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Uvod

Cena na mezinarodnich trzich je komplikovanéjsi nez na domécich. Rozhodovani o cené¢ ma
dva aspekty:

e vstupni cena — s ni pijde firma na trh dané¢ho vyrobku

® cenové zmeény

Cenu je nezbytné urcit pro rizné zakazniky: pro koncové zékazniky, primyslové kupce,
distributory, importéry, partnery ve strategickych aliancich, licenéni partnery. Nékteti si pak
produkt firmy mezi sebou prodavaji. Cena musi byt stanovena v pobockéch, joint ventures,
pro plné vlastni pobocky atd. Cena vystupuje na riznych urovnich. U pobocek a joint
ventures jsou vyrobkové pohyby, které se cenov€ zpracovavaji pomoci transferovych
(prevodnich) cen.

Cenova rozhodovani

e urceni relaci mezi cenami vyrobkii ve vyrobkovych radach

e urceni relaci v ramci vyrobkovych mixii

e rozhodovani o vlivu na konecnou cenu — snaha velkych firem o kontrolu kone¢né
spotiebitelské ceny. Firma proddva vyrobek exportérovi a vi, jaka by méla byt
kone¢na spotiebitelska cena na trhu. V tom miize byt problém. Napft. chce-li firma byt
levnéjsi nez konkurence, pak si musi prosadit vliv na konecnou cenu.

e zavedeni geografického cenového rozhodovani — jednotna cena v celém teritoriu ¢i
rozdilna?

1 Vlivy na exportni cenu

aneb co urcuje exportni cenu:
a) naklady
Z celkovych nakladii vzdy firma vychazi. Casto se snaZi obchodovat za ndkladové ceny
— s nakladovou cenou se zacind, pozdéji se cena reviduje dle vysledki. Naklady jsou
prvotnim bodem v procesu urCovani ceny (jeji dolni hranice), ale ne vzdy. Napi. u
kosmetiky jsou vyrobni naklady fadové pétikoruny, ale promotion, reklama,



predvadécky, vstupy do cizich siti naklady navySuji a davaji zaklad pro cenu. Na
naklady spojené s marketingovou komunikaci apod. laici ¢asto zapominaji.
Cenové metody vychazejici z nakladi jsou dobré, kdyz:

nevime, kolik bude zakaznik ochoten zaplatit za vyrobek
nemame prizkumoveé metody

Nakladové metody davaji pocit poctivé, spravné ceny. Kdo ale véfi na spolehlivost
nakladové ceny, podléha klamu — zdkaznik se nezajimd o naklady, ale o vyhody a
uspokojeni, které ma z vyrobku.

Kratkodobé¢, pokud ma firma nadbytecné kapacity a vyrobky se hromadi na sklad¢, se
vychazi z kratkodobych nakladt (véetn€ dopravnich). Dlouhodobé se vychazi z uplnych
nakladii. N¢kdy se vyuziva mezni ocenovani (zvazuje se prirtistek nakladt vaci prirastku
trzeb).

Zakladni naklady na mezinarodnich trzich jsou stejné jako na doméacich: suroviny, prace,
soucdsti, energie, prodej, doprava, rezie. Vyznam nakladovych slozek je ale jiny v doméci
zemi a v zahrani¢i — vyznamné jsou nasledujici slozky nakladi:

nadklady na promotion, reklamu — mohou byt zna¢né na malém vznikajicim trhu
vzdaleném tisice kilometr od vyrobni zékladny

prodejci

zaocednskd preprava

specialni obaly

provadené zasahy a upravy reklamy

nutnost skladovani v cizi zemi

letecka preprava

pravni vyhlasky — napt. jsou-1i komplikované bezpec¢nostni, ekologické poZadavky,
predpisy tykajici se konzervace potravin, piedpisy tykajici se 1€kli apod., rostou
vyrobni naklady

Uvaha o nékladech musi vychazet z predpokladaného objemu prodeje. Pii zvySovani
prodeje celkové naklady rostou, ale podil nakladl na jednotku se sniZuje.

b) trzni podminky
Vi-li firma o trhu vic, zahrnuje do ocenovani trzni podminky a chovani zakaznika.
Musi odhadovat poptavku a vnimanou hodnotu.

Metody odhadu poptavky:

primy priizkum odhadu chovani zakaznikii

experimenty (trzni testovani ...)

porovnani s podobnymi vyrobky, s nahrazkami

rozbory minulych prodejii — je-li firma na trhu del$i dobu

Pti priizkumech se pouziva stratifikovany vzorek a firma se snaZzi zjistit, kterd metoda
by byla nejefektivnéjsi. Upfesiiuje, na co se chce zaméftit, na jakou skupinu zédkazniki.
Kvalitni méfeni poptavky, rozbory trznich podminek byvaji obtizné ziskatelné¢ v
rozvojovych zemich (chybi obchodni statistiky, chybi solidni agentury, zdkaznici jsou
neochotni ke spolupraci, v arabskych zemich neni mozné oslovovat Zeny). Néklady na
vyzkum jsou vysoké, ziskané vysledky t€zko hodnotitelné. Proto firmy odmitaji pfimé



prizkumy a provadé¢ji trzni testovani (to se provadi zpravidla ve méstech, coz mize
vysledky zkreslovat).

c) konkurence
Konkurence urcuje horni hranici uvazované ceny a vymezuje redlnou cenovou
moznost. Firma voli jednu ze tfi nasledujicich variant:
o jit nad cenu konkurentu
e jits cenou do priméru
e it pod cenu konkurentii

Je nutné pocitat nejen se soucasnymi, ale i s moznymi budoucimi konkurenty.

