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POZOR ZMENA - TERMINY ODEVZDANI A PREZENTACI

SEMESTRALNI PRACE
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VYSLEDKY Z ANALYZ

17.4. - Ptedstaveni vysledki zkoumani v rdmci téchto témat:
Marketingovy mix a strategie trhu, Obchodni jednani
a mezinarodni rozmér, Rizeni rizik.

24.4. - Predstaveni vysledkli zkouméni v rdmci téchto témat:
Optimalizace prodejnich a nakupnich procest, Finan¢ni operace
a platebni styky, Logistika a distribu¢ni strategie, Elektronicky
obchod a digitalizace.

NAVRHY

15.5. - Predstaveni navrhl u téchto témat: Marketingovy mix
a strategie trhu, Obchodni jednani a mezinarodni rozmér, Rizeni
rizik, Optimalizace prodejnich a nakupnich procest, Financ¢ni
operace a platebni styky, Logistika a distribu¢ni strategie,
Elektronicky obchod a digitalizace.
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Zménéno z davodu statnich
svatku ve dnech 1. 5. a 8. 5.
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Dodaci podminky
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Realizace obchodnich mm%
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operaci na domacim e o
trhu 1. Pfedstaveni jednotlivych fazi realizace

» Dovozni operace

dovoznich obchodnich operaci
2. Ptipravna faze
* Analyza potfeby dovozu,
*  Vyhledani potencialnich
dodavatelu,
*  Vytvoreni poptavky,
*  Vyhodnoceni nabidek.
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PRIPRAVNA FAZE — ANALYZA POTREBY DOVOZU %

Etapa rozhodovani 0 vyhodnosti dovozu

Y YV V

pozadavky na dovoz

» Zakladnimi pozadavky jsou napiiklad pozadavky na druh zbozi, jeho kvalitu,
technické parametry, mnozstvi a maximalni cena

Rozhodovani zaloZzeno na souboru prizkumti domaciho trhu
Cilem je zjistit, zda je urcité zbozi na domacim trhu, pokud ne, tak se formuluji

UNIVERZITA

Aktivity v ramci prizkumu trhu:

Pruzkum trhu 1.

~

Prvni krok — sekundéarni 2.

pruzkum 3.

|-|:> Druhy krok — primarni 4.
prizkum

S.

ziskani dulezitych informaci 0 trhu a jednotlivych
subjektech na ném ptisobicich (zakaznici, konkurence,
dodavatelé, stat atd.);

segmentace trhu a vymezeni cilové skupiny zakaznik;
kvantifikace velikosti jednotlivych segmenti a predikce
mozného objemu prodeje;

podrobna analyza piimé konkurence i dalSich subjekti,
které nas mohou na trhu ovliviovat;

testovani zmén i novinek, které chceme realizovat.

Jak ud¢lat prizkum trhu? []% https://www.ecommercebridge.cz/jak-provest-pruzkum-trhu-a-analyzu-konkurence/



PRIPRAVNA FAZE - PLANOVANI TRANSAKCE @

» Pokud jsou na zakladé¢
analyz identifikovany
potieby dovozu a existuji
dostate¢né prileZitosti na
domacim trhu, pak je
dalsi fazi planovani
transakce

Jaké informace jsou
pro dovozce o
dodavateli dilezité?
Odkud je muze
ziskat?

Planovani transakce

Vyhledani potencialnich
dodavateli

Vytvoreni poptavky

Vyhodnoceni nabidek

Stanoveni dovoznich cilu a prostifedku jejich
dosazeni




Realizace obchodnich

operaci na domacim
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» Dovozni operace
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Smluvni faze

—  Obchodni jednani z mezinarodniho hlediska
—  Smlouvy v mezinarodnim obchodu

— Dodaci parita

— Incoterms

Realizace obchodni operace
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SMLUVNI FAZE
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» Obsahem smluvni faze je uzavieni smlouvy na zaklad¢ predchoziho jednani  TNoc i
» Mezinarodni vyjednavani se v mnoha dulezitych ohledech 1isi od domaciho
vyjednavani a vyzaduje jiny soubor znalosti a dovednosti (schopnost
vyporadat se se slozitosti, jazykova pripravenost, kulturni empatie,

dovednosti budovani davéry)

FAKULTA V KARVINE

» V dnesni dob¢ jsou bézné osobni schiizky a alternativni metody komunikace
(telefonaty, e-mailova korespondence, videokonference, virtualni jednani)

