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ZKUSTE SI ZODPOVEDET NASLEDUJICI OTAZKY @

UNIVERZITA
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1. Predstaveni jednotlivych fazi realizace
zahrani¢nich obchodnich operaci

2. Ptipravna faze
e  Prizkum trhu

e  Planovani transakce




FAZE REALIZACE OBCHODNI OPERACE

SLEZSKA %

» Obchodovani na
zahraniCnich trzich je
uskuteciiovano
prostfednictvim
jednotlivych
obchodnich operaci, ty
mohou probihat riiznou
formou vstupu na
mezinarodni trh

» Jsou obsahov¢
specifickeé a skladaji se
z ptipravne a realizaCni
faze

fipravna cast
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* Prilizkum
triw

s Planovani
transakce

« Lizavfeni smlouvy na

Smluvni faze zakladé wyjednavani

Realizace
obchodni
operace

s Zajisténi dopravy, pojifténi zboki,
kontrola, odeslani zbodi, fakturace
a celni fizeni.

Fdze prevzeti [ Kupujici pfevezme a zaplati
a zaplaceni zbofi.

= Jéetni likvidace
pohledavky, vysledna
kalkulace, reseni sporl
a reklamaci.




PRIPRAVNA FAZE — PRUZKUM TRHU @
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OBCHODNE PODNIKATELSKA

» V pripadé¢ kapitadlovych vstupli na trhy piedchazi fazi uzavieni AR ¥ A
kontraktu
» Etapa rozhodovani 0 vyhodneosti vstupu na zamysleny trh
* Proces cilencho vyhledavani a shromazd’ovani informaci o
podminkach, trendech, prilezitostech a rizicich sledovaného trhu
» Rozhodovani zalozeno na souboru prizkumt daného zahrani¢niho trhu
» Prizkum umoziuje vybér vhodné zeme

Vhodné vyuzivat podporu
statnich instituci
(CZECHTRADE, Ceska
exportni banka, Exportni
Velké ﬁrmy VS. Malé ﬁrmy \ garan¢ni a pojistovaci
spole¢nost — EGAP, Czech
Invest, Czech Tourism),
asociaci, svazli, pomoc
zkuSenych exportért

Magazin Cesky export (=& www.exportmag.cz



http://www.exportmag.cz/

PRUZKUMY JAKO PODKLAD PRO ROZHODNUTI O

VHODNOSTI VSTUPU NATRH

Teritorialni

Spotrebitelsky

Prizkum kvality
produktu a jejich
technické urovné

bchodné politicky

Logisticky-
dopravni

Zbozovy
(komoditni)

L Pruzkum

interkulturnich
ozdilu a socialnich
zvyklosti

Priazkum
konkurence

Prizkum
platebnich
podminek
a nastroju
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» Pted finalnim rozhodnutim — provedeni analyzy rizik zahrani¢né-obchodni operace



PRIPRAVNA FAZE - PLANOVANI TRANSAKCE @

» Pokud jsou na zakladé Plénovani transakee
analyz  identifikovany
silné stranky Vyyozce, Volba vstupu na cilovy trh
dovozce nebo realizatora
PZl a existuji dostate¢né
prilezitosti na cilovém Marketingovy plan
trhu, pak je dalsi fazi
planovani transakce Navrh logistiky a distribuéni politiky
» UrCuje se strategie Exportni finanéni plan
nakupu a prodeje,
stanovuji  se cile,
vysledky Stanoveni exportnich cili a prostfedku k jejich dosazeni

Novinky v oblasti logistiky (opatieni, kodex zasilatele, podminky apod.) (& www.svazspedice.cz


http://www.sslczech.cz/

Vychodiska
mezinarodnich
obchodnich operaci
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Smluvni faze

Obchodni jednani z mezinarodniho hlediska
Smlouvy v mezinarodnim obchodu

Dodaci parita

Incoterms

Realizace obchodni operace



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

dovednosti budovani diveéry)

