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1 UVOD

Od dob socializmu a sametové revoluce prosla Ceska republika fadou vyznamnych zmén.
fungujici na zaklad€ trznich sil a soukromého vlastnictvi. Zde vSak proces transformaci
neskoncil. Pokracoval otevienim statnich hranic, liberalizaci cen, plnou sménitelnosti ceské
mény, podporou soukromého podnikdni a také postupny pifevod statniho majetku do
soukromého vlastnictvi pomoci vice ¢i méné uspéSné kupdnové privatizace. Zacali jsme
vstupovat do riznych alianci, podepisovat dohody a smlouvy a ¢im dal tim vice se vzdalovat
vychodu a sméfovat na zdpad. Diilezitym momentem odpoutani se od sovétského vlivu bylo
zaélenéni CR do NATO. Jako kli¢ovy a stéZejni okamzik lze pak oznagit nas nedavny vstup
do Evropské unie. Timto krokem jsme se zatfadili po bok vyspélych zemi, jakymi jsou

Francie, Velka Britanie, Némecko.

V dobé rostouci globalizace a v neustale se ménicim prostiedi se podniky, které chtéji prezit,
nebo prosperovat museji adaptovat na rychlost zmén, kterymi prochazi. Méni se vSe kolem
nas a v daleko krat$im ¢asovém horizontu, nez tomu bylo doposud. Pfedevsim konkurence je
tvrdsi, silngjsi a disponuje vétsimi moznostmi. Je podporovana statem rliznym legislativnim
opatfenim, jako je kontrola monopolu, snadnéj$i vstup na trh a dal§imi ptilezitostmi, jakymi
jsou snaze dostupné zdroje, predevsim investi¢ni a kapitalové prostiedky. Déle je to technické
a technologické okoli, ekonomické, politické a legislativni faktory a mnohé dalsi, v kterych se
podniky nachazi. Je nutnosti si také uvédomit dualezitost informaci a stim spojenou
komunikaci, silu médii a nového potencidlu, jaky nam poskytuji pocitacové technologie,

mobilni telefony a zejména Internet.

Na tyto nové hrozby, ¢i prilezitosti by mély instituce, které na trhu pisobi rychle reagovat a
piedevsim v dob¢ sjednocovani trhu, sblizovani riznych kultur je velice dilezité neupnout se
strm¢ pouze na trh urCitého statu, ale divat se dal za hranice a pokud je dobra pfilezitost
expandovat. To plati i pro volbu dodavatelti a obchodnich partneri. Obchod je piedevsim
presouvani zdroji tam, kde je jich malo, a jsou cenné z mista, kde se vyskytuji s piebytkem a

nejsou tak vzacné.
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Otevienost a vyznamnost zahrani¢niho trhu a obchodu pfindsi do nasi zemé¢ ftadu
nadnérodnich firem, ale je tomu i naopak. Ceské firmy mohou stejné tak vyuzit moznosti

invaze za hranice naSeho statu.

Kazda firma je jedine¢na, ma jiné cile, pozadavky, jiny pohled na svét, a proto neexistuje
univerzalni model pro kteroukoliv spolecnost, jak se prosadit na cizim trhu. Pfistup vyzaduje
mnoho znalosti, zkuSenosti, pfedevsim dokonalou analyzu vnitiniho a vnéjSiho okoli podniku.

Neni to tedy lehky tkol, ale v rychle se ménicich podminkach o to vice potiebny.

11
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2 Cile prace a metodika zpracovani

Uspé&sné obchodovani se zbozim za hranice kazdého statu vyzaduje vynalozeni nemalého usili
a potfebu znalosti k prekonani nejriiznéjSich bariér. Nékteré prekazky jsou neodstranitelné a s
jejich existenci tak lze bojovat pouze prostfednictvim dokonalé piipravy strategie a znalosti
teritoria. Moji praci bych chtél pomoci ¢eskym firmam premyslejicim o moznosti vstupu na
finsky trh v odstranéni jedné z bariér, a to bariéry informacni. Déale pak nabidnout moznosti,
které maji pii volb& vstupu na zahrani¢ni trh, at’ uz se jednd pouze o import zbozi nebo
zalozeni nové firmy ¢i pobocky, poskytovani sluzeb na izemi tohoto statu, a jak si pfi téchto

procesech pocinat, na koho se obratit atd.

Hlavnim cilem mé diplomové prace bude tedy vytvofit postup pro podnikatele a investory,
kteti by radi zacali podnikat ve Finsku. Pokusim se analyzovat moZnosti vstupu firem na tento
trh ve vSech smérech. Vytvorim strategii, jak by mohly ceské firmy postupovat, pokud se
chtéji prosadit na téchto trzich nebo zde zacit podnikat, zalozit firmu, otevfit svoji pobocku
nebo jen tfeba zboZzi dovazet. Popisi proces registrace a jednotlivé kroky, jak postupovat pfi
zalozeni spolecnosti, jaké jsou legislativni pozadavky, finan¢ni naroky na zalozeni firmy,
naklady na zaméstnance, zvyklosti pracovniho trhu, moznosti které firma mé pokud chce na
finsky trh a zhodnoceni téchto eventualit, zhodnotim, jestli pro organizaci nebude vyhodné;jsi

jind moznost expanze do Finska.

Posoudim podnikatelské prostfedi a celkovou internacionalizaci, ekonomické moznosti,
kulturu zemé¢, co neopomijet pii obchodnich vztazich, pifiblizim finan¢ni 1 danovy sektor,
zahrani¢ni obchod zemé, bilateralni' smlouvy s Ceskou republikou, investiéni prostiedi, a kde

najit pottebné informace.

! Bilateralni - dvoustranny, oboustranny - [Bilateralni] smlouvy jsou ty, kde pro kazdou stranu vzniké zivazek

vzéajemny
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Zpracovani analytické ¢asti DP, pravni formy podnikani,

naklady na zaméstnance

Vypracovani navrhu a moznosti vstupu na finsky trh,

porovnani vhodnych forem vstupu na zahranicni trh,

Vyhodnoceni ptilezitosti a rizika, podminky pro uplatnéni
zbozi na finském trhu, doporuceni jak postupovat pti
rozhodovani o vstupu na novy trh, ndvrh struktury strategie

pro mozny vstup na zahrani¢ni trh

Uprava a zaveér DP
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3 Vymezeni zakladnich pojmi strategie Fizeni

Strategické fizeni je proces, kterym se stanovuji vize a poslani organizaci a vyvozuji se z nich
strategické cile na zdklad¢ strategické analyzy a trendli budouciho vyvoje. Hledd a voli
optimalni strategii rozvoje firmy nebo jejich organizac¢nich slozek tak, aby byly efektivné
vyuzity zdroje spolecnosti v sou€innosti s piilezitostmi na trhu. Tento proces zacina definici
poslani organizace, pokracuje strategickou analyzou, identifikaci soucasné strategické pozice,
stanovenim strategickych cilli a volbou strategie. Hlavnim cilem celého procesu je ziskat

v urCitém Case pro organizaci siln€jsi strategickou konkuren¢ni vyhodu nez je ta soucasna [2].

Strategické mySleni neni vrozené, ale miizeme se jej naucit. Pro ¢lovéka, ktery strategické
mysleni vyborné ovlada, ma velikou cenu i v osobnim Zivoté. Strategie musi byt pruzna, musi
umét rychle reagovat na nové okolnosti a dokédzat se témto novym podminkdm okamzité
prizptsobit. Je velice nebezpecné se nehybné upnout na nalezenou strategii. Proto je dulezité i
nadale sledovat a analyzovat prostiedi, ve kterém se firma nachazi. SouCasné¢ by m¢éla
existovat zpétnd vazba, tedy kontrola planu, zda vSe probihd, jak mé byt a jestli smétfuje ndmi
zvolenym, poptipadé vyssim tempem k vytouzenému cilu. Pokud zjistime nedostatky, tedy ze
plan nevede k pozadovanému vysledku, méli bychom strategii inovovat nebo dokonce od ni

upustit a vypracovat novou.

3.1 Strategické cile

Strategické cile charakterizuji stavy, které chceme dosdhnout svou ¢innosti, jsou zédkladnim
kamenem strategického planu. Bez téchto cili nemlzeme zacit vymyslet strategicky plan.
V prvni fadé je tedy dilezité, si jasné vymezit, ceho bychom chtéli dosdhnout a v jakém
casovém horizontu. Teprve potom muizeme zacit premyslet, jak k tomu dospét, jaké zdroje a
prostfedky k tomu vyuzit. Cile mohou byt rizné v zavislosti na kazdém konkrétnim podniku.
Co by vsak mélo platit u vSech, je jednoznacnost a urcitost cile, napt. dosazeni vedouciho
postaveni na trhu do dvou let, zvySeni prodeje o 3 % do konce tohoto roku, naklady stahnout

na polovinu, inovace sluzeb apod.
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4 Strategické aspekty internacionalizace firmy

Internacionalizaci vnimame spole¢né mezinarodni vztahy vzijemné pomoci a spoluprace.
V ekonomice pak vyvoj narodnich ekonomik na vysokém stupni rozvoje vyrobnich sil.
Ptinosem svétové délby prace je efektivnéjsi vyuziti produktivnich zdroju svéta, a také veétsi
spotfebni moznosti zemé¢. Internacionalizace se stala soucasti ptirozeného vyvoje lidstva, kdy
puvodné z jednotlivych uzavienych trhi vznika trh svétovy. To poskytuje fadu vzdjemnych
vyhod plynoucich z mezindrodniho obchodu a rozvoje obchodnich styki mezi zemémi.

Vyrazné¢ vzrostl podil vyrobki na svétovém vyvozu a klesl podil surovin [1].

Vyhody plynouci z mezindrodniho obchodu

e Dostupnost jinak nezndmého zboZi (ptirodni monopol zemi — ovoce, koteni, kéva, ¢aj)

e Absolutni vyhody - vyplyvaji z mezindrodniho obchodu (n&které zemé produkuji
vyrobky s niz§imi ndklady nez ostatnim zemg)

e Komparativni vyhody — zemé dosahuji vyhody v urcitych odvétvich vyroby, ale
v nestejné mife. Zemé se tedy zamétfuji na komparativné nejefektivnéjs$i vyuziti
vyrobnich moznosti. Nejvice efektivni produkce bude v zemi, ve které se zaméii na
vyrobu téch komodit, v nichz jsou relativné neboli komparativné efektivnéjsi nezli

ostatni zem¢.
Kazda zem¢, kterd je zapojena do mezindrodniho obchodu a zaméii se na své komparativni
vyhody, poskytne levnéji a zaroven ptijme zbozi, které je vyrabéno relativné levnéji —

polepsi si vSichni. Svétova vyroba vzroste a tim 1 zivotni Groven obyvatelstva.

Utinek exportu na HDP je obdobny, jako efekt investic a vladnich vydaji. ZvySujicim

exportem roste i agregatni poptavka po domacich produktech.

Vyhody pro podniky

Internacionalizace poskytuje vétsi prilezitosti malym a stfednim firmam, pro které je
vzajemna spoluprace oboustranné¢ vyhodna. (To ovSem neznamena, ze velkym firmam

vyhody nepfinasi). Kapitdlem malé a stfedni firmy by se bez vzdjemné pomoci nebyly
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schopny se vice rozvijet. Kazda z ucastnénych firem nabidne své piednosti a zaroven si
doplni své nedostatky a potieby. Zahrani¢ni firmy nabidnou orientaci na pro né¢ zndmém trhu,
jméno, know-how, postaveni v distribucni siti, zkuSenosti s mistnymi zakazniky, ale 1
kapitalové prostfedky, dosazené vysledky pii vyvoji a jiné. Vzdjemna spoluprace piinasi
nezanedbatelné snizeni nakladd a jejich efektivnéjsi vyuziti. Oteviou se nové trhy s vétSim

poctem potenciadlnich zakaznik. S této Cinnosti profituji vSechny zacastnéné strany.

Pro nékteré firmy a to predevSim ty, které se na internacionalizaci nepodili, nepfinasi jen

kladné stranky, ale i ty zaporné v podob¢ vétsi konkurence na mistnim trhu.

Vyhody pro zakazniky

Pro obyvatele dané¢ zemé& pfindsi internacionalizace kvalitnéjsi sluzby a vyrobky, novinky se
dostanou na trh rychleji, Konkurence je silngj$i, coz srdzi cenu dolt i vede k lepSim sluzbam.
Poskytuje do zemé ptiliv kapitalu a vytvaii nova pracovni prilezitosti s cestovani a moznosti

poznani jinych kultur.

Jedinou nevyhodou miiZze byt smichani vice tradic a kultury narodti nebo dokonce jejich plny
zanik. To je vSak pfirozenou soucdsti vyvoje lidstva a dokonce se domnivam, ze
nevyhnutelné. Spojenim vzniknou nové kultury, které 1épe vyhovuji lidskym potifebam.
Asponl se tomu mnozi domnivaji. Kdo by se v dnesSni dobé dokazal obejit bez technickych
vymozenosti, které pfinesla pravé internacionalizace? Kdo by se stacil spokojit pouze

s uspokojenim zakladnich potieb, které jsou pro Zivot dulezité¢ a mnohdy staci ke §tésti?

4.1 Mezinarodni strategie

»Mezinarodni strategie popisuje prodej produktd na trhu mimo domadci trh firmy. Jeden
z hlavnich divodl pro implementaci mezinarodni strategie je mezinarodni trh poskytujici
nové prilezitosti’. Vyrobek, ktery se prodavd na domécim trhu, muaZe byt poptavan

v zahrani¢i. Export by mél byt stanoven odliSnou strategii, nez byla vytvotena pro podminky

2 HITT, M., IRELAND, R., HOSKISSON R., Strategic Management — Competitiveness and Globalization. Second Edition,
1996, West Publishing Company, ISBN 0-314-20112-2, - str. 246.

16



Diplomovd prdce MoZnosti vstupu Ceskych firem na finsky trh

na trhu domécim. Dlvody jsou ziejmé: jiné podminky na trhu, odliSnd kultura, tradice,

chovani zakaznika atd. [2].

Mezinarodni diverzifikace mize prodlouzit Zivotni cyklus produktu a snizit vyrobni naklady
vyrobku tim, ze vznikne vétsi trh (vEtsi poptavka po vyrobku), nebo je pouzita jind vyrobni
technologie (R&D?) redukujici naklady. V zemi ve které firma piisobi, miiZe vyrobit produkt
s niz§imi naklady, nez lze dosahnout zahrani¢ni. Tim je dosazena konkuren¢ni vyhoda

v podobé nizsich vyrobnich naklada.

Mezinéarodni strategii miZzeme rozdélit do dvou zékladnich typt - obchodni a firemni strategie

[2].

e Strategie na obchodni urovni — firmy vyuZivaji obecné typy strategii, kterymi jsou:
strategie nizkych ndkladi, diferenciace, zaméfeni na nizké ndklady, zamétfeni na
diferenciaci nebo integrace nizkych nakladi a diferenciaci.

e Strategie na firemni Grovni — lokdlni, globalni nebo nadnarodni strategie, poptipadé

kombinace domaciho a globalniho

4.1.1 Strategie na obchodni urovni

Strategie nizkych nakladu

Mezinarodni strategii nizkych nakladd je vhodné rozvinout na trhu s velkou poptdvkou
(cilova zemé). Vyroba je obvykle soustfedéna v zemi s nizkymi vyrobnimi néklady a ziskani
ekonomickych hodnot je prvofadym cilem. Outsourcing® miZe byt vyuzivan z jinych zemi,
ale nejveétsi mira vyuziti subdodavatelskych vztahti je v zemi, kde se nachdzi samostatna
vyroba. Vyrobky jsou exportovany na trh cilové zem¢. Vyrobci se mnohdy sté¢huji do zemi,
které poskytnou niz$i ndklady na vyrobu (neni to vSak jediné kritérium pfi rozhodovani
umisténi vyroby), jako tomu bylo po padu komunismu ve vychodoevropskych zemich, Ciné a
Indonésii. V budoucnu se mohou firmy hromadné st€¢hovat naptiklad do Severni Korey nebo

na Kubu pokud nastane zména rezimu. Obrovskou vyhodou téchto zemi budou nizké platy,

3 R&D — vyzkum a vyvoj

* Outsourcing - metoda vyuzivani subdodavatelskych vztahti
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nevyhodou pak zaostalost, nizkd kvality, nekvalifikovanost zaméstnancli, Spatna

infrastrukturu, korupce atd.

