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VYZNAM A VYUZIVANI PLATEBNICH PODMINEK @

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

K dokonceni mezinarodni obchodni transakce je stéZejni dodani zbozi, FAROLTA L AN
splnéni dalSich zavazki a obdrzeni platby od prodavajiciho.

MiizZe se pri tom néco pokazit?

— nebylo spravné provedeno
vyhodnoceni rizik transakce a/nebo
zpusob, jakym byla tato rizika kryta.

Jak snizit riziko
neuspésné/chybné transakce?

Spravné stanoveni
a dodrzovani




FUNKCE PLATEBNI PODMINKY %

UNIVERZITA
> Platebni podminka je jednou z nejdulezitéjSich podminek pro kalkulaci iy
Kupni ceny.
> JeJ1 funkce spo¢iva v (Machkova, Cernohlavkova, Sato a kol., 2010):
muZze zajiStovat pIlnéni kupni smlouvy prodavajicim a kupujicim,
* ma vliv na miru nékterych rizik, ktera partnefi v obchodu podstupuyji,
* je spjata s financovanim obchodu
e predurcuje vysi nékterych nakladi, které jsou s danou mezinarodni
obchodni operaci spojene.

Platebni podminka je vZdy spojena s urcitymi naklady /t
— urok (avérové podminky), poplatky bankam, finan¢nim institucim » VBT
(za vystaveni ur¢itych dokumentti, za kolky, naklady na pojisténi rizik) n X % ”
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OBSAH PLATEBNICH PODMINEK %

Platebni podminka je vétSinou sjednavana Vv kupni smlouvé vyslovné S

a vyjadtuje predevsim: o
» misto, dobu a zptisob ithrady kupni ceny kupujicim,
» dalsi podminky (zplsob zajiSténi pohledavek nékteré ze smluvnich stran,

povinnost predkladat urcité dokumenty, povinnost hradit urok).

Vhodné formulovana Provazani plnéni kupni

, , L
platebni podminka — smlouvy dovozcem =Lt
a vyvozcem pomoci M=-- "}
4 Ctw 9 J4 g—— 1
platebnich a zajist'ovacich @ > “
Instrumentu -




STANOVENI DOBY PLACENI %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

» Je dulezité z pohledu ¢asového vztahu mezi placenim a samotnou dodavkou s vxems

zboZzi.
Placeni v ujednané lhité Placeni pri samotném .
- (s v oxe . Placeni predem
splatnosti dodani zbozi ¢i dokumentii
» Zatézuje vyvozce nutnosti » Realizuje se Casto » Je maximaln€ vyhodné pro
uvérovat obchod po dokumentarnimi formami dodavatele
sjednanou dobu placeni » 'V mezinarodnim obchod¢
> Vyvozce nese rizika > Obvykle se dokumenty je spiSe vzacné a dochazi k
spojena s poskytnutim piedavaji prostfednictvim nému pii hodnotovée
tohoto Gvéru bank pii pouziti riiznych nevelkych dodavkach
» Vyvozce nese naklady bankovnich instrument nebo pii prodeji na vysoce
spojené s financovanim, » Muze dochazet ke rizikovych trzich
prodluzuje se navratnost znacenému casovému
fin. prostt., zpomaluje se rozdilu mezi dobou

mu obrat predani a pfevzeti dokladl AKONTACE?




DRUHY PLATEBNICH PODMINEK @

UNIVERZITA
CO MUZE OVLIVNOVAT VOLBU PLATEBNI PODMINKY? IR Ve
‘ Cim mensi je riziko pro vyvozce, tim vétsi je riziko pro dovozce. t
e placeni predem (Advance Payment, Cash-in-Advance), Pro minimalizaci obav
¢ hotovostni platba (Cash Payment), obou stran se VS’VOZC@
e dokumentirni platba (Cash Agamnst Documents) | a dovozce pfed sjednénim
* dokumentarni akreditiv (Documentary Letter of Credit — L/C), ,
* dokumentarni inkaso (Documentary Collection), smlouvy musi dohodnout
e dokumenty proti akceptact (Documents Agamst Ac- na VZéJ emnge pf’lj ateln}'/ch

ceptance — D/A), platebnich podminkach

e dokumenty proti placeni (Documents Against Payment —
D/P),
¢ dodavky na otevieny ucet (Open Account Delivery),
e ostatni avéry (credits).




PLACENI PREDEM

SLEZSKA %

> Tento typ plateb je povaZovan za nejbezpe¢néjsi zplisob placeni (Pro o romress
prodavajiciho).
» Dovozci vsak nejsou ochotni v dob¢ globalni konkurence platit predem
(mohou si mezi vyvozci vybirat).

Dovozce
Kupujici
Piijemce

1. Plati vyvozcel pied tim, nez
vyvozee doda zbozi

L J

2. Dodava zbozi po obdrzeni platby

Vyvozce
Prodavajici
Poskytovatel

FAKULTA V KARVINE

Miize byt placeni predem
rizikové? Pro koho? Proc¢?

Placeni predem je vhodné pro vyvozce vyuzit v nasledujicich pripadech:

» prodava zboZzi, které je na svétovém trhu vyhradné jeho,

» kdyz ma pochybnosti o charakteru a/nebo schopnosti kupujiciho za zbozi zaplatit,
» kdyz je vystaven riziku zemé kupujiciho, které vyplyva naptiklad z politické a/nebo jiné
ekonomické nestability




HOTOVOSTNI PLATBA

» Nejjednodussi, ale v mezinarodnim obchodé velmi malo pouzivana forma
placeni.

» Je obvyklé pouze u menSich dodavek zbozi, které naptiklad odbératel
pifevezme primo u dodavatele (napfiklad na veletrhu).

» Lze pouzit vétSinou pouze u volné sménitelnych mén.

» Nevyhody:
 ztrata penéz, g
* riziko padélku, |
* nutnost prepocitavani ¢astek,
* nevyhodny kurz valut oproti kurzu deviz [

(banky nakupuji valuty zpravidla za niZsi kurz nez devizy).

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




DOKUMENTARNI PLATBA @

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

Tento typ placeni je Vv mezinarodnim obchod¢ pomérné casty. PR s
Kupujici musi ucinit urcity ukon, aby ziskal dokumenty uvedené

v kontraktu — naptiklad zajiSténi vystaveni akreditivu bankou, podepsani

smenky, zaplacend.

Vybér konkrétniho dokumentu, ktery
prodavajici pouzije musi jasn¢ deklarovat
uskutenéni dodavky zbozi a odpovidat
pozadavkim zemé dovozu, celnimu
a administrativnimu projednani.

Nékteré  z dokumenti  mohou  také
piedstavovat vlastnictvi ke zbozi.




DOKUMENTARNI PLATBA - DOKUMENTARNI AKREDITIV @

UNIVERZITA

» Zavazek banky poskytnout povéirenému @;)
(beneficientovi, zpravidla prodavajicimu) plnéni —
stanovené v akreditivu, pokud beneficient predlozi / \
véas pozadované dokumenty a splni veskeré Dot
akreditivni podminky.

» Banka wvystavuje akreditiv. na pokyn ptikazce
(kupujiciho) dle jeho instrukci.

