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A. Vybér trhu pro export

Doplnujici strategicka rozhodnuti pri vybéru cilového
segmentu:

Primarne se nelze zamerit na vyrobek, ale na mozné
odbytiste. Nejdrive rozhodnout o teritoriu a nasledne
premyslet nad strategii a taktikou.

Je nutné urcit atraktivnost trhu a soutézivou pozici
(positioning) nasledné rozhodovat o standardizace /
adaptaci marketingoveho mixu.

Nutnost propojeni analytickeho a strategického planovani
s oddélenim obchodnim (prodejem).
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Z.akladni rozhodovani v mezinarodnim
marketingu

1. Strategicke rozhodnuti — mezinarodne Cinny
2. Analyticka cast — Kam vstoupit

3. Forma vstupu — Jak tam jit

4. Marketingove planovani — Marketingovy mix
5. 0rganizace vstupu — vztah matky a dcery

6. Sekundarni vyzkum - Informacni zakladna
7. Exploracni vyzkum — rady expertu

8. Primarni vyzkum — tezba dat



1. Byt €1 nebyt mezinarodné ¢inny?

Strategické kroky

« Je rozhodnuti o0 mezinarodni Cinnosti v souladu s vizi, poslanim a cili firmy?
« Ma firma dostateC¢né zdroje pro vstup?

Taktické kroky

* Bude firma schopna porozumét zahrani¢nim zakaznikim?

« Je moznost sehnat objektivni informace o cilovém teritoriu?

« Jaké v cizi zemi existuji regulace Ci skryté naklady?

« Ma firma dostate¢né zkuseny management a potfebnou flexibilitu?

_ Vyhody Nevyhody
Vy§§| 2|’sk§/ v . Zisky nejsou vzdy pod kontrolou
Zvyseni vyroby — snizeni nakladu fi

. . irmy

Prodlouzeni cyklu vyrobku N : :
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Reseni problému s nadvyrobou Konzervace zastaralého vyrobku
ZvySovani prestize na ukor inovace

Zastaraly vyrobek poSkozuje
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2. Kam jit?

|dentifikované prilezitosti

Velikost podilu produkce, kterou chce firma vyvazet.

Typ podnikovych strategickych cild.

PocCet zemi, do kterych chce firma vyvazet. (jedna/nékolik, geocentrismus)
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2. Kam jit?

Pritazlivost trhu — firma vyhodnocuje GDP na hlavu, vyspélost
infrastruktury, vzdélanost potencialnich zakazniku, prognézu
poptavky po vyrobku (PEST analyza) = prilezitosti.

Soutéziva vyhoda — konkurencni vyhoda, kterou podnik uplatnhuje,
pripadné s kterou chce bojovat na trhu.

Riziko vstupu:
rizika trzni
rizika komercni
rizika prepravni
rizika teritorialni
rizika kurzova
rizika odpovédnostni



B. Strategické planovani

Def. Strategické planovani predstavuje dlouhodobé systematické fizeni
jakékoliv organizace Ci podniku. Zaméruje se na to, aby subjekt mobilizoval a
co nejefektivnéji vyuzival vSechny vlastni zdroje a v€as a spravne reagoval
na zmeny v okolnim prostredi.

Strategickym planovanim se zabyva vrcholovy management
organizace/maijitel.

Soucasti strategického planovani je marketingovée planovani.

Rozdéleni strategickeho planovani:
Poslani (Mise), Vize, Hodnoty ,
Uroveh SBU,
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Strategicka Cast

Zdroj: Kotler, Armstrong



Strategickeé marketingove planovani v
mezinarodnim obchodé

Planovani je racionalni, védoma, systematicka a utvarejici
duchovni predpoveéd budouciho déni, zahrnuje cile jednani,
prostfedky a opatfeni k dosazeni cill v mezinarodnim
kontextu.