Vyjednavani na
mikrourovni

Vyjednavani na
makrourovni

Mezi jednotlivci, zaméfeno na
jednoduché nakupni/prodejni
transakce

Mezi organizacemi, byvaji
rozsahla s z hlediska hodnot
a poctu fesenych otazek

\
(&




TYPY DOKUMENTU
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KUPNI SMLOUVA

Zavazuje prodavajiciho k prevedeni
vlastnického prava na kupujiciho,
kterému vznika povinnost predmét
koupé prevzit a zaplatit za ngj
prodavajicimu dohodnutou kupni cenu.
Pokud smlouva neurcéuje Jinak,
kupujici musi zaplatit kupni cenu,
jakmile prodavajici umozni nakladat se
zbozim. ORI
Dodaci podminky !k...__
Platebni podminky | Wl
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SMLOUVA
O ZPROSTREDKOVANI

> Zprostiredkovatel se zavazuje poskytnout zajemci

moznost uzavfit ur¢itou smlouvu s tieti stranou,
zatimco  zajemce Se  zavazuje  uhradit
zprostiedkovateli provizi.

Zprosttedkovatel ma  povinnost  neprodlené
informovat zajemce 0 dulezitych okolnostech pro
jeho rozhodnuti 0 wuzavieni zprostiedkovavané
smlouvy a zajemce je  povinen  sdélit
zprosttedkovateli dillezité skutecnosti.

Vznik naroku na provizi — okamzikem uzavieni
smlouvy, ktera je predmétem zprostiedkovani
(narok muze vzniknout také az po splnéni zavazku
tieti 0soby ze zprostfedkovavané smlouvy)




OBCHODNI JEDNANI

» Historie obchodnich jednani saha do minulosti, kde jiz v dobé bronzové dochazelo
k specializaci Femesel a rozvoji systému vymény zboZi.
» Ackoliv mohou mit rizné podminky a cile, jejich primarnim zdmérem je uzavieni
obchodu. Prodavajici se snazi presvédcCit kupujiciho 0 kvalit¢ nabizené¢ho zbozi
a stanovit co nejvyssi cenu, zatimco kupujici usiluje 0 co nejniz§i nakupni cenu. (Riha,
2021, s. 48)
» Nicméné obchodni jednani nejsou pouze o cené, ale také o0 riznych aspektech, jako je:
* rozsah objednavky,
* dodaci lhuta,
* individualni pozadavky,
« dalSi vyhody vyplyvajici ze spoluprace.

> Zakladni zasady (Riha, 2021, s. 48-49): projev
vyvolavajici dojem  vyvazenosti a zaroven

energic¢nosti, aktivné naslouchat druhym, dalezitost
jednani neplyne z jeho trvani.
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PRIPRAVA NA JEDNANI %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

Prvky, které by mély byt zahrnuty do pripravy (Khelerova, 2010, s. 44). Pk g

» Odborné znalosti — sestaveni seznamu klicovych argumentu, ptedvidani béznych
namitek, které klienti béhem jednani vznaseji.

» Informace — predstaveni Si moznych scénaiti (znalosti 0 obchodnim partnerovi a jeho
spoleCnosti, osobni nuance — jaky je protéjSek vyjednavaé, jeho zajmy), vyjasnéni
rozhodovacich kompetenci, znalost trhu — povédomi 0 nabidce konkurence, vlastnich
silnych a slabych strankach.

» Stanoveni cili — pro celkovou dohodu i pro konkrétni
kola jednani.

» Volba mista jednani — na domaci padé, na puadée
partnera, na neutralni ptde.

» Doba a délka jednani — zalezi na povaze obchodu
a fazi vyjednavani, je vhodné zvazit nacCasovani
schizky,




ZAHAJENI JEDNANI @
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» Neformalni rozhovor — umeéni klast otazky a uméni aktivniho naslouchani ==
— cilem je uvolnéni obchodniho partnera a navozeni piijemné atmosféry.

» Dohoda 0 postupu — upiesni se vSe, co bylo jiz pfedem projednéno pii
domlouvani schiizky nebo v ptipravné fazi, stanovi se cil jednani, urci se
piiblizna délka trvani.

Metoda SPIN

- Specificky typ otazek, které se kladou zakaznikim, ¢im 1épe

jsou tyto otazky formulovany, tim G¢inngjsi jsou vysledky.