Bariéry vstupu
Bariéry pro konkurenci na cizich trzich jsou tfi:

e wrobkové odliseni (product distinctiveness) — chce-li firma uspét, musi se
odliSovat — to ji pfinese konkuren¢ni vyhodu. OdliSovat by se firma méla v tom,
¢eho si lidé nejvice vSimnou.

e budovani pozice znacky (brand prominence) — kdo je na trhu silny, neustale

zdiraziiuje znaCku — napf. sponzoruje. VytyCit prominenci znacky na
zahrani¢nich trzich je dulezité — znacky se pripominaji a timto vznika bariéra pro
konkurenci.

e mit dobrou distribuci (well-established channel of distribution) — mit v distribuci
dobré kontakty.

Cim silngj§i ma firma bariéry proti konkurenci, tim mé vétsi volnost v uréovani ceny.
Zalezi na typu konkurence. Pfi volné soutéZi je cena urcena trhem (tlak na naklady). V
monopolistické konkurenci prodavajici méni kvalitu, promotion, distribuci tak, aby
docilili vyhodnych cen pro segment, na ktery se soustfedi. Jsou ale omezeni cenami
konkurence. Kazdé cenové zvySeni vici konkurenci musi byt v ocich zakaznika
vyvazeno zvysenim uZitenosti (vnimana hodnota vyrobku musi byt zvysena). Cim
vice jsou vyrobky vzajemné nahraditelné, tim vice se ceny sblizuji (je-li velky pocet
kupcti 1 prodéavajicich). U oligopolu hraje roli znacka.

d) politické a pravni aspekty v dané zemi

Politické a pravni aspekty omezuji cenovou volnost. V tomto sméru by vlady mély
pedovat o blaho svych obéanti. Utady mohou byt zkorumpovany doméacimi vyrobci,
ktefi takto bojuji se zahrani¢nimi vyrobci. Napf. mame 5 stejnych vyrobki (1€kl1) s
riznymi cenami a komise schvaluje ceny. Nakonec vybere ten nejdrazsi 1€k, ktery
budou pojistovny plné hradit. Pro¢ komise upiednostnila nejdrazsi vyrobek? Asi byla
zaujata.

Utady n&kdy nevydaji dovozni licenci, je-li cena piili§ vysoka & piili§ nizka. Regulace
jsou i v poskytovani slev, zmén kurst apod.

e) firemni strategie
Cena je ovlivnéna firemni filosofii, organizaci a fidici politikou. Idedlné¢ by
dlouhodobé a kratkodobé rozhodovani mélo byt propojeno, coz se provadi celkem
tézko (vétSinou neni mozné délat vice véci najednou, jednou se musi firma zabyvat
diive, druhou pozdé&ji). Organizacni struktura je dlouhodobd zélezitost. Po dobu jejiho
trvani musi firma své rozhodovani této strukture podridit.



f) stereotyp a kupni postoj vii¢i zemi puvodu
Dlouho trva, nez se zemé¢, kterd pfijima vyrobky zahrani¢ni firmy, vymani ze
stereotypu. Zemé& ptivodu je posuzovana jako vyspéla (vyvinutd) ¢i jako zaostala, cena
dovezeného vyrobku je povazovana za nizkou ¢i vysokou (tabulka 1).

Cena dovezeného vyrobku/sluzby
Zems nizka vysoka :
pivodu vyspéla/rozvinuta | vyhodna koupé vysoce hodnotny
posuzovana — - vyrobek
jako zaostal podezrepl z Vyrc’)bek za t}{
nekvality penize nestoji

Tab. 1: Narodni stereotyp

Napi. CR se v zapadni Evropé povazuje za levnéj§i. Asi az za 10 — 20 let se to mozna

vvvvvv

2 Cenové strategie (metody ocenovani)

a) nakladové metody — Exportni cenova strategie Casto vychazi z nakladi. Ne&kdy se
vychazi z uplnych nékladi, nékdy z meznich. Vychazi-li se z iplnych nakladd, vede to
k men$im nez optimalnim objemim prodeje. Bere-li firma za zédklad mezni néklady
(pfimé ndklady + zlomek z fixnich), pak predpoklada tvorbu zisku pievdzné na
domacich trzich a snizovani fixnich ndkladl na jednotku diky zahrani¢énimu prodeji.
Pfi tomto pojeti pouziva firma zahrani¢ni trhy jako odbytist€¢ nadprodukce. Cena
pouze mirné prevysuje celkové naklady. Casto vznika podezieni z dumpingu, coZ se
ostatnim zemim nelibi, a tak zavadéji antidumpingové piirazky az zakaz dovozu.
Vztah mezi objemem prodeje a nédklady je popsan zkuSenostni kiivkou (skripta
Priimyslovy marketing, HF TUL). Ocenovani na zaklad¢ zkuSenostni kiivky popsal
Leontiades (1985) — s ristem objemu klesa mezni naklad o ur€ité pevné procento. Na
zaklad¢ zkuSenostni kiivky zahrani¢niho ocenovani (obrazek 1) fika, ze zahaji-li firma
export se vstupnimi cenami pod naklady, bude mit cenovou vyhodu nad konkurenci.
Pokud se ji podafi rozsitfovat prodej, pak s ristem trzniho podilu se jeji ndklady snizuji
a firma vykazuje zisk.
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Obr. 1: ZkuSenostni kiivka ocetiovani (Experience Curve Pricing)

Pii vstupu se firma pohybuje na hranici dumpingové ceny, ¢imz ziskd cenovou
vyhodu. ZvySenim objemul prodeje se firm¢ zvySuje efektivita (nejen vyrobni, ale
kompletné), to vede ke snizeni ndkladl na jednotku a cena postupné prechdzi nad
naklady (zvedne se nad dumpimgovou uroven).

