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JAK BYSTE DEFINOVALI
MEZINARODNI OBCHODNI
OPEARCE?

Souhrn aktivit (Cinnosti) podporujicich
nakup a prodej produktii mezi dvéma
a vice staty.
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OSTATNI TYPY OBCHODNICH OPERACI @

SWITCH

>

1. Produkt/sluzba

Exporter
Zemé A

—

Switcher
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Lze charakterizovat jako ,,devizovou
arbitraz* provadénou formou obchodu se
zbozim. Podstatou je konverze urcit€¢ mény
do jiné, Zddouci mény, do obchodu je
zapojen switcher (prostfednik), ktery ma za
ukoly vybrat partnery podle trzni situace
(zkouma rozdily v oficidlnich a volnych
kurzech 1 cenové rozdily v jednotlivych
zemich).

Jedna se o zvlastni druh nepfimych
obchodu, pfi kterém dochazi ke konverzi
deviz, které nejsou vzajemné sménitelne.




TYPY MEZINARODNICH OBCHODNICH OPERACI @
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KATEGORIE TYPY MEZINARODNICH OBCHODNICH OPERACI

Predm¢ét obchodni operace Obchodni operace s hmotnymi a nehmotnymi produkty (statky)

Typ kontraktu Prodejni/kupni operace zajistované na zakladé kupnich smluv,
zprostiedkovatelské operace na zakladé mandatnich smluv a
prepravni operace na zakladé smlouvy o pieprave

Pohyb zboZi Nakupni a prodejni operace, vyvozni a dovozni operace, tran-
zitni a reexportni operace

Druh obchodu Tradi¢ni obchodni operace, netradi¢ni operace, countertrade,
reexporty, dlouhodobé kontrakty, burzovni a aukéni obchody,
switche, tratové operace, devizove arbitraze

Vztah Kk reprodukénimu Operace v oblasti védy a vyzkumu, vyroby, obchodu, doprovod-
procesu nych sluzeb a samostatnych sluzeb

Zdroj: Machkova et al., 2014; Mulacova a kol., 2013



Vychodiska
mezinarodnich
obchodnich operaci
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
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Mezinarodni obchodni operace dle typu
kontraktu

—  Obchodni kategorie: prostiednici a
zprostiedkovatelé

Retailing



MOO DLE TYPU KONTRAKTU

SLEZSKA %

Zakladni modely obchodnich vztaht
mezi jednotlivymi ¢lanky nazyvame
obchodni kategorie (Mulacova et al.,
2013).

Specificke:

pohybem zbozi v ramci celého fetézce
principy piechodu vlastnictvi
finan¢nimi mechanismy transakci

Obchodni kategorie

UNIVERZITA

N

Prostfednici

|

Zprostiedkovatele

\

e Maloobchod
e Velkoobchod

e Zahraniéni/mezina-

rodni obchod

Obchodni zastupcee
Obchodni  zprostfed-
kovatel (maklér)
Komisionaf

Zasilatel — speditér
Burzy

Aukce

Veletrhy
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CO JE TO RETAILING?

(PROSTREDNIK V RAMCI
OBCHODNI KATEGORIE)




RETAILING
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Retailing je , ,mezindarodné chapany maloobchod

profesiondlnim managementem” (Szczyrba, 2006)

logistickym zdzemim a Vvysoce kvalifikovanym informacnim systémem S

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

plne vybaveny celym

» Mezinarodni charakter
» Elektronicky retailing (e-tailing) — dopad na
odvétvi logistiky -> rozvoj specializovanych
center (e-fulfilment center)
» Spolecny retailing
» H&M Group a Remondis - sbér, zpracovani

a dalsi prodej nepotiebného obleceni " %
» Microsoft and Generalm = /l\?}
caradigm.

Obrazek €. 1: Progndza online prodeje do
“roku 2027

Share of retail sales

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023* 2024 2025 2026 2027

Zdroj: Statista, 2023

Odkaz na ¢lanek diskutujici o rozdilech mezi e-tailingem a e-commerce @

https://www.vaimo.com/blog/e-tail-vs-ecommerce/



https://www.vaimo.com/blog/e-tail-vs-ecommerce/

RETAILING %
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OECHODNE‘ PODNIKATELSKA

Top 10 nejlepsich retailert  Top 10 nejlepSich retailer  Top 10 nejlep$ich retailert

na svéte (2012): na svéte (2019): na svéte (2022):
1.  Wal-Mart Stores, Inc. 1. Wal-Mart Stores, Inc. 1. Wal-Mart Stores, Inc.
2. Tesco PLC 2. Costco Wholesale Corporation 2. Amazon.com, Inc.
3. Carrefour SA 3. Kroger Company 3. Schwarz Group
4. Costco Wholesale Corporation 4. Walgreens Boots Alliance, Inc. 4. Aldi.

