti zakazniku
s vozidly, s prodejci a jejich sluzbami. Predkladaji se udaje pro vyhodnocovani
vysledku v podnikani v apravé a v terminu daném spole¢nosti FMC. Tyto vysledky
se porovnavaji se stanovenymi cili a s ukazateli uspésnosti, které si stanovuje

spolecnost FMC.

FMC poskytuje nastroje pro planovani hospodarské Cinnosti dealera
napt.program BDP (Business development program), poskytuje poradenské sluzby
v oblasti trznich a obchodnich trendd, sluzby v oblasti dealerskych systému,
voblasti fizeni zasob, pro rychlé a efektivni vyuziti obchodni pfilezitosti,
poradenské sluzby pfi zavadéni systémi pro hodnoceni vysledki dealera. Zajistuje,
aby vsechny systémy vyhodnocovani hospodaiskych vysledki obsahovaly

ukazatele umoziiujici porovnavat vykony jednotlivych dealeri spolecnosti FMC.
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Poskytuje poradenstvi dealeriim pfi pripravé akénich planii a sledovani vysledkil.

7.2. Organizace firmy a zaméstnanci

Cilem pusobeni spole¢nosti FMC v této oblasti je vytvoreni takové organizacni
struktury a kultury, které by podporovali kvalitu nabizenych vyrobku a sluzeb,

orientaci na zakazniky, vétsi efektivitu a spolupraci.

V oblasti organizace je cilem zavedeni organizace firmy dealera s dostate¢nym
pocet kvalifikovanych zaméstnanct pro poskytovani kvalitnich sluzeb podle prani

zakazniki a strategie spole¢nosti FMC.

Spole¢nost FMC se snazi u kazdého prodejce vytvorit optimalni prostiedi, coz

znamena:

e ukazat vedoucim pracovnikum smeér, kterym se ma jejich firma vydat v souladu
se spokojenosti zakazniki, spole¢nosti FMC a zaméstnancu

e zajistit vhodné podminky pro komunikaci a spolupraci vramci jednotlivych
oddéleni

e spolupracovat pri sledovani spole¢nych cili

e podporovat u vSech pracovnikii hrdost na spojeni se spolecnosti FMC .

V oblasti personalistiky spolenost FMC pomaha svym dealerim pfi vybéru a
pfijimani novych pracovnika, tim Ze zavedla strukturovany proces jejich piijimani
¢i pri  hledani nahrady za pracovnika. Spolecnost FMC organizuje pro své

prodejce sirokou nabidku technickych a metodickych kurzii na vysoké urovni podle
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pozadavkau fidicich pracovnikii a pracovniki, ktefi se podileji na poskytovéni sluzeb
zikaznikum. Vyuziva se pristup FMC pro Gcinné fizeni tréninku pracovniki
obchodniho zastoupeni, ktefi poskytuji sluzby zédkaznikim. V Ceské republice mé
spolecnost FMC dvé skolici centra ve Mélniku, pro oblast technické ¢innosti napf.
servisu, a v Roztokach u Prahy, kde jsou $koleni zaméiena na prodejni a obchodni

aktivity.

7.3. Servis

Spole¢nost FMC prubézné vypracovava podrobné navody vychazejici
z nejlepsich zkusenosti pro vsechny oblasti sluzeb zakaznikim poskytované v ramci
servisu prostfednictvim Skolenych instruktori. Seznamuje dealery s témito procesy
za vyuziti vhodného programu na zkvalitnéni Cinnosti schvaleného spolecnosti
FMC. FMC poskytuje také podrobné navody pro udrzbu a opravu vsech vozidel
Ford. Poskytuje ruzné dilenské manualy, diagnosticka schémata, normované
pracovni Casy nebo manualy s technickymi daty. Nabizi pro dealery horkou linku,
na které odpovida rychle a presné na dotazy tykajici se hledani zavad. V oblasti
nahradnich dili FMC pfipravuje navody pro objednavani dilu, fizeni skladu a
dodavek. FMC poskytuje kazdému dealerovi plnou nabidku nahradnich dilu,
formou riznych katalogt a cenikii,zavadi rizn€ zpusoby objednavani dila podle
prani zakazniki (objednavky pro nepojizdné vozidlo, spé€sné objednavky, radné
objednavky) snazi se v co nejvétsi mife o okamzité vyfizeni objednavky. FMC také
poskytuje navody pro projektovani a provoz oddéleni néhradnich dilti, doporucuje
minimalni charakteristiky skladi pro dily a také postup pri likvidaci nahradnich
dili.
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7.4. Pozadavky na vzhled a vybaveni provozovny

Spolecnost FMC poskytuje kazdému dealerovi plan presentace sluzeb
zakaznikim, ktery urCi nejvhodnéjsi lokality v zavislosti na budoucich potfebach
zakaznika a predpoklddaném dosaZeném trznim podilu. Lokalita umisténi pro
maloobchodni prodej by méla byt pobliz hlavnich tahti a na dobfe viditelnych a
pristupnych mistech.

Provozovna by méla svym vzhledem odpovidat filosofii a zasadam stavebniho
reSeni provozoven dealeru spolecnosti FMC, priCemz jeji vnitini 1 vnéjsi vzhled by
mél byt v souladu se schvalenymi pozadavky spole¢nosti FMC. Provozovna musi

byt udrzovana a v uspokojivém stavu.