- Situaéni otazky -Jaky piesné je proces vaSeho prodeje?,
problémoveé otazky -Pracuji vSichni vasi zaméstnanci na
100 %?, implika¢ni otazky -Do jaké situace vas nizké
prodeje privadi?, ,nelze nekoupit* - Zaujalo by wvas,
kdybychom m¢li nastroj na zvyseni prodeje?




JADRO JEDNANI @

Nezacinat jednani s problematickymi tématy. Sncnon s

Takticky se zamétrovat na vyhody nabidky a fesit problémy partnera tak,
aby byly ve shodé¢ s t¢mito vyhodami.

Je mozné pracovat s nabidkou slev — pii vétsim odbéru zbozi, nebo
nabidnout moznost skladovani, pravidelného doru¢ovani apod.

Strategicky ponechat n¢které vyhody na
,,pozdejic.

Hlavni trumf, ktery povaZzujeme za
nejdalezitéjsi je dobré nechat na zaveér, pri
brzkém predlozeni mize partner zadat stale
dalsi a vyjednavaci pozice by mohla byt
oslabena.

Zplsoby zdolavani ndmitek (Khelerova,

2010, s. 51):

* Namitce predejit

* Ano, ale...

e Obraceni (pozor na moznost
urazky)

* Protiotazka (pozor na arogantnost)

* Priklad (reference)




ZAVER JEDNANI @
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» Je ptihodné disponovat znacnymi diplomatickymi schopnostmi — rozpoznat P Xasns
signaly naznacujici ukonceni jednani ze strany partnera.
» Zavérecna strategie se odviji od konkrétni situace a partnera.

» Techniky pro zavér jednani:
* Moznost vybéru — Zajima vas spise typ X nebo typ Y?

* Predstaveni vyhod - Myslite si, Ze zajiSténi
bezproblémového provozu ma pro vasi firmu klicovy
vyznam?

« Sumarizace - opakovan¢ shrneme vSechny vyhody nasi
nabidky, pokud nejsou vzneseny piipominky nebo
dotazy, mizeme piedlozit objednavku.

* Specialni nabidka — zbozi S§it¢ na miru, specialni
platebni podminky, upravené baleni, docasna sleva.




OBCHODNI JEDNANI Z POHLEDU VYBRANYCH

EVROPSKYCH ZEMI >
1) Rozdélte se do tymu (2-4 studenti/1 tym) e
2) Prectéte si rozdané piipadové studie o obchodnim jednani z pohledu
vybranych evropskych zemi.
3) Kazdy tym predstavuje spolecnost planujici obchodni jednani

s obchodnim partnerem, ktery piijede ze zem¢, kterou si vylosujete.

* Francie,  Dansko,

o [talie, e Mad’arsko,
 Némecko, * Polsko,

«  Nizozemsko, «  Spanélsko,
*  Velka «  Svédsko

Britanie,




OBCHODNI JEDNANI Z POHLEDU VYBRANYCH

EVROPSKYCH ZEMi >
4) Na zaklad¢ poskytnutého textu a dalSich dostupnych zdroju identifikujte e
a diskutujte o klicovych aspektech obchodniho jednani, které by mohly
ovlivnit vasi planovanou spolupraci.
5) Kazdy tym vytvofi stru¢nou analytickou zpravu,

6)

ktera bude zahrnovat nasledujici:
jednani ve vybrané zemi, které by mohly
ovlivnit mezilidskou a obchodni spolupraci.

» ldentifikace potencialnich vyzev, které by
mohly vyplynout z téchto rozdili v obchodnim
jednani a navrh konkrétnich feSeni nebo
strategii, jak tyto vyzvy prekonat.

Prezentace zjisténi
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REALIZACE OBCHODNI OPERACE %
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» Cilem této faze je splnit kupni smlouvu v zavislosti na tom, jak byla uzaviena e

» Mezi konkrétni Cinnosti patii. zajisténi dopravy, zajisténi pojisténi zbozi, kontrola,
odeslani zbozi, fakturace a ptripadné celni fizeni (pii dovozni operaci se zemi mimo EU).

» Hlavni obchodni jednotkou je obchodni transakce — obchodni Cinnost se sklada ze série
jednotlivych obchodnich transakci — struktura je odlisna a maji na ni vliv faktory jako je
piedmét OT, ucastnici, distribucni cesta, rozdéleni materidlovych a ¢asovych nakladi,
zajisténi finan¢nich zdroja, fizeni rizik.