Diferenciace

Diferenciaci, tedy zvétSovanim rozdili mezi jednotlivymi ekonomikami ziskame jednu
z konkuren¢nich vyhod, a to tak, Ze jednotlivé zemé& se odliSuji v primyslu, ve kterém
vyniknou. Napiiklad Némecko vynika v chemickém primyslu. Pasobi zde nejvétsi pocet
firem v tomto oboru, které patii mezi nejlepsi na svéte. Na celém svéteé naleznete v pocitacich
s nejveétsi pravdépodobnosti procesory od vyrobct z USA, vyrobky budou pochazet od
spole¢nosti Intel nebo AMD. Finsko je pak zndmo sektorem telekomunikacénich technologii a

tieba 1 kvalitni finskou vodkou.

Strategie zaostreni

Mnoho firem se zaméfuje na konkrétni maly trh. Mohou se zamétovat na zdkazniky, ktefi
upiednostiiuji kvalitu, design, hi-tech vyrobkl a cena u nich nehraje prvofadou roly. Nebo

naopak zvolit strategii nizkych nakladi.

4.1.2 Strategie na firemni urovni

Lokalni strategie

Strategické a operativni rozhodnuti jsou decentralizované v kazdé zemi, rozhodovani je tak
ptizptsobeno podle podminek konkrétniho trhu. Jedna se o strategii zaméfenou na konkurenci
mezi jednotlivymi zemémi. Predpoklada, ze trh se v jednotlivych zemich lisi. Zékaznici maji
jiné ptani a potfeby, na trhu jsou jiné politické a pravni struktury, socialni normy a vyrobni
podminky. Tyto jiné pozadavky mohou byt pfic¢inou vysSich ndkladl na plsobeni v kazdé

zemi.
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Globalni strategie

Globalni strategie poskytuje vice standardizované vyrobky, aby se 1épe uplatnily na riznych
trzich. Strategie je centralizovana a kontrolovana z matetrské spolecnosti. Jednotlivé zdroje,
jako je material, management, know- how, vysledky vyvoje jsou sdileny globalné. Globalni
strategie Casto postrada schopnost reagovat na podméty mistniho trhu a je obtizné fizena,
protoze potiebuje byt koordinovadna, operativni rozhodnuti se uskutecnuji pies hranice

jednotlivych statu.

Nadndrodni strategie

Nadnarodni strategie je strategie, ktera vyuziva efektivitu globalni strategie se schopnosti
reakci na rozdilné podminky mistniho trhu (lokalni strategie). Realizace rozdilnych cilt
nadnérodni strategie je slozitd protoze jednotlivé cile obou strategii se mohou navzijem

vylucovat.
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Graf 1: Vliv strategii na potieby trhu
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5 Formy vstupu firem na mezinarodni trhy

Promyslena strategie jakym zplsobem vstoupit na trh za hranicemi naSeho statu, je jedno
konkurenceschopnosti spolecnosti, rizika podnikani, pfitazlivosti a perspektivy zahrani¢niho
trhu. Existuje spousta forem vstupu, vybrat pro firmu tu spravnou vyzaduje individudlni
posouzeni, prostudovani a analyzu cilového segmentu. Také bychom méli brat v ivahu, jaké
vyhody ndm z dané formy vstupu na trh plynnou, s jakymi prekazky se musime vyporadat.
Témito problémy se zabyva bud’ spole¢nost sama (napf. zahrani¢ni odd¢leni), nebo externi

poradce [2,17].

5.1 Vyvoz a dovoz zhoZi

Vyvoz a dovoz zbozi, jedna znejvice vyuzivanych moznosti zahrani¢ni spolupréce, a to
predevsim diky nejjednodussimu zptsobu vstupu na zahranicni trh. Jeji historie saha az do
uplného pocatku obchodovani. Miize se jednat o finan¢né nendrocny postup, to zalezi na
mnoha faktorech, ptfedevsim jestli si vyrobek nasel svoji cestu a zahrani¢niho partnera, ktery
se postara o vSe potfebné, jako je marketing, reklama, distribuce. Nebo se podnik musi
postarat o prorazeni na trh a vypracovat si svoji marketingovou strategii sam. To podle situace
obnasi prizkum trhu, musi zajistit doprovodné sluzby, vytvoreni distribu¢nich kanall, ziskani
jména, splnéni legislativnich opatfeni dané¢ zemé a mnoho dal$iho, coz vyzaduje nemalé

investi¢ni prostedky.

Obchodni postupy, které podnik miize vyuzit pii vyvozu zbozi nebo sluzeb, zavisi na mnoha
okolnostech. Pfedev§im na teritoriu, legislativnich a obchodné-politickych podminkach,
riziku v porovnani s moznym ziskem a vynaloZenych nédkladd, charakteru vyrobku (sluzby),
volby obchodniho partnera a na efektivnosti provedeni potfebnych ¢innosti celého obchodu.
Obchodni ¢innosti jsou zalozeny na zakladé smluvnich vztahii vznikajicich mezi obchodnimi
partnery. Témi mohou byt prostfednici, obchodni zastupci, vyhradni prodejci a jiné dalsi

subjekty.
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5.1.1 Prostiednické vitahy

Prostfednické vztahy jsou zalozeny na koupi a nasledném prodeji zbozi dal§im zékazniklim za
vyssi cenu. Rozdil mezi ndkupni a prodejni cenou (cenova marze) je odménou prostiednika za
vynalozen¢ tsili. Prostfednikem je samostatny podnikatel, ktery vystupuje pod svym jménem,

jedné na vlastni odpovédnost a nese veskera rizika spojena s podnikanim.

Tento zpusob prodeje je vhodny predev§im pro malé az stfedni podniky zamétené na vyrobu,
obchodni Cinnosti pak pfenaseji na jiné subjekty, nebo také podniky kde export nehraje
dilezitou roli a zalozeni své vlastni distribucni sité, nebo vyroby by bylo velice nédkladné a
neefektivni. Také by pfisli o fadu vyhod, které tato forma pfiinasi, jako je prodej zbozi

prostiednikovi ve vétsim méfitku a eliminace rizika plynouciho z mezinarodniho obchodu.

5.1.2 Obchodni zastoupeni

Vytvoieni distribucnich siti v zahrani¢i neni viibec snadné, ale o to vice potfebné. Na vybéru
toho spravniho obchodniho zastupce mnohdy zavisi Gispéch firemni expanze na zahrani¢ni trh.
Je to jeden znejdulezitéjSich krokli na cest¢ zahrani¢niho podnikani. Pfed samotnym
podepsanim smlouvy o spolupraci musime zhodnotit nékteré kriteria vybéru svych zastupci,
jakymi jsou povést partnera, jeho pusobnost na trhu a pfistup k dal§Sim odbérateltim,

konkuren¢ni vztahy a mnoho dal$iho.

Pokud se nejedna o vyhradni zastoupeni, mize zastoupeny vyuzivat sluzeb dalSich
obchodnich partnerti a obchodni zastupce mulize stejné tak zastupovat jiné osoby. Zastupujici
osoba za odménu vykonava ujednani obchodu s dal$imi subjekty podle pfedem dohodnutych
podminek a pravidel. Odména je vyplacena zastupujicimu na zaklad¢ podepsani smlouvy a

probéhnuti obchodu.

5.1.3 Vyhradni obchodni zastoupeni

Vyhradni obchodni zastoupeni je jedna z moZznosti této spoluprace, kdy zastoupend firma se
za smluvnich podminek zavazuje na ur€itém uzemi nevyuzivat stejnych sluzeb u jiného
obchodniho zastupce. Zastupujici pak zpravidla nezatupuje jiné subjekty. Vse, ale zalezi na
dohodé mezi zaCastnénymi firmami. Vyhodou vyuzivani sluzeb vyhradniho prodejce se muze

stat rychly vstup na trh jiz vytvofenym distribu¢nim kanalim a vynalozeni niz§ich nakladu
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s porovnani zalozeni pobocky. Tento druh zastoupeni vytvari blizsi vztahy mezi zastupcem a
zastoupenym avsak pfinasi 1 rizika. Rizikem v tomto vztahu mtze byt, pokud zastupce nema

dostate¢ny ptsobeni na trhu. Dal§i nevyhodou je ztrata piimého kontaktu s trhem.

Smlouva o vyhradnim zastoupeni se Casto stava predchazejicim krokem k zalozeni vlastni
dcefiné spolecnosti. Urcitym zplsobem si firma vyzkousi potencidl zahrani¢niho trhu. Pokud
se projevi zdjem o zbozi a trh se ukdze dostateéné zajimavy, zacne firma hledat vhodné;si
zpisob pusobeni v zahrani¢i. Tim miize byt investice do vlastni vyroby, nebo vlastni zalozeni

pobocky, ¢imz ziskame kontrolu prodeje.

5.1.4 Komisiondiské a manddtni vitahy

Komisionafskou smlouvou se komisionat zavazuje, ze zafidi vlastnim jménem pro komitenta
na jeho ucet urCitou obchodni zélezitost, a komitent se zavazuje zaplatit mu uplatu.
Komisiondiska smlouva se li$i od smlouvy o zprostiedkovani tim, Ze komisionaf se zavazuje
pfimo k wuzavieni urCit¢é konkrétni smlouvy, zatimco zprostiedkovatel se zavazuje
zprostiedkovat pfilezitost k uzavieni smlouvy. Komisionaf uzavira smlouvy vlastnim
jménem, ale na ucet komitenta. Vyhodou pouziti sluzeb komisionafe je moznost kontroly nad
cenami (komisionatf prodava zbozi za ceny stanovené komitentem), moZznost vyuziti
goodwillu komisionafe a jeho obchodnich kontaktl a distribu¢nich cest. Nevyhodou miize byt

prilisSna samostatnost komisionare a neuplatnéni firemni image na zahrani¢nim trhu.

Smlouvou mandétni se mandatdi zavazuje, Ze pro mandanta na jeho Ucet zafidi za uplatu
uré¢itou obchodni zalezitost uskuteénénim pravnich ukonti jménem mandanta nebo
uskutecnénim jiné Cinnosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu za to uplatu. Mandéatni
smlouva se uzavird pouze mezi podnikateli, ma fadu shodnych rysi se smlouvou
komisionatskou. Rozdil spociva predevSim v tom, Ze mandatar jedna jménem mandanta. Ve
smlouvé je nutné vymezit obchodni zalezitosti, které mad mandataf zafidit, a to bud
uskutecnénim urcéitych pravnich tkonii nebo ur¢itou praktickou c¢innosti. Pokud neni ve
smlouvé uvedeno néco jiného, vznikne mandatifi narok na uplatu, kdyz fadné¢ vykona
¢innost, ke které¢ byl povinen, a to bez ohledu na to, zda pfinesla ocekavany vysledek ¢i

nikoliv.
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5.1.5 Piggyback

Piggyback je urcitd forma franchisingu. Znamena spolupraci vice firem ze stejného oboru
podnikéani v oblasti vyvozu, pti které obvykle velkd a zndma firma dava za uplatu mensim
firmam k dispozici své zahrani¢ni distribu¢ni cesty. Vyhodou pro malé firmy je moznost
vyuziti jména a zkuSenosti velké firmy, kterd poskytuje svému partnerovi tadu
marketingovych 1 logistickych sluzeb. Vyhodou pro velkou firmu je moznost nabizet
zakaznikiim kompletni sortiment a uplata, kterou ziskava od svych obchodnich partnerd. Pro
velké firmy mize byt piggyback nevyhodny v piipadé, ze malé firmy nejsou schopny fadné a
v€as dodavat pozadované mnozstvi zbozi, protoze by mohlo dojit k poskozeni jejich image
(velké firmy zastfeSuji operace vlastnim jménem). Pro malé firmy mlze byt nevyhodou tlak
siln€jSich partnerti na nizké ceny, nevyhodné platebni podminky a velké naroky na kvalitu
dodavek a logistiku.

V nékterych ptipadech pouzivaji piggyback jako formu mezifiremni spoluprace i velké firmy.
Jejich hlavnim motivem je Uspora nakladii napiiklad formou spole¢ného vyuzivani a
financovani prodejni sité¢ a spolecného poskytovéani sluzeb na zahrani¢nim trhu. Formou
piggybackingu je i pfipad, kdy si firmy ze stejného oboru podnikani navzajem poskytuji
distribucni sluzby. Firmy si prakticky vyménuji vyrobky, vstupuji na zahrani¢ni trh pod svou
znaCkou, zachovavaji si kontrolu nad cenami a mohou realizovat vlastni marketingovou
strategii. Podstatnou usporu ndkladl jim umozni vstup na zahrani¢ni trh prostfednictvim

zavedené distribuce partnera na jeho domécim trhu.

5.2 Kapitdlové vstupy na zahranicni trhy

Kapitdlové vstupy firem na zahrani¢ni trhy jsou nejvétSim stupném internacionalizace
podnikatelské ¢innosti. Jsou vyuzivany predevsim velkymi firmami zhledem ke své investicni
narocnosti. Do hostitelské zemé piinasi fadu vyhod, mezi které patii nové technologie,
znalosti, pracovni pftilezitosti. Proto jsou jim poskytnuty mnohé vyhody (Gleva na dani,

finan¢ni podpora, zajisténi infrastruktury, vykup pozemki).
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Akvizice

Akvizice prevzeti zabéhlého podniku nebo jeho €asti. Pfevzeti mlze byt za ucelem posileni
pozice firmy na trhu, konkurenceschopnosti a vyuziti synergického efektu’. Nebo tieba jen

z davodu likvidace konkurence.

Fiize

Fuze spojeni nebo splynuti dvou nebo nékolika firem. Splynutim staré firmy zanikaji a
vznikne novy pravni subjekt. Spojenim obchodnich spole¢nosti, zanika sluCovana spole¢nost
bez likvidace aktiv a pasiv, protoze aktiva i pasiva prechazeji na spolecnost, se kterou se

zanikajici spolecnost spojuje.

V oblasti mezinarodniho podnikani je mozné identifikovat tii zdkladni typy fuzi. Cilem
horizontalnich fuzi, pii kterych se spojuji podniky ze stejného oboru podnikéni, jsou uspory z
rozsahu a zvySeni podilu na svétovém trhu. Vertikalni fize maji za cil posileni kontroly nad
dodavateli ¢i odbérateli. Obvyklym cilem konglomeratnich fuzi, pii kterych se spojuji firmy z

riznych obort, je diverzifikace firemnich aktivit a rozlozeni podnikatelskych rizik.

Aliance

Aliance poskytuji firmam fadu vyhod nebo pomahaji k odstranéni prekazek, které mohou

vznikat v souvislosti legislativnim opatfenim dané zem¢.

Joint Venture

Joint venture spolecné podnikéani na zakladé vlozeni prostiedkli dvou nebo vice subjekti do
spolecného vlastnictvi, vznikd nova spolecnost. Cilem tohoto podnikéni je realizace
spole¢ného podnikatelského zdméru, podileni se na vytvotreném zisku, podstupovani rizik a

kryti ptipadnych ztrat. V mezinarodnim prostiedi Joint venture funguje tak, ze domaci firma a

> Synergicky efekt — synergie v podstaté znamend, Ze celek je vic nez prosty soudet jeho jednotlivych &asti. Jedna a jedna je v
tomto piipadé vic nez dvé. Efektivnost a Gspéch zavisi nejen na dobrém propojeni jednotlivych Cinnosti, ale také, na

harmonické integraci téchto ¢asti do jednoho celku.
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zahrani¢ni partner vytvoifi novou spolecnost za ucelem vyhod vyplivajicich pro obé
spolecnosti, jakymi jsou spolecny vyzkum a vyvoj, lepsi technologie, vyrobni spoluprace,
sdileni trhu a spole¢nych sluzeb atd. Domadci firma také zn4 prostfedi mistniho trhu, ma
vytvofeny distribuéni kandly, zahrani¢ni partner pak pfinese kapital a zndmou znacku.
Prikladem této spoluprace je Svédsko-japonska firma Sony Ericsson v divizi mobilnich

telefond.

Investice na zelené louce

Investice na zelené louce, tento termin se pouziva pro nové postavené podniky. To pfindsi
pro zemi, v které forma ptsobi mnohé vyhody oproti akvizicim. Ptinasi sebou vice kapitalu,

nové pracovni mista, moderni technologie a konkurenci na trhu.