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, zamé&ieno na
jednoduché nakupni/prodejni
transakce

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

\
(&




PRAVIDLA V MEZINARODNIM OBCHODNIM VYJEDNAVANI @

UNIVERZITA
ooooooo E PODNIKATELSKA

» Faktory vedouci k uspéchu pii mezinarodnich obchodnich jednanich: e
» Pripravenost vyjednavacii, vyjednavaci dovednosti, kvalita ziskanych informaci

» Pravidla, vedouci k efektivnimu a kreativnimu mezinarodnimu obchodnimu
vyjednavani:
* piiyméte pouze kreativni vysledky,
* pochopte kulturu, kulturnim rozdiliim se nejen ptizplsobte, ale take je vyuzivejte,
» shromazdéte zpravodajské informace a prozkoumejte terén,
e navrhnéte tok informaci,
* 1investujte do osobnich vztahd,
» piesvédCujte pomoci otazek,
* nedélejte ustupky az do konce,
* pouzivejte techniky kreativity, pokracujte v kreativité
1 po skonceni jednani.




PRAVIDLA V MEZINARODNIM OBCHODNIM VYJEDNAVANT @
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» Requejo a Graham (2014) vytvorili schéma mezinarodniho vyjednavaciho S

procesu, ktery nazvali ,,Ryba“. \

» Tento proces ukazuje, jak se na zaklad¢
znalosti dopracovat pomoci
komunikace k uzavieni kontraktu.

» Zkratka ,,n“ vyjadiuje neformalni

Obrazek €. 3: Mezinarodni vyjednavaci proces ,,Ryba*

Udrzovani
vztaht

Prvni kontakt

‘S:‘:‘(‘
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Pravni/regulacni

* 14 4 . A M r 4 . rod‘,g— ; cs
jednani, ,,N* vyjadiuje formalni Geografické "N g,
A d , Demograticke | th
cdnani. Ekonomické nodminkv I
J . r v ’ Technolo- Finanéni ' In| -E o o" K o
» Do procesu jednani by meély byt ! t
/4 * * W W 14 - roor I 5
zahrnuty také aktivity zaméfené na Plinavini .
|

Pfinrava

budovani vztahtli ,,rb*, technicka jedndni Postuoy
.15 a kreativni vyjednavani ,,cs*.

» Zkratka ,, K oznacuje uzavieni
kontraktu Zdroj: Requejo a Graham, 2014, vlastni Gprava

Znalosti Komunikace 1 Kreativita




SPECIFIKA VYJEDNAVANI V CINE @

Mezinarodni vyjednavaci by méli vzit v ivahu t¥i kli€ové aspekty ¢inské Kultury G oo

vyjednavani, které jsou obvykle rozhodujici pro efektivni obchodni vyjednavani:
e ,guanxi‘— vztah, ,mianzi‘ — tvar, ,,kegi“ — ¢inské zdvorilé a kultivované chovani

» Piiuzavirani obchodu hraji vyznamnou roli dlouhodobé zndmosti a vztahy postavené na
vzajemn¢ dluvére

> Cinané jsou tvrdi vyjednavaéi, velmi dobfe argumentaéné vybaveni a s velkou davkou
trpélivosti

» Upfednostiiuji metodu negociace v duchu konformity a kolektivni spoluprace, tj. ve stylu
., Win-win‘

» Vhodnou dobou pro jednani je ¢as od 9:00 do 11:00 hodin,

ptipadné odpoledne mezi 14:00 a 16:00. Nejptizniveéjsi klimaticke

obdobi je pro pekingskou oblast zafi - fijen, piipadné kvéten - Cerven

» Zvlastni tlohu hraji pti obchodnim jednani vizitky,

které je tieba mit vzdy ve vétsi zasobe v angli¢ting a Cinstiné

— vizitky se dle zvyklosti ptebiraji a podavaji obéma rukama




SPECIFIKA VYJEDNAVANI VE SPOJENYCH
STATECH AMERICKYCH @

UNIVERZITA

Privodnim rysem americké obchodni kultury je snaha o jednoduchost oo

FAKULTA V KARVINE

a primocarost, pfi prezentaci a pii vyjednavani je lepSi pouzivat Kkratké
a jasné postoje bez zbyteCného vysvétlovani a popisovani slozitych
souvislosti.