» Je vhodny V nasledujicich ptipadech: ﬁ [P \ {
14 W r r kill“) \\ 4
 Pokud neni dovozce dobie znam (vyvozce — [ :

P o a
Vyddvajicl 7 Odestai $ Poturzujici barka

prodavajici na avér si mize prat, aby byl dovozctv b . dokmeart / i s e

piislib zajisten jeho bankéfem). “\C_
<\ “> <

« Dovozce nemusi chtit vyvozci zaplatit, dokud si . R,

nebude jisty, Zze bylo zbozi odeslano v dobrém

stavu/v souladu s jeho pokyny. i || R e (e
Nejpouzivanéjsi dokumenty: konosament, letecky nakladni list, L/C = dokumentarni akreditiv

obchodni faktura. osvédéeni o nuvodu zbozi



DOKUMENTARNI PLATBA - DOKUMENTARNI INKASO

(DOKUMENTY PROTI PLACENI D/P) suzsm%
UNIVERZITA
» Kupuyjici plati vétSinou v dobé prevzeti Dovozce | 1 Zhoff seild dovozel pgoe,
dokumentt,, coz je pro n¢j vyhodné, e Sl
protoze jeho finanéni prostredky nejsou 2| z3 *E
vazany predem. Z : é A
> V  nékterych zemich je obvyklé : 2;; £ E;
piedkladat s doklady vista sménku, ktera 1y e E :
je splatnd na videnou. | Ik e B
» Na rozdil od akreditivu banka . plcn SO b N
neprebira zZadnou odpovédnost za ek 3. Pfedivi dokumenty e
zaplaceni, pokud kupujici nechce nebo T
nemize zaplatit. T Pedivi dolomenty
. nkasai bazkka

Pii nepievzeti dokumenti zdstava prodavajicimu uchovana hodnota zboZzi — zpétna doprava zbozi,
uskladnéni zbozi na tcet kupujiciho, prodej zbozi tfeti osob¢ na daném trhu, reexport na jiny trh




DOKUMENTARNI PLATBA - DOKUMENTARNI INKASO

(DOKUMENTY PROTI AKCEPTACI D/A) SLEZSK;\%

» Clearingova banka vyda doklady
potfebné K pievzeti zbozi az poté, cO
kupujici (sménec¢nik — o0soba, jiz je
piikazano  platit) prijme sménku
vystavenou na fad (remitentem je
prodavajici)

V podstaté se jedna o dohodu o0 odlozené
platbé nebo avéru.

Souhlas kupujiciho se oznacuje jako
obchodni akceptace.

Podminky D/A jsou obvykle po
splatnosti na vidénou (po 90 dnech na
vidénou, po urcitém datu — po 150 dnech
od data vystaveni konosamentu)

Dovozce
Eupwjici “«
Piijemce

]

5. Pitjima sménky a ziskava

dokumenty; plati po splatnosti

4. Predklada dokladv k akceptaci

Piedkladajici
b

i

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

1. Zbo#i zasila dovozel Vivozce
Prodavajici
Poskytovatel

7. Plati vivozci

6. Piedkladajici banka dr sménku aZ do jeji
splatnosti, kdy j1 kupujici zaplati a poukaze

prevadéjici bance v
Prevadéjici
3. Piedévd dokumenty barka

Predava dokumenty

2. Piedévini dokumenti véeiné
navrhil a pfepravnich dokumentiy

Inkasni banka }‘ .




DODAVKY NA OTEVRENY UCET @

UNIVERZITA

» Tento typ plateb se v ramci mezinarodniho obchodu nedoporucuje (rozdil O Lovs 4
od tuzemského obchodu), neexistuji mezinarodni umluvy, které by chranily
vyvozce prostiednictvim rozhodCiho fizeni pro ziskani plateb v ramci
metody otevienych uctu.
» Prodavajici poskytuje kupujicimu prodlouzZenou dobu splatnosti, obvykle
30 dni.
» Prodavajici, ktery souhlasi s prodejem na otevieny ucet V cizi mén¢, nese
riziko, ze hodnota mény béhem obdobi otevieného tivéru Klesne.

V poslednich desetiletich 1. Odesila zbozi pied tim, nez
XV . . : 1 r
se roz§ifuje i na dojde k zaplaceni -
. ’ ervozce » ovozZce
meZI,rlar(?dan trl}u Prodavajici Kupujici
V ramci zvyseni Poskytovatel g Piyjemce

konkurenceschopnosti 2. Provede platbu po prevzeti zbozi




OSTATNI UVERY %

» Uvéry poskytované exportérem jsou pouzivany v rimci mezinarodniho oncrop ropATIs

obchodu témért u vSech druhtl zboZi:
« kratkodobé uvéry do jednoho roku: spotiebni zboZi, suroviny,
potraviny, se€riove strojirenské vyrobky,
» strednédobé a dlouhodobé avéry: vétsi dodavky stroji, zatizeni
a investicnich celkl

Kratkodobé uvéry — urok je zahrnut do ceny, nebo se sjednava zvlast, vyhodné pro
dovozce, protoze plati az v dobé, kdy je zbozi jiz zpracovano a prodano dalSimu
obchodnimu mezi¢lanku, vyvozce nese plné rizika poskytnutého uvéru dovozci.

Dodavatelské avéry nad jeden rok — poskytuji se zpravidla pouze na ¢ast hodnoty zbozi
a uhrada zbyvajici casti se sjednava formou akontace (platba predem) a/nebo v zavislosti na
dodavce, montazi, uvedeni zafizeni do provozu.

Platebni podminka — doba poskytovaného uvéru a zptsob jeho splaceni, urok z poskytnutého uvéru,
zpusob jeho vypoctu a placeni




FINANCOVANI MEZINARODNICH OBCHODNICH OPERACI @

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

...tedy ziskavani a vyuzivani finan¢nich prostiredkia K zajiSténi provozu PR s
a rozSirovani obchodniho majetku.

» Bézné financovani — zajisténi a vynakladani financ¢nich prostfedkd na provoz firmy:
prostiedky na nakup a skladovani materialu, zbozi, energie, mzdy, dopravné, najemné,
postovné, telefony, dan¢ a kratkodobé zavazky.

» Mimoradné financovani — obvykle vyzaduje velké financni Castky a prinasi zasadni
zmény V ¢innosti firmy: financovani zaloZeni podniku, jeho rozsifeni ¢i prestavby, fuze,
financovani likvidace spole¢nosti.

T¥i hlavni kategorie finan¢nich subjekti mezinarodniho obchodu:

1.

[32ama,s P moneTa [l KB

TRINITY BANK Trade Concept, S.1.0. 0 jakou EGAP, CEB
Gos GUNCeBaK Wign 9 H.R.F. TRADE, S.r.o.]- kat_e%o'fff) 3 (v ptipadé
' se jedna’ . v
Kistesen o VADEMA, s.r.0. : CR) - ojakou
- kategorii se jedna?




RIZENI POHLEDAVEK NA MEZINARODNIM TRHU %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

» V¢tsina obchodnich transakei se uskutecnuje na uveérové bazi — rozhodnuti
manazerd tykajici se pohledavek musi zahrnovat otazku, zda poskytnout

uver a pokud ano, musi urcit opravnénost, vysi a podminky.

Delsi uvérova lhiita — pravdépodobné povede ke zvyseni prodeje.

Kratsi aveérova lhtita — bude mit pravdépodobné za nasledek nizsi prodeje.

Do tivahy bereme naklady obétované prilezitosti.

V VYV

Piisné uvérové podminky — bude méné investic do
pohledavek a méné ztrat z nedobytnych pohledavek, ale
také nizsi trzby a zisky.

Volné uvérové podminky — vyssi trzby a hruby zisk, ale
vetsi nedobytné pohledavky a vysSi oportunitni naklady
na investice do pohledavek.

Nesmime zapomenout posoudit platebni schopnost zdkaznika (0vérove reference) a fidime

se uveérovou politikou firmy.



POSTUPY VYUZIVANE PRI RiZENI POHLEDAVEK @

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

» Zavedeni uvérové politiky — pfed poskytnutim uvéru provéiujeme bonitu obchodniho partnera
(finan¢ni vykazy, ivérovy rating, zpravy o finanénich sluzbach, predchozi zaznamy 0 splaceni uvéru,
konkuren¢ni faktory a ekonomicka situace), je potifeba Si vSimat marketingovych faktori,
vyuzivani zajisténi pii pochybné uvérové bonité klienta.

> Stanoveni zasad fakturace — transparentné stanovené zasady fakturace, obdobi zasilani vypisi
zakaznikim do jednoho dne po skoncéeni obdobi, velké trzby vyucétovavat okamzité, faktury
zakazniktim davat v okamziku zpracovani objednavky, nikoliv v okamziku jejiho odeslani, fakturace
za sluzby by méla byt provadéna prubézné nebo pred samotnym poskytnutim sluzby.

» Zavedeni politiky vymahani pohledavek — stanovit
dobu zestarnuti pohledavky (po splatnosti), ¢cim déle
jsou pohledavky po splatnosti, tim vyssi je
pravdépodobnost nedobytnosti, vyuziti inkasnich
agentur, pohledavky lze prodavat, Ize vyuzit ivérového
pojisténi.