5.3 Formy nendrocné na kapitalové prostiedky

Vyuzivaji se v ptipadé€, pokud firmy nechtéji v zahrani¢i investovat, ale 1 pfesto chtéji pasobit

na zahrani¢nim trhu.

5.3.1 Licencni obchody

. 6 - . o« , o oy “os s .
Licence’ jsou jednou z castych forem vstupii na zahrani¢ni trhy. Ud¢luje je ten, kdo ma
absolutni pravo k vyuzivani nehmotného statku spojeného s licenci. Za poplatek nam dava
svoleni k uzivani licence, kterou miize byt know—how, technologie, uzivani ochranné

znamky. Z tohoto typu podnikéani plynou firmam mnohdy nemalé zisky.

5.3.2 Franchising

Forma podnikani zaloZend na pifevzeti podnikatelského koncepce zavedené firmy firmou
novou nebo jinou méné¢ zndmou. Poskytovatel franchisi (franchisor) umoziuje pouzivat svoji
obchodni znamku a pravo uzivat pfedmét podnikdni své spoleCnosti, poskytuje své know-
how, v€etné systému fizeni, zabezpeCovani sluzeb a poskytovani prodejni a technické pomoci,
nabyvatel (franchisant) se zavazuje zaplatit smluvné stanovenou odménu a dodrzovat

komer¢ni politiku poskytovatele.

% Licence (z lat. licere, svolovat) - ozna¢uje povoleni, svoleni k ¢innosti, které je jinak zakézana.
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Tim dochézi k eliminaci nezadoucich rizik pfi neznalosti podnikatelského chovani nebo tfeba
pokud chce firma vyuzit jméno znaméjs$i znacky na trhu a pfilakat tak vice zakaznik.
Pfijemce mé firmu ve svém vlastnictvi, podniké na vlastni Gc¢et, investuje vlastni kapital apod.
Musi vSak dodrzovat zdvazna pravidla tykajici se firmy, sortimentu zboZzi ¢i sluzeb,
technologickych ¢i prodejnich postupti atd.

V praxi se jedna napft. o stejny vzhled provozovny, pracovni odév zaméstnanct apod. K tomu
ziska od franchisora fadu pomocnych a poradenskych sluzeb a zpravidla i pravo byt jedinym
provozovatelem této licence na ur¢itém uzemi. Za licenci zaplati nabyvatel jednorazovy

poplatek a dale pravidelné ro¢ni poplatky podle obratu.

5.3.3 Vyrobni kooperace

Spoluprace mezi vyrobci riznych zemi, kteti spoji své sily k dosazeni lepSich konkurenénich
vyhod, aniz by doslo ke kapitdlovému propojeni. Vyrobky jsou pak kompletovany jednim
nebo obéma vyrobci. Spoluprace nemusi probihat jen ve vyrobni sféfe, ale 1 na poli vyvoje a

vyzkumu.

Vyhody plynouci s této formy spoluprace jsou zietelné a to predevsim v usetfenych nakladech

obou firem, dal$i vyhody jsou lepsi ptistup ke zdrojiim a $irsi distribucni sit.

5.3.4 Smlouvy o Fizeni

Tento zvlaStni typ sluzeb je poskytovan firmami zvyspélych zemi se specifickym
manazerskym know-how. Predmétem je poskytnuti fidicich znalosti a fidicich manazer na

smluvnim zakladé. Odménou pak byva podil na zisku nebo procenta z obratu.

5.3.5 Poskytovdni slufeb’

Dal§i moznosti plsobeni na zahranicnim trhu nenarocného na kapitalové prostiedky je
poskytovani pies-hranic¢nich sluzeb. Jde o to, Ze firma z jednoho statu poskytuje své sluzby na
uzemi jin¢ho statu, aniz by tam méla sidlo ¢i pobocku. Tato mnohdy opomijend moznost
poskytuje fadu vyhod a to predevsim v zemich, kde se jinak vyZaduje pracovni povoleni pro

osoby nikoli vSak na sluzby.

7 Vice v kapitole 10.3.
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5.3.6 Vstup na trh prostiednictvim internetu

V dnesni dobé¢ jiz béZnou formou podnikani je prostfednictvim Internetového on-line nakupu.
Protoze je nase zemé soucasti EU a neplati zde celni povinnost (na vétSinu zbozi) jedna se o
relativné méné nakladnou formu vstupu na zahrani¢ni trh. Podnikatel miize mit sviij ,,obchod*
umistén kdekoliv na serveru, tfeba i v mateiské zemi a na zahrani¢nim trhu pouze vstupovat
prostiednictvim webovych stranek. Zbozi je zdkaznikovi doruceno prostiednictvim
zasilkovych sluzeb. Jakkoliv se tento zpiisob podnikani na zahrani¢nim trhu obejde bez
fyzické ucasti samotné firmy (pobocky), je dobré v dané zemi ztidit alespon kancelar, ktera se
stard o servis a reklamace. Piisobi to lepSim dojmem u zdkaznikl a firma mé ptehled o lepsi

situaci na trhu a mize tak Iépe reagovat na pfani svych zakaznikda.

Vyhody vstupu na zahranicni trh pomoci internetu

e VEtsi trh (vE&tsi odbér zboZi snizuje jeho cenu)

e Nizsi naklady na chod firmy (odpadaji ndklady na kamenné obchody a na distribucni
kandly)

e Reklama na internetu

e Nizsi naklady spojené se vstupem na trh

e Mensi riziko ztracené investice (firma nevynalozi takovou vysi kapitalu, jako pfi

klasickém obchodovani)

Nevyhody vstupu na zahranicni trh pomoci internetu

e Neni rozsifené (ale je mozné) u vSech druhti zbozi (napft. u polotovarti)
e Zbozi nelze fyzicky prohlédnout a vyzkouset
e ZboZi lze do 14 dnl vratit bez udani divodl (vyhoda pro zakazniky, nevyhoda pro

prodavajiciho)
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6 Obecné informace o teritoriu

Oficialni nazev statu: Finska republika
Finsky: Suomen Tasavalta
Anglicky: The Republic of Finland
Uredni jazyk: Finstina, Svédstina

vétSina Find mluvi anglicky

Rozloha: 338.145 km’

Pocet obyvatel: 5219732

Meéna: Euro/EUR (pfijato 1. 1. 2002)
Vyse HDP na osobu: 30 594 USD (2004)

Porovnani (HDP CR =1) 1,657

Narodnostni sloZeni: Finové 91,3%,
$védsko mluvicich Fina 5,4%
rusko mluvicich Fini 0,5 %

Laponci 0,03 %

Hlavni mésto: Helsinky (Helsinky) 559 330 obyvatel
Ostatni mésta: Espoo 224 231 obyvatel
Tampere 200 966 obyvatel
Vantaa 184 039 obyvatel
Turku 175 059 obyvatel
Oulu 125 928 obyvatel
Hustota obyvatelstva: 15 obyv. /1 km®
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Podil ekonomicky cinného obyvatelstva (15-74 let):

zamg&stnani 60 %
dichodci 14 %
nezaméstnani 7%
studujici 8 %
invalidni 5%
v domécnosti 3%
ostatni 3%
Ndbozenstvi: protestantské (luteranské) — 84,2% obyvatelstva

pravoslavné — 1,1% obyvatelstva
katolické a jiné - 1,2% obyvatelstva

bez nabozenstvi — 13,2% obyvatelstva

(Finsky statisticky ufad - http://www.stat.fi)

6.1 Domadci zvyky vyznamné pro obchodni kontakty

Finsti obchodnici maji rozsahlé znalosti o zahrani¢nim obchodu a navic se na dtlezita jednani
dobie pripravuji. Je tedy zapotiebi pocitat s tim, ze obchodni partner si k projedndvanému
tématu zkompiloval dostatek informaci, které mu umozni znacnou orientaci v projednavané
oblasti. Dostate¢na transparentnost a otevienost vlastniho jednani je proto casto jedinou

cestou k uspésnému uzavieni dohody.

Pozitivnim signalem pro UspéSnost jednani je jiz samotnd skuteCnost, ze finsky obchodni
partner souhlasi se schiizkou. Silny seversky pragmatismus zde totiz prevlada nad
spoleCenskou zdvofilosti (byt spojenou napf. spracovnim obédem) nebo neuménim
odmitnout. Proto potvrzena schiizka signalizuje, Ze obchodni partner ma skute¢né zajem o

spolupraci.
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Kompromisy pro uzavieni dohody jsou, pokud je to trochu redlné, vzdy mozné a finsti
partnefi, ktefi se za€astni jednani, jsou plné¢ kompetentni je ucinit. Pfipadnd (byt’ dil¢i) dohoda
plati a neni nezbytné ji ihned potvrzovat pisemné. Spolehlivost a seridznost patii v tomto

sméru mezi vyrazné vlastnosti finskych obchodnik.

Relativné snadny je pfechod na oslovovani kiestnimi jmény, zejména kdyz je ziejmé, ze
partnefi se budou setkdvat pravidelné i pozdéji. Zcela bézna je tato forma komunikace napft. u
zaméstnancll na jednom pracovisti, a to 1 u velkych nadnarodnich korporaci vcetné jejich
nejvyssiho managementu. Pres relativné osobni charakter komunikace nejsou pracovni vztahy
timto nijak dotCeny a sluzebni odstup zlstava zachovan. Pristup Fini ke komunikaci
s obchodnimi partnery je postaven na n¢kolika zakladnich rysech: pozorné naslouchani, ¢asta
mlcenlivost, rezervovanost, zdrzenlivd vyjadfeni a konkrétni argumentace. Mezi dalsi
vyznamné rysy patii finskd presnost a spolehlivost — na jednani je proto 1épe pfijit o pét minut

diive nez o jednu minutu pozdéji.

Ceské vyrobni i obchodni firmy mohou ve znaéné mife vyuzivat dlouhodobé rozvijenych
bilateralnich vztaht, které v mnoha komoditach maji jiz velmi dobré zaklady. Tradice opiena

o kvalitni vyrobky je dobrou referenci pro navazovani obchodnich kontaktt.

6.2 Podminky vyuZivani zdravotni péce obcany EU

Zdravotni péce pro ob¢any EU ve Finsku se tidi stejnymi standardy jako v celé EU. Pokud se
ve vefejném zdravotnickém zafizeni prokazete kartou Evropského zdravotniho pojisténi, plati
pro obéany Ceské republiky stejné podminky, jako maji mistni (plati se pouze spoluiéast).
Proto je dobré si tuto kartu jesté¢ pred odjezdem obstarat. Tato vyhoda se vSak nevztahuje
na soukroméa zdravotni zafizeni, tam ma oban CR povinnost oSetfeni uhradit. Dalsi
informace lze ziskat na www.cmu.cz Centrum mezistatnich thrad.

Je dulezité zminit, Ze pokud jste ceskym pracovnikem, ktery pracuje a bydli v jiném ¢lenském
staté, mate v CR narok pouze na nezbytnou zdravotni pééi. Posouzeni, zda mate bydlisté ve
stat¢ vykonu prace, zavisi na posouzeni vasi zahrani¢ni pojistovny.

Pro udely &erpani této péce pii pobytu v CR si mizete od své zahraniéni pojistovny (instituce)

nechat vystavit Evropsky prikaz zdravotniho pojiSténi, nebo potvrzeni, které jej docasné
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nahrazuje. U zemi, které v priabéhu roku 2006 jesté Evropsky pritkaz nevystavuji, obdrzite pro

stejny ucel formulai E111.

Pokud jste &eskym pracovnikem, ktery pracuje v jiném &lenském staté a bydli nadale v CR,
muzete pozadat o formulat E106 Vasi zahrani¢ni pojistovnu (instituci), u niz jste jako
pracovnik pojistén. Posouzeni, zda mate nadéle bydlisté v CR je v kompetenci této instituce.
Pokud usoudi, ze nadale bydlite v CR, vystavi Vam formulat E106. Formulai predlozte té
¢eské zdravotni pojistovné, u niZ jste byl naposledy pojistén. Vasi rodinni piislusnici, bydlici
v CR, maji byt také kryti systémem zemé, kde pracujete. Na izemi CR maji v kazdém p¥ipadé
narok na plnou zdravotni péci. Pokud Vam bylo cizi zdravotni pojistovnou (instituci) uznano
zachovani bydlisté v CR a vystaven doklad o naroku na plnou zdravotni pé¢i v CR (E106),
oznamte existenci nezaopatfené¢ho rodinného pftislusnika ¢eské zdravotni pojistovné, které

predkladate formular E106.

Stejny postup (formuldi E106) plati i v pfipad€, Zze jste pfeshrani¢nim pracovnikem. Vasi
nezaopatieni rodinni pfislusnici vSak maji ve staté¢ vaSeho zaméstnani narok pouze na

1ékatsky nezbytnou péci.

6.3 Kontakty na zastupitelské tirady CR v teritoriu

Velvyslanectvi Ceské republiky
Armfeltintie 14
00150 Helsinki
tel.: +358 9 6120 880
fax: +358 9 630 655
email: helsinki@czechembassy.cz

Spojeni z centra: tramvaj €. 3, zastdvka Eiran Sairaala, pfipadné cca 15 min. pésky jiznim
smérem. Z letisté lze pouzit taxi, pfipadné autobus Finnair a na jeho kone¢né pfesednout na

tramvaj €. 3.
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Honordrni konzulat CR v Tampere Honordrni konzuldt CR v Oulu

Antti Jokinen Dr. Martti Johannes Ursin
Kuninkaankatu 15 B 26 Asemakatu 41

33210 Tampere 90100 Oulu

tel.: +358 50 5522680 tel.: +358 8 374242

fax: +358 3 2129974
email: Tampere(@honorary.mzv.cz

6.4 Kontakty na zastoupeni ostatnich Ceskych instituci

CzechTourism

Vlasta Sipponen

OK-Matkat Oy

Pieni Roobertinkatu 13 B

00130 Helsinki

tel.: +358 9 615 555

fax: +358 9 615 55600

email: info-fi@czechtourism.com

Kontakt na Finskou investicni agenturu

Invest in Finland

Kaivokatu 8, 6th floor
FI-00100 Helsinki, Finland

tel. +358 10773 0300

fax. +358 10 773 0301

E-mail: info@investinfinland.fi

Prakticka telefonni Cisla v teritoriu

centralni telefonni cislo v nouzi

(zachranka, poZdrnici, policie): 112
policie: 10022
nouze na mori: 0204 1000
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6.5 Vzdélanost
Podpora vzdélanosti a vzdélanost sama o sob¢ zde patii k jedné z nejvétsich priorit.
Region Novych studentii Studenti Vs

Finsko 36 159 132 168 20951

Tab. 1: Vzdélanost v regionu v roce 2006

6.6 Piehled bilaterdlnich smluy s CR®

Dohoda o letecké doprave (13. Cervence 1949)

Dohoda o mezinarodni silni¢ni pfeprave (23. tinora 1970)

Dohoda o spolupraci na poli kultury, védy a v jinych oblastech (12. fijna 1973)
Smlouva o zruseni vizové povinnosti (31. ledna 1975)

Dohoda o spolupraci v turistice (20. prosince 1975)

Dohoda o ochrané a podpoie investic (6. listopadu 1990)

Dohoda o zamezeni dvojiho zdanéni (2. prosince 1994)

Dohoda o kulturni, skolské a védecké spolupraci (30. listopadu 1999)

Internetovy odkaz: www.formin.fi

¥ http://www.businessinfo.cz/cz/sti/finsko-zahranicne-politicka-orientace/3/1000417/

33



Vysoké uceni technické v Brné Fakulta podnikatelska

7 Ekonomicky vyvoj v teritoriu

Vyvoj HDP

Riist HDP je ve Finsku oproti postkomunistickym zemim v EU nizsi, ale obecné plati, ze
vice zaostal¢é zem¢é maji co dohanét, disponuji levnéjSi pracovni silou, a proto jejich
ekonomika roste vysSim tempem. I tak se HDP drZi nad primérem EU. V ekonomické
vykonnosti se zafazuje mezi nejvyspélejsi evropské zemé. Finské hospodatstvi rostlo
v poslednich Sesti letech (tab. 2) tempem mezi 1,6 a 5 % ro¢né. V roce 2005 doslo sice
k poklesu HDP oproti pfedeslému roku, ale v nasledujicim roce zaznamenala ekonomika op¢t
rust a podle prognozy by tomu mélo i nadale. V roce 2008 je odhad ristu HDP Na negativnim
vykyvu se predevsim podilel vypadek v papirenském pramyslu zplsoben stavkou v tomto
odvétvi, coz mélo vliv na vyrobu vtomto primyslovém oboru az o desetinu procenta.
Primyslova vyroba se vyznamné zvysila jiz teti rok po sob&. Zasluhu na tom ma predevsim
zahajeni stavby jaderné elektrarny v Olkiluoto. Ve stavebnictvi doSlo k mirnému ristu,
v bytové vystavbé pokracoval rist predevsim diky nizké urokové mifte, prodlouzené splatnosti

pujcek a spotiebitelské divery v budoucnost.