V mezinarodnim obchodu se uplatni ti, co nakupuji ve vétSich kvantech. Nakladové
metody zjednoduSuji situaci. Nepiihlizeji ale ke konkurenci, nedbaji na znacku.
Cenova vyhoda znamena vyssi prode;j.

b) sbirani smetany (skimming) — snaha o vysoky zisk, ale ten je umoznén vétsinou jen v
kratkém béhu. Na trh firma vstupuje s nejvyssi moznou cenou, ktera vychazi z
odli$nosti vyrobku od konkurence. V prvnim kroku nasyti malou ¢ast trhu, pak cenu
snizi a uspokojuje dalsi casti trhu. Tato strategie mize byt na zahrani¢nich trzich
nebezpecnd, neuvazuje totiz o trvalé pozici firmy na daném trhu, mize i vyvolat
nelibost. Sbirani smetany firma voli, kdyz nevidi pro dany vyrobek budoucnost na
cilovém trhu (a nechce na tomto trhu plsobit dlouhodobé, protoze touto strategii
hodné¢ lidi odradi). Obecné ji nelze doporucit na mezinarodnich trzich.

c) klouzani po poptavkové kiivce — zde je zlevnéni mnohem rychlej$i nez u sbirani
smetany. S dalSim krokem firma neceka na sniZeni poptavky, ale sniZuje cenu rychle.
Strategii voli firma, ktera chce na trhu zistat déle.

d) penetrac¢ni ocefiovani — firma ho pouziva na pocatku, ziska tim trzni podil. Jde na trh s
nizkou cenou, dokud neziska urcity trzni podil. Po dosazeni cile (napt. 25% trzniho
podilu) cenu stabilizuje, popt. mirn€ zvedne (v zévislosti na konkuren¢nich cenéch).
M4 smysl, jestlize je poptavka vysoce elastickd. Pti neelastické poptavce pfi snizeni
ceny firma prodéla. V méné vyvinutych zemich se tato strategie pouziva bézné.

3 Vztah mezi exportnimi cenami a cenami na domacim trhu

Na riznych trzich obvykle firma prodava s riiznymi cenami, pti¢emZ ma tfi moznosti:
a) niZsi exportni ceny neZ domaci — divody pro tuto variantu jsou nasledujici:

e vyrobek je v zahranici méné znam, znacka neni zavedena (je mén¢ popularni) —
vyrobce je na svych bedrech ochoten nést dalSi naklady (pojisténi zasilky,
doprava, dovozni cla)

o cizi konkurenti maji nizsi ndklady (levn&jsi lidskd préace, vladni dotace,
podptlirné programy)

e nizké ceny mohou vyvolat prudky riist objemu prodeje — tento rust firmé zpétné
snizi naklady. Muze ale hrozit nai€eni z dumpingu, proto musi firma sledovat
reakce vlady, zjiStovat, zda vlada pousti volny trh ¢i zda diriguje obchod
vcetn€ zahrani¢niho (antidumpingové ptirazky)



e nema-li firma moznost zbavit se starsich vyrobkii, vyhleda rozvojové zemé,
které pousti volny trh

b) vyssi exportni ceny neZ domaci — vyssi cena kompenzuje zna¢né naklady spojené se

zahrani¢nim prodejem, napf. slozitéjsi vyjednavani, apravu dle zvyklosti a norem dané
zem¢, exportni dokumentaci (administrativné nakladné — balici a prepravni doklady
)

Ptiklad: Vystupni cena z firmy je stejnd, at’ vyrobek sméiuje do zahrani¢i ¢i na domaci
trh (napt. 10 K¢ za kus). Pfeprava v tuzemsku do velkoobchodniho skladu stoji 1
uz nastavaji rozdily (tabulka 2), napf. u vyrobku ur¢eného na export plati firma
za exportni dokumentaci 0,75 K¢, mezinarodni pojisténi, dovozni clo 10 % z
dovozni hodnoty atd.

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
Zamoftska preprava + pojisténi - 2,25
) 11 14,00
Dovozni clo (10% hodnoty) - 1,4
Obchodni prirazka velkoobchodu 1,65 -
(15%)
) 12,65 15,4
Ptirazka importéra (distributora) 25% - 3,85
) 12,65 19,25
Ptirazka maloobchodu (50%) 6,32 9,62
Konecna cena 18,97 28,87

Tab. 2: Stanoveni vyssi exportni ceny

Tato moznost se mize prosadit, napt. kdyz se vyrobek finalizuje v cilové zemi — pak
jsou nizs8i dovozni ptirazky. Vytvareji se zde dlouhé distribu¢ni kandly, kazdy ¢lanek
cenu navysuje. Cena v cilové zemi je Casto navySena o 50 1 vice procent. ZtéZuje to
boj s mistni konkurenci a konkurenci z méné vzdalenych teritorii. Konkurence mutze
mit 1 vyhody, jako je bezcelni styk, dafiové ulevy.

Existuje n¢kolik moZnosti, jak tuto nevyhodu eliminovat:

® vyvdzZet rozmontované vyrobky, coz firmé snizuje vyrobni naklady, Setfi
skladové prostory a umoziuje nizsi celni poplatky

e snizZit cenu z vyroby pro vyrobek urceny na export — ptes multiplikacni efekt
ptirdzek pak vychdzi konec¢na cena niz8i. Doplaci vSak na to vyrobce — dostava
za exportni zakazku méné nez za tuzemskou. Ale tim, ze vyvazi do vice zemi,
mu roste prestiz a zvysuje se prodejnost zbozi.

e zmeénit prepravni i celni klasifikace — umozni snizeni celnich (pfepravnich)
poplatktli. Napf. textilni vyrobky lze charakterizovat jako hadry na ¢isténi (tak
to dé€laji napt. Vietnamci) pro sniZzeni celnich poplatkii. Soucastky na montaz
se mohou deklarovat jako ndhradni soucasti.

C) vyrovnané exportni ceny s domacimi — cena pro domaci trh je stejnd jako cena
vyrobku vyvazeného do zahrani¢i. Argumenty pro jsou nasledujici:

e snadné urceni ceny



e neznd-li firma trhy (nezna reakci trhu) — ¢asté u zacinajicich exportéra

e nejsou problémy s dumpingem — je to poctiva cena
Mize to byt vhodny zplsob, ale ne, jsou-li ceny doma velmi nizké kvuli néjaké
mimotadné situaci (sezonni vykyvy, cenova valka mezi vyrobci apod.).