SESTAVENI MATICE UCENI PRO POCHOPENI PLATEBNICH PODMINEK @
SILESIAN

- cviCeni k osvojeni si znalosti o jednotlivych platebnich podminkach
UNIVERSITY

PRACUJTE V TYMU — ROZDELTE SE DO 5 TYMU scuooL o wsiess

Postup zpracovani ulohy:
» Kazdy tym si vylosuje jeden druh platebni podminky. Pro vybranou platebni podminku
pfipravi tym matici, ve které:

» Definuje vybranou platebni podminku,

* Uvede jeji vyhody a nevyhody,

* Napise kli¢ova slova

« Uvedou realny ptiklad spole¢nosti, ktera tento typ

platebni podminky pouziva

» Uved'te zdroje informaci.

Cas: 20 minut na vyhledani informaci a zpracovani matice u¢eni + 15 minut prezentace
sestavené matice — prezentuje vyslanec nebo vSichni ¢lenové tymu dle domluvy v tymu.

Tymy s pozitivnim hodnocenim prezentace sestavené matice ziskaji 3 body.




PREZENTACE SESTAVENE MATICE UCENI %
SLEZSKA

UNIVERZITA

«‘; 1
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Obsah prednasky

SILESIAN %

UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Planovani a fizeni prodeje na zahrani¢nich trzich
Metody planovani a prognozovani prodeje (vhodné pro
plsobeni na trzich v ramci FDI)

Plan prodeje



PLANOVANI PRODEJE NA ZAHRANICNICH TRZIiCH %
SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE




RIDICI PROCES - OD STRATEGIE K PLANU PRODEJE %

UNIVERZITA

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

1.Vychodiska - filosofie, vize a poslani firmy
SW analyza - OT analyza (vCetné uzemni a trzni analyzy)

2. Strategie: Cile (v SirSim slova smyslu) a cenové cile (proniknuti na trh, ,Sbirani
smetany®, vyjadfeni odliSnosti vyrobku...)

strategie obecné (délej to ve velkém, délej to noveé, délej to, co na trhu chybi),
rozvojove retailingoveé, reagujici na poptavku (Trading up, Tranding down), cenové
strategie (prémiova cenova, penetracni, konkurencni, ekonomicka, diferencni)

3. Marketingova strategie a jeji nastroje: marketingovy mix

4.Tvorba planu jako zakladniho nastroje fizeni- obchodné financni planovani (v tom
plan prodeje a metody planovani)

5. Dalsi nastroje fizeni zastreSené marketingem




NAROCNOST PROGNOZOVANI PRODEJE

400
respondentil
z B2B trhu
napii¢ USA

420
respondentil
z B2B trhu
napri¢ USA
a UK

Kolik % spolec¢nosti nesplnilo svou prognozu
prodeje v roce 20217

Prizkum stavu prognozovani prodeje zjistil, Ze
v roce 2021 68 % spolecnosti nesplnilo
progndzu o vice nez 10 %!

Kolik % spolec¢nosti nesplnilo svou prognozu
prodeje v roce 20237

Prizkum stavu prognozovani prodeje
provedeny v roce 2024 zjistil, Ze 61 %
spole¢nosti nesplnilo svou prognozu.

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKUL ARVINE




VYZNAM PROGNOZOVANI PRODEJU @
SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Cilem progndzovani neni jen predpovidat budoucnost, ale sdélit vam, co potiebujete védét,

abyste mohli p
| - Paul Saffo
\
|
|
l
y
\
|
i
: |
Historie prognozova do doby ‘ 1960). Od té doby bylo
publikovano velké mn : progn : i vV redlnych primyslovych

odvétvich, jako je naprlklad Vyroba desek S plosnyml spoji, potravmarsky prumysl a 0devn1 prumysl




FAKTORY OVLIVNUJICI PROGNOZU @

v .o . v s v .o , UNIVERZITA
Ptedpovéd’ prodeje jako jednorozmérna Casova fada? Je proces generovani dat — cxcmosss soomammisce

Casov¢ fady konstantni? — neplatnost v realném svété

Progndza miize byt ovlivnéna celou fadou makroekonomickych, politickych,
mezinarodnich, primyslovych, konkurencnich a dalSich trend.

14 . A4 o’ 14 14 N

Za hlavmvfak,tory ovliviujici prognozy é 3 - MMW
Jsou povazovany: N n f%’w

e 1, oy 0 W
» politicka stabilita s 3 g\ J

(4 4 ’ % )8 L /\‘m‘w&;
» socialni trendy, 2 . . ‘ .
» cenova uroven, o = =

r 4 4 ., J4 20 N.A_'. v o,
» kontrolni a fiskalni politika vlady, é s . y’” W\ o
» zamgéstnanost, produktivita a narodni N g o1y, y\,ﬂ’u \YY - /J o v,
= \ V4 W\ 4 a ey 4
dichod, 58" g P N ”i’r“'*“k Vg oW W

» technické prostiedi. > o & = —




ROLE MANAZERA PRODEJE @

UNIVERZITA

VVVVVV OBCHODNE PODNIKATELSKA

» V dnes$ni dobé mnohem strategi¢téjsi role — podil na formulovani plant FARULTA SN
spole¢nosti

» Proto je potieba znat techniky spojené s planovanim, véetné progndézovani
prodeje a sestavovani rozpoctu

» Musi byt schopen analyzovat a fidit ¢innosti prodejcii smérem k
ziskovgj§im obchodiim

Specifické povinnosti a odpovédnosti manaZera
prodeje:
» Stanoveni cilu a ukoli prodejniho oddéleni A
* Prognozovani a sestavovani rozpoctu ‘
* Organizace prodejni skupiny, jeji velikosti, navrh
a planovani teritorii Hﬁ’

== E== E=E E== E=X




Vyznam prodejniho planu na urovni prodejniho oddéleni %

UNIVERZITA

OOOOOOO E PODNIKATELSKA
FAKUL ARVINE

Prodejni plan na urovni prodejniho odd¢€leni slouzi:

» K provéteni spravnosti udaji, ke kterym se
dopracovalo marketingové oddéleni.

» Je podkladem pro piijmovou ¢ast finan¢niho planu.

» Je vychozi zakladnou pro rozpis prodejnich kvét na
jednotlivé obchodné provozni jednotky a jejich |
pracovniky. a o 4

> Je vychodiskem sestaveni planu zasob. / ) / /\\ n
'y‘ / i ‘




PRIKLADY PRODEJNICH CIiLU V RAMCI PRODEJNICH

PLAN[O] SLEZSKA %

UNIVERZITA
ooooooo E PODNIKATELSKA
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» Narust prijmt kazdy mésic o 15 %

» Zvyseni prodanych jednotek o 10 % ve 3. Ctvrtleti

» Snizit naklady na ziskani zakaznikti o 20 % v tomto mésici
» Zlepsit retenci zakaznikti o 35 % v tomto roce

> Snizit miru odchodu zakaznika o 5 % béhem 2. a 3. ¢tvrtleti

™~

Na zaklad¢€ stanovenych
cilii jsme schopni
nasledné zhodnotit
uspésnost prodejniho
planu




METODY PLANOVANI A PROGNOZOVANI V OBCHODE %
SLEZSKA

UNIVERZITA
nnnnnnn £ PODNIKATELSKA

1) Kvalitativni metody 2) Kvantitativni metody

Soud vedoucich pracovniki A: Projektovani trendii (vzestupny, sestupny)
Delfska metoda
Scitani prodejni sily

e

B: Kauzdlni modely




PROJEKTOVANI TRENDU: SLOZKY ANALYZY CASOVYCH RAD %

SLEZSKA
UNIVERZITA

4 hlavni slozky ¢asovych fad: oncwon: ropwareiseh

Trend

- celkove ekonomickeé podminky firmy a jeji strategie, o¢ekavane zmény ve vlastnich
prodejnach, zmény oddéleni, organizace prace a technologie, vybér zbozi atd.

Hospodarsky cyklus
- zmény v okoli v SirSim slova smyslu + zmény v akénim radiu prodejen, demografie akéniho
radia, konkurence atd.

Sezonnost
- vykyvy v poptavce v jednotlivych mésicich.

Mimoradné udalosti

- jejich vliv na uplynuly prodej musi byt z udaji odstranén, aby vysledky progndzovani
nebyly zkreslené. Patii zde naptiklad klimatické podminky, pfechodné modni zaliby, stavky,
povstani, valky, paniky.