Strategicky plan musi:
Smérovat mezinarodni aktivity do geografickych zon
s rustovym potencialem
VycCislit investice spojené se vstupem na novy trh
Harmonizovat vyrobni aktivity v jednotlivych zemich
Zajistit soulad M. Mixu s oCekavanym vyvojem poptavky
Zahrnovat marketingove cile (strategicke, taktické, operativni)
a naklady spojené s jejich dosazenim



I. Strategicke planovani - Poslani
(Mise), Vize, Hodnoty

Vize: kam chceme organizaci dovest, smeér.
Poslani (mise): smysl organizace, proC by mél podnik existovat

Hodnoty: zasady, které organizace prijala za vlastni. Tvofi
mantinely jeji Cinnosti a pomahaji pri rozhodovani
v nerozhodnych situacich

Seznam

Vize: Bill Gates “There will be a personal computer on every desk
running Microsoft software.”

Mise Dell: "With the power of Dells team of talented people, we are
able to provide customers with superb value; high-quality, relevant
technology; customized systems; superior service and support; and
products and services that are easy to buy and use".

Values: superior service and support, easy to buy, easy to us



https://onas.seznam.cz/cz/vize-firmy.html

MISE

ALLTUB je specialistou v oblasti hlinikovych obal,
svétovym lidrem na trhu stlacitelnych hlinikovych tub

a klicovym hracem na trzich hlinikovych obalu a kartridzi.
Poskytujeme optimalni feSeni pro nase zakazniky

ve farmaceutickém, kosmetickém, potravinarském

a prumyslovém odvétvi.
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II. Strategicke planovani - analyticka
cast

Vnéjsi prostredi firmy se Cleni na:
makroprostredi - Metoda 4C, PEST analyza
mikroprostredi

partneri (dodavatele, odbératele, dopravce atd.)
zakaznici
konkurence - Porteruv model péti sil
verejnost
Vnitfni prostfedi firmy se Cleni na.
vyznamné zdroje - fyzicke, lidske, financni,
nehmotné
marketingovy mix — 4P
portfoliové analyzy — BCG, GE, SPACE matice



Rozdéleni zemi podle ekonomického vyvoje

Podle Svetového ekonomického féra je mozno zemé Clenit podle stadii jejich
ekonomického vyvoje na zemé:

Ve vychozi fazi ( factor — driven start) je konkurenceschopnost zalozena na
levné pracovni sile a na vyuzivani pfirodnich zdroju. Podniky se snazi
konkurovat zejména nizkymi cenami a prodavaji druhorfade vyrobky. Nizka
produktivita se odrazi v nizkych mzdach.

Faze druha zvysovani efektivnosti (efficien-cy-driven stage). V dalSim stadiu je
hlavnim zdrojem ekonomického rozvoje efektivnost. Podminku prechodu je
zvySeni efektivity vyrobnich procesu, zvysSeni kvality vyrabéné produkce.
Konkurenceschopnost podporuji zejmeéna investice do vysokeho skolstvi,
celozivotniho vzdélavani, efektivné fungujici trzni prostredi a pristup k vyspélym

= technologiim.

Treti faze snaha o inovace ( innovation-driven stage) — schopnost vyvijet noveé
vyrobky a sluzby, vyuzivat sofistikované vyrobni procesy, moderni technologie.
Inovace:

Technologicke — produkt, procesy.
Netechologicke — organizacni struktura, marketing.



Rozdéleni zemi podle ekonomického vyvoje

Hodnoceni zemi podle miry otevienosti:

Oteviena (explicitni kultura) — USA, Australie, zapadoevropské zemeé —
snaha o jasné vyjadrovani nazoru a postoju, pfevazuje sklon

k individualismu ( hodnotou je osobni svoboda, rozvoj osobnosti
jednotlivce, osobni iniciativa a osobni uspéch).

Uzaviena — typicka pro asijske a africke zeme — jedinec je povinen
pfizpusobit se pevnému fadu (jak v rodiné - postaveni otce, manzelky,
déti, rodicu atd., tak v zaméstnani) Vyjadfovani je nejasné, lidé hovofi
v metaforach, predpokladaji, ze jim cizinci musi porozumét.

Japonsko, ltalie, Madarsko — maskulinni spole€nost uznavajici muzskeé
hodnoty uspéch, vykonnost, soutézivost, kladny vztah k penézam.

