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Motivace podniků pro vstup na zahraniční trhy

Zahraniční obchod: faktor růstu, vývoz přebytků, přeměňuje strukturu národní produkce, zprostředkuje dostupnost zahraničních vlivů. Období po 2. světové válce - otevřenost ekonomiky v ČR roste. Zahraniční obchod je nezbytný. Rizika jsou velká pro ty, kdo neovládají problematiku zahraničního obchodu

Výzkum zahraničních trhů

Předpokladem pro dovoz a vývoz je poznání trhu. Tím se zabývá výzkum zahraničních trhů:

a) výzkum z hlediska potřeby umístit 1 výrobek

b) výzkum z hlediska potřeby uplatnění produkce celého podniku

c) výzkum z hlediska potřeby uplatnění celé české národní produkce

Je třeba vždy získat velké množství informací. Výzkum můžeme provést sami, můžeme tím pověřit skupinu pracovníků nebo specializovanou výzkumnou agenturu nebo můžeme provést kombinaci. V rozboru se zabýváme obyvatelstvem té země (počet obyvatel, kultura, tradice, profesní složení, věková struktura), životní úrovní, rozdělením příjmů, výrobní strukturou (agrární, průmyslová), zda v zemi dochází k rozvoji služeb, politickým systémem (stabilita, kvalita, struktura), měnovými a finančními problémy a předpisy země, analýzou obchodních zvyklostí. Analýza nám pomůže určit, které výrobky umístit na zahraničním trhu, jaké cenové režimy a podmínky zvolit (i ceny substitutů), pozornost věnujeme obchodně-politickým podmínkám. Získat podklady pro formulaci perspektivního vývoje. Zjistit postavení a chování našich konkurentů. Informátorem může být bankovní spojení, informace z hospodářské komory, obchodní zastoupení, bilaterální obchodní komora.

Realizace výzkumu zahraničních trhů - na analýze se podílí náš podnik ve spolupráci s agenturou. Provádíme analýzu:

a) od stolu - neopouští kancelář, informace z literatury, internetu apod.

b) na místě - vyslání pracovníků do země, aby informace ověřili na místě. Dokončí průzkum trhu, navazují první kontakty. Dochází k závěru, kde budeme výrobky prodávat, jak budeme zboží propagovat, kdo bude adresátem propagačních kampaní

V případě dovozu platí totéž, ale většinou se upouští od propagace

Věnujeme se: platební schopnosti zákazníka (= solventnost); pozici zákazníka na trhu; jeho postavení; tomu, jak na trh proniknout

Prodejem můžeme pověřit naši či zahraniční exportní agenturu, komisionáře, prostředníka, zástupce nebo můžeme prodávat sami. Dodávky jsou spojeny s náklady, proto musíme určit, v jakém objemu budeme dodávat

Potenciál trhu zjišťujeme:

a) ze statistiky dovozu - jak se na dovozu podílí konkurence, jaké množství výrobku se dováží

b) ze statistiky výroby - kolik se v zemi vyrábí výrobku přímo, zda jej země exportuje

Zjistíme, jaký bude náš podíl na tržní kapacitě, jaké budou naše obraty, kolik nás co bude stát, jaká budou cla, daně, kolik můžeme věnovat na propagaci, další analýzu trhu apod.

Může se stát, že náš závěr o výhodnosti teritoria bude záporný. I tento závěr je cenný, uspoří nám peníze nevstoupením na trh, nepodstoupením rizik. Můžeme vstoupit na jiný trh a tam mít zisk

Volba obchodní metody, typy vývozních a dovozních operací

Základní vývozní a dovozní operace - základním hlediskem je charakter naší firmy (výrobní, obchodní, velikost), charakter výrobku a obchodně-politická a ekonomická charakteristika trhu, na který chceme proniknout

Charakter výrobku:
a) spotřební - tendence k nepřímým obchodním metodám, obchodní mezičlánky prodávají nakoupené zboží dál

b) pro průmyslové využití - stroj, auto… Vývoz spojen s potřebou zabezpečit celou řadu náročných doprovodných služeb. Je dobré být v přímém kontaktu s daným trhem

Prostředníci prodávající naše zboží odběratelům - odměnou je cenová marže. Výhodné pro malé podniky. Později zřizuje podnik vlastní exportní oddělení. Výhodou nepřímého obchodního spojení jsou nižší náklady, eliminace rizik. Nevýhodou je ztráta bezprostředního kontaktu s trhem a zákazníkem, ztráta kontroly nad cenami, za které je náš výrobek prodáván. Problémem jsou tzv. šedé vývozy - vývozy bez souhlasu výrobce - nemůže být poskytnut dobrý servis, poškodí to naše jméno

Smlouva o výhradním prodeji - dodavatel se zavazuje, že nebude dodávat výrobek jinému odběrateli, než výhradnímu prodejci. Písemná forma. Rámcová smlouva, jednotlivé dodávky na základě dílčích smluv. Pokud není uvedeno období, po které platí, většinou po uplynutí 1 roku zaniká. Výhodou je solidní umístění výrobku na trhu. Nevýhodou je zablokování vstupu výrobku na trh přes jiného prodejce. Prodejce má určen minimální obrat, kterého musí dosáhnout. Musíme určit, do jaké míry bude prodejce uskutečňovat průzkum trhu a propagaci

Obchodní zastoupení - vyvíjení aktivit vedoucích k uzavření smlouvy. Zástupce není v podřízeném postavení k zastoupenému. Obchodní zákoník rozlišuje smlouvu o zprostředkování (jednorázové) a smlouvu o obchodním zastoupení (soustavná dlouhodobá činnost)

a) nevýhradní zastoupení - může využívat služeb i jiných zástupců, může jich mít několik

b) výhradní zastoupení
Pokud se zástupce zaváže, že bude zodpovídat i za včasné plnění finančních závazků, má nárok na odměnu = delcredere. Zástupce odměníme i za obraty, na kterých se nepodílel, ale podílel se na jejich předchozí propagaci

Mandátní smlouva - v zahraničním obchodě se vyskytuje poměrně často. Vystupují zde 2 strany: mandatář a mandant. Mandatář se zavazuje, že pro mandanta zařídí za úplatu určitou obchodní záležitost uskutečněním právních úkonů jménem mandanta. Mandant se zavazuje zaplatit za tuto službu úplatu. Podstatnou náležitostí je určení stran, předmět smlouvy. Smlouva nemusí být uzavřena písemně. Měla by být vymezena práva a povinnosti obou stran. Mandatář se zavazuje, že bude postupovat s náležitou odbornou péčí, že bude postupovat podle pokynů mandanta, že mu bez zbytečného odkladu předá všechny převzaté věci a doklady. Mandatář neodpovídá za závazky a smlouvy za osobu, se kterou smlouvu uzavřel. Pokud by za tyto závazky chtěl ručit, měl by nárok na odměnu = delcredere. Mandant je povinen předat mandatáři včas podklady, informace, instrukce, včas vystavit plnou moc, zaplatit úplatu včetně účelně vynaložených nákladů. Úplata je splatná bez ohledu na dosažený výsledek. Pokud mandatáři vzniknou značné náklady, může požadovat zálohu

Komisionářská smlouva - komisionář se zavazuje, že pro komitenta zařídí vlastním jménem, na účet komitenta určitou obchodní záležitost. Komitent se zavazuje zaplatit mu úplatu. Od smlouvy o zprostředkování se tato smlouva liší tím, že komisionář se zavazuje k uzavření smlouvy ke konkrétní záležitosti. Od mandantní smlouvy se odlišuje tím, že mandatář jedná jménem mandanta a komisionář jedná jménem svým. Nemusí být písemná smlouva. Komisionář je povinen převést na komitenta bez zbytečného odkladu všechna práva získaná při zařizování záležitosti. Komisionář má nárok po zařízení na úplatu = komise. Komitent je povinen uhradit účelně vynaložené náklady. Ve smlouvě je třeba určit, zda je komisionář odpověden za splnění závazků osobou, se kterou jednal. Pokud osoba poruší závazky, je komisionář povinen splnění závazků vymáhat. Pokud ručí za splnění závazků, má nárok na delcredere. Závazek za ručení je třeba sjednat písemně. Výhodou je možnost kontroly ze strany komitenta nad cenami, komisionář prodává zboží za ceny stanovené komitentem. Možnost využití goodwillu komisionáře, jeho kontaktů, skladovacích kapacit, znalostí trhu apod. 