Pri samotném vyjednavani:

» udrzujte pfimy o¢ni kontakt pro vybudovani davery,

» je vhodné poradani telekonferenci za pfitomnosti tii a
vice osob — je nutn¢ je brat stejné vazné jako osobni
obchodni schuzky,

» na zacatku si ujasnit s ¢im strany do jednani vstupuji a
jaka jsou jejich ocekavani.

Vhodnym &asem pro neosobni jednani z CR je ¢as

mezi 22:00 a 24:00.

V roce 2023 — otevieni pobocky CzechTrade s cilem pomoci se ceskym firmam prosadit v Texasu. Vice zde:
https://www.businessinfo.cz/clanky/nova-pobocka-czechtrade-pomuze-ceskym-firmam-prosadit-se-v-texasu/



https://www.businessinfo.cz/clanky/nova-pobocka-czechtrade-pomuze-ceskym-firmam-prosadit-se-v-texasu/

PRIKLAD PRIPRAVY NA VYJEDNAVANI PRO
FRANCOUZSKY TRH >

UNIVERZITA

Cesta k l'lspéchll Cesty vedouci k selhani OBCHODNE PODNIKATELSKA

FAKULTA V KARVINE

ZKuste se zapojit do francouzské diskuse 0 volném  Mluveni pouze v anglictiné
trhu a socialnich zarukach.

Projevte tctu k francouzské kultute Ignorovani francouzské intelektualni
zkuSenosti

Ujistéte se, ze vasi francouzsti hosté dostanou Kleti a nadmérné piti

dobre¢ jidlo a piti.

Zachovejte formalni komunikaci, dokud jste Naznacovani klesajiciho vyznamu

nenavrhli osloveni jmény. francouzstiny v modernim svéte

Pti vyjednavani bud’te logi¢ti a dusledni a Odmitnuti ndvrhu na spole¢ny ob&d nebo

dodrzujte sva rozhodnuti. vecefi

Oblasti k prolomeni ledua (Icebreakers) Oblasti nevhodné k debaté (Icebergs)

Obdivuhodné regiony ve Francii Srovnani miry nezamé&stnanosti ve Francii a EU

Jidlo a vino Stoletad valka — konflikt mezi Anglii a Francii

Sampionat Sesti narodu v ragby Rozhodnuti zvolit misto francouzského vina vino odjinud




SMLOUVY V MEZINARODNIM OBCHODU %
SLEZSKA
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SMLOUVY V MEZINARODNIM OBCHODU %

» Jsou specifické vzhledem k tomu, Ze jejich subjekty jsou z riznych zemi a pravni vztahy
presahuji hranice téchto zemi — musi existovat shoda na volbé prava, kterym se smluvni
vztah bude fidit.

» Mezinarodni obchodni a hospodarsky styk upravuji normy mezinarodnépravni,
soukromopravni a vefejnopravni — mezinarodni pravo je definovano jako ucelové
usporadany soubor pravnich norem z rtznych pravnich odvétvi a rizného ptvodu, které
spojuje spoleény tucel upravovat pravni vztahy vznikajici pifi  uskute¢novani
mezinarodniho obchodu.

» Mezi smlouvy pouzivané v mezinarodnim obchodé fadime
* kupni smlouvy a smlouvy 0 obchodnim zastoupent,
 ostatni smlouvy souvisejici S kupnimi smlouvami (smlouva o otevieni akreditivu,
smlouva o inkasu, smlouva leasingova, smlouva o vazanych dohodach),
» smlouvy ptepravni, zprosttedkovatelskeé,
* Dbilateralni smlouvy.