5. Kroger Company 5. TescoPLC 5. Costco

6. Schwarz 6. Carrefour SA 6. Ahold Delhaize.
7. Metro Group AG 7. Amazon.com, Inc. 7. Carrefour SA

8. The Home Depot, Inc 8. Metro Group AG 8. lkea

9. Aldi 9. The Home Depot, Inc 9. Seven &I

10. Target Corporation 10. Target Corporation 10. The Home Depot

N\

Proc€ je pro firmu vyhodné sledovat Zebricky TOP firem v oboru?




ZPROSTREDKOVATELE %
SLEZSKA
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> gisgll;‘g:tm slozka“ — sluzba pro obchodni ‘ Obchodnt cestuict
» SpiSe™ nepotizuji zbozi, neplati za n¢j, nejsou
nositeli pIného podnikatelského rizika Obchodni ZéStupCC
» Provizni baze
» Role: zajisténi ucinné interakce nabidky
a poptavky
Vyhledavaji trhy pro nakup nebo prode;j
urciteho zbozi
* Vytipovavaji obchodni partnery
* Dojednavaji podminky pro konkrétni ‘ Speditér
obchodni ptipady

* Organizuji jednotlivé faze obchodniho Burzy, au kce a veletry
jednani ’

Obchodni zprostredkovatel

Komisionar

*neplati pro obchodni cestujici



OBCHODNI CESTUJICI @
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

» Zvlastni  pripad  zprostiedkovatele,  ktery  je
zaméstnancem firmy, pro jejiz sortiment se snazi
zajistit odbyt (je pracovnikem dodavatele)

» Jedna jménem dodavatele, na jeho ucet a podnikatelské

riziko Typickym obchodnim
> Cinnost podobna aktivitdm obchodniho zastupce — cestu]1cm.1'gevpfodejce
; - . 1 vy . pojisteni
rozdil v jeho sepjeti a sounalezitosti s firmou

dodavatele, ktera je hlubsi
» Ziskava objednavky a poskytuje poradenské sluzby
» Na vysi prodeje je zainteresovan podilem z trzby

Dalsi ptiklady oblasti, kde ptisobi obchodni cestujici: prodej mobilnich telefont pro firemni zdkazniky, prode;j
prumyslového zatizeni



OBCHODNI ZASTUPCE

SLEZSKA %

Samostatny pravni subjekt, vhodné pro jednodussi obchodni

modely a sortiment v ramci zahrani¢niho obchodu

Kona jménem firmy s niz uzaviel smlouvu 0 obchodnim

zastoupeni a na jeji ucet

Cinnosti  (80% casu stavajicim zakaznikim, 85 % casu

soucasnym produktiim):

Vyhledava potencialni odbératele

Prezentuje nabidky zastoupené firmy

Ptedstavuje zboZi

Distribuuje katalogy, vzorky a ceniky

Provadi komplexni jednani sméfujici K uzavirani obchodni
spoluprace

Uzavieni smlouvy vétSinou jiz na samotné firm¢, nebo na

zakladé zmocnéni

Provizni systém

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

40 % obchodnich
zastupct si ceni
nezavislosti, 18 %
vys vydélku*

* Dle studie Jobber & Lancaster — Management prodeje, 2001



OBCHODNI ZPROSTREDKOVATEL

YV VY

Y

Také oznacovan jako maklér

Je méné spjat s konkrétni firmou nez obchodni zastupce
Pisobi na trhu spise jako nezavisly odborny subjekt
Jeho ukolem je nalézat spojeni mezi stranou nabidky
a poptavky

Sirsi okruh klienti a vys§i fluktuace nezli u obchodniho
zastupce

Jejich cCinnost zahrnuje kompletni servis a podporu

klienti v oblasti sofistikovanych  obchodnich
rozhodnuti
Vykonava svou ¢innost na  zakladé¢  smlouvy

0 zprostiedkovani
Typickymi oblastmi jejich ¢innosti je obchod s cennymi
papiry, financnictvi, pojistovnictvi, obchod s komoditami