Po 2. světové válce je stále obtížnější pronikat do zahraničních distribučních kanálů, prosadit zboží na trhu, kde nejsme známí

Možnosti prosazení se na trhu:
a) piggybacking - forma obchodování, vznikla v období recese na světovém trhu na počátku 80. let, kdy firmy ztrácely uplatnění pro své výrobky. Je to spolupráce více firem ze stejného oboru podnikání v oblasti exportu, při které dává velká, známá, zavedená firma k dispozici menším firmám za úplatu své zahraniční distribuční kanály. Malá firma má možnost využít na trhu, na který by jinak nepronikla, jméno a zkušenosti velké firmy, která je na daném trhu zavedena. Výhody pro velkou firmu: její distribuční kanál není nevyužit, přináší výnos; doplnění či obohacení sortimentu; úplata. Obava velké firmy, aby neuvedla na trh budoucí velkou, nebezpečnou konkurenci. V některých případech používají piggybacking i velké firmy - úspora nákladů, které by jinak souvisely s analýzou trhu a nákladů na proniknutí na trh. Docházelo i ke spolupráci 2 velkých firem na určitém trhu, i když na jiném trhu si konkurovaly

b) přímý export - při vývozu výrobního zařízení a investičních celků, z důvodu povinnosti poskytovat řadu odborných služeb a mít potřebné znalosti daného zařízení. Výhodou je možnost kontroly nad výrobkem, nad docílenou cenou, dodavatelskými a platebními podmínkami, možnost vlastní marketingové strategie apod. exportér dociluje vyšších cen, než pomocí prostředníků, protože sám zařizuje realizaci. Podmínkou je uzavření kupní smlouvy

Cesty k proniknutí na trh bez vysokých nároků na kapitál:

a) poskytnutí licence - podnik může vstoupit na zahraniční trh prodejem práv k využití vynálezu či ochranných označení (obchodní jméno). Licence = povolení, svolení k činnosti, která jinak není dovolena. Licenční smlouva = právo k využívání nehmotného statku či nakládání s ním. Cílem není vytvořit hmotný statek. Důvodem prodeje licence může být to, že výrobce zjistí, že lze zavést výrobu v požadovaném rozsahu, ale celní překážky zamezují, aby vyvážel v dostatečném množství a tak na trh prodá licenci k zavedení určité výroby. Licenční výroba spojena s kooperačním vývozem zboží. Důvodem prodeje licence může být i to, že chce proniknout na trh, který je mu nepřístupný. Důvodem nákupu licence může být to, že místní podnik nemá prostředky na výzkum, proto koupí licenci, zorganizuje výrobu a výrobu umístí na místním nebo zahraničním trhu; zahraniční patentová ochrana je tak dokonalá, že nemůže přijít s vlastním řešením, tak formou licence zavede vlastní výrobu legálně. Licenční aktivita je součástí dlouhodobé podnikové strategie. Většina podniků zaměstnávala vlastního patentního specialistu. Licence: - nevýlučné (jednoduché) - nabyvatel získá právo na užití předmětu licence, ale poskytovatel může poskytovat licence i dalším osobám; smíšené; křížové; sublicence. Základem pro výpočet odměny za poskytnutí licence je podíl poskytovatele na zisku nabyvatele licence (většinou 20 - 50 % z hrubého zisku nabyvatele, u výlučné licence 35 - 50 %, při nevýlučné 25 - 35 %). Zpravidla kombinovaná platba = platba na počátku + licenční poplatky (licenční sazba, pevný poplatek za každý vyrobený nebo prodaný kus…). Aby poskytovatel nebyl ošizen - ustanovení o minimálních poplatcích - povinnost uhradit předem nějakou částku, i když zisk nedosáhne předpokládané výše. Vyjasnění otázky uplatnění práva v případě sporu. U licenci je zvykem uplatnit v případě sporu tzv. právo 3. země = neutrální právo.. je třeba se rozhodnout předem, jaký orgán a kdy bude spor rozhodovat - soud, arbitrážní senát, arbitrážní komise. Dohoda o využití arbitrážních institucí je častější - je to rychlejší. Obchod s licencemi po 2. světové válce získával na významu. Aktivní saldo s licencemi mají: USA, Velká Británie, Švýcarsko

b) franchising - smluvní vztah mezi partnery - franchiser poskytuje svou značku a právo užívat předmět k podnikání. Poskytuje know-how včetně stylu řízení a poskytování služeb, franchisant se zavazuje zaplatit stanovenou odměnu a dodržovat stanovenou komerční politiku poskytovatele. Nabyvatel zůstává vlastníkem. Nabyvatel má možnost podnikat pod známou, zavedenou značkou (Macdonald, KFC, Coca-Cola). Smlouva je vždy jedinečná, nepojmenovaná. Při uzavírání smlouvy je možné využít vzorové smlouvy. Důvody: franchiser je významný a úspěšný ve svém oboru. Nabízí dobrý image, podnikání pod silnou, zavedenou značkou i s návodem, co a jak dělat. Je to pro něj výhodnější než nákup obchodu v centru města. Úhrada platby - nabyvatelů je povinen zaplatit dohodnutý jednorázový poplatek (za know-how, technickou pomoc, zaškolení personálu apod.) + poplatky v závislosti na docílených obratech. Oboustranná výhodnost. Nabyvatel má menší náklady, vyšší pružnost, omezení podnikatelských rizik. Nabyvatel řídí franchisingovou síť, dodržuje jednotnou komerční politiku. Míra bankrotů u malých firem, které mají franchising je nižší, než u malých soukromých podnikatelů. Návratnost je také rychlejší. Poskytovatel dodává veškeré výrobky do prodejní sítě sám nebo mu doporučí dodavatele. Franchising je kombinací tržní síly a zavedeného know-how dodávající firmy

c) smlouva o řízení - předmětem je poskytnutí řídících znalostí a špičkových manažerů, většinou na dobu určitou. Na smluvním základě (řízení výrobního závodu, v oblasti služeb - hotelnictví, poradenské služby, montáž automobilů). Přenos osvědčené koncepce řízení do zahraničí. Odměnou určité % z obratu, podíl na zisku nebo získání části akcií - know-how považováno za nehmotný vklad do podnikání.

d) zušlechťovací operace = práce ve mzdě - podstatou je zpracování nebo přepracování surovin, materiálů či polotovarů do vyššího stupně nebo do konečného výrobku. K zadávání dochází od zadavatele ze země s vyššími mzdami a vyšší úrovní k zemi s nižšími mzdami a nižší úrovní. Z ekologických důvodů převede výrobu do země, kde nejsou tak přísné normy - § 536 - 565 - smlouva o dílo. Smlouvu lze uzavřít písemně i ústně. Využíván odkaz na všeobecné firemní podmínky - platí pouze tehdy, kdy se na ně strany písemně odvolají. Aktivní nebo pasivní zušlechťovací styk. Aktivní zušlechťovací styk u poskytovatele - zahraniční dodavatel dodá materiál nebo polotovary. Dodávky se realizují na celní záznam, po zhotovení se vrací zpět majiteli. Pasivní zušlechťovací styk u poskytovatele - objednatelem je český subjekt, který dodává suroviny do zahraničí a pak znovu dováží do ČR

e) mezinárodní výrobní kooperace - založena na rozdělení výrobního programu mezi výrobce z různých zemí. Finální výrobek je kompletován 1 nebo oběma výrobci. Může být zaměřena do oblasti výzkumu, vývoje, odbytu, poskytování služeb. Smluvní partneři využívají rozdílů v nákladovosti jednotlivých komponentů nebo finálních výrobků nebo v dostupnosti výrobních zdrojů, financování, výzkumu… (např. výroba automobilů)