KAUZALNI MODELY: REGRESNI A KORELACNI ANALYZA %

UNIVERZITA

Regresni analyza PAKULTAY KARVINE
- Vztahuje trzby z prodeje zbozi jako zavisle proménnou K jinym
nezavisle proménnym. Tyto nezavisle proménné jsou obvykle

ckonomické ukazatele (indikatory), které rozdélujeme na smeérné,
shodné nebo opozdéné.

1. Smérné ukazatele

- Jejich pohyb prfedchazi zménam Vv prodejni aktivit¢ obyvatelstva
(V poptavce).

- Napiiklad:

» Pokles ¢i vzestup produktivity prace.

» Vyvoj Vv prijmech obyvatelstva.

» Spotrebni vydaje.



Kauzalni modely: regresni a korelacni analyza %
SLEZSKA

2. Shodné ukazatele
- Mé¢ni se zaroven se skuteCnymi trzbami.
- Naptiklad:

» HDP - kone¢na spotfeba domacnosti je soucasti HDP,
pozor ovSem jak se vyvijeji ostatni slozky HDP -
investice, export, import, konecna spotiteba vlady,
najdeme ve Statistické ro¢ence CR.

- Je tfeba zohlednit také zmény Vv poptavce po
urcitém sortimentu
- Predpovédi HDP se riizni (MF, CNB, banky)

» Zisk firmy

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

Vyvoj trzeb v obchodé a HDP (CR)
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=——HDP v mil. K¢ TrZzby celkem v obchodé v mil. K¢

Zdroj: CSU (2024)




Kauzalni modely: regresni a korelacni analyza @
SLEZSKA

UNIVERZITA
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3. Opozdéné ukazatele
- Jejich pohyb je opozdény za zménami trzeb.
- Napriklad:

> Diskontni urokova sazba (reaguje CNB). Pozn.: upravena diskontni
sazba se stava smérnym ukazatelem, urcuje cenu penéz.
» Pomér zasob Kk trzbam z prodeje zbozi (reaguje firma).




SOFTWARY PRO PROGNOZOVANI PRODEJE S VYUZITIM Al

* Odhad sezoénnosti, cenové elasticity nebo prognézovani shora dolti v dneSni
dobé nestaci (zde hojné vyuzivany SAP Integrated Business Planning). Trh
se méni velmi dynamicky a je tézké predvidat, zda je historie prodeju
dostate¢né relevantni pro soucasnou situaci a lze ji pouzit k extrapolaci do
budoucnosti.

 V této oblasti lze pouzit napiiklad software Streamline, ktery vyuziva
proprietarni* Al, takze techniky prognézovani casovych tad, prediktory
a zmény urovni aplikuje pouze v piipad¢, ze Al fika, ze je to vhodné pouzit.

B, Bom ks Qo ©

* Moznost vyzkouSeni v ramci DEMO uctu zde
nebo edice zdarma zde.

« Casovy plan implementace softwaru pro
prognozovani prodeje je odhadovan na 9 — 12
tydni.

SLEZSKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

*Proprietarni Al oznacuje umélou inteligenci, ktera je vyvinuta, vlastnéna a chranéna konkrétni spole¢nosti nebo organizaci jako jeji duSevni

vlastnictvi.


https://www.streamlineplan.com/demo
https://www.streamlineplan.com/get-started

JAKOU METODU PROGNOZOVANI ZVOLIT? @

Zvysujici se
naklady \

Adaptivni a ekonometrické |\
modely zahrnujici S
specialni informace N\

\

Regresni ¢1
korelaéni analyza

~_| Optimatni

oblast

Sofistikované
statistické modely

~
.\--‘\-\
b~ leduoduche
- cobené nepresnos Povey statistické modely
Naklady ZpW
Klesajici pfesnost

Hlavni vychodiska prognézovani (Fotr, Vacik, Soucek, Spaek

a Hajek, 2020):

» V soucasném obdobi dynamickych zmén podnikatelského okoli
nejsou kvantitativny metody nejvhodnéjsi a je tieba preferovat
kvalitativni metody. Ani ty vsak nemohou obvykle odhalit nahlé
zmény a diskontinuitu vyvoje, které vSak muze firma alespon
z€asti Celit svoji flexibilitou.

» Stanovené progndzy jsou vzhledem Kk existenci vétsiho poctu
neovlivnitelnych faktorti znac¢né nespolehlivé. Proto je tieba
pracovat S variantnimi prognézami Vv podobé scénari
(naptiklad optimisticky, nejpravdépodobnéjsi, pesimisticky,
piipadné¢ i varovny scénai.), respektive ke stanoveni dopadi
zmén veli¢in na strategicky finan¢ni plan vyuzit napiiklad what
if analyzy. Ke snizeni nespolehlivosti prognéz muize piispét i
uplatnéni vice metod prognozovani.

» Vhodné je zpétné zjistit odchylky prognozovanych hodnot
vyznamnych veli¢it od skute¢nosti a pficiny téchto odchylek.
Zjisténi téchto piic¢it a snaha o jejich eliminaci, respektive
oslabeni mize vést ke zvySeni spolehlivosti dalsich prognoz na
zakladé uceni se z minulych chyb.




JAK POSTUPOVAT PRI SESTAVENI PRODEJNIHO
PLANU?

VIS (v interaktivni osnové) najdete Sablonu prodejniho planu,
jako priklad z praxe.

Sales Planning Process in 5 Steps

L &[] &
@ B 3 2] (5

Analyze Set goals Develog Execute Evaluate
ales pla plan results

SLEZSKA %

UNIVERZITA
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Odhad prodeje na zakladnim stupni rizeni %

Plan prodeje u zavedené¢ MOJ - aplikace metody analyzy

Casové rady

Vychodiska:

» Trzby minulého roku (celkové 1 dle
struktury)

» Trend
» Hospodarsky cyklus

» Sezonnost

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE
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Vzorec vypoctu pro odhad prodeje u zavedené MOJ
(vySe prodaného zbozi)

SLEZSKA
UNIVERZITA

OOOOOOOOOOOOOOOOOOOOO

vzorec vipocts: MOt =MO,; . trend +/- HC
neboMO,_MO,; « I+* |4

Priklad €. 1:
Zadanti:
» V lonském roce prodala firma 50 000 aut.

>V letosnim roce pocitda S nékterymi provoznimi zménami (redukce
nerentabilnich provozil), které snizi trzby cca o 2 %o.

» Odhad vyvoje dle hospodarského cyklu ukazuje na zvyseni prodeje o 1 %.

» Kolik aut proda firma v prosinci letosniho roku, ktery ma sezénni index 1,1
(+10%)?



Vypocet odhadu prodeje u zavedené MOJ — priklad ¢. 1 %

1) Trend

2)
Hospodarsky
cyklus

3) Sezénnost

MO, = MO2a. I e
MO, = 50 000 * 0,98
MO, ‘= 49 000 aut

MOZS " = M025’ * IHC

MO, "~ =49 000 * 1,01
MO, -~ =49 490 aut

Pramérny mésicni prodej:
MO,: =49 490 /12 = 4124,166 aut

Mésic prosinec: 4124,166 x 1,1 = 4536,58 aut

Odpoveéd: Pro rok 2025 se planuje prodej cca 49 490 aut.
Odhad prodanych aut v prosinci roku 2025 se pohybuje kolem 4536.



VYUZITI V PLANU PRODEJE @

UNIVERZITA

Prodejni cil pro zpracovavany plan prodeje:
» Zvyseni prodanych jednotek o 10 % ve 3. ¢tvrtleti roku 2024
Sezonni indexy pro dan€ obdobi: ¢ervenec — 0,7, srpen — 0,5, zaifi — 0,6

1) Sezdnnost a
prodej z
minulého roku

2) Sezoénnost a
odhad prodeje

FAKULTA V KARVINE

Primérny mésiéni prodej minulého roku:
MO,, =50 000 /12 = 4 166,67 aut

Mésic ¢ervenec: 4 166,67 x 0,7 =2 916,67 aut

Mésic srpen: : 4 166,67 x 0,5 = 2 083,34 aut

Mésic zafri: : 4 166,67 x 0,6 = 2 500 aut

Prodej za 3. ¢tvrtleti: 7 500,01 aut (firma tyto udaje jiz vi ze zaznamu, nemusi si je pocitat)

Odhad primérného mésicniho prodeje:
MO, = 49 490 /12 = 4124,166 aut

Mésic Cervenec: 4124,166 x 0,7 = 2 886, 92 aut
Mésic srpen: : 4124,166 x 0,5 =2 062, 08 aut
Mésic zafi: : 4124,166 x 0,6 =2 474, 50 aut
Odhad prodeje pro 3. &tvrtleti: 7 423,50 aut

Kolik aut budou muset za 3. ¢tvrtleti prodat, aby splnili prodejni cil? = 8 250 aut

Splni na zakladé vypoctu odhadu prodeje dany cil? 7 423,5 — 8 250 = nesplni o 825,5 aut



ODHAD PRODEJE U NOVE ZRIZENE MOJ @

UNIVERZITA

Vychodiska: st s
a) vymezeni zajmové spadové oblasti

» akéni radius - potencionalni zakaznici, kruhova m.

b) odhad planu prodeje

» zvoleny sortiment - pramérny spotiebni vydaj na zahrani¢nim trhu v

méndach prislusnych stati,

» odhad kupni sily a mira realizace vydaji obyvatelstva
» konkurencni podminky,

» analogie jinych prodejen.