4 Cenova diferenciace

Podminky na rGznych trzich jsou riizné, financni moznosti lidi jsou odlisné a konkurence je
rizna, proto je dulezité cenove diferencovat (napt. do Slovenska ¢eska firma prodava draz nez
do Egypta). Hlavni podminkou pro cenovou diferenciaci je odlisna elasticita poptavky a
zietelné oddeélent (separace) trhii. Pak je mozné vstoupit do riznych zemi s riznymi cenami.
Je-li poptavka elastickd, dava snizeni ceny vyssi trzby. U neelastické poptavky si snizenim
cen k vyS$§im trzbam firma nepomuze. Elasticita zavisi na potfebnosti vyrobku, moznostech,
celkové nalad¢ atd. Maji-li tedy dvé zemé& odlisnou elasticitu poptavky a jsou od sebe daleko,
je mozné cenove diferencovat.

Cenov¢ diferencovat lze, kdyz dodate¢né naklady na reexport z jedné zemé do druhé jsou
vys$$i nez cenovy diferencidl. Mezi tyto dodatecné néklady patii cla mezi dvéma zemémi,
naklady na dalsi ptevoz (pfepravni néklady), ndklady na reexport (administrativni naklady,
pojistky). Napf. mezi CR a SR neni celni bariéra, a tak nelze dovéaZet za rizné ceny. Diky
moznému pietékani zbozi mezi dvéma zemémi nelze pouzit cenovou diferenciaci. Zabrani-li
urcité bariéry reexportu, cenové diferenciaci nic nebrani. Jinak by zbozi ze zemi s nizkymi
cenami pieteklo do zemi s vyS$Simi cenami (tzv. paralelni dovoz), coz se obCas stane u
znackového zbozi (napt. v 70. letech 20. stoleti u fotoaparati Minolta, kdy se vyrobky uréené
pro Hongkong objevily v Némecku za niz§i cenu nez ty, které se do Némecka dostaly
oficidlnim kanalem, coz samoziejmé vedlo k poskozeni autorizovanych dealert). Paralelni
dovoz poskozuje distributory. Zdkony mnoha zemi (napt. EU, Japonsko) dnes paralelni dovoz
piipoustéji, protoze ho povazuji za volné soupeteni, které¢ vyviji tlak na oficidlni distributory,
aby snizili ceny.

Exportér musi pii cenové diferenciaci vazit rizné podminky v riznych cilovych zemich. Je-li
mozné trhy separovat, pak mize mit cenova diferenciace nepiijemny efekt: levnéjsi znackové
vyrobky v zemich s vysokou elasticitou vedou k uvaham, ze se jedna o podvrh (falesné
znacky, imitace) a miize hrozit znehodnoceni pozice znacky.

Dnesni trend ve svétovém obchodu je ignorovat rozdilné podminky na vSech trzich a stanovit
jedinou svétovou cenu. Tato strategie vede k tomu, Ze na nékterych trzich se vyrobky diky
neochoté za n¢ zaplatit neprodavaji.

5 Ména a jeji vliv na cenu

Rozhodovani o mén¢, v niz bude exportni cena urcena, je jednim z nejobtiznéjSich ukola.
Cena muze byt uréena:

o vevlastni mené

e Ve mené cilového trhu

® vjiné méné

Vybér mény zéavisi na mnoha faktorech, napt. na:
e meénovych kurzech (fixni ¢i plovouci)



e kupcovych moznostech a preferencich
e viadni politice (zda exportér potfebuje danou ménu ¢i je pro n€¢j ména bezcenna)

Napt. americky dolar je dnes nestabilni ména a svétem koluje nazor, Zze by v ni neméla byt
udavana cena ropy.

V roce 1992 italska lira devalvovala o 20 % viici némecké marce a byla vynata z evropského
ménového systému. Devalvace zlepSuje export. Hlavni konkurenti firmy Fiat byli v oblasti
tvrdych mén a zvysili cenu. Poklesem liry byli nejvice postizeni némecti exportéti (VW zvysil
ceny o 55 %, Basf omezil vyrobu, zaviel nékteré provozy), i Francie byla poSkozena, protoze
se snazila udrZet frank na urovni marky. Devalvace ale byva nasledovéna inflaci, takze firmy
v nove vytvorenych kursech svou konkurencni vyhodu dlouho neudrzi.

Zména kursu vede k nerovnovaze, kterd se ale postupné snizuje, az dojde k vyrovnani. Je to
tedy pfechodné vyhoda zemi s nizkym kursem a ¢asem mizi.

6 Dodaci podminky

Dodaci podminky urcuji, co vSechno bude cena zahrnovat, zodpovédnost a ruceni za zésilku
(déli naklady a rizika mezi prodejce a kupce).

Incoterms 2010

INCOTERMS je soubor mezinarodnich vykladovych pravidel, ktery je pfipravovan a vydavan
Mezinarodni obchodni komorou v Pafizi (ICC) od roku 1936. Do dne$ni doby byly
INCOTERMS publikovany v letech 1953, 1967, 1980, 1990, 2000 a 2010. Vydanim nové
verze pravidel star$i verze nezanikaji, proto je v kupnich smlouvach vzdy nutno uvadét znéni:
"Zvolené¢ pravidlo Incoterms v¢etn€ ujednané¢ho mista nasledované verzi Incoterms" (viz
niZe), aby nedochazelo k zbyte¢nym sportim v jejich vyklad¢.