Finské ekonomika je také, jako vétSina menSich otevienych ekonomik velmi zavisld na vyvoji
hospodaiské situace svych hlavnich obchodnich partneru, a také na vyvoji svétové
ekonomiky. Predpokladané oziveni svétové ekonomiky v nésledujicich letech by se tak mélo
projevit v rychlejsim ristu HDP. Optimistické vyhlidky upeviiuje o¢ekavana vyssi spotieba

nejen domacnosti, ale 1 vlady.

Nezaméstnanost jiz dlouhodobé klesa. V roce 2005 se vytvofilo kolem 50 000 pracovnich
mist a v 2006 to bylo kolem 30 000. Pracovni mista nové vznikaji v oblasti sluzeb, primyslu

a stavebnictvi. V mésici tinoru roku 2007 uz ¢ini nezaméstnanost 7,5%.
Konec¢na spotieba méla spolu se stavebnictvim nejvétsi podil na celkové produkei. Poptavka

domécnosti se stala hlavni pfi¢inou rastu HDP. Ale i spotfeba vetfejného sektoru nebyla

pozadu.
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2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Rist HDP 5,0 2,6 1,6 1,8 3,5 2,9 3,6 2,6
Inflace (%) 2,9 2,7 2,0 1,3 0,1 0,8 1,4 2,5
Nezaméstnanost (%) 9,8 9,1 9,1 9 8,8 8,4 7,6 6,6
Kurz EUR/CZK 35,38 34,24 30,25 32,45 31,83 29,33 28,24 27,46

Tab. 2: Makroekonomické ukazatele Finska

Predpokladany vyvoj za rok 2007

Rist HDP 2,7 % Soukromd spotieba (%) 3,8 %
Inflace (%) 2,5% Vyvoz (%) 6,8 %
Nezaméstnanost (%) 6.8 % Dovoz (%) 51%
Priamyslova vyroba (%) 6,3 % Kurz EUR/CZK 274
Investice (%) 4.6 %

Tab. 3: Predpokladany ekonomicky vyvoj za rok 2007

7.1 Podnikatelské prostredi

Finsko je zemi s vysokou vzdélanosti obyvatelstva, vyspélou infrastrukturou, relativné
nizkymi podnikovymi danémi, fungujicim pravnim a kontrolnim rezimem a s vysokym
stupném liberalizace. V porovnani produktivity i konkurenceschopnosti ekonomiky v roce
2005 a 2006 dosahlo Finsko 2. mista ze 117 hodnocenych zemi. Hodnoceni probé&hlo z
hlediska indexu GCI (Growth Competitiveness Index), ktery popisuje schopnost zemi
dosahnout ristu v dlouhodobém a stfednédobém horizontu. Na prvni pficce se umistilo
Svycarsko spolu s USA a tieti skongilo Svédsko. GCI porovnava devét sektorti (instituce,
infrastrukturu, makroekonomii, vzdélani a vysokoSkolské vzdélani, efektivnost trhu,

technologickou pfipravenost, inovaci a obchodni informovanost).

V zZebticku ekonomické svobody zaujima Finsko 1. misto. Tyto charakteristiky tvofi z Finska

misto s piihodnym a kultivovanym podnikatelskym prostfedim s minimalnim investicnim
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rizikem. Jisté komplikace muze investoriim zpusobit vysoké danové bfemeno fyzickych osob,

slozity socialni a diichodovy systém a nezvykle diilezita role odborovych organizaci.

Hladina nékladu v hlavnim mésté je zhruba o 20 — 30 % vyssi neZ v ostatnich ¢astech Finska.

Proto v poslednich letech dochézi k pfemist'ovani firem za hranice Helsinek.

7.2 Finsky daiiovy systém

Finsko je socidlni stat se silnou socidlni siti a to se projevuje i v danovém systému, ten patii
mezi nejvice kritizované, ale také soucasné obdivované nastroje finské fiskalni politiky.
Vysoké danové zatizeni poskytuje vysoké piijmy do statni pokladny. V 90 letech v dobé
krize, ktera postihla finské hospodafstvi, kde nezaméstnanost se vySplhala na 19%, se pravé
daflovy systém promitl jako zachrannd sit. Vybrané penézni prostfedky na danich stacily
pokryt podporu v nezaméstnanosti, coz se neprojevilo vaznéjsimi socialnimi nepokoji. Podle
evropského trendu posledni doby a z diavodu nizké nezaméstnanosti se postupné piebira
model snizovani danové zatéze a v roce 2005 az 2007 postupné dochazelo ke snizovéani dani,

coz se projevilo zvySenim kupni sily obyvatelstva.

Ptijmy z vydé€le¢né cinnosti (mzda, dichod a socidlni pozitky) jsou danény progresivni
sazbou podle danové stupnice. Kapitadlové ptijmy (pfijmy z prondjmu nebo z prodeje majetku)
jsou danény pevnou sazbou 28 %. V obou dvou piipadech §lo o osobni pifijmy. Dan pro
pravnické osoby je stanovena pevnou procentudlni sazbou. Danovi poplatnici maji moznost

odpoctu vydaji vynaloZenych na ziskavani svych piijmi. [26]

Dari z prijmu

,Dan z ptijmu se odvadi z vyd€lecné¢ho piijmu jak obci (komundlni dai), tak statu (statni
dail). Obce kazdy rok potvrzuji vysi své komunalni dané, ktera se pohybuje v rozmezi 15,5—
20 %. Zakon upravujici stupnici pro odvod statni dan¢ je vydavan rovnéz kazdy rok. Nejnizsi

dafiova mira v roce 2006 &inila 9 % a u nejvyssi kategorie pHjma 32,5 %
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Dan z pridané hodnoty

»Dan z pfidané hodnoty se plati pii ndkupu zboZi nebo sluzeb. Podnikatel odvadi DPH statu
meésic¢n€. Nejbéznéji uplatiiovana vyse DPH ve Finsku je 22 %, u potravin 17 % a n¢kterych
druhii zbozi a sluzeb (napft. knihy, vstupenky na kulturni akce, 1€ky apod.) 8 %. Od 1. 1. 2007
se Finsko zapojilo do experimentu EU, ktery umoznuje snizit DPH u sluzeb s pievazujicim
podilem lidské prace (kadetnici, holi¢i, drobné opravarské prace napt. jizdnich kol, obuvi,

kozeného a textilniho zbozi) z 22 % na 8 %.*

7.3 Zahranicni obchod Finska

Zahrani¢ni obchod je pro Finsko stejné tak jako pro ostatni zemé velice dilezity. Jak miiZze
vycist v (tab. 2) za poslednich 6 let je obchodni bilance kladna, i kdyz se rok od roku snizuje
ve prospéch dovozu. Lonsky rok 2006 ovSem zaznamenal opét riist s vyvozem 61,3 mld. EUR

a dovozem 54,8 mld. EUR.

2001 2002 2003 2004 2005 2006
Export 47 800 47 254 46 378 48 917 52453 61395
Zména (%) -3 -1 -2 +5 +7 +17
Import 35 891 350611 36775 40730 47 027 54 889
Zména (%) -3 -1 +3 +11 +15 +17
Bilance 11910 11634 9602 8187 5625 6 506

Tab. 4: Obchodni bilance za poslednich 6 let (mil. EUR)

’ http://www.businessinfo.cz/cz/sti/finsko-financni-a-danovy-sektor/5/1000417/
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Obchodni bilance za poslednich 6 let (mil. EUR )
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Graf 2: Obchodni bilance za poslednich 6 let (mil. EUR)

Komoditni struktura

O Elektronicky a elektrotechniky pramysl

Exportni komodity

[ Vyrobky primyslu papiru a celulozy

O Vyrobky hutniho primyslu a zpracovani kov
[ Stroje a zafizeni

O Chemicky pramysl

O Vyrobky ze dreva

O Vyrobky z ropnyho primyslu
[ Dopravni prostredky

O Vyrobky gumérenského pramyslu

[ Potravyny, napoje, tabak

Graf 3: Nejvice vyvaZené komodity
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O Elektronicky a elektrotechniky primysl

Importni komodity

O Energetika
O Vyrobky hutniho pramyslu a zpracovéni kovl
[ Stroje a zafizeni

[ Chemicky pramysl

O Vyrobky textilniho primyslu
O Vyrobky ze ropniho primyslu
O Dopravni prostredky

O Vyrobky gumarenského primyslu

[ Potravyny, napoje, tabak

Graf 4: Nejvice doviZené komodity

Zbozi poptavané z Finska

V letosnim roce se poptavka z Finska nejvice projevuje ve strojirenském odvétvi, poptavané
jsou predevsim kotle, ventily, boilery. Textilni produkce, spotiebni pfedméty (vyrobky
z kiize), sklarskd produkce a potravinarské suroviny (obili, hoi€ice). Zatizeni pro elektrarny,
nakladni automobily, autobusy, méstské vlakové soupravy, krby, ocelové plechy, nabytek,

bizuterie. Ve zdravotnictvi pak vakciny a zdravotnické potieby.

Dovozni podminky

Dovozni podminky se tidi pravidly jednotného vnitiniho trhu od roku 1995, kdy se Finsko

stalo ¢lenem EU. Kontrole podléhaji pouze firmy vyrabéjici a vyvazejici vojensky material.
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7.4 Obchodni a ekonomickd spoluprice s CR

Finsko patfi mezi tradi¢ni obchodni partnery Ceské republiky. Z hlediska objemu obchodniho
obéma zemémi se fadu let Gispéiné rozviji. V lofiském roce se obchodni vyména mezi CR a
Finskem opét zvysila a to i diky vyznamnému ristu ceského exportu. Vyvoj obchodni

vymény za obdobi 2002-2006 a prvni pololeti 2007 je uveden v nésledujici tabulce [14].

2002 2003 2004 2005 2006 1.7. 2007
Export 153 451 180785 218418 348 377 436 492 273426
Zména (%) - 18% 21% 60% 25% -
Import 254 633 248 405 273 256 288 383 424 560 271106
Zména (%) - -2% 10% 6% 47% -
Bilance -101 182 -67 620 -54 840 59 994 11932 2320
Umisténi 26. 26. 28. 24. 23. 22.

Tab. 5: Obchodni obrat mezi Ceskou republikou a Finskem (v tis. EUR)

Obchodni bilance mezi Ceskou republikou a Finskem (v tis. EUR)
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Graf 5: Obchodni bilance mezi Ceskou republikou a Finskem (v tis. EUR)
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Obchodni bilance se mezi obéma zemémi rok od roku zvySuje. V roce 2006 se oproti
predeslému roku zvysil export 0 25 % a na stran¢ importu dokonce o 47%. Ve stejném roce

bilance vzajemné obchodni vymény vykazuje prebytek ve vysi 11,9 mil EUR.

Komoditni struktura éeského vyvozu/dovozu

P4

Nejvétsi cast Ceského vyvozu do Finska v predeslém roce tvoftily televizni piijimace, které se
na celkovém vyvozu z CR podilely 19,04 %, nasleduji osobni automobily'® 16,15 %, zatizeni
pro automatické zpracovani dat 6,64 %, vyrobky z valcované oceli 3,27 %, ptevodové htidele

2,27 % a pneumatiky 2,21 %.

Struktura éeského vyvozu do Finska O televizni pFijimace

2,21
2,2."7_,“ - [ osobni automobily

3,27

O zarizeni pro automaticke zpracovani dat

O vyrobky z valcované oceli

O prevodove hiidele

O pneumatiky

Graf 6: Struktura Ceského vyvozu do Finska

Z ceského dovozu z Finska v roce 2006 je mozno jako nejvyznamnéjsi klasifikovat valcované
vyrobky z oceli, které maji na celkovém dovozu podil 15,14 %, déle pak vysilaci pfistroje pro
televizni a rozhlasovy ptenos (6,19 %), papir a karton (5,45 %), elektropfistroje pro telefonni

("dratovy") ptenos (3,39 %) a dfevnou bunicinu (2,62 %).

Automobily Skoda patti i nadale mezi nejvyznamnéjsi exportni polozky. Skoda (Helkama-Auto Oy) prodala v lofiském roce celkem 6

425 automobili Skoda. Ve srovnani s rokem piedchazejicim, se prodej ¢eskych osobnich automobilii ve Finsku zvysil o 16,08 %.
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Struktura ceského dovozu 7 Finska mvijrobiky z valdavane oeali

O vysilaci pfistroje pro televizni a rozhlasovy prenos

[ papir a karton

O elektropristroje pro telefonni ("dratovy") prenos

O dfevnou bunicinu

Graf 7: Struktura Ceského dovozu z Finska
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8 Strategie a priority eského statu v exportni politice

Diilezita je pomoc statu v exportni politice. Ceska republika ma ve svém programu napomoci
exportu, vytvaii vize a strategie pro urcitd obdobi. Hlavni prioritou projektii, na kterych se
podili, je prispét k rastu ¢eského vyvozu a stim souvisi zvySovani hrubého domaéciho
produktu a zaméstnanosti ''. Domaci firmy, které se prosadi na zahrani¢nich trzich, maji vyssi
uroven produktivity, inovaci, zaméstnanosti a trzeb. Nejde jen o export zbozi, ale i sluzeb a
dalSich investi¢nich aktivit ¢eskych podnikatelskych subjekt v zahrani¢i. Dalsi podpora patii
informacni, koordina¢ni ¢innosti a flexibilnimu systému vybéru teritoridlnich priorit. Nova

koncepce statu proexportni politiky by méla vyznamné pomoci firmédm v tomto sméru.

Exportni strategie statu pfinasi pro firmy fadu projektli, mezi kterymi jsou:
e Usnadiovani podminek obchodu
e Pisobeni na klicovych trzich
e Budovani kvalitni zna¢ky CR ve svété
o Utinn4 asistence pro exportéry
e ZvySeni vyvozu sluzeb
e ZvySeni ptimych investic
e Rozvoj vyvoznich alianci
e Novy systém sluzeb statu pro export
e Zékaznické centrum pro export
e Sit’ pro export
e Rozsifeni financ¢nich sluzeb pro Cesky export

e Exportni akademie

Tyto body by mély napomoci k pozitivnimu ovlivnéni celkové pozice ¢eské ekonomiky vici

zahranici (vyjadiené platebni bilanci).

Dalsi sluzby a podpora statu, jejimz tikolem je napomahat expanzi podnikateld na zahrani¢ni
trhy jsou:
e Pfistup k informacim, poradenskym sluzbam a kontaktim

e Snizovani obchodnich bariér a nakladu firem

"' Ve studiu Rakouské vlady se uvadi, ze zvyseni exportu o 1% vytvoii v Rakousku 10 000 novych pracovnich

prilezitosti.
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e Dodrzovani pravidel a zdkond ze strany zahrani¢ni konkurence a obhajoba vlastnich
vyvozcil

e Investi¢ni poradenstvi

e Podpora programti, prezentaci a vystav (veletrhll) ceského zbozi v zahranici

e Nabidka finan¢nich sluzeb a produktii (avéry, pojistovnictvi)

e Marketingova analyza a propagace v zahranici

e Obchodni mise

Nékteré poskytnuté sluzby jsou zdarma. Ostatni placené sluzby jsou pod hranici skute¢nych

vynaloZenych nakladi.

Ditlezitou roli stditu a podnikateli je zvySit konkurenceschopnost Ceské republiky ve
srovnani s dal§imi zahraniénimi zemémi. Exportni strategie je jednim z nastroji k dosazeni

tohoto cilu. Vyvoji exportu v poslednich nékolika letech se docela dafi, v roce 2004 se stala

vvvvvv

za ostatnimi zemémi, jak mizeme vidét na (Grafi §).
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Graf 8: Pozice konkurenceschopnosti CR a Finska (zdroj MPO)

Konkurenceschopnost ekonomiky na zakladé hodnoceni World Economic Forum [WEFO05] se

CR umistila z hlediska indexu (Growth Competitiveness Index), ktery popisuje schopnost
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zemi dosahnout ristu v dlouhodobém a stfednédobém horizontu na 38. misté z hodnocenych
117 zemi v roce 2005. Business Competitiveness Index zkouma vyspélost procesu a strategii
firem a kvalitu narodniho prostiedi, ve kterém si firmy konkuruji. Podle tohoto indexu se CR

celkové umistila v roce 2004 na 27. mist¢ [WEF05].