Kapitálové vstupy na mezinárodní trhy:

a) přímé zahraniční investice - u nás dlouhodobě narůstají, součást naší platební bilance. Toky přímých zahraničních investic rostly třikrát rychleji než toky klasického zahraničního obchodu. Směřovala z průmyslově vyspělých států do vyspělých států. Motivací mohou být celní bariéry, obchodně-politické předpisy ( firma založí výrobu v dané zemi. Důvody: jistota, že investicí, kterou realizuje u nás se vzápětí dostane do EU; nižší výrobní náklady; spojení firem, které si dříve konkurovaly a které se mohou doplňovat; daňové úlevy. Problémy: nesnadnost a neurčitost definice; rozdíly mezi zákonodárstvím jednotlivých zemí; při definování pojmu přímé investice
b) nepřímé zahraniční investice = portfoliové investice - účast zahraničních osob v českých firmách tím, že vlastní menší podíl, než u přímé investice
c) majetkové účasti (= afilace) v zahraničí - účelem bylo bezpečně zprostředkovat odbyt našich výrobků na zahraničním trhu majetkovou účastí nebo k získávání a pravidelnému zabezpečování dovozu. Mají vlastní právní subjektivitu. Zřizovány podle práva země sídla. Mohou vystupovat jako domácí firmy. Podléhaly zdanění, které se vztahovalo i na ostatní domácí firmy na daném trhu. Překonání obchodně-politických překážek
Rozhodnutí o vstupu na zahraniční trhy ovlivňují tyto faktory:

· charakter trhu, na který vstupujeme

· charakter naší firmy

· charakter zboží nebo služby, které chceme na zahraničním trhu umístit

3 základní marketingové strategie vstupu na zahraniční trhy:

1. Vývozní marketing - při jeho použití postupuje podnik takto:

· provede výzkum trhu v zemích, na které by chtěl vstoupit

· vybere skupinu zemí nebo zemi, která byla vytipována jako nejvhodnější

· vybere obchodní metodu pro vývoz

· stanoví vhodnou nabídku pro zahraniční trhy - vybere výrobek či službu a ceny tak, aby to odpovídalo vybranému trhu

· stanoví obchodní, distribuční a komunikační politiku

Přizpůsobuje se zvolenému trhu. Vstup na nový trh je pokaždé jiný. Zvolit vhodný kompromis mezi snahou zvolit vhodný postup a přizpůsobit se podmínkám nového trhu. Nové firmy, které vstupují na trh, nemají na něm silnou pozici, nemají finanční zdroje, vstupují postupně

2. Globální marketing - opakem vývozního marketingu. Používají ji velké multinacionální firmy. Předpoklad vybavení technickými a finančními prostředky a zkušenostmi. Je založena na:

· vychází se z toho, že na světovém trhu dochází k homogenizaci (= zestejnění) potřeb - zanikají rozdíly

· spotřebitelé jsou ochotni akceptovat standardizované výrobky

· firma skutečně nabízí kvalitní výrobek za přijatelnou cenu

· úspěšná velkosériová výroba umožňující snížení nákladů

Omezení:

· nebere v úvahu sociálně-kulturní odlišnosti spotřebitelů, neumožňuje pružnou reakci na potřeby trhu

· demotivující pro zaměstnance firmy - jsou nuceni dodržovat unifikované postupy

Snaha výrobců přizpůsobit trh sobě. Masivní propagace, inzerce

3. Interkulturální marketing - kompromis mezi vývozním a globálním marketingem. „Myslete globálně, jednejte místně“. Úlohou je přizpůsobit výrobky podle specifik zahraničního trhu, přizpůsobit balení, respektovat jazyk, respektovat místní kupní sílu, přizpůsobit komunikační politiku. Využívají ji např. čokoládovny

Průběh obchodních operací a uzavírání kupních smluv

Kupní smlouva = kontrakt - nejčastěji používané smluvní ujednání, které podniky uzavírají v obchodu uzavíraném se zahraničním partnerem. Představuje právní základ pro uskutečnění každé jednotlivé dovozní či vývozní operace, zejména v obchodu s hmotným zbožím. Uzavírá se mezi kupujícím a prodávajícím - vymezuje základní práva a povinnosti obou stran. Podmínky ovlivňují to, jakých ekonomických výsledků oba partneři dosáhnou. Obsah a význam: prodávající se zavazuje kupujícímu odevzdat předmět koupě a umožnit mu, aby k němu nabyl vlastnická práva. Kupující se zavazuje předmět odebrat a uhradit kupní cenu. Předurčuje základní podmínky, za nichž se daná operace uskuteční. Věnovat pozornost právnímu zajištění a komerčním podmínkám. Způsob uzavírání mezinárodních kontraktů je ovlivněn řadou faktorů: zvláštnosti zboží, právní a ekonomické podmínky obou partnerů, odchylky v právních předpisech, odchylky v obchodních zvyklostech zemí obou partnerů. Dochází k unifikaci právních norem v různých zemích. Obě strany by se měly domluvit, podle jakého práva budou řešeny případné spory

Ustanovení o vzniku kupní smlouvy - vznik není vázán na určitou formu. Kupní smlouva je uzavřena dohodou smluvních stran - písemně, ústně, telefonicky, telegraficky i souhlasným činem. V mezinárodním obchodě je nejčastěji smlouva písemná, pokud by byla smlouva uzavřena ústně, doporučuje se jí dodatečně písemně potvrdit. V některých zemích je písemná forma nutná. Konkludentní (= souhlasný) čin - prodávající akceptuje objednávku kupujícího dodáním zboží, aniž by objednávku potvrdil - jen se spolehlivými partnery, se kterými máme stabilní spojení. Nejčastěji jsou kontrakty uzavírány tak, že jedna ze stran přijme návrh smlouvy vypracovaný druhou stranou

Návrh smlouvy:

· nabídka vypracovaná prodávajícím a bezvýhradné přijetí kupujícím - musí být adresována určitému kupujícímu, musí být vymezen předmět koupě, stanovena cena nebo způsob pozdějšího určení ceny, musí být určena lhůta, po kterou je jeden z účastníků vázán

· objednávka ze strany kupujícího a potvrzení prodávajícího

K uzavření smlouvy nedochází tehdy, pokud jedna ze stran nesouhlasí s některými podmínkami návrhu. 

Význam má místo a okamžik uzavření smlouvy, od doby uzavření smlouvy se mohou počítat lhůty, místo - v jakém právu se má případný spor řešit. V právu ČR je přijata zásada doručení akceptu, v anglo-americkém právu platí zásada odeslání

Ujednání - používání všeobecných podmínek a typových kontraktů, pomáhají odstranit nejistoty vyplývající z rozdílných právních řádů

Typové kontrakty - všeobecné podmínky, bývají otištěny na zadní straně dokumentu

Všeobecné podmínky - mohou se stát závaznými tehdy, když se na ně obě strany odvolají

Pro uzavírání smluv v mezinárodním obchodě mají význam obchodní zvyklosti = uzance - pravidla, která jsou v obchodních kruzích známá a respektovaná, odchýlení bývá považováno za výjimku. Uzance se váží k určitému druhu zboží, službám a terciálnímu trhu. Je nutné znát podmínky mezinárodních kontraktů - spolupráce s právníky. Pro způsob komunikace s právníkem je nutné vědět, s jakými úskalími je možné se setkat.

