Predndaska C.8

Cenova politika v mezindrodnim
marketingu




Cenova politika

Cena - je penezni Castka ucCtovana za vyrobek sluzbu nebo jeho
hodnotu, kterou zakaznici méni za uzitek z uzivani nebo
z vlastnictvi veci.

o Nastroj marketingového mixu

o Pruzny nastroj

o Vytvari prijmy

o Neni zavisla na vnejsim prostredi

o Podnik muze snadno kontrolovat

o Cenu Ize velmi tézko standardizovat




Mezinarodni cenova politika — obecné rozhodovani
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2. kupni sila
dostupnost pro potencialni
zakazniky

3. socialni hodnoty
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Pojem mezinarodni cenova politika

Hlavni ¢initelé v rozhodovani o vysi ceny (naklady, poptavka, konkurence)
konkurencni prostredi

vyvoj kurzu

elasticita poptdavka

cla

distribucni naklady

platebni podminky

dané (DPH - neni v ramci EU standardizované)

O 0 0O OO OO

DPH V CLENSKYCH STATECH EVROPSKE UNIE

- zOkladni sazba nesmi byt nizsi nez 15 procent

- snizend sazba nesmi byt nizsi nez 5 procent (Ize uplatnovat max. dvé snizené
sazby)




Cenovad politika v rdmci
zZivotniho cyklu vyrobku

ZAVADENI
PRODUKTU vysoka propagace nizka propagace
strategie rychlého strategie pomalého
vysoka marze sbirani smetany sbirani smetany
strategie rychlého strategie
nizka marze pronikani pomalého pronikani

o zavadéni nového vyrobku - strategie cenového pronikdni nebo
strategie cenového zuzitkovani

o faze rOstu — neni d0vod cenu snizovat, cena na stejné Urovni.

o faze zralosti — firmy musi reagovat na rostouci konkurenci a snazi se
zaroven vyhnout vyraznému snizeni ceny, pro udrzeni rentability proto
hledaiji cesty ke snizeni ndkladu, cenové akce

o zdavérecné faze - hlavnim cilem je minimalizace ndkladu a hlavnimi
nastroji cenoveé politiky je snizovani ceny, vyprodeje




Vztah mezi exportnimi cenami
a cenami na domacim trhu

1 Nizsi exportni ceny nez domdci - DUVODY
o Vyrobek je v zahrani¢i méné zndm, znacka neni zavedend (je méné
populdrni) — Vétsinou vyrobce kryje z jinych zdroju dalsi ndklady
(pojisténi zasilky, doprava, dovozni cla)

podpurné programy)

o Nizké ceny mohou vyvolat prudky rust objemu prodeje — tento rust firmé
zpetné snizi naklady.

o Nemd-li firma moznost zbavit se starsich vyrobkd, vyhledd rozvojové
zemeé, které pripousti volny trh




~w /s

2 Vyssi exportni ceny nez
domaci

vyssi cena kompenzuje naklady

spojené se zahranicnim prodejem:

NavysSeni nakladu maze
zahrnovat:;

Vig ViIwv /s

« naklady na cestu

* Upravu dle zvyklosti a norem
dané zemé

« exportni dokumentaci

 balici a pfepravni doklady ...)

Domaci trh Exportni trh
Vystupni cena z firmy 10,0 10,0
Pieprava v tuzemsku 1,0 1,0
Exportni dokumentace - 0,75
) 11 11,75
Zamorska pieprava + pojiSténi - 2,25
) 11 14,00
Dovozni clo (10% hodnoty) - 1,4
Obchodni ptirazka velkoobchodu (15%) 1,65 -
) 12,65 15,4
Prirazka importéra (distributora) 25% - 3,85
) 12,65 19,25
Piirazka maloobchodu (50%) 6,32 9,62
Konecna cena 18,97 28,87

!