Kapacita provozovny by méla spliovat naroky zakazniku a spole¢nosti FMC.
Vné musi byt zretelné oznaceni provozovny, mélo byt dost mista pro parkovisté pro
zakazniky, plochy pro specidlni zakazniky napf. zdravomé postizené, logistické
plochy pro manipulaéni vozidla, aby nepriSla do kontaktu se zakazniky, jediny,
napadné oznaceny vstup pro zakazniky atd. Uvnitf by provozovna méla byt taktéz
srozumitelné a jasné oznacena podle své prislusnosti ke znacce Ford, mélo by zde
byt misto pro klidné prijeti zdkazniki, piijemné prostredi, dostate¢né misto pro

vystavni plochu s automobily atd.

Spole¢nost FMC poskytuje dealerim smémice pro vystavbu a vnitini usporadani
provozovny uréené pro zajistovani sluzeb zakaznikum. Predklida pozadavky na
vyzdobu, vzhled, oznaceni a celkovou troven provozovny na zakladé pozadavki na
dosazeni piedniho postaveni v odvétvi pii dodrzovani hledisek hospodarnosti.
Cilem spole¢nosti FMC je tak vytvofeni —hospodamé provozovny, kterd

bude schopna podpofit jedineCnost znacky, poskytnou konkurencni vyhodu.
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Provozovna musi byt schopna odlisit se od konkurence a zajistit svoji vysokou

kvalitou konkuren¢ni vyhodu majiteli a spole¢nosti FMC.

7.5. Marketing

V oblastt marketingu se spolecnost FMC snazi o porozuméni svym zakaznikim
a jejim potfebam, vypracovani konkrétnich programii a propagacnich ¢innosti
zaméfenych na dosazeni cill, které jsou stanoveny pro mnoZzstvi a ziskovost na
zakladé dosazeni nejvyssi spokojenosti a piizné zakazniki. Soucasti
marketingovych aktivit je vytvoreni informacniho systému o zakaznicich,analyza

trhu a obchodni prilezitosti, komunikace.

Informacni syst¢ém o zakaznicich obsahuje informace o potencialnich
zakaznicich 1 jiz kontaktovanych. Kazdy prodejce ma svou oblast pusobeni a
informace o ni ziskané poskytuje spole¢nosti FMC napi. pro posuzovani v ramci
programu CSP. Analyza trhu se opira o velikost a potencialni kupni silu trhu, o
pusobeni konkurence atd. Prodejce se snazi stanovit priority zdkazniku a vyuzit
veskeré prilezitosti pro posileni postaveni na trhu. V oblasti komunikace prodejce
musi aktivné podporovat prodej vozidel Ford na jemu ureném uzemi tak, aby se
snazil o dosazeni stanovenych cili. Dealer by mél podle svych moznosti poradat
akce s ohledem na maximalni vyuziti prilezitosti pro propagact znacky a vytvareni
novych obchodnich prilezitosti. Musi také sledovat acinnost svych propagacnich

aktivit a jejich odezvu.

Spole¢nost FMC  poskytuje svym prodejcum rady voblasti vztahu se

zakazniky, poprodejni marketingové programy a nastroje, vypracovava lokalni



programy propagacnich sluzeb, organizuje reklamni kampané, vypracovava
konkurenc¢ni program volitelné rozsirené nebo dozivotni zaruky a jeho propagaci,

program pro poskytovani pomoci na cesté a propaguje ho pii prodeji vozidel.

7.6. Objednavani a dodavka vozidel

Vtéto oblasti je cilem spole¢nosti FMC systém, ktery zajisti spokojenost
zakaznikl na zdkladé dodavky novych vozidel z vyrobniho zavodu presné podle
pozadované specifikace a v dohodnutém terminu. Tento systém by mél dale
zlepSovat hospodarnost dealerim snizovanim investic do zasoby vozidel,
vyloucenim neprodejnym vyrobki a ¢innosti bez pfidané hodnoty. Tento systém
v sobé zahrnuje prognézu poptavky, objednavani vozidel, zajiStovani finan¢nich

prostredku, placeni a reklamaci, dodavani vozidel, prejimani vozidel.

Spole¢nost FMC poskytuji pocitaCové systémy pro ¢innosti v této oblasti. vyviji
usili, aby dodavky byly vytizeny véas a tadné. Poskytuje informace o stavu
objednavky vozidel a dodacich lhitach, vede centralni sklad a poskytuje dealerum

presné udaje o dodavce vozidla v okamziku predani.

7.7. Rizeni subdealerské sité

Cilem piisobeni spole¢nosti FMC v této oblasti je spolehliva subdealerska sit
prispivajici k celkové spokojenosti a piizni zdkaznika a k ziskovosti dealera i
k dlouhodobému rastu podnikani predevSim prostiednictvim  poskytovanim

pozaruénich sluzeb mistnim zakaznikum. Proto, aby mohl byt jmenovan subdealer
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je tieba pisemny souhlas spolecnosti FMC pro dealera, ktery prebira odpovédnost
za plnéni zavazku vsech Cleni své subdealerské sité podle uzaviené smlouvy a
v oblasti plnéni poZzadavki na provozovnu a zasad jednani se zakazniky. Dealer,
ktery jmenuje subdealera, mu musi poskytovat vedeni v oblastech prodejnich cila,

dodavek vozidel, poskytovani systémi, marketingu atd.