Skandinavske zeme, Nizozemsko — feminita, uznavané hodnoty vztah
k Zivotnimu prostredi, kvalita zivota, dobré osobni vztahy, péce o
slabsi, solidarita, skromnost...
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Vybér nosnych aktivit

Vybér nosnych aktivit je stéezejnim strategickym
rozhodnutim podniku.

Vybérem nosnych aktivit, které budou na
mezinarodnich trzich rozvijeny se podnik chce jasnée
odlisit od konkurence. Praktickym nastrojem pro
vyhodnoceny optimalnich podnikatelskych aktivit pro
dany trh nebo segment jsou tzv. porovnavaci
analyzy.

Porteriv model
Portfoliové analyzy - model Bostonské konzultaéni skupiny BCG

Portfoliové analyzy - model vyvinuty pro firmu General Electric,
model GE

Space matice



Mikroprostredi — konkurence: Porteruv model péti sil

—
6. Chovani vlady — regulace odvétvi

7. Trh komplementU — jejich nabizené mnozstvi a cena. (Cena
ropy ovliviiuje poptavku po automobolech, nakladn doprave).

Hrozba wstupu nowych
konkurentl na trh

viada Potendalni

konkurentd
Vyjednawadsila
zdkaznikD

Konkurence
v odvétvi Zakaznia

StAvajici
konkurend

Vyjednawadsila
dodawstell

Substotuty Komplementy

Hrozba weniku
substitut



SPACE analyza

SPACE (Strategic Position and ACtion Evaluation) je analyticka
technika, ktera se pouziva ve strategickém fizeni a planovani.

Analyza hodnoti vnitini a vnejsi prostredi a umoznuje navrhnout
vhodnou strateqii.
vnéjsi prostredi:
1. Stabilita prostredi (SP) - je ovlivhovana nasledujicimi dilCimi faktory:
technologické zmény, mira inflace, proménlivost poptavky, cenové rozpéti
konkurenénich vyrobku, cenova elasticita poptavky, tlak ze strany substitutt
2. Pritazlivost odvétvi (PO) - je ovliviiovana nasledujicimi dil€imi faktory: ristovy
potencial, ziskovy potencial, finan¢ni stabilita, vyuZziti zdroju, slozitost vstupu do
odvétvi, produktivita prace, vyuziti kapacit, vyjednavaci sila vyrobcu

VnitFni prostredi:
3. Konkurenc¢ni vyhoda (KV) - je ovliviovana nasledujicimi faktory: podil na trhu,

kvalita produktl, Zivotni cyklus vyrobku, inovacni cyklus, loajalita zakazniku,
vertikalni integrace

4. Financni sila (FS) - je ovliviiovana nasledujicimi ukazateli: navratnost investic,
likvidita, mira zadluzZeni, poZzadovany versus disponibilni kapital, cash flow, obrat
Zzasob.



SPACE matice
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SPACE analyza

Postup vyhodnoceni:

Pro kazdy dil€i faktor v kazdém kritériu je pfifazena hodnota 0-6 (pro KV a SP 0
az -6).

Pro kazdé kritérium je hodnota celkového faktoru vyjadfena primeérem z dilCich
faktoru.

Hodnoty faktord se zanasi do grafu na pfislusné osy.

V tom kvadrantu, kde je nejvetSi Cast plochy vysledného Ctyrfuhelniku je vhodna
varianta strategického chovani podniku.
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SPACE analyza

1. Agresivni postaveni - atraktivni a relativné stabilni odveétvi, podnik ma
konkurencni vyhodu a muze si ji chranit; kritickym faktorem je mozny vstup novych
konkurentt do odvétvi; Ize uvazovat o novych akvizicich, zvySovani podilu na trhu a
soustredéni se na konkurenceschopné vyrobky.