(EESEESEY
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Vypocet odhadu prodeje u nové zirizené MOJ — Priklad ¢. 1 %

Jste Ceska firma, ktera prodava kvalitni obleceni a jiz nevidite dal$i moznost rozvoje na domacim trhu. Planujete proto
oteviit svou pobocku s oble¢enim v Mnichové. Mnichov jste si vybrali, protoze se jedna o lokalitu, ktera spada do
nejbohatsich a ekonomicky nejsilnéjsich mést v ramci Evropské unie, s vysokym primérnym spotiebnim vydajem a
zna¢nou kupni silou obyvatelstva. Konkrétné jste si vybrali ¢tvrt’ na severovychodé Mnichova, ktera se jmenuje
Bogenhausen. Tato ¢tvrt’ je znama jako atraktivni a dobie situovana rezidencni oblast, s vyssi kupni silou obyvatel, coz z
ni ¢ini vhodné misto pro maloobchodni podniky, véetné obchodt s obleGenim. Vypocitejte o¢ekavany maloobchodni

obrat pro noveé zamyslenou maloobchodni jednotku s oblecenim, kdyz vite nasledujici udaje:

Obyvatelstvo akéniho radia je 94 337 (cely Mnichov cca 1,5 milionu obyvatel).
Primérny spottebni vydaj je 550 EUR.

Index miry realizace ve vysi 1,2.

YV V VYV V

Index kupni sily je 1,35*.

*V roce 2023 se index kupni sily Mnichova pohyboval kolem 135 % némeckého priméru. To znamena, Ze obyvatelé Mnichova maji v priméru
0 35 % vyssi kupni silu nez priimérni obyvatelé Némecka.



Vypocet odhadu prodeje u nové zrizené MOJ %

UNIVERZITA
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MO, = Oy * Vo * Iyr ™ lis

MOt =94 337 *550 *1,2*1,35

MOt = 84 054 267 EUR — podil konkurence

Odpovéd’

Ocekavany maloobchodni obrat prodejny, ktera bude prodavat obleceni bude ve vysi cca 84
054 267 EUR — podil konkurence. Tento ocekavany maloobchodni obrat pro nasi
zamySlenou MOJ je potifeba upravit z pohledu podilu konkurence v dané lokalitg.
V Bogenhausenu, jedné z prémiovych ¢tvrti Mnichova, je relativné vysoka koncentrace
moédnich obchodi, piedevSim v ndkupnim centru Forum Bogenhausen a v pfrilehlych

oblastech.




Vypocet odhadu prodeje u nové zrizené MOJ
— Bonusovy dobrovolny ukol za 1 bod smsm%

UNIVERZITA
Vypocitejte o¢ekavany maloobchodni obrat pro nové zamyslenou maloobchodni OREHODNE PODNIKATELSKA

FAKULTA V KARVINE

jednotku, pro kterou vyhledejte potiebné udaje. Jedna se o prodejnu s potravinami,
kterou chcete otevtit ve mést¢ Poznan v Polsku. Pro zpracovani si vyhledejte vSechny
potfebné udaje. Pokud né&jaky udaj budete odhadovat, tak napiste odivodnéni

a argumentujte, pro¢ odhadujete dany udaj v dané vysi.

MO, = Oy * Vo ™ lyr ™ I
» Obyvatelstvo akéniho radia je ?.

Primérny spotiebni vydaj je ?. /

Jaky je ocekavany maloobchodni

>
» Index miry realizace vydajt obyvatelstva je ve vysi ?.
> Index kupni sily je ?. obrat pro nové zamysSlenou

prodejnu s potravinami ve mésté
Poznan? Proc¢ je vypocet dulezity?

Pro ziskani bonusového bodu zaslete zpracovany dobrovolny tkol nejpozdé€ji do 22. 11. na e-mail vyucujici.




Obsah prednasky
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SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Vychodiska tvorby cen na zahrani¢nich trzich
Cena sjedndvana v mezinarodni kupni smlouvé
Kalkulace ceny v zahrani¢nim obchodu
Cenovy prizkum

Uroveti kupni sily



VYCHODISKA TVORBY CEN NA ZAHRANICNICH TRZICH @

UNIVERZITA

» Srovnatelné méritko — faktor pii vybéru znacky/produktu S
» Cenu Ize vyuzit k prildkani spotiebitell, ptidani hodnoty k nabidce spolecnosti, ziskani
konkuren¢ni vyhody, maximalizaci zisku a ziskani udrZeni distributort. (Neelankavil a
Rai, 2009)
> Nejednotnost svétovych cen
* nedokonala konkurence, relativni uzavienost urcitych globalnich celkii,
e charakter trhu, mén,
e obchodné-politicke vlivy,
* cenova regulace v urCitych oblastech podnikani,
e rozdilnost technickych parametrii vyrobkd,
* rozdilnost irovné privodnich sluzeb, rozdily
v zajiSt'ovani distribucnich cest,
e vzajemny vztah prodavajiciho a kupujiciho.




OBCHODOVANI NA ZAKLADE SVETOVYCH CEN @

UNIVERZITA
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> Byvaji verejné publikovany a fixovany ekt ot
» Burzovni ceny do zna¢né miry ovliviiuji i vysi cen
pﬁShlényCh komodit v obchodech, které jSOU Obrazek €. 1: Nékladni letoun Airbus

uzavirany mimo burzu. (Machkova et al., 2014) Beluga (5 miliard K¢/kus)
» Svétové ceny jsou provazany. \
» V nékterych piipadech, pfevazné pii obchodovani s: \

* Suroviny a komodity, které jsou predméctem
obchodu na burzach

* Suroviny a komodity, které jsou predméctem
obchodu na vyznamnych svétovych aukcich

» Specifické vyrobky (tryskova letadla Airbus
ptiblizné€ vSude za zhruba stejnou cenu)




CENOVA POLITIKA %

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

» Musi byt soucasti podnikatelské strategie firmy a je vyznamna pro plnéni AU s
jejich hlavnich strategickych cili.

» Ovliviyje finan¢ni toky, vynosy, zajiStuje navratnost investic a predurcuje
moznost tvorby zisku.

Cim je formovana cenova politika v mezinarodnim obchodu?

Problémy pri uréovani ceny na zahranicnich trzich:
» Cenova eskalace
» Transferové ceny*

» Dumping 2
> Ekonomické a technologické zmény (harmonizace) o ¢ PR
» Rozvoj online nakupovani domacich spottebitelti v zahranici 'ﬂ g

(standardizace cenotvorby na mezinarodnich trzich)

*Clanek popisujici vyuzivani transferovych cen v praxi k dispozici zde


https://archiv.hn.cz/c1-66934880-danove-figle-nadnarodnich-firem-stoji-cesko-miliardy-stat-jich-zachrani-jen-zlomek

CENA V MEZINARODNI KUPNI SMLOUVE @

UNIVERZITA
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» Podle prava vétSiny zemi patii cena K podstatnym nalezitostem kupni sSmlouvy. oo
» Nejcast¢ji cena pevna, ale mize byt i cena pohybliva (napiiklad cena kotovana
v den dodani na urcité komoditni burze).
» Moznosti cenovych uprav — nejCastéjS$i cenové upravy V mezinarodnim
obchodu:
* Cenikovy rabat
* MnoZstevni rabat
* Vérnostni prémie
* Velkoobchodni rabaty
« Skonto

» Cenové dolozky — u obchodi s delsim dodacim cyklem, dodavatel se snazi
zajistit proti vzestupu vyrobnich nakladt v porovnani s kalkulovanymi.