8. Firma ,,B.Sedlikovai- Bospor“- autorizovany dealer FMC

Jako priklad vlivu globalizace ekonomiky jsem si vybral dealera spole¢nosti
FMC firmu ,,B. Sedlakova- Bospor". V roce 1991 zacala pani B.Sedlakovéa podnikat
v oboru ucetniho a danového poradenstvi pod nazvem ,B. Sedlakova- Bospor®.
Soucastné si zfidila celni agenturu, ktera provadéla celni odbaveni vech vozi Ford
pro kazdého dealera z byvalé ceskoslovenske federace. Na rozdil od soucasnosti byl
tehdy kazdy dealer primy dovozce. V té dobé také vlastnila objekty pro prodej vozi
a provozovani autoservisu, které spliuji podminky pro provozovnu podle
pozadavki FMC. Soucasné méla zajem o zastupovani né€které¢ho zahrani¢niho

vyrobce automobilu a proto byly navazany kontakty s nékterymi vyrobei.

Vté dobé spoleénost FMC hledala regionalniho prodejce pro své vozy na
mladoboleslavsku. Protoze pani Sedlakova méla jiz s touto spolecnosti zkuSenosti
ziskané z provozovanim celni agentury, jednala nejvazn€ji s ni. Spolecnost FMC si
vyzadala od ni rozsahlou studii o obchodnich zdmérech, potencialni poptavce atd.
V Cervenci roku 1993 byla podepsana smlouva s némeckou firmou Ford Werke
AG. Na zakladé této smlouvy mohla firma zacit s prodejem automobili znacky

Ford a s poskytovanim piislusnych sluzeb napf. servisnich.
Ditvodem roziifeni obchodni ¢innosti firmy ,,B.Sedlakova- Bospor™ byla také
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situace na trhu osobnich automobilit vroce 1993 v mladoboleslavském regionu,
protoze zde nebyl Zadny vyznamnéjsi prodejce zahrani¢nich automobili a tak
jedinym konkurentem byla firma Skoda, nas nejvétsi vyrobce automobild. Firma tak
vyuzila volneho mista na trhu osobnich automobilti, ktery nebyl vroce 1993

nasycen.

Situace na trhu se pak diky rostoucimu mnozstvi konkurentii priostfila, protoze
se zaCali objevovat dalsi spolecnosti, které se zabyvaji &i zabyvaly prodejem
zahrani¢nich automobili. V soucastné dobé je v mladoboleslavském regionu

zastoupeno asi 9 zahrani¢nich vyrobctu automobili.

SouCastna situace na trhu automobili v mladoboleslavském regionu je pro
prodejce automobilu nepiizniva, protoze doSlo kpoklesu poptavky po
automobilech v dusledku poklesu kupni sily zakaznika a také diky presyceni trhu,
na kterém se podileji vedle prodejcti novych zahraniénich automobili, dovozci

ojetych vozii ze zahrani¢i a samoziejmé také nas vyrobce Skoda a.a.s.

Pravni formou podnikani firmy je Zzivnost. Zivnost je definovanid na$im
Obchodnim zakonikem jako soustavna ¢innost provozovana samostatné, vlastnim
jménem, na vlastni odpovédnost za ucelem dosaZzeni zisku a za podminek
stanovenych zakonem. Zivnosti se ¢leni dle pfedmétu podnikani na obchodni,
vyrobni a sluzby. V tomto piipadé se jedna o Zivnost obchodni, ale protoze prode;
automobili je spojen s fadou dalSich sluzeb napf. servis, je nutné vlastnit jesté dalsi

zivnostenské listy a opravnéni, aby firma mohla tyto sluzby poskytovat.
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8.1. Obchodni ¢innost firmy ,,B. Sedlikovi- Bospor"

Firma ,,B. Sedlakova- Bospor" se zabyva prodejem a servisem automobilii
znacky Ford a to od roku 1993. S touto &innosti souviseji 1 dalsi aktivity firmy,
které dotvareji celkovy ramec aktivit. Jedna se napi. o prodej nahradnich dild a
automobilovych dopliikii, marketingova &innost apod. O dobrém fungovani firmy
svédCi 1 vzrustajici uroven ptijmi z jejich aktivit. Je patrné, 7e na celkovém piijmu
se nejvice podili prodej vozidel, ale tento podil kles4 s vyjimkou v roce 1997, kdy
se prodalo nejvice vozi. Roste naopak podil servisu a nahradnich dili, oviem pravé
s vyjimkou vroce 1997. To mize byt zplsobeno napf. rozsifujici se nabidkou
servisnich sluzeb €1 to miZe byt trendem, ktery v soucasnosti k podobnému vyvoji

sméfuje 1 u ostatnich dealert dalSich znacek.

Tab.8 Piijmy firmy v roce 1995 az v roce 1998 v tis. K¢.