Obchodní zákoník ČR požaduje, aby se strany dohodly na zboží, na jeho druhu, na stanovení ceny. Součástí kupní smlouvy je jednoznačné určení stran, přesný název firem a jejich sídla, název, číslo, místo a datum vystavení smlouvy. Uvádí se dodací lhůta, dodací podmínky, platební podmínky, doručení, záruky, důsledky nedodržení smlouvy, ujednání režimu v případě sporu. Množství zboží označit jednoznačně či přibližně podle charakteru zboží. Odchylky se mohou pohybovat u některého druhu zboží až ± 5 % ( dohromady 10 %. Sjednat toleranci jakosti zboží, způsob a místo kontroly zboží. Druh zboží a způsob přeprav má vliv na to, k jakým změnám na zboží může docházet (např. vlhkost, hlodavci). V případě, že jde o zboží otevřené, je nutné stanovit, jak bude kontrola probíhat - může ji provádět i zvolená třetí osoba. U nás inspekta - podnik zahraničního obchodu, který provádí nejrůznější kontroly. V závislosti na charakteru zboží a obalu bává stanoven druh a rozměr obalu. Obal plní ochrannou funkci při přepravě, výrazně působí na výši nákladů. Je třeba stanovit, zda je obal započten v ceně a zda je vratný. Označení obalů - adresa, číslo, sign (např. trojúhelník). Stejné značení je i na dokumentech. Dodací lhůta - just in time, v průběhu listopadu 2003 (od 1. do 30. listopadu), 1. - 10. června (včetně), do 2 měsíců po podepsání kontraktu, do měsíce po vystavení akreditivu. Fixní dodací lhůta - u sezónního zboží. Dodací podmínky = parita - vyjadřuje celý soubor vztahů a závazků. Přechod rizika - místo a okamžik přechodu rizika z prodávajícího na kupujícího. Povinností je stanovení, kdo zajišťuje služby, kdo obstarává průvodní dokumenty, balení, dopravu apod. Platební podmínky - způsob, místo a doba uhrazení kupní ceny kupujícím, určuje i způsob zajištění pohledávky, povinnost hradit úrok, předkládat dokumenty. Má souvislost s financováním dané obchodní transakce. Stanovení platebních podmínek - odvíjeny od druhu obchodovaného zboží, někdy úplná nebo částečná platba předem

Povinnosti kupujícího - dodání dokumentace, včasné otevření akreditivu, předání dopravních dispozic, opatření dovozní licence apod. Plnění závazků z kontraktu je vzájemné - pokud jeden neplní, nemusí závazky plnit ani druhá strana. Plnění se domáhá ta strana, která své závazky splnila nebo je ochotna je plnit.

Dohoda o případných sankcích - při nedodržení smlouvy. Pravidla pro projednání reklamací - způsob uznání, náhrady apod. Rozlišit, zda šlo o podstatné či nepodstatné porušení povinnosti. U podstatného porušení může jedna strana odstoupit a požadovat náhradu škody. Nepodstatné porušení nelze využít pro odstoupení od smlouvy

Dokumenty v mezinárodním obchodě

Každý dokument má určité náležitosti, které musí splňovat

6 skupin dokumentů:

1. Obchodní - kupující a prodávající je vystavují v souvislosti s uzavíráním a plněním kupní smlouvy

· poptávka - první impuls pro obchodní operaci. Vypracovává kupující, adresuje ji potencionálnímu dodavateli. Obsah: požadavky na zboží, platební podmínky, dobu splatnosti. Účel: získat nabídku prodávajícího

· nabídka - představuje návrh kupní smlouvy předkládané prodávajícím. Obsah: údaje pro uzavření kupní smlouvy. Pokud je bezvýhradně přijata, stává se jedním z dokumentů kupní smlouvy. Může mít podobu proformafaktury - neslouží jako podklad k placení, ale jinak obsahuje všechny údaje, které udává nabídka nebo faktura: nakupující, prodávající, zboží, cena za jednotku, cena celkem, splatnost, forma úhrady. Slouží jako nabídka nebo jako podklad pro získání dovozní licence

· objednávka - závazný návrh kupní smlouvy zpracovaný kupujícím. Je odpovědí na nabídku prodávajícího

· potvrzení objednávky - vystavuje prodávající, který se zavazuje splnit podmínky. Přijímá objednávku kupujícího. Součástí kupní smlouvy

· kontrakt = kupní smlouva - podpis obou kupních stran, všechny formální a obsahové náležitosti. Uzavírání - přítomni oba partneři, zástupci nebo prokura

· specifikace objednávky - kupující uvádí detailní požadavky na zboží a další podrobnosti, které nejsou uvedeny v kontraktu. Uváděny jednotlivé dílčí dodávky, barva… Bývá přílohou kontraktu

· obchodní faktura - obsahuje hlavní náležitosti definující danou dodávku - označení obou partnerů, doba vystavení, splatnost, definice zboží, cena za jednotku, cena celkem, přirážky, srážky, forma úhrady

· balící list - často provází fakturu. Uvádí detailní obsah jednotlivých obalových jednotek (např. obsah 1 balíku, kartonu)

· vývozní licence, dovozní licence, platební povolení atd.

· dílčí dokumenty - vztah k realizaci dopravy

· konzulární faktura - podklad pro udělení licence nebo pro kontrolu dodávky na základě licence

2. Celní - nutné pro celní řízení a daňové účely v zemi dovozu a vývozu, případně tranzitu. Obsah: prokázání původu zboží. Účelem je potvrdit nákladovou strukturu obchodovaného zboží - hodnota vstupů, surovin, materiálů, režijní náklady, náklady na pracovní sílu. Certifikáty o kvalitě zboží - kupující či prodávající kontaktuje inspekční agenturu

3. Přepravní a skladovací - potvrzení zasilatele o převzetí zásilky, speditérské potvrzení o odeslání zásilky. Záleží na typu zboží, na druhu přepravy, na vzdálenosti. Rozlišujeme:

· dispoziční dokumenty - cenné papíry. Právo disponovat se zbožím. Majitel má právo požadovat zboží od dopravce a ten mu je musí vydat. Konosamenty, náložní listy, skladištní listy

· legitimační dokumenty - používají se ve všech dopravních přepravách. Nákladní list - potvrzení o uzavření dopravní smlouvy

4. Platební a úvěrové - cílem je zprostředkovat a realizovat placení obchodu, financování, zajištění rizik obchodu. Žádost o otevření akreditivu. Směnky, dokumenty vystavované bankami ve prospěch pověřených osob. Bankovní záruky

5. Pojišťovací - pojistka - pojistná smlouva - někdy posuzována jako cenný papír. Pojistný certifikát - není pojistkou, pouze potvrzení o uzavření pojistné smlouvy, podklad pro inkaso. Výhoda: nemusí se dnes pracně vyplňovat na psacím stroji. Snaha o unifikaci a snižování počtu nutných dokladů

6. Další
Dodací podmínky (parita)

Důležitá součást kupní smlouvy. Určují povinnosti prodávajícího a kupujícího, které souvisejí s dodávkou a převzetím zboží. Určují způsob, místo a okamžik předání zboží, přechod rizik a další povinnosti při zajišťování přepravy. Ovlivňuje výši ceny v mezinárodním obchodě. Čím obsáhlejší je dodací podmínka, tím vyšší ceny může prodávající docílit. Snaha o sjednocení dodacích podmínek. Vznik na základě zvyklostí. Mezinárodní obchodní komora v Paříži vydala soubor podmínek, které přijali příslušníci všech ostatních komor. Soubor podmínek = incoterms

Incoterms - bývají aktualizovány a doplňovány. První vydání v roce 1936. Účelem je stanovit soubor mezinárodních pravidel pro výklad nejvíce používaných dodacích podmínek. Pokud se partneři dohodnou na jiných podmínkách, neplatí incoterms. Tradiční pravidla v mezinárodním obchodu - jsou široce používanou pomůckou, ale nemají právní povahu. Závazné jsou jen tehdy, pokud se na ně odvolají partneři v textu kupní smlouvy. Upravují vztahy pouze mezi prodávajícím a kupujícím, vztahy ostatní (přepravce, pojišťovny, banky…) neupravuje ( jiné smlouvy. Neřeší otázku přechodu vlastnictví, ale pouze otázku přechodu rizik. Obsahují 13 doložek, např. CIF, FOB, C&F