KALKULACE CENY V ZAHRANICNIM OBCHODU %

UNIVERZITA

DilezZity nastroj pro tfizeni obchodnich operaci — zaklad pro rozhodovani orcnopusropvs s
a podklad pro vybér alternativ, které Ize zvolit pti vyvozni nebo dovozni

operaci (volba druhu dopravy, spedice, skladovani, celni sazby, meény,

platebni nastroje)

» Vypocty se vétSinou provadéji pro jednotlivé objednavky — 1isi se v zavislosti na
specifikacich trhu.

» Vychodiskem pro stanoveni ceny je predbézna kalkulace. PoranéVéme -
» Po dokonceni obchodni operace se sestavi vysledna kalkulace. budouci rOZ%lO}:iovam
O cenac

Rozhodovani o vyuziti disponibilnich zdroji
tak, aby se obchod uskuteénoval co mozna
nejracionalnéji.

» Disponibilni zdroje vnitropodnikové a vnéjsi

(tuzemske a zahrani¢ni)




PREHLED CINNOSTIi A NAKLADDU V ZAHRANICNIM
OBCHODU V RAMCI KALKULACI

SLEZSKA
Akvizicni *Provize pro agenty v zahranici, UNIVERZITA
poplatky za zprostiedkovani, OBCHODNE PODNIKATELSKA

operace

,  ev FAKULTA V KARVINE
nezbytné akvizi¢ni naklady

*Naklady na dokumenty (ovéteni, preklady, pravni sluzby), poplatky za vyvozni
Uzavieni a licence, certifikaty, poplatky za obchodni licence, poplatky za zkousky, poplatky
pribsh za osvédceni o plivodu, za zvlastni baleni, za pojisténi
obchodu

*Pfesun zbozi do zelezni¢niho nebo namorniho pfistavu, naklady spojené s piekladkou,
pFipravy naklady na skladovani pfed odeslanim (pfistav, letist€), pronajem prostor (kontejnery,
piepravy vagony), poplatky za prepravu, clo, provize lodnim makléfrtim

Faze

1EVene *Naklad na vlastni dopravu

*Naklady na vyloZeni zbozi, dovozni cla, poplatky za celni odbaveni,

Pt = P o . M L.
o zvlastni dan€, manipula¢ni naklady, skladovaci naklady, dovoz

po dopravni e e .
oprace zasilky k piijemci.

*Naklady v zavislosti na sjednanych platebnich podminkach,
bankovni poplatky

Placeni

*Naklady souvisejici S vystavenim bankovni
garance, poplatky za vyhodnoceni bonity pro
J LSO zahraniéniho  partnera, garanéni  poplatky  za
pfevzeti exportniho rizika, néklady na zajisténi
kursovyeh rizik




NAKLADOVE ORIENTOVANA KALKULACE @

UNIVERZITA
ooooooo E PODNIKATELSKA

» Nejrozsitenéjsi zptasob kalkulace. FARLLTA Y BaviNE

» Vychazi ze zvySenych nakladu na export, kdy kone¢na cena oznacovana jako ,,bottom
up“, coz je maximalni cena, je dana souctem vyrobnich nakladi a nakladid souvisejicich
s exportem téchto vyrobka.

» Naklady souvisejici s exportem vyplyvaji z dojednanych smluvnich podminek — muze
zpisobit, ze vyslednd cena vyrobku vypocétend touto metodou mulze zpisobit
nekonkurenceschopnost vyrobku na daném trhu.

Zjistuje se na zakladé progresivni odbytové kalkulace pomoci
exportniho kalkula¢niho vzorce. Postupy zjiStovani ceny
jsou prizpasobeny podminkam INCOTERMS a odlisné jsou
utvareny pro kontinentalni vyvozni operaci a vyvoz mimo
Evropu (tedy zamotskou operaci). (Mulacova a Mulac¢, 2013)




KALKULACNI VZOREC — KONTINENTALNI OPERACE %
SLEZSKA

UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA
FAKULTA V KARVINE

. Vyrobni naklady
+ Naklady obchodniho zastoupeni

Vlastni naklady
+ Zisk, vyvozni obaly, pfezkoumani zbozi, dopravni pojisténi, provize za-
stupcim
. Prodejni cena ,,EXW-EX Works" (ze zavodu)
+ Naklady na spediéni dokumenty, naklady Rolo, naklady spedi¢niho po-
Jjisténi, skladovaci naklady
4. Prodejni cena k dopravci
+ Naklady za vyvozni a pfepravni dokumentaci, vyvozni cla, ndjemné skladq,
kontejnerti, dopravni naklad na hranice piijemce véetné tranzitnich nakladt
Jinych zemi, naklady na prekladani na hranicich, poplatky za aviza
Prodejni cena DAF (dodéni na hranice)
+ Dopravni ndklad od hranic po misto uréeni

6. Prodejni cena DDU (misto dodani v cilové zemi)

+ Naklady na dovozni doklady, poplatky za vyhotoveni dokladii na dovoz
zbozi, dovozni clo, skladovaci naklady, manipula¢ni naklady, naklady
vyloZzeni

7. Prodejni cena DPP (misto dodani v cilové zemi véetné procleni)

+ Poplatky souvisejici s placenim, poplatky za pojisténi rizik, zajisténi

kursii, naklady souvisejici s financovanim

8. Prodejni cena celkem




KALKULACNI VZOREC — ZAMORSKA OBCHODNI OPERACE @
SLEZSKA

1. Vyrobni naklady UNIVERZITA

OBCHODNE PODNIKATELSKA

+ Naklady obchodniho zastoupeni FAKULTA V KARVINE

2. Vlastni naklady

+ Vyvozni obaly, pfezkoumani zbozi, dopravni pojisténi, provize zastup-

clim
3. Prodejni cena , EXW-EX Works* (ze zavodu)

+ Néklady na spedi¢ni dokumenty, naklady Rolo, naklady dopravy do pii-
stavu, naklady spedi¢niho pojisténi, skladovaci naklady, piistavni po-
platky

4. Prodejni cena , FAS” (vyplaceno k boku lodi)

+ Naklady za vyvozni a piepravni dokumentaci, vyvozni cla, najemné
skladfi, kontejnert, transportni poplatky, naklady na prekladani, poplatky
namoini spedice — FOB provize

5. Prodejni cena FOB (vyplaceno lod’ — ujednany piistav nalodéni)

+ Poplatky za konosament, piepravné na lodi

6. Prodejni cena CFR (néklady a piepravné — piistav urceni)
+ Lodni pojisténi
7. Prodejni cena CIF (naklady, pojiténi, piepravné piistav uréeni)

+ Poplatky souvisejici s placenim, poplatky za pojisténi rizik, zajisténi
kurst, naklady souvisejici s financovanim

8. Prodejni cena celkem




CENOVY PRUZKUM @

UNIVERZITA

» Pii stanovovani cen produkti musi mezindrodni spoleCnosti neustéle
sledovat prostfedi — chovani konkurence, zmény Vv nakladech na suroviny,
zmény V mife inflace, kolisani sménnych kurzii, vladni nafizeni apod.

» Zména ceny konkurence — cena je nejsnaze kopirovatelna v ramci

marketingové strategie

Zjistit a popsat povahu trhu, jeho
dynamiku, vladni regulace a piedpisy,
vyvoj poptavky po danych produktech,
Cenovou pruznost poptavky, vnimani
hodnoty vyrobkt zakaznikem
a konkurenci, roli ceny jako strategické
marketingové promeénne

FAKULTA V KARVINE

Jsou dlivodem pro provadéni

cenovych prazkumi

Cenovy prizkum pifinasi informace

| O cilovém trhu a externich faktorech

vyznamnych pro cenovou tvorbu

V ramci prazkumu je dobré sledovat index kupni sily, cenové indexy, porovnani primérnych cen jednotlivych vyrobkd,

porovnani uvadénych cen ve vztahu ke kvalité.



INDEX KUPNI SILY Z POHLEDU JEDNOTLIVYCH ZEMI

(2022)

Vyuziti:

* Ptiplanovani
marketingovych,
obchodnich

a rozvojovych
aktivit

Vv jednotlivych
oblastech.