" Rok | Prodejvozi | Servis a nahradnidily | Celkem
" 1995 | 5z88% >k = 585 - -} 63766
e g0 | w6l 1 B0
1997 190026 .| . 15718 @ 125745
1998 ‘907240 . o046 1 MMoI5T

Zdroj: mlerm'.materialy firmy ,,B. Sedlakova- Bospor™

Obr. 6 Prijmy firmy v roce 1995 az v roce 1998 v tis. K¢.
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8.1.1. Prodej automobila

Prodej automobilii je zékladni ¢innosti firmy ,B. Sedlakova- Bospor”. Prodej
automobilt je v kompetenci obchodniho tiseku firmy. Postup pii prodeji automobilu
je shodny pro vSechny dealery spole¢nosti FMC, coz je dal$im dukazem globalniho
charakteru t€to spolecnosti. Samoziejmé se proces prodeje automobilu muze lisit
v nekterych smérech v riznych zemich svéta, napt.diky odlisnym pravnim tpravam.
Firma ,,B.Sedlakova- Bospor” nabizi $irokou $kalu vozi od osobnich vozi malé
tiidy az po velké uzitkové vozy, takze svou nabidkou se snazi maximalné vyjit

vstiic pranim zakaznikim.

Cely proces prodej automobilu zac¢ina kontaktovanim zikaznika. Firma
,B.Sedlakova- Bospor® si vede podrobnou databazi svych zakazniki a to i
potencialnich, které kontaktuje. Se zakaznikem se uzavie kupni smlouva, ktera
obsahuje napr. pozadavky zdkaznika na automobil. Dale se uzavie kupni smlouva,
ktera obsahuje podminky nakupu automobilu a specifikaci vozu podle prani
zakaznika. Dealer ma tfi moznosti jak ziskat automobil. Prvni moznosti je sklad
dealera, kde ma prodejce vozy pripraveny pro prodej podle planu, ktery pripravuje
spole¢nost FMC s ohledem na moznost okamzitého predvedeni vozu zikaznikovi a
s ohledem ke svym obchodnim zamérim. DalSi moZnosti jak sehnat automobil je
kontaktovani dal3ich prodejct a ziskani vozu za uritych podminek od nich. Treti
moznosti je objednani vozu piimo ve vyrobnim zavodé, na ktery je kazdy dealer
primo napojen prostiednictvim pocitacového systému. Ve vyrobnim zavodé se
poéita¢ové zpracuji objednavky viech dealerit FMC s ohledem na prioritu vyfizeni a
na optimalni vyrobu tak, aby byl viiz zhotoven co nejrychleji, v pozadované kvalité
a hlavné podle prani zakazniki. Kazdy viz dostane sve vyrobni ¢islo a po jeho
pridéleni uz neni mozné ménit jeho vybaveni a parametry. Po dokonceni vozu se

prevadi pohledavka za tento viz ze spole¢nosti FMC na spole¢nost Ford Credit,
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ktera tak vyfizuje financni zlezitosti s tim spojené. Automobil je pak pfepravcem
dopraven do zemé, do celniho skladu. Zde je viiz proclen a je podana informace
Ford Credit o jeho procleni. Ford Credit vystavi dealerovi fakturu s cenou vozu,
kterd se sklada zceny pofizeni vozu, z dopravného, z ceny vybaveni vozu, z
pojisténi a z polozky pro reklamni asociaci spole¢nosti FMC. Tato asociace
disponuje témito prostfedky k financovéani reklamnich akci. Dealer uhradi fakturu
spolecnosti  Ford Credit, ta tomto zakladé informuje spolecnost FMC, ktera
vystavi technické osvédCeni o vozu a pieda ho dealerovi a soucastné prepravce viiz

dopravi z celniho skladu prodejci.

Prodejce musi viiz zkontrolovat, jestli spliiuje pozadavky zakaznika a jestli
nedoslo béhem prepravy k jeho poskozeni, v servisu se provedou posledni upravy a
viz muze byt predan zakaznikovi. Predani vozu zakaznikovi probiha podle
predavaciho protokolu. Informace ztohoto protokolu pak prodejce preda do
pocitaCové sité, aby 1 ostatni dealefi méli pristup k informacim o voze, protoze
kdyby potreboval majitel vozu opravu tak muZze kontaktovat jakéhokoliv dealera a
ten si muze zjistit informace o voze z tohoto systému, napr. jestli je viiz v zaruce.
Informace z predavaciho protokolu slouzi i pro poprodejni kontakt se zakaznikem,

aby se zjistilo zda je spokojen s vozem ¢i sluzbami, které mu byly poskytnuty.

Pocet prodanych vozi rostl do r. 1997. To svéd¢i o zajmu zakazniki o tyto vozy
a i dobré praci firmy. Narast prodeje je v tomto obdobi patrny diky zajmu v
regionu o tyto vozy, jak osobni tak uzitkové, 1 a to pres prudky narust dovazenych
konkurenénich znacek, které predevsim v Mladé Boleslavi otevieli sva zastoupeni.
Dnes piisobi jenom v Mladé Boleslavi 10 prodejcu zastupujici vyrobee automobili
z celého svéta. Dalsim konkurentem pro vozy ve své tiidé byla bezpochyby i

nova Skoda Octavia jako zastupce naseho vyrobee. I pies tyto okolnosti prodej vozi
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v tomto obdobi rostl coz, je pro firmu ,B. Sedlakova- Bospor* dobré vysvédéeni.
V poloving r. 1998 vsak doslo ke zlomu v prodeji vozi, ktery je patrny na nasem
trhu celkove. PriCinou je Spatna situace naSeho hospodaistvi, ktera se promitla i na

mladoboleslavsku. Vyvoj prodeje vozii od r. 1993 do roku 1998 je graficky

zachycen na obr.