Pokud porovname Ceskou a finskou proexportni politiku mizeme si vSimnout, ze rozdéleni
lidskych zdroji je zcela opaéné. Podpora ¢eskych pracovniki u nés (agentura CzechTrade) je
235 pracovnikl v zahrani¢i piisobi 140 pracovnikli. Ve Finsku je tomu zcela opacné v ustiedi
FINPRO 130 zaméstnanct, v zahrani¢i 241. Tak je tomu i v jinych vyspélych statech,
pracovnici pusobi pfimo v potfebné lokalité. Tento zpiisob je daleko efektivnéjsi a dokaze

rychleji reagovat na danou situaci.

8.1 Moznosti propagace Ceskych firem ve Finsku

Za podpory evropské komise pro distribuci informaci tykajicich se novych obchodnich
prilezitosti pro malé a stfedni podniky existuje moznost propagace ceskych firem ve Finsku.
Financovani této sluzby je zajiSt€no z unijnich zdroji, a je proto pro eské zajemce zdarma.
Ve Finské republice bylo povéfeno timto projektem Euro Info Centre pii obchodni komote
regionu Ostrobothnia, které nabizi predavat informace o ekonomice a obchodnich

piileZitostech dostupnych v Ceské republice na svych webovych strankéach.

Narodni koordindtor ve Finské republice

Ms. Pirkko Holmela tel.: +358.6.3186434
EIC Botnia fax: +358.6.3186490
Raastuvankatu 20 e-mail: eicbotnia@multi.fi
65 100 Vaasa

Finland
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r

9 Podpora a podminky vstupu na Finsky trh pro zahranicni
firmy

Podpora a motivace pro vstup zahrani¢niho kapitalu na trh je zajisStovana finskou vladou. Ta
motivuje zahrani¢ni investory k investicim riznymi ndstroji. Pfedev§im se jednd o danové
pobidky. Danové ulevy je mozné ziskat az po dobu 3 let. Tamni zadkony zabezpecuji
rovnopravnost v podnikatelském prostiedi mezi domécimi i zahrani¢nimi investory. Volny
pohyb kapitalu zarucuji pravidla vnitfniho trhu EU. Se zemémi mimo evropské spolecenstvi

ma Finsko uzaviené dohody o podpofe investic a zabranéni dvojimu zdanéni.

Propagaci Finska, jako idealni zemi pro zahrani¢ni investory zajiStuje a fidi statni agentura
Invest in Finland (www.investinfinland.fi). Ta napomaha s vybérem vhodnych lokalit pro

vystavbu vyrobnich provozoven, hleddnim partnert a subdodavateli.

Dalsi podpora se tyka programu pro regionalni rozvoj. Existuji rizné agentury, jako je
KARA, kterd mé& na starosti regionalni rozvojovy fond, zn¢hoz financuje a podporuje
zakladani firem, vyzkum, rozvoj, Skoleni a marketing formou grandu, pujcek a garanci.
Dal8im fondem je technologické rozvojové centrum TEKES, to slouzi pro podporu a rozvoj
zahrani¢nich firem, které svou cinnosti napomahaji snizovat nezaméstnanost a zavadéji

vyrobu naro¢nou na rozvoj a vyzkum.

9.1 Riziko investice do finskych firem

Investice ve Finsku patii jedny k nejméné rizikovym na svété. Kontrole podléhaji pouze
n¢které specialni druhy vyroby, jako jsou vojensky prumysl a jaderna energetika. Po pfipojeni
Finska do EU v roce 1995 byla zrusena devizova kontrola, ale 1 pfesto maji firmy povinnost

prokazat nabyti a zdroj penéz, pokud je k tomu vyzve rada bankovniho dohledu.
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10 Aspekty strategie vstupu na finsky trh

Proces tvorby a implementace strategie firmy, kterd premysli o moZnosti vstupu na zahranicni trh

e
Analyza firmy | o { _________ r________} __________

B . 3 Prizkum trhu Vyhodnoceni informaci
Vymezeni soucasného ) ) .
L, , ziskanych pfi priizkumu trhu
Zpracovani zakladnich

stavu firmy (interni i
charakteristik trhu (vyvoj
poptavky, trendy,

struktura dovozu)

, Urceni kritickych W
externi faktory) faktor( a rizik

Specifikace i
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|
|
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1
| Vymezeni finanénich
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vstupu na trh MoZnosti propagace
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10.1 Zdkladni podminky pro uplatnéni zbhoZi na finském trhu

Ve Finsku je kladen vétsi dliraz na kvalitu, nezli je tomu u jinych evropskych zemi. Ne trhu je
tak méné levného zbozi z Asie. Dalsi vyhodou pro Ceské firmy je celkova vysokad cenova
uroven. Na druhou stranu a tedy nevyhodou je mensi velikost trhu (5. mil. obyvatel) a silné
finské vlastenstvi, to znesnadiiuje vstup na tento trh. I tak se mohou stat finské firmy
vyznamnymi obchodnimi partnery, mnoho znich ceské zbozi reexportuje do Ruska a

pobaltskych zemi.

Obchodni zastupci a distribucni kanaly

Distribu¢ni kandly jsou bézn¢ prichodné, pouze dovoz alkoholu podléha prisnym pravidlim a
zpravidla jde ve Finsku na tomto poli o ¢asteCnou monopolizaci nebo o licencni proces. Vétsi
obchodni fetézce davaji prednost finskym dodavatellim, proto bych doporucil ceskym firmam,
které chtéji uspét u téchto subjektti obratit se na finského zprosttedkovatele (obchodniho
zastupce), ktery ma kontakty na distribu¢ni firmy. Obchodni zastupci jsou odménény béznou
provizi za prodej zbozi, zastupuji vétSinou vice firem nebo na zaklad¢ exkluzivity. VéEtsina
pusobi okolo Helsinek a velkych mést jako jsou Tampere a Turku. Databdze finskych
obchodnich firem miizeme ziskat na obchodné ekonomickém oddéleni Helsinek. Tato

databaze je pribézné aktualizovana.

Kontakty na finské instituce 1ze nalézt na www.contactfinland.fi

Problémy kterym se pri obchodovani vyvarovat

Kazdy mtze byt jednou neomylny, ale je Skoda se nepoucit z chyb druhych, které jsou zndmy
z minulosti. To plati i v obchodnim jednani a tak uvadim nekteré poznatky pti ¢esko-finské
obchodni spolupraci. P¥i obchodovani s CR si v nékterych ptipadech finiti partnefi stézovaly
na nespolehlivost protistrany (zpozdéna korespondence nebo nereagovani na ni), nahla zména
obchodni politiky (snaha zménit cenu po uzavieni kontraktu), neplnéni podminek kontraktu
(nizké kvalita, zpozdéné dodaci lhity). Tyto negativni informace o Spatnych zkuSenostech se

velice rychle ve Finsku pfedavaji a znovu uspét a vytvofit si davéru neni lehké.
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Zalozeni kancelare, podniku

Zalozeni kancelafe nebo podniku neni nijak rozdilné od Ceského modelu. Je potieba znat
legislativni ujednani a védét na koho se obratit. Obtizné miZe byt pii zaloZeni kancelare
vyznat se v pomérné slozitém danovém systému. Co dale nesmime opomijet, jsou silna prava
pracujicich v socialni oblasti. Je proto lepsi se s pomoci obratit na mistni pravni kancelatr nebo
zastupitelsky Gfad CR v Helsinkach. Zde je mozné ziskat publikaci o finské legislativé pro

ziizeni kanceléfe ¢i pobocky - Establishing a Business in Finland.

Vice také o zalozeni kanceléie, pobocky ve Finsku v kapitole Prdavni formy podnikani.

Reseni obchodnich sporu

Jako v kazdém pravnim vztahu, je lepsi si preventivné vSe dikladné pfipravit, coZz se mize
pozdéji hodit v pripad€ vzniklych nepiijemnosti. Dobfe formulovana smlouva je zdkladnim
pravidlem. Dobré je také uvést misto piipadné arbitrdZe. Finské firmy dévaji ptednost
smirnému feSeni obchodnich sporti. V piipadé sporti se podle dosavadnich zkuSenosti
nedoporucuje zapojeni ruskych obchodnich ¢i zprostredkovatelskych firem. Pokud se jedna o
ruského zékaznika, ktery je kone¢nym odbératelem, je také doporucovano, aby k vyrovnani

zéavazkl doslo pied odeslanim zbozi, ptipadné pied zaddnim zakézky do vyroby apod.

Pokud nastane situace k pouziti prava, je lepsi obratit se na finské pravni kancelate, protoze
finské pravo neumoznuje tieti stran¢ nahlédnout do finskych registri (soucasna situace neni
piehlednd, protoze muze dojit ke kolizi finského prava jako prédva primarniho s pravem
unijnim). Obchodni vztahy s finskymi firmami jsou ve vétsi mife bezproblémové. Pokud se

vyskytne problém, jde pfedevsim o dodrzeni kvality a dodaci lhiity.
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10.2 Formy vstupu firem na finsky trh pro rizné odvétvi

Vyrobni odvétvi (investice na zelené louce)

Pracovni sila je zde relativné¢ drahd, velikost trhu neni se svymi 5-ti milidny obyvatel
dostatecné velika pro vybudovani vyroby, ktera obnési veliké investice, a proto je vyhodnéjsi
toto zbozi dovazet. Na druhou stranu se mize jednat o vyspélé technologie, které se budou
dale exportovat. Vyzaduji kvalifikovanou pracovni silu, kde Finsko se svym poétem VS
vzdélanych lidi ma co nabidnout. Hladina nakladi v hlavnim mésté (Helsinky) je vyssi o 20 —
30 % nez je tomu v jinych méstech, proto se doporucuje zvazit vyrobu v jinych Castech

Finska.

e Kbvalitni vyrobky =z oblasti hi-tech vyzadujici vysoce kvalifikované pracovniky
(elektronika)

e Kapitdlové méné narocné investice, které je vyhodngjsi vyrabét piimo v lokalité
(vyroba se vyplati vice nez dovoz)

e Farmaceuticky produkty a jejich vyvoj (1éky, ptistroje)

e Nc¢které druhy potravin

Joint Ventura

Docela oblibena forma spoluprace mezi firmami ¢eské i finské strany. Vyborné se hodi pro
veétsi firmy disponujici velkym kapitdlem. Za spolecnosti, které si zvolily tuto formu
podnikéni na zahrani¢nim trhu, uvadim:

e MITAS, a.s.

e PANASONIC, s.r.o.

e SKODA AUTO, a.s.

e VITKOVICE STEEL, a.s

e NOKIA CZ, s.r.0.

e OUTOKUMPU, s.r.o.

e RUUKICZ, s.r.o.
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Vyvoz a dovoz zbozi z/do Finska

Nejbéznéjsi forma zahrani¢ni spoluprace. V zavislosti na mnoha faktorech se mize jednat o

finan¢né nenaro¢nou volbu.

Finsky trh je specificky od trhii v ostatnich zemich predevs§im tim, Ze zékaznici pozaduji vyssi
kvalitu a jsou za ni ochotni zaplatit. Proto zde nema uplatnéni naptiklad levné zbozi z Asie.
Jde o velice vzdélany narod, ktery preferuje nejnovéjsi technologie v oblasti Hi-tech. Silné
finské vlastenstvi znesnadiiuje vstup na tento trh zahranicnim firmam, nicméné navazani

odchodni vztaht s finskym partnerem Ize.

Velika desertifikace druhii zboZi mezi obéma zemémi je vyhodnd pro vzijemné obchodni

vymeény.

Nejvice poptavané zboZi ve Finsku za posledni rok:
e dopravni prostfedky, pfedevS§im ndkladni automobily a specialni vozidla na udrzbu
komunikaci, vozy pro pozérni techniku apod.
e ecnergetické projekty (teplarny, elektrarny, kogenera¢ni jednotky)
e obrabéci a slévarenské stroje
e napoje, pivo a vino
e potraviny
e vyrobni kooperace
e clektromotory
e kompresory
e parni boilery/generatory
¢ lahve na zkapalnény plyn
e automatické hasici systémy a pozarni hléasice
e kruhové pily a fezaci nastroje
o tryskaci ocelové granule
e kuchynské vyrobky a zafizeni pro restaurace
e keramické sklo (plotynky, vatice)

e vybaveni restauraci
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e sanitarni vyrobky z lit¢tho mramoru

o sklafska produkce (ktistalové lustry, vodni sklo atd.)

e predméty ze skla (koralky, svicny)

e bizuterie a dopliiky ke Sperktim

e vyrobky z kiize a plastt

e gumové holinky

e potraviny (masné a mlécné vyrobky, zmrazené ryby, hotova jidla, napoje, pecivo,

ovoce, zelenina, uzeniny, syry aj.)

Primé investice

Ptimé investice do domdcich firem v podobé finan¢niho kapitdlu se t€§i mezinarodni oblibé.
To dokazuje zahrani¢ni zéjem o akcie uspéSnych finskych firem za rok 2006 (219,61 mld.
EUR). Zajem pievlada ptredevsim o firmy z IT oboru a telekomunikaci. Velky zajem lze
piisuzovat minimalnimu riziku spojeného s investici do finskych spolecnosti. Diky dobie
fungujicimu trhu, ekonomickému a podnikatelskému prostredi, nizkému riziku se da ocekéavat

podobny trend i do budoucna.

Zahrani¢ni firmy ve Finsku nejvice investuji do financnictvi a pojiStovnictvi. Investice do
pramyslu (kovoprimysl, strojirenstvi a dalSi zpracovatelsky primysl) byly v poslednich
letech mensi nez investice do sluzeb (kromé financnictvi). Vice informaci naleznete na

strankach Bank of Finland www.bof.fi/eng

Sluzby

Finové hodné cestuji a dokazuje to i statistika vyvozu sluzeb cestovniho ruchu do Finska. V
roce 2006 ¢inil podil sluzeb z oblasti cestovniho ruchu okolo 70 % z vyvozu ¢eskych firem do
této severské zeme. V roce 2004 uskutecnili finsti turisté 5 798 000 zahranicnich cest. Z toho
bylo uskute¢néno 3 022 000 dovolenkovych cest, 949 000 obchodnich cest a 1 827 000
okruznich plaveb. Sluzby v této oblasti se jevi velice perspektivni. Dalsi sluzby pak z oblasti
informacnich a komunika¢nich technologii, projek¢ni sluzby a sluzby z oblasti stavebni

vyroby.
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e cestovni ruch

e doprava

e Vzdélani (riizna firemni Skoleni, jazykové Skoly)

e Pruzkum trhu pro finské firmy na jinych trzich (informacni sluzby)
e stavebnictvi

e telekomunikace

e informacni technologie

e poradenské sluzby

e opravy a udrzba

e finanéni sluzby (velice mélo nabizeny druh sluzeb Ceskou stranou)

Charakteristiky forem vstupu na zahranic¢ni trh

Forma vstupu Charakteristika

Export Vysoké naklady, nizka kontrola

. Nizké naklady, nizké riziko, mala kontrola, nizka
Licence

névratnost
Stratesické aliance Sdilené naklady, sdilené zdroje, sdilené riziko, problém
8 integrace (stfet firemnich kultur)
Akvizice Rychly pfistup na novy trh, vysoké naklady, slozité

vyjednavani, problém slouceni s domacimi ¢innostmi

Slozité, ¢asto nakladné, dlouhé vyjednavani, vysoké

Nové vytvoiend dcefind spolecnost . P S s s
riziko, maximalni kontrola, mozné vyssi navratnost

Tab. 6: Charakteristiky forem vstupu na zahranicni trh [2]
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Rovnovahamezirizikem a virovni kontroly
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Graf 9: Rovnoviha mezi rizikem a uirovni kontroly
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10.3 Pravni formy podnikani

Pravni formy podnikani ve Finsku se nijak zasadn¢ od toho ¢eského nelisi.