INCOTERMS nemaji povahu pravni normy a zdvaznymi se stavaji pouze tehdy, jestlize se na
n¢ strany kupni smlouvy vyslovné odvolaji v textu smlouvy. Pravidla INCOTERMS uvadé;i,
ktera ze smluvnich stran je zavdzana obstarat piepravu nebo pojisténi, kdy prodavajici dodava
zbozi kupujicimu a jaké naklady nese ta ktera strana. Pravidla INCOTERMS neuvadéji Zadné
udaje tykajici se ceny zboZi ani zplisobu jeji uhrady. RovnéZ se nezabyvaji prechodem
vlastnictvi ke zbozi, anebo nésledky poruseni smlouvy. Incoterms 2010 vstoupily v platnost
dne 1. ledna 2011.

Obsahuji celkem 11 dolozek, které se ¢leni do dvou skupin:

1. pravidla vhodna pro jakykoliv zpisob piepravy: EXW, FCA, CPT, CIP, DAT, DAP,
DDP

2. pravidla pro namoini a vnitrozemskou vodni prepravu: FAS, FOB, CFR, CIF

1. Pravidla vhodna pro jakykoliv zpusob prepravy

EX WORKS: EXW (uved’te jméno mista dodani) Incoterms 2010 = Ze zavodu
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"Ze zavodu" znamena, ze prodavajici splni dodéani, jakmile d& zbozi k dispozici kupujicimu

V objektu prodavajiciho, anebo v jiném misté (napi. zavod, tovarna, skladisté apod.).
Prodavajici neni povinen nakladat zbozi na pfistaveny ptejimaci dopravni prostfedek ani neni
povinen odbavit zboZzi pro vyvoz, pokud takové odbaveni pfichazi v uvahu. EXW piedstavuje
minimalni povinnost pro prodavajiciho a k pouziti tohoto pravidla by mélo dochazet jen po
patiicném zvazeni.

FREE CARRIER: FCA (uved’te misto dodani) Incoterms 2010 = Vyplacené dopravci
"Vyplacen¢ dopravci" znamend, ze prodavajici dodava zbozi dopravci nebo jiné osobé
jmenované kupujicim v objektu prodavajiciho nebo v jiném jmenovaném misté. Strandm se
doporucuje co nejpiesnéji specifikovat bod ve jmenovaném misté dodani, nebot’ v tomto bode
piechazi riziko z prodavajiciho na kupujiciho. Pravidlo FCA pozaduje, pokud to pfichazi v
uvahu, aby prodévajici celné odbavil zbozi pro vyvoz. Prodavajici vSak nema

zadnou povinnost, pokud jde o celni odbaveni zbozi v dovozu anebo pokud jde o tihradu
dovozniho cla anebo provést jakékoliv celni formality v dovozu.

CARRIAGE PAID TO: CPT (uved’te misto urceni) Incoterms 2010 = Pieprava placena
do

"Pteprava placena do" znamenad, ze prodavajici dodava zbozi dopravci anebo jiné osobé
jmenované prodavajicim ve sjednaném misté (pokud takovéto misto je dohodnuto mezi
stranami) a prodavajici je povinen sjednat piepravu a hradit naklady spojené s piepravou
zbozi do jmenovaného mista urcéeni. Toto pravidlo ma dva kritické body, nebot’ riziko a
naklady ptfechazeji v rozdilnych mistech. CPT pozaduje, aby prodavajici celn¢ odbavil zbozi
pro vyvoz, pokud to pfichazi v tvahu, avSak prodavajici neni povinen celn¢ odbavit zbozi pro
dovoz a hradit dovozni clo anebo provést jakékoliv celni formality v dovozu.

CARRIAGE AND INSURANCE PAID TO: CIP (uved’te jmenované misto urceni)
Incoterms 2010 = Preprava a pojisténi placeny do

"Pteprava a pojiSténi placeny do" znamen4, Ze prodavajici doda zboZi dopravcei nebo jiné
osob¢ jmenované prodavajicim ve sjednaném misté (pokud je takovéto misto dohodnuto mezi
stranami) a prodavajici je povinen sjednat prepravu a nést naklady spojené s dodanim zbozi
do jmenovaného mista urceni. Prodavajici je rovnéZ povinen sjednat pojisténi kryjici riziko
kupujiciho za ztratu nebo poskozeni zbozi béhem piepravy. Toto pravidlo mé dva kritické
body, nebot’ riziko a néklady prechézeji v rozdilnych mistech. CIP poZaduje, aby prodavajici
celné odbavil zboZi pro vyvoz, pokud to ptichazi v vahu, avSak prodévajici neni povinen
celné odbavit zboZi pro dovoz a hradit dovozni clo anebo provést jakékoliv celni formality v
dovozu.

DELIVERED AT TERMINAL: DAT (uved’te prekladisté v pristavu nebo v misté
urceni) Incoterms 2010 = S dodanim do prekladisté

"S dodanim do prekladisté" znamena, Ze prodavajici splni dodéni, jakmile je zboZi vyloZeno z
ptichoziho dopravniho prostfedku a dano k dispozici kupujicimu ve jmenovaném piekladisti
ve jmenovaném piistavu anebo v mist€ urceni. Oznaceni "pirekladiste" zahrnuje jakékoliv
misto kryté nebo nekryté jako napft. nabtezi, skladisté, kontejnerové depo nebo silni¢ni,
zelezni¢ni anebo letecké prekladisté. Prodéavajici je povinen nést veskeré riziko spojené s
dodanim zbozi a jeho vykladkou v prekladisti ve jmenovaném pftistavu anebo misté urceni.
DAT poZaduje, aby prodavajici celn€ odbavil zbozi pro vyvoz, pokud to pfichazi v ivahu.

DELIVERED AT PLACE: DAP (uved’te misto urc¢eni) Incoterms 2010 = S dodanim v
misté urcéeni



"S doddnim v misté ureni" znamena, Ze prodavajici splni dodani, jakmile je zbozi dano k
dispozici kupujicimu na piichozim dopravnim prostfedku pripravené k vykladce v misté
urceni. Prodavajici nese veskera rizika spojend s dodanim zbozi do jmenovaného mista.
DAP pravidlo vyzaduje, aby prodavajici proclil zbozi ve vyvozu, pokud to ptichdzi v avahu.
Avsak prodavajici nema zadnou povinnost proclit zbozi v dovozu a hradit jakékoliv poplatky
a provést celni odbaveni v dovozu.