KUPNI SMLOUVA %

UNIVERZITA

» Uzavirana mezi kupujicim a prodavajicim obsahuje vymezeni zakladniho i
prava a povinnosti obou stran.

» Prti realizaci obchodni operace piedstavuje velké riziko zajisténi dojednanych podminek,
zejména vcasnost dodavky, kvalita a spravna sortimentni skladba na strané¢ dodavatele,
ale také neodebrani zbozi nebo jeho nezaplaceni — je vhodné volit platebni nastroje,
které odpovidaji mife rizika (napiiklad mohou vznikat kurzova rizika).

» Kupni smlouva je =zakladnim zavazkovym vztahem, jejim podpisem dochazi
K vyvrcholeni vyjednavacich aktivit a obsahuje tyto nalezitosti:

smluvni strany, predmét (urCeni zbozi a jeho mnozstvi, obaldl, specialni pozadavky,
zemé puvodu, oznaceni EAN a dalsi podstatné specifikace)
cenu, platebni podminky a jejich zajisténi, ﬂ 5:~7Z;‘L¢‘
dodaci Ihiitu, N )

DODACI PARITU, A\

zpusob prepravy.

/
F




DODACI PARITA @
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ooooooo E PODNIKATELSKA

» Vyjadiuje povinnosti smluvnich stran v souvislosti s dodavkou a pfevzetim zboZi. s
» Dodaci parita urCuje zejména nasledujici:
* Zpusob, misto a okamzik predani zbozi kupujicimu,
» Zpusob, misto a okamzik prechodu vyloha rizik z prodavajiciho na kupujiciho,
» DalSi povinnosti stran pti zajiStovani dopravy, nakladky a vykladky zbozi,
privodnich dokladu, kontroly, pojisténi, celniho odbaveni apod.
Dodaci parita ovliviiuje podstatnym zptsobem vySi ceny v mezinarodnim obchodé, protoze
urcuje, jakou ¢ast nakladti obéhu spojenych s dodavkou zbozi hradi prodavajici a jakou ¢ast
kupuyjici.

» Vznikly v obchodni praxi na zakladé obchodnich zvyklosti, které byly ¢asto pouzivany
nejednotné podle mistnich podminek a staly se brzdou rozvoje mezinarodniho obchodu.
— V soucasné dob¢ prevlada pouzivani vykladovych pravide]l INCOTERMS




INCOTERMS

» Dolozky INCOTERMS upravuji otazky dodaci parity, vznikly za ucelem
jednoduss$iho uzavirani mezinarodnich smluv a snizovani rizika spori
a nejistoty odlisnych vykladt dodacich dolozek Vv riiznych zemich pfi
predavani zbozi, doprave, vykladce, skladovani €1 celnim odbaveni.

» Jsou zavazné az na zakladé ujednani smluvni stran — nejsou tedy zadnou
mezinarodni smlouvou nebo mezinarodnimi obchodnimi zvyklostmi.

» Jsou pripravovany a vydavany Mezinarodni obchodni komorou v Paftizi

Rozdélujeme je obecné do Ctyt typl
na E, F, C a D dle jejich obsahu.

SLEZSKA %
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FAKULTA V KARVINE

Nejnovéjsi pravidla se nazyvaji:

Incoterms® 2020

Vzdy aktudlni pravidla jsou k dispozici na oficidlni webové strdnce Mezinarodni obchodni komory:
https://iccwbo.org/business-solutions/incoterms-rules/incoterms-2020/



https://iccwbo.org/business-solutions/incoterms-rules/incoterms-2020/

SPECIFIKACE PRAVIDEL ,,E“ %

» Klade na prodavajiciho nejnizsi miru odpovédnosti. oxczons sooEsTEL

» NejcCasté¢ji se pouziva V pripad¢, ze kupujici vyzvedne zbozi nakladnim automobilem
nebo po Zeleznici.