Vztah mezi exportnimi cenami a cenami
na domacim trhu

3 Vyrovnané exportni ceny s domacimi

Cena pro domaci trh je stejnd jako cena vyrobku vyvazeného
do zahranici. Argumenty pro jsou nasledujici:

o Snadné urceni ceny

o Nezna-li firma frhy (neznd reakci trhu) — Casté u zacingjicich
exportéru

o Negjsou problemy s dumpingem - je to ,,poctiva cena" vnimaiji
zakaznici,

o Obrana proti Sedému exportu




Faktory ovlivnujici rozhodovani o
cenove diferenciaci / standardizaci

Cenova diferenciace

Cenova standardizace

Odlisnosti ve spotfebnim chovani,
odlisnosti v kupni sile spotfebitelt

Tendence k homogenizaci potfeb

Rostouci konkurence na svétovych trzich,
snaha o odliSeni se od konkurence

Nakupnf centraly, elektronicka trzisté
a dalSi formy centralizovanych nakupt

Odli8na vy$e zahraniénéobchodnich naklad

Snizovani naklad(i na mezinarodni logistiku

Rzné miry inflace na zahranicnich trzich

Rozvoj informaénich technologii,
snadna dostupnost informacl

Nestabilita devizovych kurzt

Zavedeni eura ve vétsiné zemi EU

Obchodnépolitické nastroje

Liberalizace svétového obchodu,
odstrafiovani obchodnépolitickych prekazek

Zdroj: Machkova, H,: Mezinarodni marketing.
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Cenove strategie v zavislosti na podminkach v
koncernu diferenciaoce / standardizace

Cenova diferenciace:
o Rozhodovani o cendch v pravomoci dcerinek

o Ceny jsou uzpusobovdny podminkdm jednotlivych zahranicnich
trh0

o Moznost tvorit cenu podle poptdavky

o Umoznuje pruzné reagovat na zmény podminek na zahranicnich
trzich

Cenova standardizace

o Ceny na Urovni materské firmy

o Ve vsech zemich jsou ceny udrzovdny na stejné cenové hladiné
o V cené musi byt zahrnuty ndklady na distribuci, dané atd.
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Priklad STANDARDIZACE
Big Mac Index - The Economist od roku 1986, zaznamenava ukazatel
vychazejici z teorie parity kupni sily (CR)
Saudi Arabia 5.07
Australia 5.07
New Zealand 5.01
Poland 4.97
Singapore 4.96
1 Arab Emirates 4.9
Brazil 4.81
Priklad (2024): Big Mac stoji v Britanii 4,49 Czech Republic 4.61
- GBR ave S’pojevnych stéteph 9,69 USD.’ | - ask !l
Implikovany sménny kurz je 0,79. Rozdil mezi >
timto a skute¢nym sménnym kurzem, 0,79, e -3¢
naznacuje, ze britska libra je 0 0,36 % Bahrain 4.51
nadhodnocena Chile 4.46
Nicaragua 4.34 g
Peru 4.25
Honduras 4.13
South Korea 4.11

Hungary 3.98



https://www.economist.com/big-mac-index
https://www.statista.com/statistics/274326/big-mac-index-global-prices-for-a-big-mac/

Faktory ovlivniujici volbu mezinarodni cenové
strategie

vnéjsi faktory: vnitini faktory:

o Ekonomické a pravni prostredi —
fiskalni politika

o Obchodné-politické faktory
o Stabilita devizovych kurz{

o Celkova strategie mezindrodniho
podnikani

o Firemni a marketingove cile

o Inflace o Positioning

o Cetnost a sila konkurence o Zvolend forma vstupu na zahranicni trhy
o Poptdavka ajeji vyvoj o Vyrobni ndklady

o Chovdni spotfebitelu o Ndklady na mezindrodni logistiku

o Ceny surovin




Stanoveni strategickych cenovych cilu podniku

1. definovdni cill cenové politiky, 2. uréeni poptdvky, 3. zjisténi ndkladU, 4. rozbor cen @
chovdani konkurence, 5. cenoveé strategie, 6. vybér metody stanoveni ceny