1. Ex works - místo závodu - nejkratší dodací parity, dodavatel má minimum povinností. Má dát zboží k dispozici ve svém závodě. Kupující - celní odbavení, získání licence, zodpovídá za naložení zásilky. Prodávající - poskytnou pomoc při obstarávání licence
2. FCA - prodávající dodá zboží dopravci, které si zvou kupující, zvolí si i místo
3. FSA (přístav nalodění) - je tam uveden přístav nalodění. Prodávající dodá zboží k boku lodi, loď určí kupující a odbavuje zboží pro vývoz
4. FOB (přístav nalodění) - prodávající dodá zboží na palubu lodi v přístavu a dá odbavit zboží pro vývoz, kupující vybírá loď a hradí námořní dopravné
5. CFR - výlohy a dopravné placeny
6. CIF - výlohy, pojistné, dopravné placeny. Prodávající obstará na vlastní náklady přepravní pojištění, ceny jsou vyšší
7. CPT - dopravné placeno do (+ ujednané místo určení) - prodávající dopravuje zboží na místo stanovené kupujícím
8. CIP - dopravné a pojistné placeno do
9. DAF - s dodáním na hranici, prodávající nese výlohy a riziko až na ujednané hranice
10. DES - s dojednáním lodi - prodávající vybírá loď a nese riziko až do přístavu určení
11. DEG (přístav) - s dodáním k nábřeží, do placeno
12. DDU (místo určení) - s dodáním, do neplaceno
13. DDP (místo určení) - s dodáním, do placeno a jednané místo určení
Vazbové operace (obchody)

Jednotlivé obchodní transakce nejsou uzavírány samostatně, jsou navzájem podmíněny. Důvody: potřeba překonat určité protekcionistické překážky, potřeba zajistit úhradu mezi zeměmi. Vzájemná vazba vývozních a dovozních operací v obchodu se zbožím i službami. Iniciativa může vycházet od obchodních subjektů či od speciálních (úředních) míst

Druhy vázaných obchodů:

1. Kompenzace = bartery - kompenzace a výměnné transakce mezi obchodními partnery dvou nebo více zemí. Předpoklad vyrovnané hodnoty pohledávek a závazků. Druhy:

· firemní barter = kompenzace v sobě - nejjednodušší. Dva obchodníci, kteří odebírají zboží ve stejném hodnotovém rozsahu - nedochází k platbě. Finanční přesun pouze v rámci firmy (mezi odděleními). Zaplatí mi tím, že prodám zboží, které jsem od nich dostala za své zboží exportované jim

· rozšířené kompenzace - více dovozců a vývozců. Platby vždy v domácí měně. Př: italská firma dodá do Čech ovoce, jiná česká firma dodá jiné italské firmě sklo - dochází k přesunu peněz jen v rámci státu

· globální kompenzace - na každé straně je kompenzační jednatel pověřený řízením kompenzace (jde o specializovanou banku). Podniky pošlou bance faktury, banka vyplatí tržby za faktury a povinným firmám strhne platby. Po několika letech dochází mezi bankami k vyrovnání případných rozdílů. Velmi časté za války. Uzavírání a obsah kupních smluv v rámci kompenzace - většinou stejné jako ostatní kupní smlouvy, pouze nutnost povolení kompenzace

2. Protinákupy - rozvoj po 2. světové válce a v 80. letech. Dovozci dovážejícího státu využívají svých nákupů v zahraničí k zajištění odbytu svého zboží. Dodavatel doveze zboží, ale zaváže se ještě odebrat zboží vývozce. Ne vždy protinákupy jen mezi dvěma firmami - angažovanost např. banky nebo jiného podniku. S rostoucím počtem účastníků roste složitost (výpočet provizí apod.)

3. Transakce:
· buyback a kooperace na kompenzačním základě - export rozsáhlých investičních celků, odbytištěm zpravidla rozvojové země (ty však nesouhlasily s tím, že to dodáme, postavíme a zmizíme. Chtěly, abychom tu určitou dobu provozovali obchod, abychom se o to starali a provozovali v chodu, chtěly poskytnout i odměnu - podíl na zisku). Export kapitálu, investice v zahraničí. Dodání zařízení, plánů, podílení se na odbytu (někdy se zboží dalo i do třetí země). Čím je kontrakt složitější, tím je větší riziko nezdarů a ztrát. Odběr výrobků na těchto strojích vyrobených - podnikatelská smlouva

· offsety - forma vázaných transakcí, jedná se o dodávku průmyslového zboží nebo služeb. Úhrada vzájemných dodávek probíhá běžným způsobem, každá dodávka je zvlášť uhrazena dle podmínek. Poskytování technologií, licenční spolupráce, participace výzkumu a vývoje. Po 2. světové válce původně mezi vyspělými státy, postupně i v rozvojových zemích. Dodavatelé určitého investičního celku se podíleli na dobytu - kvalita a technická úroveň dodané investice (obchody se zbraněmi)

· reexport - opětovaný vývoz zboží, které bylo do země dovezeno. Využití již před 2. světovou válkou. Často využíván v případě, kdy mezi zeměmi byly významné bariéry dovozu. Dovoz přes třetí zemi. Generální export - export včetně reexportu. Speciální export - pouze do ČR bez úmyslu exportu do Rakouska. Oblasti volného obchodu - vznik po 2. světové válce. Nejnižší stupeň integrace. Účastnické země odstraní bariéry pro mezinárodní obchod, vnější hranice zůstávají stejné. Země, která je mimo se snaží proniknout do země (snaží se dostat přes zemi A, kde je nejnižší clo, a pak do země B, kde je kvůli vyššímu clu vyšší cenová hladina). Ochrana proti dodavateli z třetí země - zboží obchodované mezi zeměmi oblasti volného obchodu musí být alespoň z 80 % vyrobeno v dané zemi. Reexport - v případě, kdy dodavatel nezná dobře oblast dodání, využije obchodníky ze země, kde zná podmínky a oblast dodání. Zisk firmy z reexportu, různých zdrojů - podíl kurzu a deviz

· switch - používá se, aby byly směněny nesměnitelné měny za směnitelné. Zdroje zisku - rozdíl mezi oficiálním kurzem devizy a jiným kurzem na jiném trhu nebo jiný kurz v jiné době dodání. Důvod uplatnění switchové operace: zisk z cenového rozdílu, zisk z dodání úzkoprofilových deviz, získání určité strategicky významné suroviny

Plnění smluv v rámci obchodů

Poruchy v plnění kontraktů zaviněné prodávajícím - základní povinnost dodat zboží dle kontraktu, dbát na požadovaný druh a jakost zboží - pokud ne, může kupující odmítnou, požadovat opravu nebo slevu za horší jakost. Při horší kvalitě může kupující prodat zboží a požadovat náhradu rozdílu, škody (např. u rychle se kazícího zboží). Pro kupujícího je důležité, aby si jakost co nejdříve ověřil, aby mohl reklamovat vady. U vady zjevné je třeba uplatnit reklamaci v krátké době, u vady skryté v době určené zákonem. Odchylky, nedostatky - nejen druh zboží, třídění, kvalita, ale i jiné množství, než bylo objednáno - při větším množství převezme objednané, může i nadbytečnou část nebo odmítne, při menším množství buď dodané množství převezme a požaduje dodání zbytku nebo převezme a zaplatí a odmítne zbytek nebo může celé odmítnout. Porucha: předčasné dodání zboží, opožděné dodání zboží - kupující je povinen poskytnou přiměřenou náhradní dobu. Smluvní pokuta - co nejvíce předvídatelných poruch zahrnout do kontraktu

Poruchy plnění kontraktů zaviněné kupujícím - neodůvodněné nepřevzetí zboží, neplacení (neschopnost nebo neochota) - poskytnutí náhradní lhůty, právní zástupce, soud. Rozhodčí doložka ( rozhodčí soud

Financování mezinárodního obchodu

Financování mezinárodního obchodu se liší od financování obchodu v tuzemsku:

· v mezinárodním obchodu je větší potřeba finančních prostředků

· charakter finančních zdrojů

· používané metody

· vyšší riziko ve financování mezinárodního obchodu

· geografická vzdálenost

· odlišnost kultur, tradic, náboženství, zvyků apod.