« Je dilezitym
komparativnim
pohledem na
konkrétni tizemi.
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UNIVERSITY

SCHOOL OF BUSINESS
ADMINISTRATION IN KARVINA

Spole¢na obchodni politika EU

*  Vyvoj spolecné obchodni politiky

* Nastroje spolecné obchodni politiky

* Koordinované politiky
Specifika vnitrounijniho dodéni a potizeni zboZzi
Dodani a potizeni zboZi mimo EU
Technicka harmonizace v zemich EU
Karuselové obchodni operace



SPOLECNA OBCHODNI POLITIKA EU %
SLEZSKA

UNIVERZITA
OOOOOOO E PODNIKATELSKA

Vyluéne pravomoci Evropske unie — pii1jima pravni predpisy v obchodnich zalezitostech
a uzavira mezinarodni dohody (nikoliv ¢lenske staty)
Silna pozice v zalezitostech tykajicich se obchodnich operaci s globalnim charakterem —
obchodni dohody (ochrana pred nekalou soutézi — dumping ¢i subvence)
Spole¢na obchodni politika:
* Multilateralni
* Bilateralni
* Autonomni

Rozhodujici organ pro provadéni spole¢né obchodni
politiky je Rada EU (na zaklad¢ navrhi predlozenych
Evropskou komisi)




NASTROJE SPOLECNE OBCHODNI POLITIKY %

UNIVERZITA

» Dva zakladni cile: i
* Prosazovani otevieného a mnohostranného obchodniho systéemu ve
svete

* Ochrana zajmt EU a ¢lenskych zemi v pripadech, kdy by m¢l volny
obchod neptiznivé dopady na ekonomickou situaci, prosperitu,
zameéstnanost Nebo obchodni bilanci v EU

» Nastroje spolecné obchodni politiky:

« Cla*,

* Kvoty,

e Dobrovolna expertni omezeni,

e Defenzivni a ofenzivni obchodni nastroje

*Ptiklad: Vyrovnavaci cla az 35,3 % na dovoz bateriovych elektromobilii z Ciny platna na 5 let od 30. 10. 2024, vice zde


https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip_24_5589

KOORDINOVANE POLITIKY OVLIVNUJICI OBCHOD

Obchodni operace v ramci EU jsou
ovliviiovany koordinovanou politikou:

Jednotny vnitini trh,

Politika ochrany spottebitele,

Politika ochrany Zivotniho prostredsi,
Energeticka politika,

Politika hospodaiské soutéze,

Politika hospodarské, socialni a izemni
soudrZnosti.

Jaky je aktualni pocet ¢lenskych
statu?

SLEZSKA %

UNIVERZITA

Clenské stéty Evropské unie (brezen 2022)

Kandidatské zemé a potenciaini kandidatské zemé



SPECIFIKA VNITROUNIJNIHO DODANI A PORIZENI ZBOZI %

UNIVERZITA

» Drive tradi¢né pouzivané pojmy ,dovoz a vyvoz“ jsou V ramci oxonoo o
vzajemného obchodovani mezi staty unie nahrazeny pojmy ,,dodani zbozi
do* nebo ,,porizeni zbozi z“ jiného Clenského statu Evropské unie.

V piipadé vykaznictvi a odvodi dani z pridané hodnoty plati v ramci vnitrounijniho
plnéni tyto principy:

 dodani zbozi do jiného ¢lenského statu EU osvobozuje dodavatele od povinnosti uhradit
DPH,

» porizeni zbozi z jiného Clenského statu EU zbavuje povinnosti uhradit DPH dodavatele.

V obou pripadech vykaze a uhradi DPH porizovatel ve vySi platné v misté plnéni, avsak
je nutné, aby potizovatelem byla osoba registrovana k DPH ve staté plnéni a skute¢né doslo
K odeslani zbozi do jiného Cclenského statu dodavatelem, potfizovatelem nebo jimi
zmocnénou tieti 0sobou. U 0sob neregistrovanych k DPH nebude zbozi od DPH osvobozeno
(az na vyjimky — prodej kone¢nému spotiebiteli nad limit, prodej zbozi podléhajici spotfebni
dani, dopravni pr.).



SPECIFIKA DODANI A PORIZENI ZBOZI MIMO EU %

UNIVERZITA

» Pro ochranu zajmi obCanii a podnikii EU pfed nekalymi obchodnimi s
praktikami a pro zajisténi dostupnosti dovazenych vyrobkut za pfijatelné ceny,
piijala EU tato opatieni:
* Nastroje na ochranu obchodu
* Obchodni ustanoveni na ochranu zivotniho prostiedi a zeméd¢lstvi

Nejznaméjsi obchodni dohody:

» Dohody o volném obchodu (FTA) — recipro¢ni otevieni
trhu s rozvinutymi zemémi a rozvijejicimi se ekonomikami
poskytnutim preferen¢niho ptistupu na trh

» Dohody o hospodarském partnerstvi (EPA) — preferencni
dohody §ité na miru s rozvojovou slozkou (africké zem¢,
karibské a tichomotske zem¢)

» Dohody o piidruzeni — posiluji Sirsi politické dohody




Pripadova studie — realizace obchodni operace mimo EU na

zakladé obchodni dohody A%

UNIVERZITA
r r OBCHODNE PODNIKATELSKA
Bulharska vina PAEDLIS ¥ KAZVINE

Zminéné bulharské mésto Orjachovo lezi
na mirném svahu nad fekou Dunaj. Na okraji
pracuje 15 lidi ve vinarstvi, které vyvazi
mistni odridy Chardonnay a Pinot Noir az do
Kanady. Nejedna se vSak o nahodny trh, jeli-
koz tento vynosny obchod je mozny prave
diky dohodeé o volném obchodu mezi Kana-
dou a Evropskou unii. Dal§im vzdalenym
vyvoznim trhem, na ktery se bulharsky vy-
robce vina zaméfuje, je Vietnam. Po pijeti
dohody mezi EU a Vietnamem by se béhem ¢
sedmi let postupné zrusila cla a tarify na evropska vina, ktere v soucasnosti ¢ini 50 %. To na-
pomuze budouci expanzi evropskych spolecnosti, jako je vinarstvi v Orjachovu.




Pripadova studie — realizace obchodni operace mimo EU na

z4kladé obchodni dohody @
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Svedska technologie obnovitelnych zdroju DBCHODNE FODNIEATELS KA

Blizkost vody €asto podporuje obchod.
Neni tedy divu, Ze daldi uspéiny evropsky
maly podnik obchodujici v zamofi pochazi z
blizkosti svédskych fjorda, z mésta Robert-

sfors. Cue Dee je mala spoleénost zaméstna- \ | ’;

vajici 30 lidi. Planuje vyvazet do Argentiny > =

technologie, které pomahaji posilovat - =
frastrukturu obnovitelnych zdroji energie. ’ |

Obchodni dohoda mezi EU a Mercosu-
rem (Argentina, Brazilie, Uruguay a Para- |
guay) hrala zasadni roli v obchodnim planu | I

|
svédskeé spolecnosti. Jednani o této dohodé byla Gspésné uzaviena v Eervnu 2019. Tato
dohoda pomohla oteviit spole¢nosti zcela novy trh, kam se ji dosud ekonomicky

nevyplatilo vyvazet.