Zakladni struktura cilU byva obvykle nasleduijici:
1. Zisk — zaplaceni Uplnych ndkladU plus jistd marze.
2. Maximalizace zisku - maximalni celkové tfrzby z prodeje ve vztahu k vynalozenym
ndkladim.
3. Trzni podil - pri stanoveni relativné nizsi ceny vyrobku.
4. Navratnost investic — porovndvd se ndvratnost viozenych investic na vyrobu tohoto
vyrobku s alternativami jinych alokaci téchto investic.
5. RUst objemU prodeje - vyprodej nadbytecnych zdsob (povdnocni a posezdnni
vyprodeje).
6. Spickova kvalita vyrobku - vy33i cena vyrobkd a budovdni jejich image.




Mezindrodni cenoveé strategie

1. Strategie cenového zuzitkovani — klouzdani po
poptdvkove krivce

2. Strategie prémiové ceny - skimming

3. Strategie cenového pronikani na trh —
penetrace

4. Expansionistické ceny - dumpigové ceny
5. Strategie vyuzivani tfransferovych cen




1. Strategie cenového zuzitkovani
— klouzdani po poptdavkove krivce

o Uplatriovani co nejvyssich cen v kratkém ¢asovém obdobi

o Novy, neobvykly, mimoradny nebo zasadne inovovany vyrobek I

r v r r LI |

doby, nez vstoupi na trh konkurence s obdobnym vyrobkem

o Vysoka cena kryje naklady na vyzkum, vyvoj a propagaci vyrobku

o Rychla navratnost investic a vytvoreni image vyssi kvality vyrobku
prostrednictvim vysokeé pocCatecCni ceny (vzdy je snadngjSi cenu snizovat)




2. Strategie prémiove ceny - skimming

o Dlouhodobé udrzovdani vysoké cenové hladiny

o Prestizni (prémiovd) cena je stanovovana pro cely zivotni cyklus
vyrobku, v takové vysi, aby vyrobek ziskal prestiz a hodnoceni kvality.

PRICE SELL AT HIGH
PRICE BEFORE
INITIAL REDUCING TO
SKIMMING NEXT PRICE LEVEL
: v ey PRICE
| tak vSak nasleduje po n€jakém Case ve
SECOND

vétsine pfipadu klouzani po poptavkovée PRICE e e
krivce. (napr. Apple mobile )

FINAL :
PRICE I |

QUANTITY




3. Strategie cenového pronikdani na trh —
penetrace

o Strategie nizkych cen, kterd je zamérena na dosazeni
velkého podilu na trhu

Predpoklad uplatnéni:

- nizsi cena vyrobku — podstatny ndrust objemu prodeje

(vysokd pruznost poptavky)

- vysoké objemy prodeje a velké podily na frhu vedou k nizsim

ndkladum

o Problémem je pravdépodobnd reakce konkurence

o Casto se pouzivd v méné vyvinutych zemich.




4. Expansionistické ceny - dumpigove ceny

o Velmi nizkd cena vyrazujici konkurenci, obvykle pod Urovni vyrobnich
ndkladu

o Cil - finan&né poskodit konkurenciiza cenu viastnich ztrat
o Predpoklad

- firma s dominantnim postavenim na trhu a siinym financnim zazemim
- vysokda cenovd pruznost poptdvky

o Po vyfazeni konkurence mohou byt ceny zvyseny na Uroven prindsejici zisk




5. Strategie vyuzivani transferovych cen

DOvodem: maximalizace zisk( v rdmci celé firmy

7 ., : o Transferové ceny — vnitropodnikové prevody
Cilem fransferovych cen. (ceny UCtovaci pro vnitrokoncernové prevody)
o obchdzet vysoké dané

. . o Vyuvziti: velké mezindrodni firmy maijici vyrobni
© obchazet omezeni dovozu kapacity v mnoha zemich, kde vyuzwcjlyrozdllnych
o obchdzet z&kazy zpétného cen vyrobnich vstupu a danové zatéze

toku kapitdlu

o Firma musi odvddét daneél

o Kde jsou dané vysoké — tam se firma snazi vykazat minimaini
zisk

o Kd|<e jsou nizké dané (odvody) - firma se snazi vykdzat nejvetsi
Zis

o snizit celni zatizeni




Strategie vyuzivani fransferovych cen
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Dan z pfijma pravnickych osob