SLEZSKA %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
'AKULTA V KARVINE

Priklady z oblasti
obchodu: obchodni domy,
nakupni centra, online
prodejni platformy,
velkoobchody s
potravinami

Odpovédnost za zbozi u internetovych obchodt — role zprostiedkovatele (%)



KOMISIONAR

Realizuje prodej a nakup vlastnim jménem na cizi ucet
Oblast piisobnosti v klasickém obchodnim podnikani,
ale také v oblasti cennych papiri a obdobnych
finan¢nich instrumenti
Vzijemny vztah mezi komitentem a komisionafem |Je
upraven komisionaiskou smlouvou
Komisionai je komitentem odménén za realizaci
uspésného obchodu
» V piipad¢ nakupu je komisionaii uhrazena cena vyssi
0 jeho provizi
« V pripad¢ prodeje je cena realizacni 0 tuto provizi
VySSi

SLEZSKA %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




SPEDITER %
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» Specialni kategorie komisionaie — zabyva se AR
prepravou, logistikou a souvisejicimi aktivitami
» Jedna vlastnim jménem na tcet prikazce Trendy pro rok
» Poskytuje komplexni sluzby v oblasti dopravy: 2023 v této oblasti:
e obstarava prepravu zasilek, Al, implementace
* planuje a fidi dopravni cesty, 10T, udrzitelnost...

* obstarava dopravni prostiedky,

« 1idi logistiku,

» zajiStuyje skladovani a prekladani zasilek,

* vyfizuje rizna povoleni,

» komunikuje se zédkazniky,

« koordinuje procesy prepravy zbozi na misto urceni
» Na kvalité speditéra zalezi vCasné a bezproblémové

doruceni zasilky

Néhodné a neocekéavané udalosti jako je pokracujici efekt pandemie Covidu-19, zablokovani Suezského priplavu, valka
na Ukrajiné — obrovsky rusivy vliv na dodavatelské fetézce



BURZY
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» Specificky systém pro obchodovani se specifickym sortimentem Crrens v
» Obchodovani s hromadnym, zastupitelnym a nepritomnym zboZim
» Typicky sortiment:
* Cenn€ papiry
* Meény
« Komodity
» Realizovany prostfednictvim makléit, pfimy kontakt mezi kupujicim a prodavajicim je
spiSe vyjimecny
» VétsSina objemu transakci realizovanych na burze ma spiSe charakter investi¢ni
aktivity nez klasické obchodni ¢innosti (snaha 0 zhodnoceni vlozenych prostiedki
s vyuzitim spekulace na vyvoj ceny obchodovanych aktivit — operace diferenciacni),
pficemz vyjimkou, a tedy skute¢nym ptikladem z oblasti klasického obchodu se
zbozim, je pofizovani komodit pro potfeby dalSiho podnikani (operace efektivni)




AUKCE %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA

Specificky typ — vefejna drazba, v niz pfitomni v e
uch?zem soute_21 formou postupného zvySovani Obrazek & 2: Aukee bilého
nabidek na koupi majetku diamantu The Rock

Oproti burze je mozné prodat i mensSi mnoZstvi
zbozi

Vétsina aukci ma velkoobchodni charakter, zbozi
slouzi k dalsimu obchodu

Maloobchodni charakter — aukce nemovitosti nebo
staroZitnosti

Organizovany profesionalnimi poskytovateli
Internetové aukce (zefektivnéni a zlevnéni procesu)

Zdroj: iDNES, 2022




VELETRHY %

» Jedna se o0 mistni koncentraci nabidky a poptavky Vv urlitém UNovERETA

FAKULTA V KARVINE

sortimentnim zaméreni na urcitém misté a v urCitém case

» Organizatori veletrhlt vystupuji jako Kklasicti zprostfedkovatelé —
vystavovatelé plati za prostor na akci, za podil na marketingu akce
a souvisejicich sluzbach

» Jednotlivé obchody jsou realizovany pfimo mezi
vystavovateli (prodejci) a navstévniky (kupujicimi)

» Jejich ulohou je predevsim efektivni
a primy marketing, podrobné seznameni S vystavovanymi
vzorky, coz vede k usnadnéni realizace naslednych
obchodnich transakci

Priklady: trhy s kofimi, Comic Con International,
CONEXPO-NOC/AGG

. 4




Vychodiska
mezinarodnich
obchodnich operaci

SLEZSKA %
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Obchodni metody (MOO dle vztahu k
reprodukénimu procesu v oblasti

obchodu — vstupu na trh)