Obr.7 Prodej vozi firmou , B. Sedlakova- Bospor® od r. 1993 dor. 1998 v ks

0 - | .o@ &l B
1993 1994 1995 1996 1997 1998
? Roky

Zakaznici firmy B. Sedlikova- Bospor* se déli do riznych skupin. Firma si
vede podrobnou evidenci svych zikazniku i zakazniku potencialnich. U kazdého
zakaznika ma uvedeny nékteré jeho charakteristiky. Odlisnym typum zakaznika
odpovidaji i jejich pozadavky na automobily. J iné vozy jsou pozadovany rodinami
sdétmi a jiné pozaduji napi. podnikatelé. Firma nabizi Sirokou Skalu vozu od
osobnich vozi malé tfidy az po velké uzitkové vozy, takze svou nabidkou se snazi
maximélné vyjit vstfic pfanim zakaznikim. Automobil si mize zakaznik koupit
sam nebo si muze poiidit viiz prostiednictvim leasingove spole¢nosti. Podil

prodejii uskuteénénych na leasing je zachycen v nasledujici tab.
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Tab.9
Podil leasingové prodanych vozi od r. 1996 dor. 1998 v %

 Podil prodeju na leasing v %
STTOE e
A

Zdroj: Interni materidly firmy ,B. Sedldkové- Bospor®

7 tab. je patmé, Ze podil vozi prodanych na leasing je nejvétsi vroce 1998.
V porovnani s rokem 1996 vzrostl o 4%, vroce 1997 byl tento podil nejmensi 1
kdyz bylo prodano nejvice vozi v historii firmy. Firma ,B. Sedlakova- Bospor®
spolupracuje v oblasti leasingu se spole¢nostmi CAC leasing, Automot ¢i IMP a od
roku 1998 i s Ford Credit leasing..

8.1.2. Servis, nahradni dily a autopFisluSenstvi

Jednou z podminek pro zahdjeni prodeje automobili Ford je, Ze kazdy dealer
musi byt schopen zajistit pro tyto automobily odpovidajici servis. To znamena, ze
kazdy dealer spole¢nosti FMC musi poskytovat vie potiebné pro udrzbu a piipadné
opravy automobilii, které nabizi. Firma _B. Sedlakova- Bospor* zalina vyuzivat
tzv. interaktivni servis. Jeho cilem je vytvofit uzky vztah mezi zakaznikem a firmou
a garantovat kvalitni prohlidky a opravy vozidel. Zakladni principy interaktivniho

servisu jsou tyto:

o zakaznik je objednan na piesny Cas a je pro néj vyhrazen Cas ze strany

piijimaciho technika. Tento ¢as piijmu je mu zarucen.
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e souCasti vstupniho procesu pifjmu vozu je patnacti minutova vstupni prohlidka
za pitomnosti zakaznika. Béhem této faze je urden rozsah pozadovanych oprav.

e v piipadé, ze se jednd o opravu mimo rozsah zaruky, se stanovi cena zakéazky.
Bez jeho souhlasu nebudou zadné dalsi prace provedeny.

e pro opravu mohou byt pouzity provéfené nahradni dily, provérené postupy a
parametry, které pfispivaji k vétsi bezpecnosti a jistoté zakaznika.

e predani opravencho vozidla probéhne v predem dohodnutém terminu.

o do tydnu po provedeni opravy je zdkaznik kontaktovan, aby se vyjadtil
k poskytnutym sluzbam.

Uspéch interaktivniho servisu zavisi do zna¢né miry i na samotném zikaznikovi,
protoze pokud je mu zajistén urcity ¢as a on se zpozdi, obsluha servisu- prijimaci
technik- se uz muze vénovat nékomu jinému a je nutné pak hledat dalsi volny

termin.

V servisu musi byt patficné zarizeni a zaskoleny personal. Firma ,,B. Sedlakova-
Bospor™ poskytuje také mimo standartnich servisnich sluzeb také dalsi sluzby jako

napf. méreni emisi ¢i garanéni prohlidky vozidel Ford.

Pro zajisténi co nejvétsi kvality oprav a spolehlivosti se prioritné pouZivaji
v servisech dealera origindlni nahradni dily, které jsou doporucen€é spolecnosti
FMC nebo dily, které spliuji naroéné pozadavky a jsou vyrabény kvalitnimi
vyrobci. Tyto dily se ale musi skladovat oddélené. V pripadé potreby dilu pro

opravu vozu, je dil pfipraven ve skladu tak, aby pracovnik servisu mohl tento dil

okamzité pouzit.