· časový nesoulad mezi pohybem zboží a placením

Velkou úlohu hraje druh zboží, rozsah transakce, teritoria, rozsah ekonomického a politického rizika

Současné podmínky na trhu - silnější pozice kupujícího (trh kupujícího), tíha finančních zahraničních obchodních transakcí spočívá na zprostředkovateli

Rozhodování o financování mezinárodního obchodu se týká nejen financování dovozu a vývozu zboží, ale i celé řady služeb - výzkum trhu, skladování, servis, propagace apod. Nejčastějším případem je financování pomocí úvěrů

Druhy úvěrů:
1. Dodavatelský - poskytuje exportér zahraničnímu dodavateli. Podmínky sjednány v kupní smlouvě v rubrice „platební podmínka“

2. Odběratelský - vzácnější. Poskytnut odběratelem jako platba předem = akontace. Je-li obchodováno zboží vzácné. Částečná akontace se stává pravidlem v situacích, kdy je zakázka vyráběna na míru. Akontace má zvýšit důvěru, že odběratel zboží odebere a zajistit peníze na výrobu

3. Zprostředkovatelský - na realizaci transakce má zájem zprostředkovatel. Poskytne část prostředků na financování transakce. Dostává úrok a odměnu za zprostředkování

4. Bankovní - poskytovány obchodními bankami. Nejčastější. Odměna je důležitým příjmem bank. Specializované banky - exportní nebo importní banky

5. Vládní - často po 2. světové válce. Nástroj hospodářské pomoci vyspělejších zemí zemím méně rozvinutým. Pomáhaly získat zakázky rozvojovým zemím. Export investičních celků do rozvojových zemí byl finančně náročný a rizikový. Předpokládalo se, že úvěr bude úvěrem dlouhodobým. Splácení úvěru ne hned po dodávce, ale bylo odkládáno na období 5 a více let po realizaci nebo po uvedení výroby do provozu

6. Mezinárodních organizací - po 2. světové válce celá řada těchto organizací - patří do skupiny světové banky. Poskytování úvěrů exportérům i dodavatelům, úvěry mezi vyspělými a rozvojovými zeměmi. Značný objem, dlouhá doba splácení, nižší úrok. Organizace si braly za úkol podmiňovat poskytnutí úvěru tím, že země splní určité hospodářsko-politické podmínky. Součástí byly i doporučení, rady. Evropská banka pro obnovu a rozvoj, Africká rozvojová banka, program OSN pro obnovu a rozvoj apod.

Metody a nástroje krátkodobého financování:

1. Kontokorentní úvěr - banka ho poskytuje těm klientům, kteří u ní mají kontokorentní účet. Zadlužení do předem sjednané výše

2. Eskont směnek - odkup směnek vybranou bankou před splatností směnky. Musí mít jinou splatnost než splatnost na viděnou

3. Dokumentární akreditiv (L/C) - platba zajištěná závazkem banky, nezávislá na vůli nebo schopnosti kupujícího platit

4. Mezinárodní faktoring - financování a zajištění krátkodobých exportních pohledávek. Mezinárodní i vnitrostátní transakce. Základem je prodej budoucích krátkodobých pohledávek vyplývajících z exportu specializované faktoringové společnosti nebo faktorovy, ti pak zajišťují inkaso. Pohledávky vykupovány často bez postihu vůči dodavateli zboží. Dlouhodobý vztah mezi faktorem a klientem (vývozce). Výhody pro exportéra: nemusí se zabývat administrativou, vymáháním pohledávek, hlídáním termínů. Časová výhoda. Faktor je výborně informován o situaci na trhu a poskytuje mu je, je informován o solidnosti a rizikovosti odběratelských firem. Faktor ručí za úhradu pohledávek. Faktor odkupuje pohledávky po srážce diskontu, proplácí zálohově již v době fakturace. Odměna pro faktora za garanční funkci je delcredere - levnější než pojišťovna. Dodavatel předává faktorovy faktury, ten mu proplácí část fakturovaných smluv a v době splatnosti faktor od odběratelů inkasuje. Občas spolupracují dvě faktoringové společnosti - exportní v zemi exportu a importní v zemi importu

Metody střednědobého a dlouhodobého financování:
1. Národní systémy financování exportních úvěrů - po 2. světové válce. Většina států měla zájem na tom, aby jejich výrobci byli na zahraničním trhu konkurenceschopní. Docházelo k tomu, že se v celé řadě zemí vlády dohodly, že vytvoří specializované banky, které se budou věnovat financování střednědobých a dlouhodobých úvěrů. Česká exportní banka, Exportní garanční a pojišťovací společnost (EGAP). Jsou připraveny se angažovat i v situacích, kdy by pojišťovna odmítla. Ne všechny dodávky jsou financovány pomocí těchto institucí - transakce náročné z hlediska zařízení, informační systémy, zbraně

2. Forfaiting - obdoba faktoringu. Jedná se o odkup pohledávek ihned po fakturaci, kdy je obsahem střednědobý nebo dlouhodobý úvěr. Forfaiter přebírá veškerá rizika spojená s úvěrem a neuplatňuje postih vůči exportérovi. Uskutečňován na základě smlouvy mezi forfaiterem a exportérem, která se uzavírá před tím, než vývozce uzavře kontrakt. Forfaiter klade důraz na zajištění závazku odběratele - depozitem cenných papírů. Narůstá měnové riziko - souvisí se změnou měnových kurzů. Bývalo pravidlem, aby zakázka byla vyjádřena v měně, která skýtala naději, že zůstane stabilní. Do smluvních podmínek se promítá také politické riziko, riziko transferu. Vysoké náklady související s transakcí - vyšší diskont, riziková přirážka, poplatky za úvodní analýzu obchodu. Umožňuje exportérovi získat až 100% financování z cizích zdrojů

3. Leasing - metoda financování investic. Rozšířil se zejména od počátku 60. let v USA, potom v západoevropských zemích. představuje zvláštní typ nájmu, při kterém si nájemce najímá zboží na předem stanovenou dobu a za pevně dohodnuté poplatky. Najímaný předmět si zájemce vybírá sám, často přímo u výrobce. Nájemce volí mezi koupí na úvěr nebo na leasing. Nájemce celou řadu nejistot odkazuje na někoho jiného. Leasing pomáhá řešit problémy investiční činnosti podniků - daňové a účetní předpisy apod. Financuje rychlou modernizace apod. Umožňuje rozšířit výrobní potenciál bez ovlivnění likvidity podniku a bez potřeby vlastních zdrojů.

2 základní formy leasingu:

a) finanční - převažuje. Je poskytován speciálními leasingovými společnostmi, které bývají zřizovány jako sesterské společnosti bank. Společnost kupuje předmět a najímá ho nájemci. Jedná se o dlouhodobý leasing, smluvně dohodnut na celou dobu amortizace. Leasing může být prodloužen nebo předmět nájemcem odkoupen za zůstatkovou cenu. Leasingové poplatky kryjí pořizovací cenu, úroky, rizikovou přirážku a odměnu leasingové společnosti

b) operační - poskytován výrobcem, je sjednáván na kratší dobu než je doba amortizace. Dobu není nutno stanovit předem, je možno ji stanovit s výpovědní lhůtou. Rozšiřuje poskytované služby o údržbu a opravy zařízení - ty jsou zakalkulovány do leasingových poplatků. Majitel zařízení nese riziko, že po skončení leasingového vztahu nenajde dalšího zájemce o nájem zařízení. Předmětem jsou sériově vyráběné výrobky. Uživatel získává možnost najmout si zařízení i tehdy, když nemá předpoklady jej využít po celou dobu životnosti. Leasingové poplatky jsou úplně započitatelné jako nákladová položka a příznivě ovlivňují placení daní - snižují základ daně

Cena v mezinárodním obchodě

Cenová politika je důležitou součástí obchodní strategie vyvážejícího i dovážejícího podniku. Ten, kdo uzavírá ojedinělou transakci, věnuje cenové politice menší pozornost. Cenová politika zahrnuje rozhodování o tom, zda se podnik rozhodne opanovat trh nízkými cenami nebo rovnou nasadí určité ceny a snaží se vyvolat dojem, že vyšší cena znamená vyšší kvalitu. Nejdůležitějším faktorem, který ovlivňuje výši cen je kvalita produkce, musíme vzít v úvahu i náklady na balení a dodací podmínky. Některé firmy provádí takovou cenovou politiku, při které dodržují jednotnou výši cen bez ohledu na region (= globální). Jiné firmy uplatňují ceny diferencované