2. Konkurencni postaveni - atraktivni a relativne nestabilni prostfedi, podnik ma
jistou konkurencéni vyhodu; kriticky faktor je finan¢ni sila podniku - podnik by mél
hledat zpusob jejiho upevnéni; freSenim je moznost spojeni s jinym podnikem,
zvysSovani hospodarnosti vyroby a posilovani hotovostnich toku

3. Konzervativni postaveni - stabilni odvétvi s nizkou mirou ristu a finanéné stabilni
podnik; kriticky faktor je konkurenceschopnost vyrobku; podnik by mél chranit své
uspésne vyrobky, vyvijet nové a uvazovat o moznostech pronikani do
atraktivnéjsich odvetvi a snizovat naklady

4. Defenzivni postaveni - neatraktivni odveétvi, podniku chybi konkurenceschopné
vyrobky i finan¢ni prostfedky; kriticky faktor je konkurenceschopnost; podnik by mél
snizovat naklady, omezovat investice a zvazit odchod z daného odvétvi



III. Strategicke planovani - Strategicka
cast

1) Cile organizace

2) UrCeni strategie

3) Sestaveni taktického reseni
4) Alokace zdroju

5) Monitoring, kontrola



1. Stanoveni cilu pi1 strategickém planovani

Cil podniku Ize obecné charakterizovat jako vyjadreni stavu, kterého chce
podnik dosahnout.
Cile znamenaji konec€ny stav, ke kterému by mély vSechny aktivity
podniku smérovat.
Obecné cile podniku - jsou spole¢né vétsiné podniku:
- maximalizace zisku
- maximalizace prijmu podniku
- maximalizace ekonomického rustu podniku
- minimalizace nakladu
Specificke cile podniku — jsou zamérfené na konkrétni specifické
podminky podniku, eventualné konkrétni funkCni oblasti:
- cile inovacni
- cile obchodni
- cile personalni
- cile vyrobni
Cile marketingové



1. Stanoveni cilu pi1 marketingovém
planovani

NejCastéji stanoveneé cile :
Soft - mimoekonomickeé cile

Hard - vykonnostné-hospodarské a nepenézni cile
finan¢ni hospodarskeé cile

1 + 2 - strategicke rizeni

Podnikatelské 3 + 4 - taktické Fizeni

@ C|11€ 5 - operativnitizeni
vrcholovy cil ‘ ‘ | |

@ Vyrobni cile Odbytovécile| | Financénicile | |Personalnicile
c. pro oblasti
¢innost | | |

@ cile vyrobni cile vyrobni cile vyrobni cile vyrobni

: ey : T

& 6 ek, skupiny 1 skupiny skupiny 3 skupiny 4
skupim@ | | |

@ Vyrobek Cena Propagace Distribuce
C. mark@mix | | |

@ o dil¢ieil 1 dil¢ieil 2 dil¢ieil 3
dil¢i operacnic.




2. Typy strategii

Zakladni pristup v mez. marketingu —
globalni/multinaciondlni

e Konkurencni strategie — cenoveé
pronikani/diferenciace/koncentrace

« Ansoffova matice - trzni penetrace/rozvoj trhu/rozvoj
produktu/diverzifikace

o Strategie z pohledu investic - rastova, zvratova,
utlumova, ukoncovaci, stabilizacni

e Konkurencni strategie — leader trhu, vyzyvatel,
nasledovatel, vyklenkar

o Strategie marketingového mixu
4P — standardizace/adaptace



3. Sestaveni taktickeho reseni

Vychazi ze strategického reseni

Taktickeé reseni:

*Jsou zkonkretizovany zpravidla do rocnich obdobi a jsou Clenény az na
jednotlivé vnitropodnikové utvary.

*Jsou formulovany zpravidla prevdzné v podobé casovych programd,
eventuelné konkrétnich projektd.

Vychazeji z taktickych rozhodnuti.

Operativni reseni:

e Predstavuji soubor Cinnosti spojenych s vybérem fidicich rozhodnuti,
kdy rozhodnuti vychazi jiz ze zndmych, presné vymezenych ukoll a
zdroja.

*Jsou specifikovany do podrobnosti potfebnych pro vykonné slozky s
kratkodobych casovych usekl. KDO?, KDE?, KDY? JAK?