Dealer ma dvé moznosti jak dil ziskat, v zavislosti na naléhavosti pozadavku.. Viz

obr,
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Obr.8 Proces objednani nahradniho dily

‘ Pozadavek zakaznika I ‘ Pozadavek servisu I

la 1b

Sklad nahradnich dild
3a l l 3b
‘ Prodej zakaznikovi I ‘ Vydej do servisu I

1) a) Nahradni dil je pozadovan prodejnou a je urcen k prodeji zakaznikovi

Popis:

b) Nahradni dil je objednan pro potiebu servisu
2) Nahradni dil objednava ve skladu nahradnich dild v SRN, odtud je dopraven do
celniho skladu v Ceské republice, zde je proclen a dopraven dealerovi. Jestlize je
potieba tak dil mize byt dopraven dealerovi v Ceské republice do 3 dni (po
Evropské unii do 24 hodin) v ramci programu Rush.
3) a) Vydani dilu do prodejny pro prodej zdkaznikovi

b) Vydani dilu pro potieby servisu

V oblasti autopiislugenstvi firma nabizi rizné dopliiky pro vybaveni vozi. Jedna se
o dopliiky do interiéru vozidla jako. napf. autoradia nebo dopliky pro vylepseni

vnéjsiho vzhledu vozidla, napt. ozdobné disky kol. Kromé toho firma také nabizi

riznou literaturu pro majitele vozu Ford.
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8.1.3. Organizacni struktura firmy ,,B. Sedldkovi- Bospor"'

Organizacni struktura ve firmé ,B.Sedlakova-Bospor* je liniové- §tabni podobné
jako cela dealerska organice FMC. Tato struktura je charakteristicka jasnym a
piehlednym usporddanim vztaht pouzivaji ho i v mensich podnicich a firmach.

Organizace je zachycena na obr.

Obr. 9 Organizace firmy ,,B. Sedlakova- Bospor”

Maijitelka firmy l
‘ Useky I
Ekonomicky Technicko- I Obchodni l Servisni Nahr.dily
i investicni
Zamestnanci
useku

Ve firmé ,B.Sedlakova-Bospor® stoji na vrcholu organizace majitelka firmy.

I Sekretariat I

V organizaéni struktufe jsou pod ni jednotlivé useky, které jsou rozdéleny podle
druhu &innosti. Obchodni, servisni a technicko- investi¢ni useky maji své feditele,
(sek nahradnich dild ma svého vedouciho. Obchodni a servisni useky maji navic

své administratory, tj. obchodni isek ma administratora prodeje a servisni usek ma

L]
n
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servisniho administratora. Useky maji sve zaméstnance a ti jsou v organizaéni

strukture nejniZe. Polet zaméstnanci Vjednotlivych usecich se ménil béhem vyvoje
firmy, jak dokazuje tab.

Tab.10
Pocet zaméstnancu v jednotlivych tisecich od r. 1993 do r. 1998

BTN LI 0 O e e

Sedlakova- Bospor™

5

Zdroj: Interni materialy firmy B,

Jak je z tabulky vidét pocet a slozeni zaméstnancii se méni v tsecich se méni béhem

existence firmy.

Tak vypada formalni stranka organizace ve firmé , B.Sedlakova-Bospor®. Pro
uspésné pusobeni podniku v dobé globalniho ekonomického prostiedi hraje také
dilezitou roli neformalni stranka organizace. V té se promitaji jak pracovni vztahy
mezi zaméstnanci tak vztahy osobni, které jsou také diulezitym faktorem v ¢innosti
firmy. Do znaéné miry ovliviuji fungovani celé firmy, a proto je nutné vytvaret ve
firmé¢ dobré vztahy mezi zaméstnanci na stejné Grovni i mezi jednotlivymi

urovnémi.
Firma , B. Sedlakova- Bospor chysta také otevieni sve filialky v Koliné. Pred

tim nez bude tato filialka oteviena musi byt zajisténo splnéni vsech naroku a

podminek jaké si v této oblasti klade spolecnost FMC. Musi byt zajistéeny vhodné
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prostory @ Umisténi provozovny, provozovna se mus vybavit patfiénym zafizenim

musi byt zajistén vhodny personal Pro tuto provozovnu. Firma ,B. Sedlikova-

Bospor ™ ovliviiuje takeé ¢innost svého subdealera v Podébradech.
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Zavér- Doporuceni pro firmu v globalnim ekonomickém prostiedi

Podniky, které se diky rozvoji globalizace ekonomiky ocitli vnovém prostredi
museji dodrZovat urCité zasady pro zachovani své dalsi existence. Podle mého
nazoru by se podle téchto zasad méli drzet podniky nejen v globalizovaném
prostiedi. Vyrovnat se s disledky globalizace ekonomiky totiz neznamena v
podstaté o nic jiného nez maximalni orientace na pfni a pozadavky zakaznika,
dosazeni maximalni efektivity a produktivity pii dosazeni trovng kvality
nabizenych produkti (zbozi a sluZeb), kterou pozaduje zdkaznik a za které je

ochoten zaplatit.