Mistni ndzev Zkratka Cesky ekvivalent Poznamky, popis
Avoin yhtio Ay Verejnd obchodni spolecnost obdoba v. o. s
Kommandiittiyhtio Ky Komanditni spoleénost obdoba k. s.
Osakeyhtio Oy Spolecnost s rucenim omezenym Zdkladni kapitdl

8000 EUR

Julkinen osakeyhtio Oyj Akciovd spolecnost zdkladni kapital

80000 EUR
Yisityinen % osoba vydélecné
Elinkeinonharjoittaja/ Soukromd osoba — OSVC innd 4
toiminim

Tab. 7: Pravni formy podnikani ve Finsku

10.3.1 Obecné nalezitosti zaloZeni podniku

Pokud mame veskera potfebna opravnéni podnikat (podle sekce 3 obchodniho zdkona), pied
samotnym zaCatkem podnikani se musime obratit na Narodni ufad pro patenty a registrace
(www.prh.fi). Je také nutné jmenovat finského rezidenta, pokud jim samoziejmé sami nejsme.
Pokud potfebujeme k provozovani zivnosti zvlastni povoleni, musime ziskat pozadovanou
licenci podle zvlastniho zakona. Zadost o registraci se provadi na formulafi ve finském nebo
Svédském jazyce. Kazda zména v udajich uvedenych v rejstiiku se musi nahlasit pfislusnému

uradu.

10.3.2 ZaloZeni spoleCnosti s ruc¢enim omezenym (Osakeyhtio)

Zalozeni spolecnosti s ru¢enim omezenim neni ve Finsku nijak slozité, proces by se dal

shrnout do tii krokt (tab. 3). Naklady spojeni se zaloZzenim vyjdou pfiblizn€ na 330 Euro a
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praimérnd doby trvani celého procesu se odhaduje na 14 dni. Nevyhodou pro cizince je, ze

formulat o zalozeni podniku 1ze vyplnit pouze ve finstin€ nebo Svédsting.

Krok  Akce Naklady Trvani  Instituce

Vklad splaceného kapitalu na bankovni ucet, zaplaceni Jakakoliv finska
1 o~ . , Zdarma 1 den

registracniho poplatku, obdrzeni potvrzeni. banka

Zaslani prohlaSeni o zalozeni podniku na Narodni fad pro
patenty a registrace (Patentti- ja rekisterihallitus) na Nérodni arad
formulati ve finském nebo $védském jazyce. Lze je ziskat

pro patenty a

na vySe zminéném ufadé, na mistnich danovych uradech, 5dniaz .

2. . N . . 330 EUR o registrace
obchodni komofe a na internetové adrese tfi tydny (Patentti- ja
http://www.vtj. fi/english/sivu.asp?path=605;634 rentii-ja

PSP, YD AR rekisterihallitus)
Pomoci stejného prohlaseni jsou provadény i registrace
zivnosti a danim.
v e e . . g 1 den Darovy tfad
Vyftizeni dichodového, Girazového, zdravotniho pojisténi s vy
N . o e 1At Probihd  (Verohallinto),
3. zamgéstnancl u soukromé pojistovny. Piihlaseni Zdarma ,
o . N s krokem Zdravotni
k socialnimu zabezpeceni na dafiovém utadu. ievs
2 pojistovna
Tab. 8: Postup zaloZeni spoleCnosti s ru¢enim omezenym (Osakeyhtic) (zdroj: doingbusiness [9])

10.3.3 ZaloZeni pobocky, kanceldre

Za veskeré provozované obchodni ¢innosti ve Finsku odpovidd matetska spolecnost, ktera
také ruci za zavazky a dluhy spolecnosti a tudiz neni povinné zakladni jméni pobocky.
Pobocka musi obsahovat obchodni ndzev podniku a z n¢j musi byt zfejmé, ze se jedna o

pobocku.

10.3.4 Registrace osoby samostatné vydélecné ¢inné

Pokud nékdo nevyuzije predeslé moznosti, jak zacit podnikat ve Finsku, a ptesto by o tom
uvazoval, nabizi se jest¢ jedna finanéné¢ meéné narocnd moznost, a to registrovat se jako
OSVC'™. Co je k tomu potieba? V prvé fadé je dilezité predevdim ziskani povoleni k zalozeni
podnikani. Pokud to vyzaduje pfedmét podnikéni, tak i1 potiebnou licenci a deklaraci o

zahajeni podnikani k obchodnimu rejstiiku. Po ziskdni téchto naleZzitosti, je tfeba oznamit

12 0SVC( - osoba samostatn& vydéle¢né ¢innd, tedy tzv. fyzickd osoba podnikajici na vlastni Gidet a zodpovédnost
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zahdjeni podnikani pfisluSnému tfadu (zapsani do obchodniho rejstiiku a registrace na

finan¢nim Gradé) a vyfidit veskera pojisténi podnikatele i pfipadnych zaméstnancu.

Deklaraci podava Zivnostnik provadéjici zivnost na zdkladé licence, dale pak pokud ma
adresu podnikani odliSnou s adresou bydlist€ nebo zaméstnavd osoby vyjma manzelky,
nezletilych déti, vnukd ¢i osob v opatrovnictvi. Deklaraci nemaji povinnost vyplnit osoby

zabyvajici se zemédélstvim nebo rybolovem.

= Povoleni k zalozeni podniku (pokud to vyZaduje predmét podnikani, tak i potfebnou licenci)
= Zakladni deklarace (pokud je to treba)

= Oznameni o zac¢atku podnikani

= Pojisténi podnikatele a zaméstnancd

10.3.5 Volny pohyb osob a sluZeb

Poskytovani sluzeb predstavuje dilezitou soucdst hospodaistvi vSech zemi EU. Svoboda
poskytovani sluzeb a svoboda usazovani patii mezi zakladni principy vnitrniho trhu. Sektor
sluzeb ptedstavuje v mnoha statech EU az 70 % tvorby HDP.

Vyvoz zbozi a sluzeb ma piiznivy vliv na zvySeni konkurenceschopnosti doméacich firem,

sniZzeni nezaméstnanosti, rast produktivity prace a na zrychleni inovacnich procesu [12].

Cilem vnitfniho trhu Evropské unie je fungovani tzv. ¢tyf zékladnich svobod. Jde o volny

pohyb zbozi, osob, sluzeb a kapitalu.
Volny pohyb osob zabezpecuje pravo usazovat se, pracovat, podnikat a zit v jakékoli ¢lenské
zemi. Jedna se o volny pohyb pracovnikill, podnikatelli, studentti, diichodct a rentiérli (osob

nespokojenych s ekonomickou ¢innosti).

Volny pohyb sluZeb dava pravo podnikateli z jednoho ¢lenského statu EU poskytovat na

uzemi druhého statu EU docasné a prileZitostné sluzby, a to na zakladé opravnéni ziskaného
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vzemi sidla (mista podnikani), aniz by tento podnikatel mél umysl se v hostitelském

¢lenském statu usadit.

Nékteré staty puvodni Evropské patnactky (Rakousko, Némecko) si ponechali pfechodné
obdobi pro volny pohyb pracovnikit vi¢i novym ¢lenim EU. Dalsi staty nezrusily pozadavek
pracovniho povoleni zcela, avSak ziskani usnadnily a zjednodusili proces jeho vyfizeni
(Dansko, Nizozemi, Francie). Finsko v soucasnosti patii mezi ty zem¢ (Velka Britanie, Irsko,

Svédsko, Spanélsko, Itilie a Recko), které neuplatiiuji pracovni povoleni.

Piechodné obdobi pro volny pohyb sluzeb ™ si ponechalo pouze Némecko, Rakousko, a to jen

v ur¢itém odvétvi predevsim v oblasti stavebnictvi, v ostatnich statech by mély byt podminky

vvvvvv

10.3.6 Export sluzeb

S ristem nakladt a pfedevsim ceny prace bude postupné klesat konkurenceschopnost ¢eského
zbozi, které ma vyhodu pravé v téchto vstupech. Proto je velice dulezité pro ceskou
ekonomiku se neupnout pouze na vyvoz zbozi, ale zaméfit se 1 na sluzby s ptidanou hodnotou.
V tom bych vid¢l veliké moznosti pro ceské firmy, které¢ disponuji vyhodou, kterou je
Sikovnost, pracovitost, prozatim niz$i cena prace, konkurenceschopnost, a také otevienost na
tomto trhu. Kde firma z EU poskytujici sluzby za hranicemi své zemé v ramci evropské unie
nepotitebuje pracovni viza i do takovych zemi, které doposud neotevieli sviij pracovni trh

(Némecko, Rakousko) ',

I kdyz by mél byt trh sluzbdm zcela otevien, mnohdy tomu tak neni a zdlezi vzdy na
konkrétni clenské zemi, jak moc bude pfipadnému zajemci o poskytnuti sluzby
znepiijemnovat zivot administrativnimi zalezitostmi a rychlosti vyfizeni vSech potfebnych
formalit. K lepsi situaci by méla vyrazné ptispét nova smérnice o sluzbach. Uklada ¢lenskym
statim piedev§im povinnost zjednodusit do roku 2010 administrativni piekazky omezujici

volny pohyb sluzeb. Co to bude znamenat pro podnikatele exportujici sluzby? PredevSim

13 Pojem sluzba je definovan — vykon poskytovany zpravidla za tplatu, ktery nepodléha jiné dalsi svobod& (osob
zbozi, kapitalu), ma docasny charakter a preshrani¢ni prvek.

' U té&chto dvou zemi je piechodné obdobi uplatiovano pouze na uréita odvétvi.
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administrativni zjednoduseni, kvalita sluzeb, screening (odstranéni omezeni, kterd se na
podnikatele ze zahrani¢i vztahuji), stejné prava jako ma podnikatel dané zemé, jednotna
kontaktni mista (pomohou vyftidit vesSkera potfebna fizeni, ktera musite pted organy cilového

statu absolvovat a to 1 v jiném jazyce, nez je jazyk narodni).

Finsky trh sluZeb

Sektor sluzeb ve Finsku vytvaii okolo 70 % HDP. Na jednu stranu jde o vysoce konkurencni
sektor, na druhou stranu nabizi velmi Siroké moznosti. Trh je otevieny a relativné dostupny
pro zahrani¢ni investory a dovozce sluzeb. Finské zkuSenosti v oblasti poskytovani sluzeb
mohou ceské podnikatele motivovat k dalSimu rozvoji a uceni se z vlastnich zkuSenosti

(learning by doing).
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10.4 Marketingové aspekty rozhodovani o vstupu na novy trh

Na co by se nemélo zapomenout

e zpracovani zékladnich charakteristik trhu
(vyvoj poptavky, trendy, struktura dovozu)
e urceni trznich segmentl a produktii
(typy zékazniki, produktové fady)
e analyza vlivu zahrani¢niho prostiedi
(legislativa, dan¢, omezeni zahrani¢niho obchodu)
e poskytnuti zdkladnich informaci o konkurenci
(konkuren¢ni skupiny, sila znacek, koncentrace, pfistup k distribu¢nim kanaltim)
e zékladni cenovy prizkum pro cilovy trh
e monitoring veletrhl a vystav
e 7zjisténi technickych prekazek
(ptedpisy, certifikace - vzdalené trhy)
e navrh a moznosti pfekonani bariér vstupu na trh
e doporuceni pro piipravu vstupu a oponentura navrhu klienta pro vstup na zahrani¢ni
trh

e ajiné dle individuélnich potteb klienta

10.4.1 Prizkum trhu

Prizkum trhu je dulezitou soucasti podnikdni. Nachazi se ve fazi, kdy se o samotném
podnikéni teprve rozhoduje nebo jiz fungujici firma mé potiebu expandovat a poohlizi se po

novych trzich ¢i uvazuje o novém vyrobku, s kterym nema doposud zkuSenosti.

Je také rozdil u prizkumu firem dle oboru ptsobeni a velikosti firmy, jejich pozadavky, cile,
finan¢ni ndklady na prizkum. Pro velkou spolecnost si nebude problém =zaplatit drahy
marketingovy prizkum trhu od firmy, kterd tyto sluzby nabizi. Jinak ale bude uvaZovat
spole¢nost, kterd nema piebytecné financni prostiedky a také neni pevné rozhodnuta, zda na
trh vstoupit ¢i nikoliv. To ovSem neznamend, ze tato firma by méla prizkum obejit. Musi to

jen dosédhnout s vynalozenim nizsich nakladl a vétSinou to znamena pouziti vlastnich sil a tim
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1 vice svého ¢asu. Dale miize vyuzit podpory statnich agentur a EU, které slouzi praveé

k informac¢ni podpote exportnich ptilezitosti.

At uz se jedna o jakoukoliv firmu, kterd si vybere renomovanou marketingovou spolecnost
nebo zvoli cesta pouziti vlastnich sil, doporucuji kazdopadné provést kvalitni prizkum trhu.
To nam muze usetiit nemalé finan¢ni prostredky, které by se zbyte¢né investovaly v pripadé

neuspéchu.

Jaké mame moznosti:

e Vyuziti sluzeb marketingové agentury (nevyhoda kontroly objektivnosti prizkumu,
vyhoda zkuSenosti s touto problematikou)

e Vyuziti sluzeb podpory statnich agentur a EU (n¢které sluzby jsou zdarma)

e Spolehnout se na svij vlastni prizkum (vérohodné hodnoty, neovlivnéné zanedbanim
priazkumu najatou firmou)

¢ Kombinace vsech ptedchozich

Postup pri vyuziti viastnich sil:

10.4.2 Konkurencni priizkum

Prizkum provadime na zaklad€é konkurence plisobici na trhu ve stejném oboru (pokud se
nejednd o novinku na trhu) a jejich zdkaznikli (maji reference na své dodavatelské firmy).
Postupujeme cestou po konkuren¢nich kanalech a to tak, Ze si vyhledame zékazniky

konkuren¢nich firem, které nasledné oslovime.

Priizkum zahrnuje

e porovnat sortiment konkurence (kvalitu, ceny, sluzby, servis atd.)
e spokojenost zakaznik
e piani zdkazniku

e uplatnéni a ptilezitosti pro novou firmu
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U vétSiny obort podnikéani 1ze kontaktovat zakazniky konkuren¢nich firem formulatem, ktery
by ndm mél po jeho zpracovani poskytnout jasnou piedstavu o spokojenosti zakazniki
s vyrobky, cenou, poskytnutymi sluzbami, servisem. Dale bychom méli zahrnout otazky
tykajici se ocekdvani zdkaznikli, co potfebuji a pozaduji nového od vyrobki, sluzeb atd.
Zjistit loajalitu zakaznikti ke konkurenci. Jestli by volili jiného dodavatele, pokud by nabidl

to, co zakaznici chtéji.

Vzor formulare

Umistén v pfiloze na konci diplomové prace.

10.4.3 Vstup na zahranicni trh

Pokud se firma podle predchadzejicich informaci (teritoridlni prizkum trhu, ekonomicky vyvoj
a podnikatelské prostiedi, konkurence plisobici na trhu, sila trhu atd.) a riznych jinych kritérii
rozhodla, na jaky zahrani¢ni trh chce vstoupit, nasleduje prizkum komoditniho trhu, jakou

vhodnou formu vstupu si zvolit, marketinkovou strategii a jiné druhy propagace firmy.

Protoze nejcastéjsi zpisobem plisobeni ceské firmy na finském trhu bude export zbozi. Budu

se dale zabyvat predevsim touto moznosti.

Tedy pokut firma se rozhodla k exportu zboZi, je na ni si uréit jakou formou > bude na

novém trhu piisobit.

Jednim s taktickych néstrojii, ktery mulzeme pouzit pfi vstupu na zahrani¢ni trh je
marketingovy mix a jeho marketingové nastroje '®:

e Propagace

e Cena

e Distribuce

e Vyrobek

15 Formy vstupu na zahraniéni trhy jsou popsané v kapitole 6.

' Philip Kotler, Marketing (Grada Publishing 2004)
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Nejedna se tedy o strategické nastroje (segmentace, zacileni, umisténi), které je dulezité

vyfesit jest¢ diive, nezli mize byt marketingovy mix pouzit.

Propagace firmy a samotného produktu

Je dulezit¢ si predem naplanovat, jak a jakym zpisobem se budeme prezentovat na
zahrani¢nim trhu. Jakou si vybereme reklamni kampan a na jakou klientelu se s ni zamétime.
Jestli bude celoplos$na nebo lokalni, Siroce ¢i uzce zamétena. To vSe bude vytvaret v obchodé

tak dilezitou image firmy.