Katalogové ceny - podnik nechá vytisknout katalogy, kde pro každý druh zboží udá základní cenu i vyobrazení a v příloze jsou uvedeny přirážky nebo srážky, jsou zde také uvedeny zvláštní ceny pro určité zákazníky

Ve většině případů reálné obchodování - zboží dodáno a fakturováno

Rostoucí počet transakcí, kdy si v rámci vnitropodnikového styku jednotlivé části multinacionálního podniku převádějí mezi sebou zboží (např. součástky z Japonska do USA) ( šedé (= transferové = umělé) ceny - nevyjadřují skutečnou hodnotu zboží, jsou upraveny tak, aby příznivě reagovaly na cla a daňový režim určitého regionu

Cenová konkurence není už největší konkurencí - konkurují kvalitou, dodávkami, službami. Cena patří k podstatným náležitostem kupní smlouvy. Většinou je stanovena jako cena fixní. Může být stanovena i pohyblivá cena nebo může být sjednán způsob, jak se cena v budoucnosti určí - např. cena kótovaná na té a té burze - je důležité, aby byla jednoznačně definována zbožová burza (Hamburk, Londýn - např. cena kótovaná na burze + 7 %) a druh zboží. Při určování cen je důležité respektovat skutečnost, že některé zboží je dodáváno ve vratných obalech, určit, co se stane, když se obal ztratí

Srážky, přirážky:

· ceníkový rabat - používají jej exportéři, kteří nabízejí zboží na základě ceníku a podle charakteru trhu je sjednána určitá srážka

· množstevní rabat - v katalogu je např. uvedeno, že odebere-li zákazník 501- 1 000 kusů, má nárok na 5% slevu

· věrnostní prémie - vázané na určitou dobu, na dosahování určitého obratu

· velkoobchodní rabat - nárok prostředníka

· skonto - při hotovostním placení nebo při poskytnutí jiné výhodné podmínky

Stanovení ceny může omezit riziko obchodní transakce - když je vymezena v stabilní měně, jejíž kurz nebude kolísat. Byla používána i zlatá doložka - měnová jednotka, ve které byla cena stanovena, byla určena ve zlatě - vazba na zlato. Některé ceny byly stanovovány tak, že braly ohled na určitou část nákladů (např. cena ropy). Aby byli partneři chráněni před výkyvem kurzů, je možno použít zajišťovací operace (např. forfaiting)

Ve vztahu k cenové politice zaujímala důležité postavení funkce burz a aukcí - při vyplňování cen v kontraktech se partneři často odvolávali na burzovní cenu

Burzy a aukce

Burzy - zvláštním způsobem organizovaná pravidelná shromáždění obchodníků, na kterých se obchoduje se zbožím zastupitelným. Zboží na burze zpravidla není přítomno, nemusí v té době ani fakticky existovat. Podmínky obchodu na burze jsou dány burzovními pravidly a zvyklostmi. Na burzách dochází ke značnému soustředění nabídky a poptávky zboží. Ceny velmi rychle a pružně reagují na změny podmínek na trhu. Vývoj cen na nejvýznamnějších burzách ovlivňuje podmínky i na trzích mimoburzovních. Podle předmětu obchodu dělíme burzy na:

a) všeobecné - různé druhy zboží

b) specializované - burzy cenných papírů (=efektové), finanční, plodinové (např. pro obilí), kožešinové, burzy diamantů (Amsterdam)

Předmět prodeje bývá vyjádřen v názvu burzy (např. Centrum obchodu s bavlnou - New York)

Z právního hlediska jsou burzy:

· uzavřená shromáždění pod správní kontrolou

· veřejné korporace pod správní kontrolou

· všeobecně přístupná shromáždění

· soukromé obchodní společnosti

Burzy - statut, který určuje předmět obchodu, místo, dobu, práva a povinnosti členů a návštěvníků burzy. Na většině zbožových burz mohou uzavírat obchody jen členové, ostatní mohou obchody uzavírat prostřednictvím burzovního dohodce (makléř, broker, senzál) - ten pracuje za provizi. Než se mnou uzavře dohodu, může požadovat složení finanční záruky - krytí rizika pro případ ztrátovosti transakce

Zboží zastupitelné - jeho kvalitu lze přesně standardizovat, lze nakupovat podle vzorků - obilí, chmel apod.

Burzy lodního prostoru - obchoduje se s volnou lodní kapacitou pro určité lodní destinace

Statuty jsou tak striktní proto, aby burza fungovala pružně, burza spoléhá na členy - kontrakty se uzavírají ústně nebo gesty rukou a až po skončení se uzavírají písemně - uzávěrkovou nótou nebo uzávěrkovým listem. Činnost burz upravují zvyklosti, tradice - od nich jsou odvíjena 

určitá množství zboží, se kterým se obchoduje. Pro každý druh zboží jsou určeny dodací lhůty. Podle dodacích lhůt lze obchody dělit na:

· promptní - dodávka ihned

· termínové - předem stanoven termín dodání

Transakce:

· dodávkové (efektivní) - dodávající skutečně dodá zboží a kupující ho reálně převezme

· diferenční - charakter finanční transakce - pouze zúčtování rozdílu mezi termínovaným a promptním kurzem a zboží se nedodává

Transakce podle účelu:

· spekulační - dosažení zisku

· zajišťovací - snaha omezit ztráty z cenového kolísání na trhu

· operace s neomezeným rizikem - výsledek je závislý na tom, jak se vyvine cena na trhu

· operace s omezeným rizikem - možnost za určitou prémii od obchodu odstoupit

Arbitrážní obchody - účelem je dosažení zisku využitím cenových rozdílů stejného zboží na rozdílných trzích ve stejné době. Záleží na tom, zda makléř očekává růst nebo pokles cen

Význam burzovních obchodů - přispěl k propojení podmínek v rámci celosvětové ekonomiky

Cenový vývoj na burzách - burzovními zprávami jsou podávány zprávy formou burzovních kótací

Aukce = dražby - jsou organizovány pro prodej určitých druhů zboží. Jedná se o zboží nezastupitelné - aukce uměleckých předmětů, soch, porcelánu, uměleckého skla, uměleckého nábytku apod. Dražby mohou být pořádány nejrůznějšími subjekty - např. sdružení producentů, obchodníků, přístavními správami apod. Je ohlášena vyvolávací cena, přihazuje se. Dražby věcí zapomenutých na nádraží, nevyzvednutých z úschoven, ze zastaváren apod. Typickými aukčními artikly jsou suroviny, potraviny, vína, kožešiny, dobytek, ryby, koření, tabák, umělecké artikly apod.

a) maloobchodní aukce - místní význam

b) velkoobchodní aukce - výrazně ovlivňují mezinárodní obchod danou komoditou

Aukční uzance, zvyklosti - zájemce se může účastnit sám nebo prostřednictvím aukčního dohodce, aby vydražil určitou věc. Zboží je na aukci přítomno alespoň ve vzorku. Pokud je vystaveno celé, prodávající nepřebírá odpovědnost za jakost - „tel quell“ = jak to stojí a leží. Ceny jsou zvyšovány v určitém rytmu. Aukční obchody se většinou uzavírají k dodání ihned, můžeme zboží nechat ve skladišti a odebírat postupně, ale až po zaplacení

Holandská aukce - je vyhlášena maximální cena a postupně je snižována do okamžiku, než se přihlásí některý z účastníků - hlasem, gesty rukou, zvednutím čísla apod., v moderních síních probíhá dražba na světelné tabuli a zájemci mačkají tlačítka

Zapisovací řízení = obálková metoda - zájemci v obálce sdělují k určitému dni sumu, kterou jsou ochotni za zboží zaplatit a ten, kdo nabídne nejvíce, by měl obdržet předmět aukce

Zboží na cestě (zámořská loď) - zboží je předáno formou konosamentu
Hedging - termínový obchod, kterého podnikatelé využívají pro krytí rizik, které souvisejí s cenovým pohybem

