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22 EXPORT VYROBKOV DO

ZAHRANICIA
" Kazdy obchodnik je dobyvatelom,
avSak tym najuslachtilejSim
dobyvatelom, pretoze bojuje
o moznost slazit Iudom. Usilovni
Actionmanagement obchodnici budu.]fl blahObyt
NS a zamoznost  vSetkych.  Tomas
manul Bata.

batovského podnikanic

Vnutorny trh Ceskoslovenska bol
maly a nedokazal absorbovat vysokti ponuku Batovych
vyrobkov. Aby sa podnik mohol rozvijat, musel predavat
topanky aj vzahrani¢i. Vyvoz bol nevyhnutnostou,
pretoze zdroje surovin potrebnych na vyrobu lezali za
hranicami vlasti. Devizy na ich nakup sa dali zohnat len
predajom na tych trhoch, ktoré tieto suroviny ponukali.
Za predanu obuv nakupoval v§etko potrebné.

Bata chapal vyvoz lacnych topanok ako sluzbu
zakaznikom a vyzvu pre domacich producentov, aby sa
dokazali presadit kvalitou a cenou svojich vyrobkov.
Konkurenciu vzdy povazoval za délezitu a snazil sa ju
porazit. V obchode sa riadil heslom: ,Zvitazi silnejsi“.
V zahrani¢i budoval predajne, ¢im sa znizila cena
o proviziu pre predavajuceho. V 30-tych rokoch bolo
Ceskoslovensko najvia¢§im svetovym vyvozcom obuvi,
ktora bola cennym zdrojom deviz aj pre republiku.

Cenova politika a bezkonkurenéné sluzby zakaznikom
boli zakladom Batovho tuspechu nielen doma, ale aj
v zahrani¢i. Nizku cenu ovplyviiovali hlavne nizke
vyrobné naklady, ktoré s rastom produkcie stale klesali.
Obrovské mnozstva vyrobenej obuvi a vyspela
technolégia vyroby umoznovala Batovi predavat za tak
nizke ceny, ze si kupu topanok mohli dovolit aj
najchudobnejs§i. Na predajnych uspechoch v zahranici
mali velka zasluhu aj predajcovia vyberani spomedzi
najSikovnejSich absolventov Batovych §kol.

10 zasad dobrého predajcu v zahranici:

e Musel sa naucit odborne predavat obuv a drobny
tovar.

e Musel si dokonalou sluzbou vybudovat okruh
spokojnych zakaznikov.

e Musel sa naucit dokonale o§etrovat nohy.

e Musel sa naucit opravovat obuv a panc¢uchy.
e Musel vediet aranzovat vyklady.

e  Musel dokonale zasobovat predajnu.

e  Musel vediet Gi¢tovnictvo predajne.

e Musel vediet samostatne najst priestor a zriadit tam
predajiu.

e  Musel vediet a ziskat

spolupracovnikov.

najst spolahlivych

e  Musel vediet vybavit kore§pondenciu.

Riadenie exportnej ¢innosti a predaja bolo organizované
podla planov. Plan exportu vychadzal zo skutoénosti
predchadzajuceho roku, pricom kazdy rok bol uréeny
narast, stanoveny narocne, ale realne.

Plan exportu mal tovarovu a financénu cast. Tovarova
cast obsahovala rozpis vSetkych druhov tovaru. Rozpis
bol ¢leneny do tyzdnov a slazil vyrobe k tyzdennému
planovaniu. Plan bol dalej deleny podla oblasti, skupin
a rajénov. Plan predaja tovaru bol zalozeny na kolekcii
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vzoriek. Plan predaja bol predany vyrobe, potvrdeny
a stal sa pevnym voditkom tyzdennej vyroby a tiez
odvadzania tovaru na sklad pre expediciu.

V navéznosti na tovarovy plan bol vypracovany finanény
plan, v ktorom sa vychadzalo z oc¢akavaného obratu
trzieb a proti tomu boli postavené ocakavané naklady.
Na zaklade trzieb a nakladov sa vypocital predpokladany
zisk rajonu, oblasti a celého exportu.

Kazdy predpoklad musel byt dolozeny pracovnym
planom, v ktorom bolo uvedené, akymi prostriedkami
chce planovacia jednotka obrat a zisk docielit. Bol to
plan akcii, ktory bol zavaznym akénym programom.

Pracovnici exportu boli v priamom kontakte so svojimi
odberatelmi a zadkaznikmi v cudzine. Pri predaji cez
vlastné predajne bol tento styk pravidelny formou
tyzdennych vykazov predajni. I§lo o celosvetovy ojedinely
sposob riadenia predaja. Informacie boli aktualne.
Vykaz predajne sluzil ako jediny prostriedok, ktorym
veduci predajne povedal vSetko, ¢o bolo treba povedat
o kazdom druhu obuvi, navrhoch, poziadavkach a to
vSetko v prisluSnom riadku vykazu. Vykaz predajne
hovoril za vSetko a kazdy musel vediet v iom C¢itat.

Vyvoz bol v 20-tych rokoch orientovany na Eurépu
a USA. Vyvozné ceny Batovych topanok boli kalkulované
hlboko pod ceny, za ktoré predavali zahraniéni
konkurenti. Bata drzal nizku cenu obuvi vdaka nizkym
nakladom. Krajiny sa branili ochranarskou politikou
a preto Bata musel hladat nové odbytové miesta
v exotickych azijskych krajinach. Tazisko exportu sa
prestivalo do Afriky a Azie. Objem obchodov urobil
z Batovych zavodov producenta obuvi s celosvetovym
vyznamom.