DELIVERED DUTY PAID: DDP (uved’te misto urceni) Incoterms 2010 = S dodanim
clo placeno

"S dodanim clo placeno" znamena, ze prodavajici splni dodani, jakmile da zbozi k dispozici
kupujicimu, celné odbavené pro dovoz na ptichozim dopravnim prostiedku piipravené k
vykladce ve sjednaném misté uréeni. Prodavajici nese vesSkeré naklady a riziko spojené s
dodénim zbozi do tohoto mista a ma povinnost celné odbavit zbozi nejen pro vyvoz, ale i pro
dovoz a uhradit clo jak pro vyvoz, tak i dovoz v&etné provedeni piislusnych celnich odbaveni.
Pravidlo DDP piedstavuje maximalni povinnosti pro prodavajiciho.

2. Pravidla pro namorni a vnitrozemskou vodni prepravu

FREE ALONGSIDE SHIP: FAS (uved’te ujednany piistav nalodéni) Incoterms 2010 =
Vyplacené k boku lodi

"Vyplacen¢ k boku lodi" znamend, ze prodavajici splni svou povinnost dodéani, kdyz doda
zbozi k boku lodi (tj. na nabfezi nebo odleh¢ovacim clunem) jmenované kupujicim v
ujednaném piistavu nalodéni. Riziko za ztratu a poskozeni zbozi pfechazi dodanim zbozi k
boku lodi a kupujici od tohoto okamziku nese veskeré naklady. FAS pravidlo vyzaduje, aby
prodavajici celn¢ odbavil zbozi pro vyvoz, pokud to prichazi v uvahu. Prodavajici vSak nema
zadnou povinnost odbavit zbozi v dovozu nebo hradit jakékoliv dovozni clo nebo provést
jakékoliv dovozni celni formality.

FREE ON BOARD: FOB (uved’te pristav nalodéni) Incoterms 2010 = Vyplacené lod’
"Vyplacené lod" znamena povinnost prodavajiciho dodat zboZzi na palubu lodi jmenované
kupujicim ve sjednaném pfistavu nalodéni anebo obstarat zboZi takto dodané. Riziko za ztratu
anebo poskozeni zboZi prechdzi na kupujiciho, jakmile je zboZi dod4ano na palubu lodi a
kupujici nese veskeré naklady od tohoto okamziku. Pravidlo FOB pozaduje, tam kde to
pfichazi v uvahu, aby prodavajici celné¢ odbavil zboZi ve vyvozu. Prodavajici vSak neni
povinen celné odbavit zbozi v dovozu nebo hradit jakékoliv dovozni clo anebo proveést
jakékoliv celni formalityv dovozu.

COST AND FREIGHT: CFR (uved’te jmenovany pristav uréeni) Incoterms 2010 =
Niklady a piepravné

"Naklady a pfepravné" znamena, Ze prodavajici splni svou povinnost dodani naloZenim zboZzi
na palubu lodi nebo obstaranim zbozi takto dodaného. Pfechod rizika za ztratu anebo
poskozeni zbozi prechazi na kupujiciho dodanim zboZi na palubu lodi. Prodéavajici je povinen
sjednat prepravni smlouvu a zaplatit ndklady a pfepravné nutné pro dodani zbozi do
jmenovaného piistavu urc¢eni. Toto pravidlo ma dva kritické body, nebot’ riziko a naklady
ptrechazeji na kupujiciho v rozdilnych mistech. Pravidlo CFR pozaduje, aby prodavajici celné
odbavil zbozi pro vyvoz, pokud to pfichazi v uvahu. Prodavajici v§ak nemd Zadnou povinnost
odbavit zbozi pro dovozu nebo platit jakékoliv dovozni clo nebo provést jakékoliv celni
formality v dovozu.



COST INSURANCE AND FREIGHT: CIF (uved’te sjednany pristav urceni) Incoterms
2010 = Naklady, pojiSténi a pirepravné

"Néklady, pojisténi a pfepravné" znamena, ze prodavajici doda zbozi na palubu lodi nebo
obstara zbozi takto dodané. Riziko za ztraty anebo poskozeni zbozi piechéazi na kupujiciho,
jakmile je zbozi dodano na palubu lodi. Prodavajici je povinen sjednat ptepravni smlouvu a
hradit naklady a ptfepravné potfebné k dodani zbozi do sjednaného pfistavu urceni.
Prodavajici je rovnéZz povinen sjednat pojisténi kryjici riziko kupujiciho za ztratu nebo
poskozeni zbozi béhem piepravy. Toto pravidlo ma dva kritické body, nebot’ riziko a naklady
prechézeji na kupujiciho v rozdilnych mistech. Tam, kde to pfichazi v uvahu, je

povinnosti prodavajiciho odbavit zbozi pro vyvoz. Prodavajici vSak nema zadnou povinnost
odbavovat zbozi pro dovoz nebo hradit dovozni clo a naklady spojené celnim odbavenim v
dovozu.

V CR se nejéastdji pouziva FOB (Hamburg, Brémy). Na kazdé exportni faktufe musi byt
vyznacena dodaci podminka.