» Podminky EXW jsou bézné v Evropé, kde se zbozi ¢asto pohybuje pres hranice statt
pozemni dopravou.

» Pokud si tuto podminku kupujici nevyzadal, ale byla mu prodavajicim nastavena, muze
to znamenat, Ze proddvajici nema skute¢ny zajem o vyvoz a neni ochoten zahrani¢nimu

kupujicimu vyhovét (stanovenim jiné dodaci podminky).

Priklad: Kupujici v Nizozemsku zadava objednavku dodavateli z Albany ve staté New EXW Ex Works

York. Kupujici uvadi, ze jeho americka dcefina spolecnost vyzvedne zbozi v zavode v
(Insert named place of ( | Z |

Albany a zajisti vyvoz. Prodavajici proto pravdépodobné uvede svou cenu v podminkach | delivery) Incoterms® 2020
EXW zavodu v Albany. Podle této podminky musi prodavajici pouze zptistupnit zbozi ve h-.
svém zavodé (nebo mlyne, farmé, skladu ¢i jiném misté podnikani) a predlozit
kupujicimu fakturu k zaplaceni. Kupujici musi zajistit veskerou dopravu a nést veskera g
rizika a naklady na cestu z tohoto mista. Kupujici musi rovnéz zbozi odbavit pro vyvoz = o
ziskanim vyvoznich licenci od vlady USA. — _—




SPECIFIKACE PRAVIDEL , F* %
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» Jedna se o0 smlouvy o piepravé, podle téchto pravidel musi prodavajici oxeroo s
dodat zbozi do ur¢eného mista odeslani ,,bez*“ nakladu na riziko kupujiciho.

» Az Vv okamziku dodani ptechazi riziko ztraty na kupujiciho.

» Kupujici zajistuje prepravu a hradi veskeré naklady na prepravu (pokud se
strany dohodnou, miize prodavajici zaplatit prepravné a pripocist jej K jiz
uvedené fakturované ceng)

» Pouzivaji se v ptipad¢, kdy se kupujici domniva, FCA Free Carier

(Insert named place of [ e 4 . . ]

ze miize ziskat lepsi prepravni sazby nez prodavajici.  deiver) incoterms' 2020

h-

Priklad: Kupujici v Nizozemsku si chce zajistit vlastni namoini piepravu. Prodavajici COSTS b
z Albany chce dodat zbozi dopravci ve své blizkosti, aby jej prepravil do pristava v |
New Yorku, coz vyzaduje rizné formy piepravy. Prodavajici muze napiiklad dodat
zbozi piepravci na barce pro cestu po fece Hudson nebo Zzelezni¢ni ¢i kamionové
spoleCnosti. Prodavajici muze chtit pfedat zbozi provozovateli multimodalniho h
terminalu v blizkosti a nechat ho, aby se zbozim dale nakladal. Tuto vnitrozemskou COSTS =
prepravu jiz zajistuje kupujici. V tomto piipadé¢ je mozné vyuzit podminek CIF
(s pojisténim) nebo CFR (bez pojisténi).




SPECIFIKACE PRAVIDEL ,,C*

» Spadaji také do oblasti smluv o preprave.

» Pismeno ,,C* oznacuje, ze prodavajici je odpovédny za urcité naklady po
dodani zbozi dopravci, avSak riziko ztraty prechdzi na kupujiciho
v okamziku, kdy je zbozi na palub¢ plavidla nebo dopravce.