Propagace se odviji od oboru firmy, zvolené formé ptisobeni na trhu, zaméteni firmy (dodava
kone¢nym spotiebitelim nebo je pouze dodavatelem polotovaril jinym firmém atd.). V jakém
je vyrobek stadiu svého zivotniho cyklu. Kolik je firma ochotna investovat do této ¢innosti.

Volba medii.

Firma pf¥i své reklamni kampani miize vychazet:
e Nabizi stejny produkt na domacim trhu — bude tedy stacit stejna reklamni kampan?
e M3 zkuSenosti s prodejem a reklamou jinde v zahrani¢i — mize je vyuzit i na novém
trhu?
e Jsou tyto trhy odlisné a v jaké mife — v Cem se 1i$i, adaptace podminkdm nového trhu.
e Bude se muset vyrobek pozménit, vzhledem k mistnim odlisnostem a reklama muze
byt pouzita stejné jako na domacim trhu?

¢ Bude se muset vyrobek i1 reklama pozménit?

Metody propagace:

e Piima metoda — plsobi na konkrétni subjekty, sdéluje veskeré informace o vyrobku,
je velmi u¢inna a neevokuje konkurenci (neni ji na ocich). Je tfeba sestavit seznam
potencialnich zakaznikd.

e Neprima metoda — plosné plisobici propagace, zaméfena na vymezenou skupinu
osob, kde ma vyvolat patfi¢nou odezvu.

e Dotykova metoda — vzorky vyrobkli jsou plosné zasilany a ta si j muze kazdy

»osahat* a vyzkouset (tato metoda se pouziva predevsim u spotiebniho zbozi).
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Propagace je dulezitd jiz pfed samotnym vstupem na zahrani¢ni trh. Zpuasoby, které se mohou
v tomto piipadé pouzit - zasilani vzorku vyrobkl a propaga¢nim materialim distributortim,
obchodnikim a potencionalnim kupcim. Reklama v mediich. Propagace a ptedstaveni
vyrobkill na vystavach a Internetu, kde je moznost uvedeni Siroké spektrum informaci jak o
vyrobcich, tak i o samotné firmé. Velice dulezité a ve Finsku oblibené jsou veletrhy, kde se

daji ziskat dualezité obchodni kontakty, ale i pfimo uzavtit obchod.

Pokud jde o reklamu, je dilezité¢ dobie znat zvyky a tabu dané zemé. V nékterych piipadech
by to mohlo vyrobku spiSe uskodit. Proto bych doporucoval obratit se s propagaci na mistni

marketingovou firmu, ktera vi jak zaujmout a ¢emu se vyhnout.

Cena

Urceni ceny je jednim z dalSich dulezitych ptedpokladi, aby mél vyrobek tuspéch. Pro
vytvofeni ceny mizeme postupovat nékolika zptisoby:

e Pfijeti ceny stanovenou konkurenci

e Stanoveni ceny podle nakladt

e Dle pruzkumu cenové hladiny, kterou jsou zdkaznici ochotni za zbozi zaplatit

Spravné stanoveni ceny je dilezitym predpokladem pro prodej vyrobki. Pokud zvolime ceny
vyrobkll niz$i, mizeme tim zapfi€init sniZzeni vykonnosti (coz vede k nizSim investicim do
znacky a to mlZze zpusobit pokles prodeje), nebo dokonce poskodit dobrou povést znacky.
Snizeni prodeje mizZeme také dosdhnout stanovenim vysokych cen vyrobkl. Obzvlast na
vysoce konkuren¢nich a nasycenych trzich, jakym finsky trh bezesporu je, se 1 malé zvySeni
ceny muze ukdzat jako premrsténé. Vynosnost za prodanou jednotku bude sice dobrd, ale
celkova vynosnost miize poklesnout, protoze dojde k celkovému poklesu prodeje. Proto je

dilezité najit vhodny kompromis pro cenu prodavanych vyrobk.
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Vyrobek

Jednou z nejvétsich chyb, které se spolecnosti dopousténi pii dobyvani zahrani¢niho trhu, je
prodej naprosto stejného vyrobku jak pro domadci, tak i pro zahrani¢ni trh. Pfitom se prodavaji

jinym typovym zakaznikim s rozdilnymi pozadavky.

Volbou vhodného vyrobku pro dany trh pfichdazime s dvéma protiklady, které pfi této ¢innosti
firm¢ vznikaji. Na jedné stran¢ to je sniZeni nakladi s prodejem typizovaného vyrobku pro

vSechny naSe trhy a na stran¢ druh¢ uspokojeni potfeb a piani lokdlniho trhu. Tyto

vvvvvv

aby doslo k optimalni volbé mezi nimi.

Distribuce

Volba distribu¢nich kanalti na novém trhu je dal$i, co musime zajistit, abychom mohli zacit
prodavat své zboZi. VéEtSinou jsou distribucni kandaly rozebrany a dobfe hlidany. Neni lehké se
dostat k jednotlivym dodavatelim piimo a tak musi vyrobce spoléhat na zahrani¢niho
partnera. Na ném tedy také zavisi uspéch uspésného prodeje. Proto by si vyrobce mél zvolit

toho pravého a mit nad nim kontrolu.
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10.5 Personalni hledisko

Zaméstnavani mistnich obcant se fidi pfisluSnymi zdkony se silnym akcentem na ochranu

zamestnance.

Zaméstnavani cizincli je vazano na ziskani pfislusného povoleni k pobytu. Podminky pro

ziskani tohoto povoleni se 1isi, pro obfany EU je nutna pouhd registrace, pokud jejich pobyt

presahne 3 mésice. Pracovni trh je od 1. 5. 2006 pfistupny i novym ¢lenskym zemim EU. Pro

obCany tfetich zemi je ziskani pobytového povoleni vazano na splnéni dalSich podminek.

Informace o zaméstnavani lze ziskat na strankach ministerstva prace www.mol.fi

10.5.1 Trh prace — zakladni podminky a zvyklosti pracovniho trhu

Oblast

ZkuSebni doba

Pracovni doba

Placena dovolena

Vypovédni lhiita ze
strany zaméstnavatele

Odstupné

Dalsi ustanoveni

Finska praxe

Miuze byt domluvena na max. 4 mésice, mize byt prodlouZzena o dalsi 2 mésice, pokud
zamg&stnavatel poskytuje zaméstnanci specifické Skoleni tykajici se prace.

Obvykla pracovni doba nesmi piekrocit 8 hodin denné€ a 40 hodin tydné, ale mize byt
podle platné kolektivni smlouvy sjednana i jina.

Se zvlastnim souhlasem zaméstnance jsou povolené piesCasy max. 138 hodin za
ctvrtleti nebo 250 hodin za rok

Zaméstnanci maji narok na dva dny volna za kazdy mésic. Pokud zaméstnani trva déle
nez 1 rok, ma zaméstnanec narok na dovolenou o délce 2 a pil pracovniho dne za kazdy
meésic zaméstnani. Celkové tak ma zaméstnanec narok na ro¢ni dovolenou o délce 30
dni.

Vypovédni doba se lisi podle délky zaméstnaneckého vztahu, pohybuje se mezi 14 dny
az 6 mésici.

Pokud zaméstnavatel propusti zaméstnance bez dostatecnych divodl, nalezi
zameéstnanci nahrada ve vysi 3 — 24 mésicnich platd (zalezi na okolnostech).

V potaz se berou nasledujici faktory: odhadovany ¢as bez zaméstnani, ocekavana ztrata
vydélku, trvani zaméstnaneckého vztahu.

Ve Finsku neni minimalni mzda stanovena zakonem, mzda musi rozumné odpovidat
obvyklé odméné za provedenou praci.

Tab. 9: Podminky a zvyklosti pracovniho trhu (zdroj EURES)
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10.5.2 Naklady na pracovni silu

Ve Finsku neni stanovena zdkonem minimalni mzda, to vSak neznamend, ze lze vyplatit
jakoukoliv nizkou mzdu, kterou si zaméstnavatel ur¢i. VySe mzdy je dohodnuta kolektivnimi
smlouvami rizné¢ podle jednotlivych odvétvi, a také pracovni pravo obsahuje obecné

ustanoveni o spravedlivé mzdé¢.

Plati zde také, ze naklady na hrubou mzdu se pro zaméstnavatele rovnaji skuteCnym
nakladiim na zaméstnance a nemusi tedy pocitat s dal§imi néklady, které se mzdou souviseji.
Jedna se o ostatni povinné odvody, které zaméstnavatel hradi nad rdmec hrubych mezd sdm
nebo je povinen srdzet ¢ast hrubé mzdy zaméstnancim a odvadét je riznym institucim. Tyto
dalsi naklady tak vétSinou tvofi jednu tfetinu z platu. Dalsi vyhodou je jednoduchost tohoto

systému a s ni spojend minimalni byrokracie.

10.5.3 Odvody za zaméstnance

Odvody se provadéji srazkou zhrubé mzdy, jejich poplatnikem je zaméstnanec, na

zamg&stnavateli je pouze povinnost piislusné castky strhnout a odvézt.

Zamgéstnavatel odvadi za zaméstnance nasledujici prispévky:

e piispévek do diichodového fondu

o piispévek do diichodového fondu (Eldkevakuutusmaksu) 16,7 %;

e piispévek do fondu soc. zabezpeceni (Sosiaaliturvamaksu) 2,1 %;

e ptispévky do fondu nezaméstnanosti (7yéttomyysvakuutusmaksu) 0,7 - 2,8 %;
e piispévek do urazového fondu (Vahinkovakuutusmaksu) 1,2 %;

e piispévky na kolektivni zivotni pojisténi (Ryhmdhenkivakuutusmaksu) 0,1 %
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Zemé Minimalni mzda EUR | Odvody zaméstnavatele [%] Odvody zaméstnance [%]
Finsko - 0 20,8229
Ceskd republika 264 35 12,5
Némecko - 21,4 21,4
Belgie 1317 13,7 25-50
Tab. 10: Minimdlni mzdy a odvody ve vybranych statech EU
Obecné naklady ve Finsku
Prondjem Mobilni Primérnd cena Cena elektrické
Zemé kanceldie telekomunikacni sluZby , energie cent/kWh
EUR/m*/rok EUR/mésic sy BURYIEE | e ey
Finsko 312 (Helsinky) 19,9 26,7 5.6
Ceskd republika 145 (Praha) 38,6 6,6 7.3
Francie 700 (Paris) 39,7 29,4 5,7
Némecko 234 (Berlin) 48,3 26,9 9.9
Velka Britinie 1091 (Londyn) 44,1 244 8,2

Tab. 11: Porovndni primérné nikladii v nékterych stitech EU (za rok 2007) [Zdroj: Eurostat]

10.5.4 Podminky k pobytu, viza

Jako ve vétSin€ evropskych zemi i ve Finsku je nutna registrace k pobytu, pokud se
rozhodneme zde travit vice ¢asu nezli tfi mésice. Pak musime zadat o povoleni na mistnim

policejnim uiad¢ - Attp./www.poliisi.fi/. Poté se ptihlasit u mistniho registra¢niho ttradu, kde

dostaneme vlastni identifikacni ¢islo (obdoba rodného ¢isla). Pro vytizeni potfebujeme:

= Povoleni k pobytu
= Pas
» QOddaci list
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e detailni popis obchodniho zaméru a hlavnich aktivit podniku

e popis budov vyuzivanych k podnikani

o predpoklad prodeje

e zprava o zdroji na Zivobyti

e vypis z obchodniho rejstriku

e kopie pasu

o certifikdt o profesni kompetenci majitele podniku, jednotlivce nebo 0osvC

e zpravu o tom, jaky bude mit podnik dopad na zaméstnanost (kolik personalu je treba)

« potvrzeni o finan¢nim zdroji podniku, ktery mlze vyuzivat

Dalsi informace lze ziskat na strankach imigra¢niho ufadu: www.uvi.fi.

10.5.5 Uznani kvalifikace

K vykonavani urcitych profesi je tfeba uznani ptislusné kvalifikace. Pokud povolani nespada
do regulace a tudiz nevyzaduje potiebné uznani, jsme opravnéni profesi vykondvat stejne,
jako statni ptisluSnici Finska. Pravni pfedpisy urcuji pozadavky na regulované povoléni. Je
tteba dolozit potfebny stupenn vzdélani, délku praxe nebo zdravotni ptfizpisobeni. Uznavani
kvalifikaci spada pod néarodni ufad v Helsinkach. zde ziskdme informace o tom, které ¢innosti

je potieba uznat a na koho se v tom piipad¢ obratit.

Carita Blomgvist,

Senior Advisor

National Board of Education
P.O. Box 380

SF — 00531 HELSINKI

Tel.: +358-9-77.47.71.28

Fax : +358-9-77.47.72.01
e-mail : carita.blomqvist@oph.fi

Seznam regulovanych povolani ve Finsku mizeme najit na strankach:

http.//ec.europa.eu/internal_market/qualifications/regprof/regprofs/dsp bycountry.cfm.
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10.6 Proc si zvolit k podnikani Finsko?

e Jedna znejvice konkurence schopnych ekonomik na svété (WEF Global
Competitiveness Report 2006-2007)

e Radi se mezi nejlepsi zemé s vysoce pfiznivym podnikatelskym prosttedim (WEF)

e Evropsky TOP vzdélavaci systém, vysokd vzdélanost obyvatel (IMD World
Competitiveness Yearbook 2006)

e Umisténo mezi nejlepSimi v poskytovani znalosti a spolupraci mezi univerzity a firmy
(IMD 2006)

e Celosvétove treti v investovani kapitdlu do R&D (vyzkum a vyvoj)

e Odhad rastu GDP 2,8% v 2008

e Jedind severni zemé v Evropé, kde se plati eurem

e Geograficky strategické umisténi na rozrustajicim se trhu Severni Evropy

e Nizké investi¢ni riziko

Finsko splnuje vSechny ptedpoklady, které jsou dilezité pro zakladni vlastnosti vysoce
uspésného podnikatelského prostiedi pro finské i zahrani¢ni podnikatele. V soucasnosti tvofi
firmy vlastnéné zahrani¢nimi investory vice nez 20% celkového obratu firem a toto ¢islo stéale

roste.
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11 Zavér

V diplomové praci jsem se snazil pomoci firmam, které pfemysli o moznosti expanze na novy
trh pfekonat informac¢ni bariéru a nastinit moZnou strategii vstupu na zahrani¢ni trhy. Jako
cilovy trh jsem zvolil jednu ze skandindvskych zemi, a to konkrétn¢ Finsko. Svoji
strategickou polohou v severni Evrop¢, blizkosti rychle se rozvijejicich postkomunistickych
zemi (Litva, LotySsko, Estonsko a také Rusko) je jako jedind severska zemé, ktera piijala
spolecnou evropskou ménu EURO. Z hlediska rizika investic patfi mezi nejméné rizikové
zemg pro investice na celém svété. Diky silnému severskému pragmatizmu se na tomto trhu
ma Sanci uplatnit kvalitni zbozi a pro mnohé firmy pfemyslejici o vlivu svého plsobeni za
hranicemi domadciho trhu se stane tato investice cennou zkuSenosti. V dobé tvrdého
konkurenéniho boje je skoro nutnosti, pokud firma chce obstat v silném globaliza¢ni politice,

zahrnout do své firemni strategie myslenku internacionalizace.

Jestlize chce podnik dosahnout zvySeni svého zisku, méa dvé piijatelné moznosti vedouci k
uspéchu: a) snizit naklady, nebo za b) zvysit trzby. Internacionalizace umoziuje vyuziti obou
nastrojii k dosazeni tohoto cile. Abychom v disledku expanze na novy trh uspokojili vétsi
pocet zdkaznikl (zvySime trzby) musime vyrobit vice vyrobkl (snizime néklady na jednotku
produkce). Samoziejmé¢ za predpokladu, ze vSe provedeme spravné a nedopustime se

zbytecnych chyb, kterych se miize vyvarovat ziskanim co nejvice informaci o této Cinnosti.

Dal8im voditkem pro zdjemce o tuto problematiku mohou byt instrukce o zalozeni podniku a
postup, jak si vtomto piipadé pocinat. Priblizil jsem néklady na zalozeni podniku a
zaméstnance, danovou problematiku, zvyklosti pracovniho trhu. Dale jsem posuzoval vhodné
formy vstupu na finsky trh pro rizné obory. Jaka je zde platebni solventnost, obchodni vztahy
a podnikatelské prostfedi. Informace jsou doplnény odkazy na webové stranky rGznych

instituci, kde je mozno se obratit v ptipad¢ potieby.