Vypocet ceny pro exportni zasilku

vy$$i u DAF, nejvyssi u CIF, DDP. Firmé vzdy zaleZi na délce lodni pfepravy. Vypocty ceny
jsou casto slozité. Napt. u vyvozu jablek z Kanady do Francie byly pouzity dva zpisoby (dvé
dodaci podminky): FAS a CIF. U FAS vysla kone¢na cena na 7,5 USD, u CIF pak 13 USD za
krabici (nejdiive byla pfeprava po zeleznici, pak nalodéni ve Vancouveru, plavba lodi
Vancouver — LeHavre, ddle se muselo platit za chlazeni jablek pii pfepraveé, konzularni
poplatek za fakturu, ndmoini pojistka 110 % ceny nédkladu pii nalodéni).
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7 Transferové ocenovani

U nadnarodnich instituci je obvyklé, ze v jedné zemi vyrobek vyrobi a v druhé ho prodaji.
Zbozi tedy cestuje pfes hranice mezi pobockami. Vytvaii se ceny polotovari — tzv.
transferové ceny, jako kdyby si tyto pobocky v rtuznych zemich vyrobek mezi sebou
prodavaly. Transferové ceny jsou vnitropodnikové ceny ucetniho charakteru a lze s nimi
rizné operovat. Napf. v jedné zemi je vySsi DPH nez ve druhé, firma tedy chce ptidanou
hodnotu v zemi s vyssi DPH snizit. Pivodné firma zadavala vyrobek do zemé za 20 K¢ a
ziskavala zpét za 50 K¢. Pfidand hodnota byla 30 K¢. To se ale samoziejmé firmé nelibi.
Uméle tedy snizi danovou povinnost — zadava do zemé zbozi za 35 K¢ a ziskava ho za 45 K¢.
Koncern na tom vydé¢la, prislusna zemé s vysokou DPH prod¢la (obrazek 2).

E E
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Obr. 2: Um¢lé snizeni danové povinnosti

Transferové ceny jsou uctovaci ceny internich pfrevodi (meziproduktl, materialu)
vnitropodnikového UcCetnictvi mezi matefskymi a dcefinymi firmami 1 mezi pobockami
castecné ¢i plné kontrolovanymi. Stanovuje je vedeni koncernu v zavaznych ptipadech, u
méné zdvaznych kontraktli pak prodejni utvar jedné pobocky (té, co prodava) a ndkupc¢i druhé
(té, co kupuje). Kupujici vsak miize zbozi zakoupit i mimo koncern.

Cena internich pfevodl je Casto urena smlouvanim. Jedna se o strategické zajmy celku.
Operuje-li koncern ve vice zemich, Ize tyto ceny vyuzit ke strategickym cilam.

Pomoci transferovych cen lze

e obchdzet vysoké dané, vyhybat se jim, vykony dokazovat tam, kde je pro firmu
piiznivejsi ovzdusi

e obchdzet omezeni dovozu (je-li zde néjaky limit, snizenim ceny zvySuje firma pocet
dovezenych kust)

e obchazet zakazy zpétného toku kapitalu (zisky by mély byt reinvestovany v dané zemi)
— vyhybani prevodu ziskil. Zakazy zpétného toku kapitalu Ize eliminovat zavedenim
nadmérné vysokych transferovych cen, které bude koncern pozadovat (napt. Skodovka
stanovi hodné vysoké dovozni ceny motoril, zisk pak ziistdvd u vyrobce motorli a
Skodovka ma z aut maly zisk, koncern si tim ale nepohorsil).

e snizit celni zatiZeni (jsou to umélé ceny) — clo se pocita z hodnoty na faktute. Snizi-li
firma ceny, uspofi pfi procleni.

Mimotéadné aktivni podniky tyto moznosti vyuzivaji. Operace naro¢né na lidskou praci se
zadavaji do zemi s nizkou cenou prace. Tyto zemé& mivaji velka danova zatiZzeni, ale
transferovymi cenami docili firma toho, Ze pfidana hodnota tam vznikajici je velice nizka.
Rozdily v cené lidské prace a v danovych poplatcich, celnich a mimocelnich bariérach jsou
zvazovany pii zahrani¢nich investicich. Vyrobni pobocky jsou dle téchto rozdila



rozmistovany. VIady postizenych zemi se témto jevim snazi branit. Nepfiméfené upravené
transferové ceny tedy mohou vést k upraveé danovych zakont, celnich poplatkii apod.

8 Financovani a zpusoby platby

Financovani a zptsoby placeni hraji pfi exportu dilezitou roli. Na exportni faktuie musi byt:
e dodaci podminka (kam firma hradi naklady)
e platebni podminka.

Existuji rizné procedury poskytujici exportérovi kontrolu nad platbou. Na transakcich se
podileji banky (chtéji zisk pro banku a poskytuji sluzby exportérim v oblasti zajisténi
bezpecnosti operaci).

Platebni podminka

Platebni podminka je dilezitou nalezitosti kupni smlouvy. Prodejce chce dostat zaplaceno a
hledéd platebni podminku, ktera garantuje, ze kupujici pfevezme zbozi a v terminu zaplati.
Moznosti kupni smlouvy jsou nasledujici:

wevr

v

to ale velice ¥idky piipad platebni podminky v zahraniénim obchodu. Cast&jsi je
V tuzemském obchodu. Kupujici musi exportérovi divérovat. Problémem je pfevod v
hotovosti, kursovni vykyvy (u valut vétsi nez u deviz).
b) hladké platby bankovnim pievodem — déli se dle momenti doruéeni zbozi
zékaznikovi:
e platby predem (akontace)
e platby po dodani zbozi
Importér dava piikaz bance, aby pfevedla na banku exportéra pozadovanou castku.
U dlouhodobého obchodniho styku a pfi existenci divéry je tento zpisob bézny,
levny.

c) dokumentarni inkaso — je zde vyssi zabezpeceni. Prodavajici dava piikaz své bance,
aby predala dokumenty, které kryji dodavku, k zasilce, bud’ proti zaplaceni, nebo
proti akceptaci smeénky. Jsou dva zékladni typy dokumentarniho inkasa:

e D/P (Documents against Payment) — ptedani dokladu, které stvrzuji
vlastnika, proti zaplaceni
e DJ/A (Documents against Acceptance) — ptedani dokladu, které stvrzuji
vlastnika, proti sménce
Doklady kryjici zésilku jsou rGzného charakteru: faktury, ptfepravni doklady,
nakladové listy, mezinarodni pojistka, konosament (u namoini pfepravy) a dalsi
(potvrzeni piivodu zboZi, balici list, vaZni list, osvéd¢eni kvality zboZi atd.).