4. Alokace zdroju

Reseni otazek: JAK a ODKUD ziskat KAPITAL

e Jak - Prvni otazka se tyka naplanovani a zajisténi penéz a je
problémem financniho managementu.

e Odkud - rozhodujici predevsim tyto kritéria:
- velikost investic do prislusného predmetu podnikani
— - navratnost vlozenych prostredk
- velikost rizika = vlastni/cizi kapital



Rizikové faktory v mezinarodnim obchod¢

Trhy — nahla zména nebo krach cilovych trhu

Makroekonomicka rizika — zvySovani urokovych mér, zdrazeni uvéru,
zmény danoveého systému nebo vyse, kurzovni vykyvy.

Produkt — zivotni cyklus produktu, tlak na cenu.

Obchodni vysledky — neplnéni planovanych obratt, mnozstvi
neprofitabilnich obchodl, nezvladnuti zakazek v potfebném asovém
useku.

Kvalita — rizika nizké kvality produktu, negativnich referenci a poskozeni
jména a nasledné ztraty zakazniku.

Zdroje — riziko nedostatecnosti zdroju, pfecenéni vlastnich kompetenci a
schopnosti.

Cash-flow — chybéjici penézni prostredky, riziko ztraty likvidity



Rizikov¢ faktory v mezinarodnim obchodé¢

Management — nekvalitni, nekompetentni fizeni, riziko vlivu vnitfnich
politik, neproduktivni konflikty uvnitf podniku, neshody ve vedeni.

Produktivita — nedostatec¢na produktivita, nizka pracovni moralka,
neloajalni zaméstnanci.

Vlastni vyvo] — riziko utopeni nakladu ve vyvoiji, rizika pfecenéni
technického hlediska a podcenéni komerénich aspektl vyvijenych
produktd, neprodejné vystupy vyvoje.

Sklady — nedostateCneé nebo neodpovidajici skladové prostory, riziko
utopeni prostredku v nadmeérnych skladech, riziko ztrat z neprodejnych
zasob.

Distribuce — riziko podcenéni distribucnich nakladu, neuplna distribuce.

Investice —riziko zatéze ze Spatnych investic, riziko neefektivniho
marketingu, neefektivniho vlastniho vyvoje.

Informacni technologie — riziko ztraty dat a recovery systém, rizika spojena
se starnutim technologie, podcenéni zalohovani, uniku dat



Rizika v mezinarodnim obchodé

Riziko - pravdépodobnost ¢i moznost vzniku ztraty, obecné nezdaru.
Riziko - je situace, v niz existuje moznost nepriznivé odchylky od
zadouciho vysledku, ve ktery doufame nebo ho oCekavame.

e ...
Rizika

mezinarodniho
Odpovédnostnirizika / \ Teritorialni rizika

obchodu

Kurzova rizika

Zdroj: Machkova, 2007, mezinarodni marketing, s.147



1. Trzni rizika

Trzni rizika jsou dana zménou situace na trhu.

a) Riziko poklesu odbytu predstavuje riziko vzniku ztraty prodavajiciho
v dusledku neprodejnosti nebo poklesu prodeje vyrobku na trhu.

Zdokonalovani systému podnikového rizeni, analyza a vyzkum
trhu.

b) Riziko zmény cenovych relaci oznaCuje nebezpecCi zmény poméru
cen na trhu v dobé mezi uzavienim kontraktu a jeho splnenim. napfr.
zvysSeni uveroveé narocnosti, rozsifeni garanci, riziko zmén urokovych
sazeb na kapitalovych trzich.

Cena pohybliva v zavislosti na trznim vyvoji, klouzava cenova
dolozka a burzovni terminovane obchody



2. Rizika komerc¢ni

Za komercCni rizika jsou povazovana rizika plynouci z nesplnéni zavazku
obchodnim partnerem, ktery bud vubec neuskutecni plnéni, nebo
realizuje horsi vysledek.