—  Cil: umét zvolit vhodnou obchodni metodu
v ptipad¢ internacionalizace retailingu

Klasifikace obchodnich metod

Specifikace faktorti ovlivitujicich
vybér obchodnich metod



OBCHODNI METODY

SLEZSKA %
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Globalizace svétové ekonomiky spolu s vyspélymi a nasycenymi domacimi trhy s o

— tlak na mezinarodni aktivity velkych maloobchodnikii

Prechod od ¢ist¢ domaciho maloobchodu k

mezinarodnimu je vyznamnym Kkrokem =z mnoha

davodi, naptiklad:

» Maloobchodni  prodejce  piechazi do  jiného
podnikatelského prostredi

» Maloobchodnik se musi dlouhodobé zavazat Kk
vynalozeni zna¢ného mnozstvi prostiedkt, aby se
znacka etablovala na zahrani¢nim trhu

» Investice do zahrani¢i bude nakonec vyzadovat
Vyznamnou vnitini reorganizaci spole¢nosti

Dulezitost pouzivani

™ vhodnych obchodnich

metod k internalizaci
obchodnikti




KLASIFIKACE OBCHODNICH METOD

Export Licencovani
znac¢ky produktu
) el o
9 9 (2]
I\ w» s el
'lw ITI! !lmlll’
Franchising Strategicka Joint venture Akvizice
aliance (spole¢ny podnik)

SLEZSKA %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

‘A

”“A

Smlouva o Fizeni

ZalozZeni dceriné
spolecnosti v zahranic¢i




KLASIFIKACE OBCHODNICH METOD

» Obvykle vysvétlovany z hlediska uzitecnosti, nakladi, rizika a ristu trhu
» Pro Ucely tohoto predmétu — zaméfeni na uzite¢nost metod v rdmci
retailingovych spole¢nosti

odesila vyrobek do zahranici.

Obchodni metody Obchodni operace Vhodnost metod
PFijima objednavku ze zahranici; Prempve :znackv ovdwprvotrldn!hq
Export prodejce; jednodussi s webovymi

strankami.

Licencovani znacky

Prodava znacku prostifednictvim

Uznavana znacka ve vyklenku nebo

zajmu.

produktu jiného obchodu v cizi zemi. na nerozvinutych trzich.
UmozZzniuje jinému retailerovi po- Prvek sluzby obvykle Cini tuto me-
Licence uzivat znacku nebo format ob- todu nevhodnou pro maloobchodni
chodu za poplatek. prode;j.
Firma vyuZiva jednotlivce nebo | Naklady na aliance jsou prilis vysoke
Agenti spolecnost k zastupovani svych nebo pokud je trzni potencial ome-

zeny.

Smlouva o rizeni

Ridi podnik pro jinou spoleé-
nost; dostava odmeénu a pro-
cento ze zisku.

Hotelovy sektor; v nové se rozvijeji-
cich regionech; kde je vlastnictvi
omezeno na narodni firmy.

SLEZSKA %
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KLASIFIKACE OBCHODNICH METOD

Obchodni metody

Obchodni operace

Vhodnost metod

Franchising

Umoznuje jinému podniku pU-
sobit pod jeho jménem.

Rychlé obcerstveni; kosmetika; ho-
tely; modni vyrobky.

Strategicka aliance

Spolupracuje s jinym maloob-
chodnim prodejcem nebo distri-
butorem.

Vstup na nekteré trhy z politickych
nebo kulturnich ddvodd.

Joint venture (spo-
lecny podnik)

Zalozeni spolecné vlastnene
dcefiné spolecnosti za Ucelem
rozvoje noveého trhu.

Zakony hostitelské zemeé upravuji
vlastnictvi nebo vyZaduji domaciho
partnera.

Akvizice

Koupé stavajiciho maloobchod-
niho podniku. MUze prejit na
vlastni format nebo si ponechat
stavajici znacku.

Rychly vstup na mistni trhy; uzitecné
tam, kde existuji vyznamna omezeni
konkurence na trhu nebo rozvoje
prodejen.

ZaloZzeni dcefiné
spolecnosti v za-
hraniéi (FDI)

Firma ma v podniku majetkovy
podil.

Organicky rust (Pouziva Tesco ve vy-
chodni Evropé).