5/7/2024

Corporate Income Tax Rates in Europe
Combined Statutory Corporate Income Tax Rates in European OECD Countries, 2022
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6. Vybér metody stanoveni ceny -
pricing

Volba metody zavisi:
O na zdmeérech podniku - strategqi
O na jeho kratkodobych a dlouhodobych cilech
O na podminkdch, v nichz se podnik nachdzi.

Stanoveni ceny prirdzkou

Stanoveni ceny pomoci cilové rentability

Stanovani ceny podle hodnoty vnimané zdkaznikem
Cena jako pridand hodnota pro zakaznika
Konkurencné orientované ceny

Urceni ceny podle cenovych nabidek

A e o e




Metody stanoveni ceny - pricing

1. Stanoveni ceny prirdzkou - cost plus

pricing, zakladem viech ndkladovych metod stanoveni ceny je
kalkulace ndkladd

Vyhody
o nabizi relativné jasna pravidla pro stanoveni vyse ceny
o zarucCuje firmé, ze bude dosahovat uréitou miru zisku u kazdého
vyrabéného produktu
Nevyhody
o neodrdzeji redlnou situaci existujici na trhu (skutecnost, jakou cdastku jsou
zAkaznici ochotni za vyrobek zaplatit)
o pro management podniku je obtizné odhadnout mnoistvi vyrobku, které

by mélo byt vyrobeno a proddno

Ndkladové metody
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Metody stanoveni ceny - pricing

2. Stanoveni ceny pomoci cilové rentability

Cena dosazend na zakladé stanoveni ndvratnosti investice v
urcitém Case.
Rentabilita investic ROI (Return on Investment) oznacuje celkovy zisk z investice.

Nevyhody: ) - g X100 (%)
nebere v Uvahu pruznost poptdavky

Nebere v Uvahu ceny a jedndni konkurence
Zavislost na ndkladech a odhadech obratu

Ndkladové metody
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Proces tvorby ceny - pricing

3. Stanovani ceny podle hodnoty vnimané zakaznikem.

o dle toho, jak zakaznik dany vyrobek vnima. Jedna se o vyrobek, o kterém si

zakaznici mysli, ze je kvalitni!

o Zpusob vnimani je mozné marketingové ovlivnit:
o Komunikacni politikou

o Budovanim znacCky

o Balenim

o Servisem

Nutnost je positioning mezi prémiovymi cenami.

Marketingovd metoda
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Proces tvorby ceny - pricing

4. Cena jako pridand hodnota pro zakaznika

o Relativné nizkd (nizkd marze)cena za velice kvalitni
vyrobky

o Pfedpoklad, Ze i nizsi cena muze prindset vysokou
hodnotu pro zakaznika.

o MUze vést k navysovani frzninho podilu.

o Firma dosahuje nizsSiho zisku z jednotky, ale diky Uspordm
Z rozsahu k navyseni zisku.

Ndkladové metody




4. Cena jako pridand hodnota pro
zOkaznika

o Cena na cilovém trhu je nizkd. Na hranici dumpingu.
o Cena mirné prevysuje TC a firmé pomaha snizovat FC.
o PFitomto pojeti firma vyuziva zahranicni trhy jako odbyfisté

nadprodukce.
START :
caenli p:]? VSTUP : _| cenova vyhoda nardst objemd a
ngkIZdy NA TRH N nad konkurenci trzniho podilu

: T cena postupné l
0 prechazi nad naklady
: snizeni nakladi | _ zvyseni
0 na jednotku efektivity
0
0
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Proces tvorby ceny - pricing