Mozna poskozeni:

a) Odstoupeni obchodniho partnera od smilouvy

b) Nesplnéni Ci vadného plnéni kontraktu dodavatelem

c) Bezduvodné neprevzeti zbozi odbératelem

d) Platebni nevule dluznika

e) Platebni neschopnost dluznika - vyjadfuje hrozbu situace, pfri které
dojde k takovému zhorSeni financni kondice odbératele, kdy nemuze
dostat svym zavazkim a i pfes snahu nedokaze splacet svuj dluh véfiteli.

Spravny vybér obchodniho partnera pomoci dlouhodobych
obchodnich vazeb a budovani vzajemneé duvéry.

Prazdroj

Pilsner Urquell byl koupen japonskym koncernem Asahi 2017, a to jak pivovar, tak obchodni znacka.
Dosavadni majitel SABMiller prodal pivovar v Polsku, Slovensku, v Madarsku a Rumunsku za 7,3
miliardv eur


https://www.seznam.cz/zpravy/clanek/prvni-minuty-rozhodnou-jak-neurazit-nove-majitele-prazdroje-z-japonska-30904?dop-ab-variant=&seq-no=1&source=hp

Rizika ve vybranych zemich podle
metodologie COFACE — Komeréni rizika

Compagnie Francaise d'Assurance pour le Commerce Extérieur)

Vize - BYT AGILNI GLOBALNi PARTNER V OBLASTI POJISTENI
POHLEDAVEK

Nasim poslanim je pomahat spoleCnostem po celém svéte dosahovat
jejich obchodnich ambici, Iépe sledovat jejich profit a ziskavat trzni
podil tim, ze optimalizuji kreditni riziko obchodnich partneru.

VIZE PODPORENA HODNOTAMI, KTERE VSICHNI SDILIME

PROKLIENTSKE ZAMERENI

Spokojenost klientl je u nas na prvnim misté: nabidky, vysoka uroven obsluhy a flexibilita. Drzet krok s trhem: sledovat
makroekonomicky vyvoj a vyvoj konkurence. Budovat a udrzovat pevné a trvalé vztahy s makléfi a obchodnimi partnery.

ZNALOSTI - PROFESIONALITA

Podporovat a rozvijet naSi dlouhodobou zkusenost s Upisem rizik, Fizenim rizik, obchodni €innosti, systémy a procesy, jakoz i
geografické a oborové znalosti. Posilovat nasi vedouci pozici a efektivni vedeni lidi.

KURAZ A ODPOVEDNOST

Odpovédnost za vlastni rozhodnuti a jejich disledky, snaha o nalezeni spravné rovnovahy mezi ristem a rizikem; delegovani,
kontrola, monitorovani vykonu nasich obchodnich linii, posileni lokalnich tyma jejich zapojenim do strategickych a rozpoctovych
procesu, aby mély chut a odvahu inovovat a zkou$et nové napady.

SPOLUPRACE JEDNOTLIVYCH CLANKU COFACE

ZlepSeni spoluprace mezi tymy, oddélenimi a zemémi navzajem; garance vysoké urovneé transparentnosti v nasich profesionalnich
vztazich, ocenéni vSech spolupracujicich €lankud firmy, moznost podélit se o své uspéchy.
INTEGRITA

Profesionalni vystupovani zalozené na dlveére, transparentnosti, poctivosti a upfimnosti uvnitf spole€nosti i vuci klientim,
partnerdm a dalSim zucastnénym stranam. Nedilnou soucasti je napfiklad pfisné dodrzovani platnych pravnich predpisi na trzich,
kde Coface pusobi.



http://www.coface.cz/O-Coface/Coface-Czech/Nase-vize
http://www.coface.cz/O-Coface/Coface-Czech/Nase-vize
http://www.coface.cz/O-Coface/Coface-Czech/Nase-vize
http://www.coface.cz/O-Coface/Coface-Czech/Nase-vize
http://www.coface.cz/O-Coface/Coface-Czech/Nase-vize
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Rizika komercni - pojisténi

CJFE'IEE‘ MAPA HODNOCENI RIZIK ZEMI - 2. CTVRTLETI 2016
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3. Rizika prepravni

Jde o rizika spojena s transportem hmotného zbozi na
mezinarodni trhy, béhem néhoz muze dojit k poSkozeni i ztraté casti
nebo celé zasilky.
* dolozka INCOTERMS
* Sjednani pojisteni v rozsahu odpovidajicimu
charakteru zasilky
* volbe spolehliveho dopravce

Kradez, zpronevera




4. Teritorialni rizika

Teritorialni rizika predstavuji situaci, kdy obchodni
transakce neni realizovana zpusobem dohodnutym ve
smlouvé a to v disledku vladnich nebo
institucionalnich opatreni v zemi kupujiciho Ci jiném
state.