Pii vypracovani se vyskytlo n€kolik problémi, a to pfedev§im ve spolupréaci s Ceskymi
firmami. Které jesté nejsou zcela pfipraveny jednat se studenty o problémech své firmy.
Spole¢nosti by si mély rychle uvédomit, ze situace na trhu prace se ponckud méni ve
prospéch zaméstnancti a tedy by nemély opomijet nebo dokonce piehlizet moznost navazat

vztahy s absolventy §kol. Podminky trhu nakonec pfinuti podniky navéazat bliz§i kontakty s
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universitami. Vzdjemnd pomoc muze byt oboustranné¢ vyhodna. Firmy si vychovaji
zaméstnance podle své potieby jiz v samotném pocatku. Studenti maji moznost ziskat praxi a

popiipad¢ zaméstnani.

Hledéani firmy schopné spoluprace nebylo lehké. Poprvé jsem narazil na podnik, kde byla
schvalena kooperace samotnym majitelem firmy a po vypracovani nékolika stran o problému
strategie firmy, jsem zacal zadat predem svolené interni informace spolecnosti. Na to mi bylo

sdéleno, ze hlavni ekonom nedoporucuje jejich uvolnéni a prace se rusi.

Ne jednou se mi stalo, ze jsem mél domluvenu spolupraci s nejmenovanymi firmami, které
Casto presouvaly schlizky na pozdé&ji z riznych divoda (obchodni schiizka, veletrh v Rusku,
pohfieb teticky, sluzebni cesta) az nakonec nebylo mozné se spoléhat pouze na tuto variantu, a
proto jsem pii zpracovani diplomové prace musel zvolit jinou cestu. Vice se zaméfit spiSe na
obecnou strategii vstupu na finsky trh. To se mi nakonec podafilo a spolu s dalSimi
informacemi muze tato prace slouzit jako pomticka pro expanzi na zahrani¢ni trh nejenom

Finska, ale 1 jinych skandindvskych a ostatnich zemi.

Po zkuSenostech se spolupraci s Ceskymi spole¢nostmi jsem zvolil i opacnou cestu, a to
navazani kontaktu s finskou stranou. Konkrétné se jednalo o firmu, ktera hledala dodavatele
vyrobktl v oblasti bizutérie. Ceskd republika méa v tomto oboru dlouholetou zkuSenost a
pusobi zde mnoho firem podnikajici v odvétvi bizuterie. Kontaktoval jsem finskou firmu
elektronickou postou, zprvu se mi nedostdvala odpoveéd’ (mohlo se stat, ze mij e-mail byl
vyhodnocen jako spam a tudiz se k adresatovi viilbec nedostal) proto jsem se rozhodl o kontakt
telefonicky. Firma o mnou poslaném e-mailu nevédé€la a bylo mi sdéleno, ze jiz nasli partnera

a shodou okolnosti z CR.

K lepsi predstavé o moznostech globalniho investovani mi také pomohla investi¢ni
marketingova hra Marketplace probihajici vramci piredmétu Strategicky marketing.
Prvotadym ukolem hry bylo strategické rozhodovani a volba mezi globalni ¢i lokalni
pusobnosti na trzich sriznymi podminkami a pozadavky zékaznikli, kterym bylo tfeba
vyhovét. Ukaze, co vSechno vyzaduje podnikani v oblasti vyroby, volby mista, urceni ceny,

marketing, inovace a vyvoj, rozdéleni zdroji, fizeni kvality, podpory prodeje.
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Prilohy

Ptiloha 1 — Dotaznik pro prizkum trhu

Piiloha 2 - Formulaf - Zadost o registrace firmy ve Finsku

75



Vysoké uceni technické v Brné Fakulta podnikatelska

Vzor formulare — dotaznik pro priizkum trhu

Jméno zakaznika: * Jméno hodnotitele: *
(Nazev spolecnosti) Funkce: *
Adresa: * Emailova adresa: * Telefon:*

>kNepovinné udaje

Kritéria hodnoceni Hodnoceni Pripominky

12345

Profesionalita zaméstnancti dodavatelské firmy

Kwvalita poskytovanych sluzeb

Rychlost reakce na Vase pozadavky

Snaha Vam pomoci

Nabizeny sortiment zbozi a sluzeb

Vystupovani a pfistup zameéstnancii (snaha problém

vyfesit, poradit)

Komunikace ze strany spole¢nosti

Prezentace firmy

Platebni podminky

Spokojenost s kvalitou

Spokojenost s cenou

V ¢em Vam dany vyrobek nevyhovuje?

Co nového byste uvitali od vyrobku?

Jak je pro vas diilezita cena vyrobku?

Ocenily byste moznost vétsiho vyberu zbozi? Ano  Ne

Uvazovali byste o koupi nového vyrobku, pokud by odpovidal vice vasim potiebam? Ano  Ne

Davate ptednost kvalit€ a funkcim pied cenou? Ano Ne
Premyslite o inovaci Vasi firmy a koupi nového vyrobku? Ano  Ne
Doporucili byste dale sluzby dodavatelské firmy? Ano Ne
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Viranomaisen merkintoja / For official use

N O I A
PERUSTAMISILMOITUS
’ BUSINESS Yksityinen elinkeinonharjoittaja
|NFORM&T|ONWSYSTEmytjﬁ START-UP NOTIFICATION

Private trader

Lomakkeella voitte ilmoittautua tai hakeutua kaupparekisteriin, arvonlisaverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin, tydnantajarekisteriin ja
vakuutusmaksu-verovelvolliseksi. lImoittakaa télla lomakkeella myds ennakon maaraamista koskevat tiedot. / Using this form, you can have your enterprise entered
in the Trade Register, VAT Register, Prepayment Register, and the Employer Register, and the Register of bodies liable for tax on insurance premiums, or you can
apply for entry. You can also supply the information enabling the tax office to set your prepayment tax.

Lahettdkaa lomake osoitteella / Send the completed form to: PRH - VEROHALLINTO, Yritystietojarjestelma, PL 2000, 00231 HELSINKI

Yrityksen nimi / Name of business

Toiminimi / Company name

Nimivaihtoehto 2 / Alternative company name 2 Nimivaihtoehto 3 / Alternative company name 3

Kotipaikka (Kunta, josta toimintaa johdetaan) / Municipality where the business is to be registered

Muut mahdolliset toiminimet (Tayttakaa tarvittaessa) / Other company names (Please, complete if necessary)

Rinnakkaistoiminimet (Toiminimen vieraskieliset kdaanndkset) / Parallel names (translations of the company name into foreign languages)

Aputoiminimi / Auxiliary name

Aputoiminimella harjoitettava toimialan osa / Line of business for this auxiliary company name

Aputoiminimi / Auxiliary name

Aputoiminimella harjoitettava toimialan osa / Line of business for this auxiliary company name

Aputoiminimien kédannokset / Translations of the auxiliary company names

Elinkeinonharjoittajan henkilétiedot / Personal details

Elinkeinonharjoittajan taydellinen nimi / Full name of the private trader

Henkildtunnus / Finnish personal identity code Kieli / Language Kansalaisuus / Citizenship

|:| suomi / Finnish |:| ruotsi / Swedish

Postiosoite / Postal address

Postinumero / Postal code Postitoimipaikka / Town or city

Yrityksen yhteystiedot (Yleiseen kayttoon tarkoitetut yhteystiedot, jotka ovat julkisia) / Contact information (address for general, public use)

Yrityksen postiosoite / Postal address Postinumero / Postal code Postitoimipaikka / Town or City

Yrityksen kayntiosoite / Street address Postinumero / Postal code Postitoimipaikka / Town or City

Puhelin / Telephone

Matkapuhelin / Mobile phone Faksi / Fax

Sahkoposti / E-mail

Kotisivun www-osoite / Website

Tilikausi / Accounting period

Tilikausi (pv.kk - pv.kk) / Accounting period (day.mo. - day.mo.) Ensimmaisen tilikauden alkamis-ja paattymispaiva (pv.kk.vwwv-pv.kk.vwwv) / First/Last dates of the

first accounting period (day.month.year — day.month.year)

Elinkeinonharjoittaja ilmoittautuu seuraaviin rekistereihin: / Registers the private trader would like to be entered in

kaupparekis_teriin (littakaa kuitti kési'ttelymaksusta) ennakkoperintarekisteriin / verohallinnon vakuutusmaksuverovelvollisten
|:| / Trade Reglster (please attach receipt for I:' Prepayment Register I:' rekisteriin / Register of bodies liable for tax on
processing fee) insurance premiums
tyénantajarekisteriin / yritys- ja yhteis6tunnusta varten / | am
arvonlisaverovelvollisten rekisteriin / VAT Register |_| Employer Register |_| applying for a business identity code
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limoittautuja jatkaa aikaisemmin toiminutta liiketta / The notifier is continuing the operations of an earlier business

Edell. elinkeinonharjoittajan téaydellinen nimi t. toiminimi/Full name or company name of earlier business | Y-tunnus tai henkilétunnus / Business ID or personal ID

Postiosoite / Postal address Postinumero / Postal code | Postitoimipaikka / Town or City

Toimiala (Taydellinen toimiala kirjoitettuna, ei koodeina) / Line(s) of business(Give a written description, do not use code numbers)

Paatoimiala (ilmoittakaa, mik& ylldolevista on paatoimiala) / Main line of business (please select one of the above for your primary line of business)

Elinkeinotoiminta aloitetaan myohemmin (Katsokaa tayttdohje) / Operations starting at a later date (See Finnish or Swe. instructions)

alkaen, pvm / as of (date)

Verohallinnolle lisatietoja antava yhteyshenkilo tai yritys, esim. tilitoimisto /
Contact person or company, such as an accounting firm, providing the Tax Administration with further information

Nimi / Name Yritys- ja yhteisétunnus / Business ID or Finnish personal identity code
Postiosoite / Postal address Postinumero / Postal code Postitoimipaikka / Town or City

Puhelin / Telephone Matkapuhelin / Mobile phone

Faksi / Fax Séahkoposti / E-mail

Kaupparekisterille tasté ilmoituksesta lisétietoja antava henkild ja/tai yritys (asiamies)/
Agent (Person or enterprise, providing the Trade Register with further information)

Nimi / Agent's name Yritys / Agent’s company name

Postiosoite / Postal address Postinumero / Postal code Postitoimipaikka / Town or City
Puhelin / Telephone Matkapuhelin / Mobile phone

Faksi / Fax Séhkoposti / E-mail

Lisétietoja / Additional information

Tayttakaa myos lomakkeen sivu 3, jos olette ilmoittautunut sivulla | arvonlisaverovelvollisten rekisteriin, ennakkoperintarekisteriin,
tyonantajarekisteriin tai vakuutusmaksuverovelvolliseksi. / Please complete page 3 of this form if, on page 1, you selected VAT
Register, Prepayment Register, Employer Register or Register of bodies liable for tax on insurance premiums.

Paivays ja allekirjoitus / Date and signature

Péivays / Date Allekirjoitus ja nimen selvennys / Signature and name in block capitals | Puhelin / Telephone

Henkildtietolain 24 §:n mukainen informaatio lomakkeeseen liittyvisté rekistereistd on saatavissa Internetisté osoitteesta www.ytj.fi seké Patentti- ja rekisterihallituk-
sesta ja verovirastoista. / Information required under section 24 of the Personal Data File Act about the registers referred to on this form is available on the Internet,
(www.ytj.fi) at the National Board of Patents and Registration of Finland and tax offices.
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Verohallintoon ilmoitettava postiosoite / Postal address to be given to the Tax Administration

Merkitkaa rasti ruutuun, jos postiosoite on sama kuin sivulla 1 ilmoitettu yleiseen kayttoon tarkoitettu osoitetieto. Muussa tapauksessa tayttakaa alla olevalle
riville osoitetiedot. / Tick this box if your postal address is the same as the address given on page 1, for general, public use. Otherwise write your address

Postiosoite / Postal address Postinumero / Postal Code Postitoimipaikka / Town or City

Arvonlisaverovelvolliseksi ilmoittautuminen / Registration as a body liable for value-added tax (VAT)

limoittautuu arvonlisaverovelvolliseksi / Ulkomaalainen elinkeinonharjoittaja ilmoittautuu arvonlisa- vain ilmoitusvelvolliseksi yhteiséhankinnoista tai-
Registering as a VAT-liable body verovelvolliseksi / Foreign enterprise registering as a VAT- myynnisté / only as a body obliged to report
liable body intra-Community acquisitions or supply
I:' alkaen pvm/As of (date) I:' alkaen, pvm/As of (date) I:' alkaen, pvm/As of

Harjoittaa ainoastaan alkutuotantoa ja / tai tekemiensa taide-esineiden myyntia (AVL 79c 8) /
Only engaged in primary production and/or creation and sales of objets d'art (section 79c of the VAT Act)

Arvonlisdverovelvolliseksi hakeutuminen / Applying for a VAT liability

Kiinteiston kayttdoikeuden luovuttaja (AVL 12 § ja 30 §) / Assignor  Vé&haisen liiketoiminnan harjoittaja tai vaikeavammainen yrittaja (AVL 12.1 §) / Small-scale

of the right to use property (sections 12 and 30 of the VAT Act) business operator or severely disabled entrepreneur (section 12, paragraph 1, of the VAT Act)
I:' alkaen, pvm / As of (date) I:' alkaen, pvm / As of (date)
Ulkomaalainen elinkeinonharjoittaja (AVL 12.2 §) / Ulkomainen kaukomyynti (AVL 63 a 8) / Yhteisthankkija (AVL 26 f 8) /
Foreign enterprise (section 12, paragraph 2, of the VAT Act) Distance sales (section 63a of the VAT act) Intra-Community acquisitions (section
26f of the VAT Act)
alkaen, pvm / As of
I:' alkaen, pvm /As of (date) I:' (date) P I:'
Alkutuottaja ja/tai taide-esineiden tekija hakeutuu Alkutuottaja ja/tai taide-esineiden tekija hakeutuu (pv.kk.vwwv - pv.kk.vwwv) /
arvonlisévero-velvolliseksi / Primary producer and/or maker of kuukausimenettelyyn / Primary producer and/or maker of (day.month.year-day.month.year)
objets d'art applies for VAT liability objets d'art wishes to pay VAT on a monthly basis

alkaen, pvm /As of (date) I:‘ alkaen / As of (date) 1.1.20

Tilikauden liikevaihto (AVL 3 8) /

Sales for the accounting period (8 3 of VAT Act) EUR

Ei katso olevansa arvonlisaverovelvollinen, perustelut / | do not consider myself VAT-liable. Reasons:

N

Vakuutusmaksuverovelvollisuutta koskevat tiedot / Information concerning liability for tax on insurance premiums

IImoittautuu vakuutusmaksuverovelvolliseksi / Registering as a body liable for tax on insurance premiums

|:| alkaen, pvm / As of (date)

Pankkiyhteys ja tilinumero / Bank details Kirjanpidon muoto / Accounting system

yhdenkertainen kirjanpito / single-entry I:' kahdenkertainen kirjanpito / double-entry

Palkanmaksua koskevat tiedot / Information concerning payment of wages and salaries

IImoittautuu saannéllisesti palkkoja maksavaksi tydnantajaksi / IImoittautuu meritytuloa maksavaksi tydnantajaksi /
Registering as an employer paying wages and salaries on a regular basis Registering as an employer paying seamen’s work income

I:' alkaen, pvm/ As of (date) I:' alkaen, pvm / As of ( date)

Ennakkoperintarekisteriin hakeutuva tayttaa / To be completed by a body applying for entry in the Prepayment Register

Hakeutuu ennakkoperintérekisteriin (EPL 25 8) / Applying for entry in the Prepayment Register
(section 25 of the Prepayment Act)

I:' alkaen, pvm / As of (date)

Ennakkoveron maaréddmistéa koskevat tiedot / Information needed to set the prepayment tax

Ensimmaisen tilikauden arvioitu liikevaihto / Estimated sales in the first accounting period

EUR

Ensimmaisen tilikauden arvioitu verotettava tulo / Estimated taxable income in the first accounting period

EUR

Elinkeinonharjoittajan muut tulot kalenterivuonna (Jos maksajia on useita, tayttakaa erillinen ennakkoveron hakemuslomake.) /
Private trader's other income during the calendar year (If there are several sources of income, please file separately for prepayment tax.)

EUR
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