SLEZSKA %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




FAKTORY OVLIVNUJICI ROZHODNUTI O VOLBE
OBCHODNI METODY >
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» Pied vstupem na novy trh — studie proveditelnosti — navrh nejlepsi
strategie pro vstup na trh (vliv obdobi)

Obchodni metody, které globalni retaileti pouzivaji pro vstup na trh zavisi na riznych
faktorech:

. TR . aky dopad muiize mit
* naklady, kontrola, jedine¢nost formatu, Jaky dop e
 finan¢ni sila firmy regulace

’ maloobchodniho

» stav mistniho trhu,

» stavajici regulace upravujici maloobchodni prode;,

» charakteristika dodavatelského retézce,

* dostupnost infrastrukturnich zafizeni,

 struktura poptavky spotiebiteld,

* pritomnost domacich organizovanych maloobchodnikii,
» piekazky pro zahrani¢ni investice v ptibuznych odvétvich, jako jsou nemovitosti.

prodeje ve smyslu
povinne vyse
vlastnictvi kapitalu

domaci firmou ve
vysi 50 %?




NEJVICE PREFEROVANE OBCHODNI METODY

GLOBALNICH RETAILERU

SLEZSKA %

Fuze a akvizice
Spole¢né podniky
Franchising

Cash & Carry

~ownpE

A) Metro AG z Némecka prodava
vyrobky za hotové a bez
jakéhokoli  druhu  dorucovaci
sluzby v Indii prostiednictvim
velkoobchodu

C) McDonald’s vstoupil timto
zptisobem do mnoha zemi.

B) V roce 1997 vstoupil Wal-Mart na némecky trh
tak, ze koupil mistniho fetézec Wertkauf. Pozdéji
koupil dalsi mistni fetézec Interspar. Koupi téchto
dvou domacich fetézcu chtél Wal-Mart ziskat
vyznamny podil na trhu a zaroven omezit své
konkurenty. Wal-Mart timto zptisobem vstoupil
I na tyto trhy: (Asda), Kanady (Woolco), Asie
(TOPS), Latinské Ameriky (Disco).

D) V roce 1991 Wal-Mart poprvé zahajil Cinnost v
Mexiku otevienim Sam’s Clubu, kde m¢la 50%
podil firma Cifra, jeden z nejvétsich mexickych
maloobchodnikil.

Prirad’te konkrétni realné pripady k nejvice preferovanym obchodnim metodam globalnich retaileri



VyChOdiSka SLEZSKA%
mezinarodnich
obchodnich operaci
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* Bariéry mezinarodni expanze

*  Specifikace vybranych trhii




BARIERY MEZINARODNI EXPANZE @
SLEZSKA

UNIVERZITA

Jaké bariéry
mezinarodni
expanze Vas
napadnou jako
prvni?




HLAVNI PREKAZKY MEZINARODNI EXPENZE
OBCHODNIKU @

UNIVERZITA

Rozhodnuti, na jaky trh vstoupit bude vychazet:

z povahy produktu a typu trhu,

souvisejicich investic,

vstupnich a vystupnich bariér,

typt distribuc¢nich kanali,

typu logistické cesty a transakcnich nékladt spojenych s
podnikanim na danych trzich

VVVVY

Vstupni bariéra — prekazka, ktera znesnadnuje firmé vstup na trh

— Piekazkou vstupu na trh je cokoli, co

Ptrekazka se nepovazuje za bariéru
vstupu na trh, pokud se nejedna o
néco, s ¢im se zavedené podniky pii
vstupu na trh nesetkaly

brani vstupu na trh a ma za nasledek
snizeni nebo omezeni hospodarské
soutéze, bez ohledu na to, jaké jsou jeji
dalsi vlastnosti




TYPY PREKAZEK VSTUPU NA MEZINARODNI TRHY

SLEZSKA %
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Strategicke

Zakladni podminky odvétvi, nékdy je mozné je
kvantifikovat — je prfedem znamo, kolik bude stat
vybudovani efektivniho zavod, nakup potfebnych
vstupt

\

Institucionalni

Jsou vytvafeny nebo posilovany  zavedenymi
obchodniky na trhu za ucelem odrazeni vstupu na trh —
jsou obtizn€ métitelné — disledek chovani firem