* politickou stabilitu

 socialni stabilita zeme

» ekonomickou stabilitu

Ziskavat podrobné informace o vyvoji v zajmové oblasti
- provest podrobny teritorialni prizkum, rating,
diverzifikaci podnikatelskych aktivit



5. Kurzoveé riziko

Kurzové riziko vznika v dusledku kolisani kurzu jednotlivych mén.
Rizikem se rozumi, ze kvuli zméné kurzu mény bude podnik nucen
za devizovou ménu zaplatit vice, bude inkasovat relativné méne,
snizi se jeho devizova aktiva, zvysi se jeho devizova pasiva, nebo
nebude moci uskutecCnit své zahraniCni investiCni aktivity.

(znehodnocovani kurzu tuzemské meény je pozitivhé vnimano exportery a
importéry negativné).

Eliminace:
« Volba meny, v niz obchod probéehne
« Volba platebni podminky
« Vybéerem cilovych trhu
« Volbou distribucnich kanalu
» Volbou cenovou politikou (napr. navyseni prodejni ceny)



Kurzove riziko

Kurzové riziko vznika vzdy, kdy si Ceska firma za néjaky obchod pevné stanovi cenu
v cizi méné (ij. nikoliv v CZK), pficemz platba za tento obchod probéhne v jiny den, nez
kdy byla smlouva podepsana.

Priklad. Dohodli jsme se se Slovenskou 4. ledna 2010 firmou, Ze ji dodémg zbozi, za
které nam pfi dodani zaplati 1 000 000 € (toho Casu dle kurzovniho listku CNB
26 300 000 K¢). 1: 26,30

Zbozi jsme dodali 4. 5. 2010 a vyinkasovali jsme za né&j domluvenych 1 000 000 €. To
vSak 4. kvétna podle kurzovniho listku CNB bylo jen 25 710 000 K&. Nase firma tak
fakticky ziskala o 590 000 K¢ (2,24%) mené (za predpokladu, ze jesté 4. 5. jsme
ziskana Eura prevedli na Ceské koruny). 1: 25,70

Tim, ze jsme takto definovanou smlouvu 4. ledna podepsali, jsme tedy vystavili nasi
firmu kurzovému riziku (tzv. jsme otevieli devizovou pozici). Tim, ze jsme se proti ni
nijak nezajistili (viz dale) jsme pak spekulovali na pokles koruny vici Euru, ktery nam
vSak oCividné nevysel, protoze koruna vici Euru za dané obdobi posilila 0 2,24%.
Kdyby byl ale kurs tfeba 27,000 EUR/CZK, tak bychom byli vydélali navic dalSich
700 000 K¢ (2,66%).

Pokles kurzu +
Posileni kurzu —



6. Riziko odpovédnosti za vyrobek

« Jde o riziko, jez se poji s ochranou spotrebitele a vyvozem zbozi
zejména na vyspélé trhy s propracovanou legislativou (predevsim trh
Evropske unie a USA).

* Vyrobce je odpoveédny za skody na zdravi nebo majetku, ke kterym
by mohlo dojit v dasledku vad vyrobku.

Eliminace:
B \/yrobce ma moznost prfimo ovlivnit miru rizika odpovédnosti za
vyrobek urovni nastaveného vyrobniho a kontrolniho procesu,
zodpovidajiciho za jakost a bezpecénost vyrobku.

B Prenést odpovédnost a negativni ekonomicky dopad na jiny
subjekt — pojisténi.



Dekuji za pozornost