Priklad: Nizozemsky kupujici si vyzada od spole¢nosti Albany informace o cenach. Jako
zkuseny vyvozce muze prodavajici pochopit, ze kupujici ma maly zajem 0 zajiSténi
dopravy, natoz aby si pfijel zbozi vyzvednout. Kupujici prosté chce, aby bylo zbozi
dodano do vstupniho piistavu v jeho zemi, ktery je nejblize jeho spolecnosti. Pokud to
vyzaduje namotini prepravu, prodavajici ptipravi cenovou nabidku CFR Port of Rotterdam
nebo CIF (s pojisténim) Port of Rotterdam. Za uvedenou cenu prodavajici doda zbozi
namoinimu dopravci, zajisti prepravu, pfedem uhradi pfepravné do dohodnutého ptistavu
urceni, ziska ¢isty palubni konosament (nalozny list) s vyznacenou platbou za piepravu a
preda jej spolu s fakturou kupujicimu k uhrad¢. Pokud prodavajici hodla zajistit namoini
ptepravu, ale zbozi doda silnicnimu nebo Zelezni¢nimu dopravci po vnitrozemskych
vodnich cestach nebo pro vozovateli multimodalniho terminalu pro tranzit do namoiniho
ptistavu, muze prodavajici uvést CPT Port of Rotterdam. V tomto piipadé¢ piechazi riziko
ztraty na kupujiciho, kdyZzje zbozi doruceno prvnimu dopravci. Podminky CIP jsou stejné
jako v ptipadé CPT navic S pozadavkem, aby prodavajici zajistil pojisténi na kryti rizika
ztraty kupujiciho.

CPT Carriage Paid To

SLEZSKA %
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(Insert named place of
destination) Incoterms® 2020

e

n"

COSTS wp
RISKS mely.

Export
formalities

CIP Carriage and Insurance Paid To

(Insert named place of
destination) Incoterms® 2020

(e

- "

COSTS mp
RISKS -
INSURANCE
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OBCHODNE PODNIKATELSKA

» Jedna se o smlouvy o urceni/piijezdu a jsou stale popularngjsi vzhledem ke e
stale konkuren¢néjSimu a globalizovanéjsimu trhu.

» Zasilatelé casto svym zakaznikim musi poskytovat uvérové podminky
(zasilaji zasilky na otevieny ucet a davaji zdkaznikovi C¢as na zaplaceni)
v ramci konkuren¢niho boje.

Priklad: Prodejce v Albanii je ochoten uzaviit Smlouvu o uréeni, pak musi byt ochoten ptijmout mnohem vétsi odpoveédnost nez za jinych
podminek. Za cenu uvedenou ve smlouvé musi prodavajici dodat zbozi do piistavu uréeni a nést riziko ztraty po celou dobu cesty. Pokud
tedy dojde ke ztraté zbozi béhem piepravy, nizozemsky kupujici nebude mit narok na pojistné plnéni, ackoli mtize piijit o zisk, ktery si od
zbozi sliboval.
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REALIZACE OBCHODNI OPERACE %

UNIVERZITA

» 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 celni fizeni
» 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, distribu¢ni cesta, rozdéleni materialovych a casovych naklad,
zajisténi finan¢nich zdroja, fizeni rizik.
» Slozitost jednotlivych operaci se odrazi také v poctu
a typech pouzitych dokumentti:
* Obchodni dokumenty, doklady pro celni tcely,
ptepravni a skladovaci dokumenty, platebni a
uveérove dokumenty, pojistné dokumenty




MEZINARODNI ORGANIZACE %
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OBCHODNE PODNIKATELSKA

Celkov€é mezinarodni obchod hraje ve vétSiné narodnich ekonomik svéta FARDITA VS
stale dilezitéjsi roli a je soucasti mnoha ekonomickych modeld.

Pti tvorbé dokumentli v mezindrodnim obchod¢ se uplatiuje poZzadavek

na jasnost a srozumitelnost informaci a snadnou orientaci v danych

>

datech

Postupy v tomto sméru vyZaduji mezinarodni koordinaci — monitoring

mezinarodnich organizaci
Mezinarodni organizace prispivaji k:
e ochran€ mezinarodniho obchodu,
* nastaveni jasnych, srozumitelnych
a ferovych pravidel mezinarodniho
obchodovani.