Ekonomickeé

Administrativni

Diktuji vztah mezi firmou a spotiebitelem, firmou
a spolecnosti, je potieba Se prizpusobit pravidlim,
normam a hodnotam, které prispivaji ke kultuie, fadu
a praxi na trhu. Formalni institucionalni bariéry mohou
odrazovat, pokud na trhu neexistuji vhodné instituce,
které by podporovaly podnikatelskou aktivitu




KATEGORIE PREKAZEK VSTUPU NA MEZINARODNI TRHY @
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Nadnarodni retailefi se na zahrani¢nich trzich potykaji S fadou netarifnich, OBCHODNE FODNIKATELSKA
socioekonomickych a administrativnich piekazek, které mizeme rozdélit do tii

kategorii:

1. Ptrekazky souvisejici se vstupem na trh a provozem na vybraném trhu

2. Prekazky souvisejici s domacimi regulacemi

3. Ostatni prekazky

v

Potykaji se s nimi takeé
domaci obchodnici

Potykaji se s nimi pouze
zahrani¢ni obchodnici

Ptiklady netispéchu na
mezinarodnim trhu:

Carrefour se musel
stahnout z USA
kvuli silné
konkurenci ze strany
Wal-Martu
Wal-Mart musel
opustit Indonésii po
nepokojich v letech
1997-98




PREKAZKY SOUVISEJICI SE VSTUPEM A PROVOZEM %

Typicka omezeni piistupu na trh pro zahranic¢ni investice: ovcnoos sapaeAEK

* Omezeni zahrani¢niho vlastnictvi akcii na ur€itou Groven
* Omezeni ndkupu nebo pronajmu nemovitosti

* Testy ekonomickych potieb pro poskytovatele sluzeb

* PozZadavek na vytvoteni spole¢ného podniku s mistnimi dodavateli

» Tyto prekazky je mozné zmirnit nebo odstranit pomoci vyjednavani mezi staty a uzavieni
napiiklad mezindrodni oboustranné vyhodné dohody

Priklady z praxe:

» Na Sri Lance nejsou povoleny zahrani¢ni investice do maloobchodu s kapitalovou investici nizsi nez
1 milion USD

» V Malajsii mohou v piipadé akvizic zahrani¢nimi investory 70 % vlastniho kapitalu drzet bud’ Malajci
nebo zahrani¢ni investofi, pokud je splnéna podminka 30 % podilu "Bhumiputra” (Malajci a dalsi
etnické skupiny)

> Cina povolila vstup zahrani¢nich hra¢t do maloobchodu prostiednictvim spoleénych podnikil, existuje
n¢kolik pozadavkd tykajicich se minimalniho velkoobchodniho objemu, minimalniho dovozu
a vyvozu, ¢i minimalniho zakladniho kapitalu.




PREKAZKY SOUVISEJICI S DOMACIMI REGULACEMI @

Mnoho zemi zavedlo piedpisy, které velkym retaileriim brani v roz§ifovani oxczons sooEsTEL

jejich ¢innosti a vyuzivani uspor z rozsahu, mezi tyto fadime: .

* Omezeni po¢tu maloobchodniki

* Omezeni velikosti a umisténi prodejen

* Omezeni prodejen a uzemni piedpisy

» Tento druh omezeni ma zabranit praktikam narusujicim hospodaiskou soutéz a/nebo chranit
mistni malé maloobchodniky.

Priklady z praxe:

» V Némecku ztézuji omezeni oteviraci doby obchodu a
cenové politiky maloobchodnikti podle zakond o0
nepoctivéem obchodovani a antimonopolnich zékoni
plsobeni na tamnim trhu i velkym hracam, jako je Wal-
Mart Stores.




PREKAZKY SOUVISEJICI S DOMACIMI REGULACEMI %

Na trhu mohou existovat take dalsi prekazky, které¢ musi obchodnik zvazit, pokud se rozhodne pro
internacionalizaci svého podnikani. Tyto dalsi piekazky mohou byt spojeny s konkurenci (silnd mistni
konkurence), zakazniky a spotiebiteli (neznamy vkus zakaznikd, pfednost domacim formatim, nizka
kupni sila spotiebitelil), politickou situaci a infrastrukturou.

Do této kategorie miizeme zaradit také nasledujici prekazky, které jsou nékterymi staty casto vyuzivany
a jejich pocet ptibyva:

» technicke predpisy a normy, certifikace,

» ptekazky administrativni povahy,

* zneuzivani sanitarnich a fytosanitdrnich opatteni

 restriktivni pravidla a postupy branici se uchdzet o vetejné zakéazky,

* obtizné licen¢ni postupy pi1 dovozu, vyvozu a tranzitu,

« diskrimina¢ni danovéa pravidla (danova zvyhodnéni pro lokalni vyrobce).