.Podle pruzkumu, ktery provedla spole¢nost A. T. Kearny, mohou byt
predpokladem uspésné existence podniku v globalnim ekonomickém prostiedi tzv.
prulomové vyrobky™.[5] To jsou vyrobky, které dokazi pfitdhnout zikazniky tim, ze
prinasejyi néco noveho a ze se dokazi prosadit na trhu a predevsim se prosadi
okamzité, coz pro jejich vyrobce (nebo poskytovatele pokud se jedna o sluzbu)
znamena rychlou navratnost investic a zisk. Spolec¢nost, ale uvadi, ze tyto vlastnosti
podle pruzkumu spliiuje pouze asi 14 % vyrobku ze vSech, které prichazeji na trh,
ale téchto 14 % vyrobkl dokaze na sebe vazat 61 % celkového obratu. V dnesni
dobé viak je velmi tézké vyvinout takovy vyrobek a pfijit s nim na trh, protoze
pii soufastné urovni raznych technologii neni v podstaté problem cokoliv
okopirovat za pomémé kratkou dobu a zaCit s touto kopii originalu obchodovat

také. V pfipadé firmy ,.B. Sedlakova- Bospor* vsak lze tuto myslenku jen tézko

aplikovat.

Kromé této moznosti jak piezit v soucastném svété obchodu, a ktera je vhodna
pro vétsi firmy spise vyrobniho charakteru a které¢ maji prostiedky jak prijit

s takovymi produkty na trh, jsou urcite zasady, které by méli spoleCnosti a firmy

e



bez rozdilu spliovat. Na nich se shodli v§ichni Celni predstavitelé mezinarodnich

spoleénosti na letoSnim Svétovém ekonomickém foru v Davosu

V ramei podnikove innosti by se podniky méli snazit o omezeni téch &innosti a
vydaju, které nepfidavaji jejich produktim & sluzbam 7adnou hodnotu nebo jsou
gratové. Tuto zasadu se snaZi uplatfiovat spoletnost FMC pf1 vymysleni procel
¢innosti svych dealert tj. 1 ve firme ,, B. Sedlakova- Bospor. Jako priklad se uvadi
kontrola jakosti vyrobkii ¢i meziproduktii béhem vyroby nebo na jejim konci.
Drive a veétSina podnika i dnes provadi tyto innosti prostfednictvim riznych
kontrolort ¢1 kontrolnich oddéleni, ale jejich Ginnost je ve své podstaté k ni¢emu,
protoze pokud vyrabény produkt spliiuje vie co se od n&j oekava tak nemusi byt
kontrolovan a pokud ma né€jakou vadu tak kontrola sama tuto vadu neodstrani
Obhajci této Cinnosti tvrdi, Ze kontrola brani propousténi téchto vyrobkil s vadami a
brani tak potencionalnim Skodam, které by vznikly. Jenomze dulezitéj3i je najit a
odstranit pri¢inu vzniku vady tak, aby se uz neopakovala. Tento ptistup zacali
prosazovat japonské automobilky uz v poloviné 80. let, konkrétné jako prvni se

uvadi Toyota.

Dale by se méli podniky orientovat na jednoduché technické feseni vyrobki, ale
ne na ucet snizeni kvality vyrobku. Ve vyrobnim procesu by se mé&li podniky
zaméfit na maximalni vyuziti pouZitych prostfedki, na omezeni ztrat plynoucich

z vyrobniho procesu.

Kooperace v globalizovaném ekonomickém prostiedi muze mit dva rozmeéry.
V ramci jednoho podniku nebo mezi podniky. Kooperace v ramci jednoho podniku
by méla byt zaméfena na vytvareni tymi, které by byly orientované na jednotlive
¢innosti podniku a fesili by vzniklé problémy tykajici se této ¢innosti €1 vznikle

zjinych pri€in. Pro existenci firmy ,.B. Sedlakova- Bospor* je tato kooperace mezi

ST



pracovniky jednotlivych useki také dilezits Tyto tymy musi také kooperovat mezi
zi

sebou a jejich ¢innost musi harmonizovana 4 synchronizovana

Kooperace mezi jednotlivymi podniky vznikaji z riznych piicin. Mize jit o
rozdéleni néakladu, které by jeden podnik mohl pokryt napf. pfi vyvoji nového
produktu nebo o poskytovani informaci v ramci kooperace. Podniky, obzvl4ste
drobné ¢i stredni, kooperuji také proto, aby byly schopné konkurovat velkym
spolecnostem. Kooperacni vztahy vznikaji i mezi dodavateli a odbérateli. Tento
pripad 1ze demonstrovat i na spole¢nosti FMC, ktera Pf1 vyvoji novych vyrobki
spolupracuje se Sirokym okruhem firem, které ¢asto ani nejsou z automobilového

prumyslu.

Flexibilita a schopnost vCas a spravné vyhovét ménicim se pranim zakazniki
muze byt jednim z trumfi v ostrém konkurencnim boji. Podnik vsak musi spliovat
tyto pozadavky 1 napf. v oblasti vyvoje novych vyrobku, protoze v pripadé, ze véas
odhadne vyvoj poptavky, ale neni schopen se mu prizpusobit, tak podnik muze piijit

0 své zakazniky a to je moc velké riziko, které si nikdo nemize dovolit podstoupit.