Propagace

Získává na významu. Enormní sumy vynakládané na propagaci - public relations. V případě zahraničního obchodu je propagační činnost ještě důležitější - propagace nejen výrobku, ale i výrobce, značky, země původu apod. Úlohou propagace je ovlivnit potencionální zákazníky při jejich rozhodování o nákupu, ovlivnit je ve volbě dodavatele. Zásah do rozhodování - zda se stane zákazníkem naším nebo konkurence, které zboží si vybere - levnější, průměrné či luxusní apod. Patří sem i soustavná péče o zastupitelskou síť, osobní kontakty i ty, které nemají za cíl propagační činnost, nejrůznější formy prezentace zboží - mezinárodní soutěže, výstavy apod. nebo součást doprovodných akcí. Volba forem propagace závisí na povaze zboží, teritoriu, na struktuře potenciálních odběratelů, na intenzitě propagačních aktivit. Někdy má za cíl především informovat, někdy je cílem ho ovlivnit, že se chce stát naším zákazníkem. Účelná cílevědomá komunikace, která je zaměřena na určitý okruh osob a má v nich vyvolat činnost v souladu s naším záměrem. Informovat zákazníka o naší existenci, o výrobcích, o jejich přednostech a vyvolat u něj žádoucí chování - koupit náš výrobek. Náplní propagace je rozhodnutí o obsahu = formě a adresátech propagačních informací. Propagace není vykonávána nahodile, je součástí dlouhodobé koncepce propagačních rozhodnutí. Opírá se o propagační záměr - ten je součástí celkové odbytové politiky výrobce nebo vývozce, je mu podřízen celý propagační proces - příprava a realizace propagace. Výsledky průzkumu trhu bereme v úvahu při rozhodování, jakým způsobem trh oslovíme. Významnou informací jsou poznatky, jak se chová naše konkurence v oblasti propagace

Mimoekonomická funkce propagace - účinky společensky-výchovné, ideologické, psychologické, podněty pro vytváření nebo opouštění návyků. S firmou se někdy propaguje i určitý stát, politický režim, národ

Žádoucí účinky propagace - ty, které podporují ekonomický rozvoj. Projevují se jako urychlení realizace dodávek, urychlení návratnosti vložených prostředků, úspora na nákladech oběhu (skladné, přípravné, pojistné), vyšší stupeň uspokojování potřeb spotřebitele apod. Je nezbytné dodržovat určité zásady - zásady vkusu, které dominují tomu trhu. Je snadné popudit potenciální zákazníky nedostatkem objektivity v propagačních akcích, porušením zásad hospodářské soutěže, nesrozumitelnou propagací

Rozdíly mezi pojmem propagace a dalšími příbuznými činnostmi:

Reklama - má výrazné ekonomické poslání, zdůrazňuje ekonomické aspekty a technické prostředky. Cílem je bezprostřední realizace. Jednoznačná neskrývaná cílevědomost. Reklama je součástí hospodářské propagace. Záleží na jednotlivých národních kulturách a na jazycích - některé jazyky propagaci a reklamu nerozlišují

Akvizice - nábor v určitých oblastech. Náborovou funkci neskrývá. Akvizice je formou zpracování trhu v přípravné fází obchodní operace

Propagační průzkum - má nám poskytnout podklady pro plánování, přípravu a realizaci propagační akce. Vychází z průzkumu trhu - postavení zboží na trhu, postavení konkurenčního zboží, porovnání vlastních výrobků a prodejních metod s nabídkou konkurence, charakteristika pozice vlastního státu, okruh potenciálních odběratelů a spotřebitelů, jejich potřeby, zvláštnosti jejich vkusu - strukturovaná množina podle věku, pohlaví, zájmů, společenského postavení apod., znalost propagace konkurence, poznatky o místních, národních, rasových, kulturních a náboženských tradicích. Podmínky propagace z hlediska předpisů, právních norem apod. Různé předpisy jednotlivých zemí o klamavosti reklamy nebo propagace

a) všeobecný - zkoumá podmínky propagace bez ohledu na trh zboží

b) speciální - propagace určitého konkrétního zboží

Subjekty propagace:
· iniciátor propagace - ten, v jehož zájmu je propagace uskutečňována. Dodavatel výrobků; zprostředkovatel; obchodní komory, podnikatelské svazy, zájmová sdružení; stát - subjektem státní propagace

· realizátor - je financován iniciátorem propagace. Je jím zpravidla propagační agentura

· adresát - je na něj propagační působení zaměřeno

Předmět propagace - to, co je prodáváno - výrobek, služba, činnost, myšlenka, obchodní či výrobní značka, podnik, který výrobek vyrábí, výrobní obor, odvětví, celá ekonomika, celý stát. často se nepropaguje jen zboží, ale i podmínky jeho prodeje (např. leasing, spotřební úvěr), technologie výrobku

Propagační prostředky - hmotný či nehmotný prostředek komunikace, který přenáší propagační sdělení od subjektu propagace k cílové skupině. Můžeme je členit podle místa působení, podle působení na smysly člověka, podle technických hledisek apod. Tištěné prostředky - inzeráty v novinách, časopisech apod., ceníky, katalogy, letáky apod. Prostředky zvukové, obrazové, světelné, plakáty, poutače, nápisy, neony, vývěsky, štíty, billboardy apod. Prostředky propagace na místě prodeje nebo na obalu, cenovkách, letácích, pultových stojanech, na taškách apod. Větší účinnost mají prostředky, které jsou součástí soustavy propagačních celků.

Přímá propagační metoda - přímé adresné předání propagačního prostředku a propagačního sdělení - oslovování telefonem, pomocí poštovní schránky

Nepřímá propagační metoda - méně pracná, vyžaduje vynaložení vyšších nákladů, nižší účinky. Vedlejší účinky - konkurence se seznámí s naší aktivitou

Propagace decentralizovaná nebo centralizovaná

Realizátoři propagace - profesionální realizátoři

Kalkulace účinnosti propagace - nesnadná činnost, obtížná kvantifikovatelnost nákladů, ale hlavně účinků propagace. Technická účinnost propagace - zda byla účinnější propagace v televizi, v tisku nebo na billboardech. Indexy, které počítají průměrné propagační náklady na 1 000 nebo 100 000 Kč celkového odbytu. Ukazatel podílu propagačních nákladů na celkovém prodejní obratu nebo na celkovém zisku

Světové tendence ve vývoji propagace:

· snaha o důsledné respektování teritoriálních specifik - doporučuje se využívat místních agentur

· serióznost v propagaci - právní předpisy si vynutily zvyšování propagační etiky

· hospodárnost v propagaci - ne snižování propagačních nákladů, ale rostoucí účinnost propagačních nákladů

· využívání goodwillu a dobré pověsti výrobků a výrobců

Společenský styk a etiketa v mezinárodním obchodě

Pravidla společenského styku se výrazně měnila. Mezi různými typy společností ve světě existují rozdíly v závislosti na náboženství, rase apod.

Slušnost - abstraktní pojem, rozdílná i protichůdná náplň v různých společnostech

Zdvořilost - úmyslný výraz slušnosti ve společenském životě. Rozdíl mezi slušností a zdvořilostí: slušnost může být člověku dána od přírody, zdvořilosti se člověk musí naučit

Takt - nejsložitější. Je to více než slušnost nebo zdvořilost. Umění zvážit přiměřenost našeho chování, vžít se do situace toho, s kým jsme ve styku. Takt nutí člověka, aby respektoval jiné osoby a názory, ale neznamená to souhlasit se vším, co partner řekne. Umění nalézt nejvhodnější formu, jak názory odmítnout, aniž bychom partnera urazili

Etiketa - ve svém základě znamená nálepka - nemělo by tomu tak být

Společenské přednosti - různé postavení lidí (žena x muž, mladší x starší). Přednost má několikerý výklad - podle situace, podle země

Výtahy, kouření, tělesná hygiena, 

Pozdrav - projev úcty, přátelství, přízně, začátek a zakončení jednání ve společenském styku. Pozdrav ústní, pokynutím hlavy, smeknutím pokrývky hlavy, úsměvem, podáním ruky, políbením, sepnutím rukou směrem k tomu, koho zdravíme. V Indii - úklon hlavy. V Japonsku - úklon horní části trupu

Představení - někde žádají o dovolení představit se a své jméno někde i spelují