TECHNICKA HARMONIZACE V ZEMICH EU @
» U harmonizovanych vyrobki plati, ze technické pozadavky na tyto vyrobky s oo
Jsou upraveny pravnimi piedpisy na urovni EU.
» Harmonizace je provadéna prostiednictvim nafizeni ¢i smérnicemi — jejich
nasledna implementace prostiednictvim narodnich predpist.
» Stranky Evropské komise — seznam neharmonizovanych vyrobku
(informativni charakter)

Technické normy pomahaji (Kubes, 2014): > Evropsky vybor pro
 Zajistit kvalitu a bezpeénost vyrobki a/nebo sluzeb, . gi’};?asli(zﬁi',ﬁ?\'r)o
* Dosahnout kompatibility mezi vyrobky a/nebo jejich soucastmi, PSEY VYDOTp

s i , i i o, normalizaci v
e Zpftistupnit nové trhy a zakazniky v zahranici, elektrotechnice

» Uspokojit pozadavky a ocekavani zakaznikii, (CENE-LEC)

* Snizit naklady, omezit mnoZstvi odpadu a zvysit efektivitu, > Evropsky institut pro
« Byt v souladu s pfislusnou legislativou véetné narizeni EU, normalizace v

» Ziskat znalosti o novych technologiich a inovacich. telekomunikacich

(ESTI)




® Vhodny nadpis » DULEZITE )
BEZPECNOSTNI VAROVANI

Priklad napravného opatieni . i MNEGOEE
® Obrazek - = =
’ mi:i)&sla ' il

» V ramci technickych norem je
sledovana naptiklad také bezpecCnost
vyrobkl urenych pro spotiebitele

® Podrobnosti — Dozvédéli jsme se, Ze nékteré sekacky na travu GG123, prodavané mezi

V Evropé . problému 1. bfeznem 2002 a 30. ¢ervencem 2002, maji vyrobni vadu.

a doba, kdy byla
v b4 ry_ .’ Sarze prodana
>V prirucce Kk provadéni
, , v , . ® Nebezpeci —— Tato vada maze zpUsobit pfi velké zatézi zlomeni madla v misté spojeni
nap ravnych Op atrenl Se tak fl rmy s konstrukci sekacky, pfipadné zapficinit vazné poskozeni zdravi.
. , d , . k b Vl ® Jak ovéfit, 2e se —» Jestlize vlastnite sekacku na travu GG123, zkontrolujte si prosim sériové
11 jedna o dotéeny cislo znazornéné na obrazku.
MIMOo jine dozvi, ja y melo s
1 vyrobek
r 4 r r ® |dentifikace — Dotéené modely maji sériova &isla od X5761 do X5874 nebo 22376
Vypad at SpraVl’le oznameni aZz 73199 (weetné) a byly prodavany ve Smiths Homestores, Barney’s
, , v , ® Prodejny —— Gardenware a také prostrednictvim emailového nabidkového katalogu
napravného opatient, GreenGras
® Provedeni — Jestlize mate nékterou z uvedenych sekacek na travu, okamzité ukonéete
dal3iho opatfeni jeji pouzivani. Vratte ji prosim prodejci, u kterého jste ji zakoupili
. ——) vyménou za jinou sekacku na travu nebo plnou nahradu kupni ceny.
® Nabizené
odskodnéni

® Bezplatna linka —— V pfipadé jakychkoliv dotaz( nevahejte prosim kontaktovat
GreenGrass na bezplatné telefonni lince 0800 1234 5678 (non-stop)

® Omluvy —— Radi bychom Vam podékovali za spoluprad a omluvili se za nepiijemnosti.
(je-li to na misté)

® Spole¢nost —_ GreenGrass & Co, 10 Central Rd, Europa Trading Estate,
odpovédna za Newchester, United Kingdom WW1 2GG
staZeni z obéhu

® Kontaktni udaje ———» www.greengrassmowers.com/productrecall



KARUSELOVE OBCHODNI OPERACE %
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» Typ podvodu, kdy se =zbozi vy o
fetézovité obchoduje, pfi¢emz
v jednom misté fetézce platca
DPH neni dan pfiznana ani
odvedena.

» Nastrojem pro zamezeni
karuselovych ~ obchodd  je
,,analyza transak¢nich siti®.

Od zavedeni kontrolniho
hlageni(2016) odhaleno finanéni
zpravou jiz 1 900 karuselovych
podvodi — vice zde



https://www.idnes.cz/ekonomika/domaci/financni-sprava-kontrolni-hlaseni-karusel.A170613_202441_ekonomika_pku

DOTAZY?
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D¢ekugi za pozornost




10.

11.

POUZITE ZDROJE A LITERATURA %

BRIGHAM, E.F., and J.F. HOUSTON, 2016. Fundamentals of Financial Management. 2nd ed. Boston: Cengage Learning. ISBN 978-1-
305-88721-3

GRATH, A., 2016. The Handbook of International Trade and Finance: The Complete Guide for International Sales, Finance, Shipping
and Administration. 4th ed. Croydon: Kogan Page Publishers. ISBN 978-0-7494-7599-4.

HINKELMAN, E.G., 2003. A Short Course in International Payments: How to Use Letters of Credit, D/P and D/A Terms, Prepayment,
Credit, and Cyberpayments in International Transactions. 2nd ed. California: World Trade Press. ISBN 978-1-885073-64-8.

LEVY, A., BOUHENI, F.B., AMMI, C., 2018. Financial Management: USGAAP and IFRS Standards. London: John Wiley & Sons.
ISBN 978-1-119-52239-3.

LUK, K.W., 2011. International Trade Finance: A Practical Guide. 2nd ed. Kowloon: City University of Hong Kong Press. ISBN 978-
962-937-185-2

MULAC, P and V. MULACOVA, 2007. Podnikovéa ekonomika. Ceské Bud&jovice: Vysoka kola technicka a ekonomicka. I1SB 978-80-
903888-0-2.

MULACOVA, V. and P. MULAC, 2013. Obchodni podnikéni ve 21. stoleti. Prague: Grada. ISBN 978-80-247-4780-4.

NEE, P.W., 2014. How to Get Rich by Exporting: Make it Big in the Export Business. Boston: The Internationalist. ISBN 978-
1495322624.

SCHAFFER, R., F. AGUSTI, L.J. DHOOGE, 2014. International Business Law and Its Environment. 2nd ed. Stamford: Cengage
Learning. ISBN 978-1-305-14301-2.

SHIM, J.K., 2016. Accounting and Finance for the Non Financial Executive: An Integrated Resource Management Guide for the 21st
Century. London: CRC Press. ISBN 978-1-4200-2563-7.

SINGH, R., 2009. International Trade Operations, 2nd ed. New Delhi: Excel Books. ISBN 978-81-7446-735-5.




~onNE

10.
11.
12.
13.
14.
15.
16.

POUZITE ZDROJE A LITERATURA %

BURSTINER, 1., 1991. Zaklady maloobchodniho podnikani. Praha: Victoria Publishing. ISBN 85-85605-55-4.

DUNNE, P. M., R. F. LUSCH and J. R. CARVER, 2014. Retailing. 81" ed. Mason: Cengage Learning. ISBN 978-1-133-95380-7.
DUTTA, B., 2011. Sales and Distribution Management. New Delhi: International Publishing House Ltd. ISBN 978-93-80578-79-8.
FOTR, J and I. SOUCEK, 2015. Tvorba a #izeni portfolia projekni: Jak optimalizovat, ridit a implementovat investicni a vyzkumny
program. Praha: Grada Publishing, a.s. ISBN 978-80-247-5275-4.

FOTR, J., E. VACIK, I. SOUCEK, M. SPACEK and S. HAJEK, 2012. Tvorba strategie a strategické planovdni. Praha: Grada. ISBN
978-80-247-3985-4.

JANISOVA, D. and M. KRIVANEK, 2013. Velkd kniha o iizeni firmy: Praktické postupy pro iispésny rozvoj. Praha: Grada Publishing,
a.s. ISBN 978-80-247-8858-6.

JINDRA, J., 1996. Obchodni firmy. Praha: VSE. ISBN 80-7079-918-8.

KOTLER, P, V. WONG, J. SAUNDERS and G. ARMSTRONG, 2007. Moderni marketing. 4™ ed. Praha: Grada Publishing. ISBN 978-
80-247-1545-2.

MARTINOVICOVA, D., M. KONECNY and J. VAVRINA, 2014. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha: Grada Publishing, a.s. ISBN
978-80-247-5316-4.

MULACOVA, V. and P. MULAC, 2013. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4780-4.

POUR, J., 2006. Informacni systémy a technologie. Praha: Vysoka Skola ekonomie a mangementu. ISBN 8086730034.

STARZYCZNA, H., 2014. Obchodni organizace. Karvina: SU OPF. ISBN 978-80-7510-043-6.

STEFFENS, G., 2015. The SMART criteria. Brusel: 50Minutes.com. ISBN 978-2-806-26843-3.

VARLEY, R., 2006. Retail Product Management: Buying and Merchandising. New York: Psychology Press. ISBN 978-0-415-32714-5.
VARLEY, R., 2013. Retail Product Management: Buying and Merchandising. 3" ed. Abingdon: Routledge. ISBN 978-1-134-60679-5.
ZURKOVA, H., 2007. Pldnovani a kontrola: klic¢ k iispéchu. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-1844-6.