Je piezitkem starého mysleni, ze vydaje na osobni spotfebu jsou neproduktivni.
Mohou to byt investice slouzici ke zvyseni kapitalu (v tomto pfipadé lidskeho), jejiz
reprodukéni efekt a od néj odvozeny dichod podléha stejnym pravidlim, jako
investice v kterékoli jiné oblasti. Podniky se musi snazit o rozvijeni schopnosti

svych zaméstnanci a nesmi se bat investovat do tohoto rozvoje, protoze kvalitni

zaméstnanci jsou jednou z nejvétsich prednosti a to plati pro kazdou spolecnost C1

firmu. Vyuziti potencidlu svych zaméstnanci je tak dal$im nezbytnym

obalizované ekonomice. Proto jsou
¢nosti FMC.

predpokladem pro existenci podniku v gl

organizovana $koleni pro viechny zaméstnance prodejcu spole
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FORD CREDIT je dcefinna spolecnost FORD MOTOR COMPANY

Isme I&"ifIrlll £ NCIVELsKK h financnich \Imlu nosti pum{m i v automobilovém oboru

N
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tinanc¢ni sluzby jsou F”'“I"‘ tovany v 35 zemich ve vice nez 290 }Hl!'ﬂn(l\"ik']_

FORD CREDIT LEASING je financnf leasing urceny vsem zikaznikiim — soukromym
0s0bdm 1 podnikateliim. Je to moznost financovini nakupu novych vozii FORD presne
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o (326/732 882

PRODEJ VOZU
tel./fax: 0326/727 006

161722 749 BoZena Sedlikova SERVIS: 0326/732 881

NAHRADNI DILY: 0326/732 880
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DDEJ NOVYCH VOZU FORD *

ODEJ NAHRADNICH DILU FORD A MOTORCRAFT *| Pondéli - Patek
orp  BVIS * LEASING * MEREN{ EMIST * i
NTAZ RADIOPRIJIMACU A ALARMU * 8.00 - 12.00
IODEJ DOPLNKU * VYMENY OLEJU SHELL *
EOBD * Ke kaZdemu noveému vozu zakoupenému v nasi
prodejné, obdrZite zdarma mobilni telefon
* 24hodinovd BEZPLATNA asistenéni sluzba
* Informace o vsech modelech FORD prodavanych na ceském trhu
* Méreni emisi voza FORD (zazehové i vznétové motory)
“ZkuSebni jizdy s vozy KA, Fiesta, Escort, Focus, Mondeo, Puma, Transit
* Informace o moznostech financovani
H) "KVALITNI ZARUCNI A POZARUCNI SERVIS, PRIJEM ZAKAZEK
E_‘__]\'I'I’,R:\K'l'l\'f\'i \]!‘:'l'()l)()lf, MODERNI DIAGNOSTIKA

JARNI SUPER SLEVY NA VOZY FORD KA

Firma Ford Bospor poskytuje vesSkeré sluZby
v nové zrekonstruovaném arealu
~_~———————————————————
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peracni manual pro sluzby zdkaznikam

ST 1: PROVOZNI POZADAVKY

0 HLAVNI DEALERY




PREDMLUVA

Vazena majitelko, vazeny majiteli dealerstvi,

Jak asi vite, nasim zamérem je stat se nejvétsim svétovym vyrobcem automobild.
K tomuto cili sméfujeme cestou:

* vynikajici jakosti vyroby na celém svété a
* maximalni spokojenosti zakaznika.

Predevsim v oblasti poprodejnich aktivit mame jedin y a zcela jasny cil:

Poskytovat zakaznikim “nejlepsi sluzby ve své tridé” tak, aby se vsichni
majitelé a provozovatelé vozidel Ford zcela prirozené obraceli na
autorizované prodejce Ford se svymi poZadavky na udrzbu, mechanické,
elektricke a karosarské opravy a nakup dili a prisluéenstvi,

Tato prirucka byla vypracovana se zamérem pomoci pfi dosaZeni tohoto cile.

Viychazi z prace, kterou jsme spolecné vykonali v poslednich letech vedeni
snahou o zvySeni spokojenosti zakaznikd, zvétseni podilu na trhu v oblasti
poprodejnich sluzeb i zajisténi dlouhodobé ziskovosti obchodnich zastoupeni.

Prirucka podrobné popisuje provozni pozZadavky spolecnosti Ford na sluzbu
zakaznikdm a zcela presné vymezuje Vase povinnosti i povinnosti spolecnosti
Ford.

Pozdgji bude doplnéna podrobnym navodem, ktery Vam poskytne informace o
zpusobu, jakym by se mély plnit jednotlivé poZadavky.

Vétsinou se nejedna o nic nového. Uvedené poZadavky prosté shrnuji nejlepsi
obchodni zkusenosti nejlispésnéjsich prodejct automobill z celého svéta. Pokud
budou Uspésné zavedeny, vyraznym zptusobem prispéji ke zvyseni spokojenosti
zakazniku, ziskani jejich pfizné, zvyseni zisku dealera a dlouhodobému zvysovani
obratu jak VVaseho zastoupeni, tak spolecnosti Ford.

Tato prirucka méa tedy zasadni ddleZitost. Doporucuji Vam proto, abyste si ji
peclivé procetli. Projdéte si ji se svymi spolupracovniky a provedte opatreni
nutna pro ddsledné spinéni svych povinnosti autorizovaného prodejce Ford.

S pozdravem
7 el P
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