5. Konkurenéné orientované ceny
o podnik stanovuje ceny podle konkurence

o Cena muze byt vysSi, nizsi, stejna

o Strategie nasledovatele

o Vyhoda: jednoducha metoda,
o Nevyhoda: nepfihlizi ke skute€nym nakladim na vyrobu

Marketingovd metoda
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Proces tvorby ceny - pricing

6. Urceni ceny podle cenovych nabidek
o Firma stanovi cenu tak, aby ziskala zakdzku.

o Zohlednuje nabidky konkurence a ménée bere
ohled na své ndaklady a poptdavku.

o Nejednd se ovsem o dumpingove ceny.
o Segment se silnou konkurenci
o Tam kde je verejnd soutéz o zakdzku (B2B, B2A)

Marketingovd metoda




Cenové taktiky na mezindrodnich frzich

Taktika stanoveni cen vyrobkové fady — snaha zafadit produkty firmy
do cenoveé taktiky vyrobkovych rad konkurence.

Tvorba ceny zalozend na tvorbé cen prodejniho sortimentu. Snaha
maximalizovat zisk za cely sortiment zbozi.

O V zemich s vysokou kupni silou jsou viechny doplnky, véetné sluzeb nabizeny v
zakladni vyssi cené vyrobku.

O Zatimco v zemi s nizsi kupni silou je obvyklé nabizet pouze zdkladni vybaveni za nizsi
cenu a moznost dalsiho prikoupeni doplnkd.

O Cross selling: ,,Nechcete i toto2"
O Up selling: ,,Nechcete lepsi tj. kvalitnéjsi, vyjimecnéjsi, lepsi verzi*.

Cross Sell

=W




Cenoveé taktiky na mezindrodnich frzich

3. Taktika cen ,,vazanych vyrobku*

O taktika stanoveni vysokych cen vézanych vyrobkU, kterd vyrobci umozni I
snizit ceny zakladniho vyrobku.

O Taktika nizkych cen zdkladnich vyrobkU a vysokych cen ndhradnich dild
uplatnovaly japonské automobilky.
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Cenoveé taktiky na mezindrodnich
frzich

4. sestaveni produktového portfolia napric cenovymiradami

o Zakaznik ma tendenci vybirat si mezi krajnimi variantami
cenové nabidky.

o Aby si zakaznik koupil drahou véc, musi byt v nabidce jesté
drazsi véc.

DELICIOUS

l\\‘l CRISP

MEDIUM LARGE

$6.50 $7.00




Incoterms 2020

Incoterms (International Commercial Terms) — Mezindrodni podminky platné pro prepravu zbozi. Upravuje platby za
dopravu, rizika a povinnosti mezi dopravcem, kupujicim a prodavajicim:

o Dodaci podminky urcuji, do jakého okamziku (mista) nese rizika a naklady na dodani zbozi proddavajici, a kde
tato rizika a ndklady prechdzeji na kupuijiciho.

o N_etéprgv,ujl' okamzik prechodu vlastnictvi, ktery je spise spojen s platebnimi podminkami nebo jinym smluvnim
ujedndanim.

o Prodavaijici s kupujicim si mohou dohodnout jakékoli dodaci podminky, pro ziednoduseni viak byly vytvoreny
standardy, ktere maiji jednotny vyklad a nevyzaduiji proto obsdhlé smluvni Upravy.

o Staci, ze obchodni partnefi uvedou ve smlouvé Ci objedndvce mezindrodné pouzivanou zkratku dodaci
podminky a upresni misto dodani, a obé strany maji jasno, kam ma byt zbozi doddno, kdo zajisti dopravu, kdo
nese naklady na dopravné anebo pojistne, pripadne kdo uhradi pripadné skody vznikle behem prepravy.

Incoterms® 2020 explicitné presouvaji zodpovédnost za bezpecnostni
pozadavky a souvisejici naklady na prodavajiciho.