» Slozitost jednotlivych operaci se odrazi také v poctu P,
a typech pouzitych dokument: '

* Obchodni dokumenty, doklady pro celni Tucely,
prepravni a skladovaci dokumenty, platebni a avérové
dokumenty, pojistné dokumenty, dovozni licence,
osvédCeni 0 piivodu zbozi a dalsi certifikaty, kter¢ EU
vyzaduje V piipad¢ dovozu z neclenské zemé.
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operaci na domacim
trhu

» Dovozni operace
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» Faze prevzeti a zaplaceni
* Faze finalizace
—  Utetni likvidace pohledavky
—  Vysledna kalkulace
— Reklamacni fizeni




FAZE
PREVZETI
A PLACENI




FAZE PREVZETI A PLACENI %
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Kupujici si prevezme zboZi a zaplati dohodnutou cenu prodavajicimu, oscwoont ropviareiscs
kterou si dohodli v platebni podmince

V kazdé kupni smlouvé je vhodné podrobn¢ a piesné stanovit podminky, za kterych bude
platba za zbozi probihat — platebni podminka zasadné ovliviiuje nejen vysi konecné
kupni ceny, ale odrazi i néktera rizika (riziko zpozdénych plateb, platebni neschopnosti,
neville). Zpasob platby ma vliv i pfi samotném vybéru dodavatele.

Pro zadani mezinarodni platby je nutné znat IBAN (mezinarodni format cisla uctu) —

vV ramci EU
Je vhodné znat SWIFT kod (BIC) — mezinarodni kod banky (vyjimkou jsou nékteré banky

v USA, kter¢ BIC nepouzivaji a pouzivaji ABA kod)

Spojené arabské emiraty — je potfeba zadavat také kod ucelu platby

Typ platby ma vliv na poplatek za platbu — SEPA platby byvaji *
vétSinou zdarma A\‘
Pozor na ¢asovou naro¢nost zahraniéni platby




FAZE
FINALIZACE
DOVOZNI
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FAZE FINALIZACE DOVOZNI OBCHODNI OPERACE %
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» Dochazi k ni po zaplaceni dodavky — fesi se: oschooNE ropiT1sx
* Vysledna kalkulace
* Prostrednictvim vysledné kalkulace se zjistuje vysledek hospodateni dovozu.
Vychazi se ze skute¢né vynaloZenych nakladi. Vysledna kalkulace poslouzi jako
dalezita dokumentace pro stanoveni ceny u dalSich dovozil.
* Reklamacni fizeni
*  Probih4 podle Umluvy OSN o smlouvach o mezinarodni
koupi zbozi (vady zjevné, vady skryté)
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ooooooo E PODNIKATELSKA
F

Jaky je prubéh dovoznich
obchodnich operaci z pohledu
jednotlivych fazi?
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D¢kuj1 za pozornost

Mate dotazy?




Realizace obchodnich
operaci na domacim
trhu

» Dovozni operace

> SHRNUTI

Dovozni obchodni operaci miizeme rozdélit na pét fazi, z nichz dvé
spadaji do pripravné casti (pfipravna faze a smluvni faze) a realiza¢ni
¢asti (realizace obchodni operace, faze pifevzeti a zaplaceni, faze
finalizace).

Rozeznavame dva zakladnich typy obchodnich smluv v tuzemském
prostfedi vV ramci obchodnich operaci: kupni smlouvu a smlouvu o
zprostifedkovani. Kupni smlouva zavazuje prodavajiciho k dodani zbozi a
kupujiciho K zaplaceni kupni ceny, pficemz stanovi prava a povinnosti
obou stran. Smlouva o zpro-stiedkovani umoznuje zprosttedkovateli
uskute¢nit sSmlouvu mezi zajemcem a tieti Stra-nou, za coz ma narok na
provizi.

Pii jednani je klicové vyvolat dojem vyvazenosti a energi¢nosti, aktivné
naslouchat dru-hé stran¢ a vhodn¢ reagovat na rizné situace. Piiprava na
jednani zahrnuje ziskani od-bornych znalosti, shromazdéni informaci 0
partnerovi a stanoveni cili jednani. Volba mista jednani mtze ovlivnit
prib¢h jednani a vytvoreni pfiznivé atmosféry. Dulezité je také zvazit
dobu a délku jednani, aby bylo efektivni a respektovalo ¢asova omezeni
obou stran. Pied jednanim je uzite¢né ziskat informace o ucastnicich a
jejich rolich v rozho-dovacim procesu.
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