d) dokumentarni akreditiv (Letter of Credit) — je to zavazkovy a vyvazengjsi platebni
instrument. ZajiStuje prodavajicimu (vyvozci) zaplaceni zbozi, pokud splni
podminky stanovené v akreditivu a pokud vcas ptedlozi piislusné dokumenty.
Dovozci dava jistotu, ze jeho banka nezaplati, dokud nebudou splnény dohodnuté
podminky. Existuji rizné typy dokumentarniho akreditivu:

e odvolatelny / neodvolatelny
® potvrzeny / nepotvrzeny

o fkryty / nekryty



9 Reciprocni obchod (Counter Trade)

Mezi zemémi existuji rozdily, které vedou k ristu reciprocniho obchodu. Nékteré staty nemaji
volné sménitelné mény. Tyto mény ostatni nechtéji, musi se tedy prikrocit k reciprocnimu
obchodu. Je to obchod pro obé strany — ob¢ strany jsou soucasné v pozici kupujiciho i
prodavajiciho. Nazory na objem recipro¢niho obchodu se razni. Nékteré prameny uvadéji, ze
recipro¢ni obchod ptedstavuje 5 % svétového obchodu, jiné tvrdi, ze 40 %. V nékterych
oblastech (rozvojové zemé) je recipro¢ni obchod jedinou moznosti placeni. Nejcastéjsi je
barter.

a) barter — vyména zbozi za zbozi. V minulosti to byla velmi rozSifena forma
mezinarodniho obchodu (napt. Rusko kupovalo od Belgie vypocetni techniku a platilo
ji dranym husim pefim). Casto pfi ném vznikaji zbytky, které se musi dorovnavat.
Problém je, ze kazdou transakci nelze nahradit protitransakci, proto vznikl clearing.

b) clearing — barter, pii némz se ob¢ strany dohodnou na ¢asovych terminech, v nichz
budou rozdily vyrovnany (zboZzim, ménou, sluzbami). Uétuje se v prib&hu roku a na
konci roku si ob¢ strany vyrovnaji ucty. Nevyhodnocuji se tedy jednotlivé transakce,
ale vyrovnaji se az po urcitém obdobi. Ujednani je vétSinou na trovni vlad (sepsano
formou smlouvy). Clearing Setfi volné sménitelnou ménu tam, kde je ji nedostatek.
Napt. v roce 1974 mélo Rusko a Maroko smlouvu o vystavbé zpracovatelského
zavodu v Maroku a platba byla ve fosfatech. Jako dodatek pro clearing ptijalo Maroko
zafizeni z Ruska — byl to Clearing Account Barter. CR méla kdysi clearingové dolary
(s Jugoslavii — byla to fiktivni ména).

¢) protinakup (Counter Purchase), tzv. paralelni barter — jsou zde dvé oddélené vymény.
Exportér prodavé vyrobky za hotové ¢i na avér. Exportér je ochoten ziskané penize (za
prodej importérovi) v dané zemi utratit. Importér koupi zbozi, penize ulozi do mistni
banky a exportér z banky mize Cerpat (ale nesmi se tyto penize dostat za hranice
zemé&, mohou byt pouzity jako ,,avér” na nakup Cehosi v cizi zemi). Jsou to vazané
penize, kdy je feeno, za co smi byt utraceny. Napt. po roce 1989 chtély ceské firmy
udélat protindkup s Ruskem. Rusko nemélo &im platit a CR za vytézek z prodeje
chtéla koupit ropu, ale Rusové to odmitli a fekli, Ze touto formou neni mozné kupovat
strategické suroviny. O jiné zbozi viak CR neméla zajem.

d) mnohostranné obchody (Switch Trading) — ¢asto pfi barteru ¢i protinakupu se ziska
zbozi, které lze v dané zemi tézko obchodovat. Proto se do obchodovani zapoji switch
traders (switchovi specialisté), ktefi zbozi prodavaji do dalSich zemi. Hledame takto
uplatnéni pro vyrobek, které¢ho je nékde moc a jinde malo. Napf. némeckd firma
prodejem strojii ziskala brazilskou kévu, ale v té dobé cena kavy v Némecku klesala.
V této situaci se uplatnili switchovi specialist¢ a prodali zbozi do Kanady. Switch
traders si z transakce vzali 5 %. Némecko z toho nic neziskalo, mélo ztratu, ale utrpélo
mensi Skodu, nez kdyby se kéava ocitla na némeckém trhu.

e) zpétna koupé (Product Buy-Back) — firma doda tovarnu, postavi ji na kli¢ v cizi zemi,
vybavi ji know-how, nebo poskytne licenci na znacku vyrobku. Firmé je pak placeno
produkci vystavéné tovarny, produkei z licenci, prodeji. Napt. Levi Strauss vystavél
tovarnu v Mad’arsku a odebiral jeji dziny. To bylo vyhodné 1 pro Mad’arsko, protoze
mu to prorazilo cestu do svéta.

f) offset — specialni obchody, které uzaviraji vlady (napi. CR a dodavka letadel Gripen).
Offsety podmifiuji uzavieni kontrakti na dovozy o relativné vysoké hodnoté
poskytnutim urcitych podnikatelskych pftilezitosti pro kupujictho nebo pro rtzné
podnikatelské subjekty v zemi dovozce. Je zde tedy zavazek, Ze bude umoznéno zemi
kupujiciho si penize zase vydélat riznymi aktivitami. Offsety jsou Casté v sektoru
narodni obrany (dodavky zbrani). Jsou zde zahrnovany dolozky, ze prodavajici



pomuze pii vyvozu, zajisti dodavky atd. Pfi ndkupu letadel se pivodné vyzadovalo,
aby montaz byla provedena v CR.