Dodaci podminky

Zbozi je odvezeno kupujicim pfimo ze zdvodu Proddvaijici musi zgjistit pfepravni smlouvuy, bez toho
proddavaijiciho, kupujici za néj ddle zodpovida. oéoy na sebe prijal nebezpedi ziraty Ci poskozeni
o EXW (Ex Works) - ze zdvodu zboz.
( )- o CFR (Cost and Freight) - ndklady a
preprovne

o CIF (Cost, Insurance and Freight) -
ndaklady, pojisténi a prepravne

Proddvaijici je zde vyzvan k doddni zboz dopravci, kterého o CPT (Carriage Paid To) — preprava
urCi kupuijici p|CIC€HO do

o FCA (Free Carrier) - vyplacene o CIP (Carriage and Insurance Paid to)
dopravci pfeprava a pojisténi placeno do

o FAS (Free Alongside Ship) -
vyplacené k boku lodi Proddavaijici musi nést veskeré ndklady a rizika spojend s

celou trasou prepravy zbozi.

o DDP (Delivered Duty Paid) - s
doddanim clo placeno

o DAT (Delivered at terminal) —s
dodanim na termindl

o DAP (Delivered at place) - s doddnim
na misto

o FOB (Free On Board) — vyplacené lod




| I |

Incoterms 2020 m o) w2 ) - i
o B = om R = B &
Packaging and Loading Transport Customs Handling Freight Handling Customs Transportation Unloading
fication export import to destination
“ " I lB A COUNTRY, CITY, PLACE OF ORIGIN TRANSIOATATION COUNTRY, CITY, PLACE OF DESTINATION
Incoterms® 2020 ICC | Rules for any mode or modes of transport
EXW _,costT I NN TN T N N e N .
RISK B P N N N D N e . —
FCA _cosT I NN N S e s s b e
RISK T D P . T e e s s e
CPT ,cosT I I N N D N N e s e
RISK I I N N T e e e s e
_,cosT I T N N NN N e s e
CIP RISK I I D B s e s e s e
INSURANCE I S S N
DAP cosT N NN NN N NN D N e e e
RISK I DN N N NN NN D e e o
DPU ccst I B B S B S S 92 .
RISK I D N N N NN D e e
DDP cosT I N N N N N N NN e
RISK I I D DN N DN DN D . e
Incoterms® 2020 ICC | Rules for maritime transport and inland waterways
CFR cosT I I N T N N T s s e
RISK I D D D . e e s s e
FOB cosT I I N T N e s s s e
RISK B B I N I D D D e
FAS _cosT NN NN BN B O D D e e s
RISK T N N S T e s s s e
CIF _,cosT I NN N N N e s s e
RISK I I S s eSS
INSURANCE I N N
SELLER N BUYER N



https://cs.wikipedia.org/wiki/Incoterms

Tvorba cen z geografického hlediska
a distribucnich ndkladu

Je dulezité, aby se firma rozhodla, joké ceny bude uplatnovat v riznych lokalitdch.
Vyssi ceny?2 Neztratime zdkaznika?e

Tvorba cen formou FOB zboii je naloZeno proddavajicim na dopravni prostiedek a od tohoto okamiziku prechazeji veskera

prava a povinnosti na zakaznika. .

o Vsichni zdkaznici zaplati stejnou cenu za zboizi, ale kazdy pak plati rozdilnou za
dopravu. Tvorba lokdlnich konkurenci.

Tvorba jednotnych cen zahrnujici doddni:

o Firma si za dopravu od vsech urcCuje stejnou cenu.
Zénova tvorba cen:

o Vymezeni dvou nebo vice zon s rozdiinym uctovanim.
Tvorba cen podle zdkladniho bodu:

o UrcCeni nékterého mésta jako zdkladniho bodu.
Tvorba cen absorbci ndkladu na dopravu:

o Prodejce muize absorbovat ndklady na dopravu. Pronikdni na trh, prudky vzrust
konkurence apod.




Platebbni podminky

Platebni podminky - predurcuiji kdy, kde a jak md& byt uhrazena kupni
cena a proto jsou také jednim z vychodisek pro kalkulaci ceny.