Jaké nejvyznamnéjSi mezinarodni
organizace pusobici v oblasti
mezinarodniho obchodu znate?

— pokud nevite a nechce se Vam patrat,

tak viz skripta str. €. 71




VyChOdiSka SLEZSKA %
mezinarodnich A
obchodnich operaci

FAKULTA V KARVINE

Féaze prevzeti a zaplaceni
* Faze finalizace

—  Utetni likvidace pohledavky
—  Vysledna kalkulace

— Reklamacni fizeni




FAZE PREVZETI A PLACENI %

UNIVERZITA

Kupujici si prevezme zboZi a zaplati dohodnutou cenu prodavajicimu, oscwoont ropviareiscs
kterou si dohodli v platebni podmince

V kazdé kupni smlouvé je vhodné podrobné 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 narocnost zahranic¢ni platby




FAZE FINALIZACE OBCHODNI OPERACE %

UNIVERZITA

» Dochazi k ni po zaplaceni dodavky — fesi se: oschooNE ropiT1sx
« Udetni likvidace pohledavky
* DileZitost spravnych informaci od pracovniki logistiky, nakupcich, prodejci, ¢i
celnich zastupct — rizikove pro nasledné celni ¢i daniové kontroly
* Vysledna kalkulace
» Sestavuje se po ukonceni obchodniho ptipadu a poskytuje dilezité informace o
skute¢nych ndkladech — evidence vyroby, vnitropodnikové tcetnictvi
* Piedbézna a zeymena vyslednd kalkulace je cenotvorna
— vychazi se z ni pti tvorbé ceny obchodni operace
* Reklamacni fizeni
e Probiha podle Umluvy OSN o smlouvach o mezinarodni
koupi zbozi (vady zjevné, vady skryté)




Vychodiska
mezinarodnich
obchodnich operaci
-druha cast

> SHRNUTI

Realizace obchodnich operaci zahrnuje téchto pét fazi: ptipravnou fazi
obchodni operace, smluvni fazi, realizani fazi, fazi pfevzeti a zaplaceni,
a finaliza¢ni fazi.

Pii ptipravé a planovani vstupu na zahraniéni trh je dilezité provést analyzy,
naptiklad teritorialni prizkum, obchodné-politicky prizkum, zbozovy, prizkum
konkurence, spotiebitelsky prizkum, cenovy prizkum, daiovy pruzkum.
Mezinarodni obchodni jednani lze rozdé¢lit na jednani na mikrourovni a
makrourovni. V obchodnim svété existuji rtizné vyjednavaci zvyklosti a
protokoly. Vystupem vyjednavani mohou byt jednotlivé smlouvy. Typt smluv v
mezinarodnim obchodé je mnoho, napiiklad kupni smlouva, dealerska smlouva,
smlouva o pieprave, zprostiedkovatelska smlouva a dvoustranné dohodly.

Kupni smlouvy v mezinarodnim obchodé obvykle zahrnuji dodaci paritu.

Celosvétové nejpouzivanéjsi dodaci paritou jsou mezinarodni interpretacni
pravidla INCOTERMS.

INCOTERMS zahrnuji pravidla pro jakykoli druh nebo druhy dopravy a
pravidla pro namoini a vnitrozemskou vodni dopravu.

Jednotlivé zemé se lisi v dokumentech pozadovanych pro vyvoz,
nejpouzivangjSimi dokumenty jsou proforma faktura, obchodni faktura, balici
list, pfepravni list, konosament, certifikat ptivodu a dokumentarni akreditiv.

Mezinarodni obchodni postupy koordinuji mezinarodni organizace, jako jsou
OECD, WTO, MMF, ITC, IMO, CEB a UNEP.
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