Priklady z praxe:
> Silna konkurence — napiiklad vedouci postaveni v oblasti naklada (¢inské, japonské a korejské firmy
» Odlisnost vyrobki — americké, némecké a francouzské firmy




SPECIFIKACE VYBRANYCH TRHU %
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FAKULTA V KARVINE

» Znalost konkrétnich specifik svétovych trhi je dilezita v mnoha smérech

— umoznuje 1épe predpovidat a vyuzivat ptileZitosti na danych trzich,
odhalovat nové trendy v ramci spotiebitelského chovani, technologii
podporujicich poskytovani sluzeb, vyuzivani novych formatt prodejen
apod.

» Mize byt také piredzvésti negativniho vyvoje — lepSi pripravenost v
ramci svého odvétvi /‘

Obecné lze mezi hlavni trhy, jejichz vyvoj
a soucasnou Situaci je vhodné sledovat zaradit
trh USA, Evropské trhy, trh Ciny a Japonska —
jejich predstaveni viz skripta str. 45 — 48.




BONUSOVY UKOL ZA 3 BODY %

> Internacionalizace obchodni ¢innosti LT st

Predstavte si, Ze vV ramci internacionalizace své obchodni ¢innosti, chcete vstoupit na vhodny
zahranicni trh. Vase obchodni Cinnost je zaméfena na prodej potravin online. Na domacim
trhu se Vam dafi velmi dobfte, jelikoz patrite mezi TOP 3 spole¢nosti vV daném odvétvi
a dosahujete pozadované vyse zisku. Problémem vsak je, ze jiz nevidite potencial rustu na
domacim trhu, a to je tim divodem, pro¢ chcete realizovat své cile na mezinarodnim trhu.
Whberte si zahrani¢ni trh, na ktery byste chtéli vstoupit, proved’te specifikaci vybraného
zahrani¢niho trhu z pohledu obchodu, zhodnot'te vhodnost vybraného trhu a stanovte seznam

vhodnych obchodnich metod vstupu na Vami vybrany trh.

Pii vypracovavani tohoto ukolu vyuzijte také poznatky z prvni kapitoly vénujici se
faktorim urcujicim rozhodovaci kritéria pro zahajeni mezinarodniho obchodu. V ramci
specifikace se tak zaméite na skenovani trhu, zpisoby vstupu na trhy, specifikovani trhu
z pohledu konkurence, jeji povahy a prostudujte regula¢ni formality pro zahajeni obchodni
¢innosti na daném trhu.



Vychodiska
mezinarodnich
obchodnich operaci
-druha cast

> SHRNUTI

Zakladni modely obchodnich vztahi mezi jednotlivymi ¢lanky nazyvame
obchodni kategorie, do kterych fadime prostiedniky a zprostiedkovatele

Retailing je ,,mezindrodné chapany maloobchod plne vybaveny celym
logistickym zdzemim a vysoce kvalifikovanym informacnim systémem S
profesionalnim managementem®, dulezity je jeho mezinarodni charakter,
stoupa vyznam e-tailingu, lze vyuzivat spole¢ny retailing.

Mezi zprostiedkovatele obchodni ¢innosti fadime obchodni cestujici, obchodni
zastupce, obchodni zprostiedkovatele, komisionaie, speditéry, burzy, aukce a
veletrhy.

Je dilezité pii vstupu na trh vyuzivat vhodné obchodni metody. Mezi obchodni
metody souvisejici se vstupem na novy trh fadime export, licencovani znacky
produktu, licence, agenty, smlouvy o ftizeni, franchising, strategické aliance,
joint venture, akvizice, fuze a zakladani dcefinych spole¢nosti v zahranici.
Vstupni bariéry jsou piekazky, které znesnadnuji vstup na dany trh.
Posuzujeme piekazky souvisejici se vstupem a provozem na daném trhu,
piekazky spojené s domacimi regulacemi a piekazky ostatni, kterym musi Celit
také domaci firmy.

Znalost specifik svétovych trht umoznuje 1épe piedpovidat a vyuZzivat
prilezitosti na danych trzich, odhalovat nové trendy v ramci spotiebitelského
chovani, technologii podporujicich poskytovani sluzeb, ¢i vyuZivat nové
formaty prodejen.
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