Dohodou o platebni podmince se urc¢uje misto, doba a zpUsob Uhrady
kupni ceny kupujicim, pripadné i vyse Uroku, platebni ména.

1. Platba v hotovosti predem (cash in advance) — nejvyhodnéjsi pro
proddvajiciho, mdlokdy uzivany zpUsob.

2. Platby bankovnim prevodem - dva zpUsoby: platba predem, platba po
dodadni zbozi. Dovozce dava prikaz bance na platbu pro banku exportéra.
Nejbéznéjsi zpUsob platby —rychlé, levné. Uziti pri trvalejsim vztahu — duvéra.




Platebni podminky - Dokumentdarni inkaso

1. Dokumentarni inkaso - je bezzdvazkovy platebniinstrument, ktery
predstavuje z hlediska banky zprostredkovatelskou cinnost
provadénou na zakladeé zadosti klienta.

2. Postup: Proddvaijici davd prikaz bance pro preddni dokumentu, které
kryji doddvku a to pri zaplaceni nebo preddani sménky.

3. Platebni podminku vyhodnéjsi pro kupujiciho, dodavatel nese riziko, ze
odbératel odmitne prevzit a zaplatit zaslané zbozi.

o Documents against payment

— preddni dokladu proti zaplaceni

o Documents against acceptance
- preddni dokladt proti sménce

Odbératel

Dodavatel
(prodavajici)

(kupujici)

!

e

Banka ¢ Banka

Zdroj: Mace, 2006



https://www.businessinfo.cz/navody/presun-rizika-na-jine-podnikatelske-subjekty-transfer-rizika/7/

Platebni podminky - dokumentdarni akreditiv
o Postup: Kupuijici kontaktuje svou banku, banka kupujiciho déd védét
bance proddavajiciho - Cili banky komunikuji mezi sebou.

o Povinnosti proddvaijiciho je dodat své bance veskeré dokumenty,
na kterych se s kupujicim domluvili.

o Vyhodné;jsi pro proddvaijiciho (vyhodné&jsi nez inkaso) — ma jistotu, ze
dostane za své zbozi zaplaceno.

Odbératel
(pfikazce)

!

Banka ¢ 5 Banka

Dodavatel

(pFijemce)

Zdroj: Mace, 2006



https://www.businessinfo.cz/navody/presun-rizika-na-jine-podnikatelske-subjekty-transfer-rizika/4/

Kompenzacni obchody

K.O. — jsou vymény zbozi, sluzeb za jiné zboZi nebo sluZby bez pouZiti penéz, zlata nebo
sménitelnych prostfedku.

Barterovy obchod muze probihat jak dvoustranné, tak i vicestranné.

o Barter — vymeéna zbozi za zbozi, kdy obé strany ziskaiji stejny zisk.

o Barter-clearing — vyména zbozi na urcity Casovy interval

o Paralelni barter(Counter Purchase) — povinnost utratit ziskané penize v exportni
zemi

o Mnohostranné obchody(Switch Trading) — zemé ziskané zbozi prodd do treti
zeme

o Zpetnd koupée (Product buy back) — navratnost investice pomoci zpétného
doddavani zbozi

o Offset — vyvozce se zavazuje vyuzit pro realizaci projektu kapacity ze zemé
dovozu. Vladni ndkupy s moznosti zpétné zakdzky




Inflace - Index spotrebitelskych cen

Inflace  Méfeni inflace pomoci cenovych index:
- Deflator HDP
- Index spotrebitelskych cen
- Index cen vyrobcu

1. Potraviny a nealkoholické
ndpoje

2. Alkoholické ndpoje a tabdk

3. Odivani a obuv

4. Bydleni, voda, energie,
paliva

5. Bytové vybaveni, zarizeni
domdcnosti, opravy

/. Doprava

8. Posty a telekomunikace
9. Rekreace a kultura

10. Vzdélavani

11. Stravovani a ubytovani
12. Ostatni zbozi a sluzby

6. Zdravi



http://www.kurzy.cz/makroekonomika/inflace/

Dekujl za pozornost




