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1. Uvod

Budeme-li se divat na mezinarodni obchod z pohledu podnikatelského subjektu,
budeme ho chépat jakou souhrn ¢innosti narodniho a mezinarodniho prava, postupi,
technik a dovednosti, aby mohl byt urcity vyrobek prodan za hranice statd a nasledné

vyexportovan nebo v cizin€ zakoupen a dovezen na izemi naSeho statu.

Jednim z takovychto procestt v mezinarodnim obchodé€ je dovoz zboZi na Uzemi
naseho statu, kterému je tato prace vénovana. Dovoz zbozi je slozity proces, ktery
se neskladd jen znakupu zbozi v zahrani¢i a jeho nasledném prodeji v domovském
staté, ale také zahrnuje jeho dopravu, pojisténi, skladovani, procleni, zdanéni atd.
Pii tomto slozittm a zdlouhavém procesu miize nastat mnoho komplikaci,
které znamenaji finan¢ni ztratu. A protoze hlavnim cilem v podnikani je dosahovani

zisku, je tieba témto komplikacim piedchazet.

Vybrand spoleénost patfi mezi nejvétsi dovozce ratanovych vyrobki v Ceské
republice. Neptsobi jen na urovni velkoobchodu, ptisobi i jako maloobchodni prodejce.
Ptfes svou dcefinou spolecnost dodava zboZi do nadnarodniho fetézce. Provozuje

1 internetovy obchod.

V disledku nartstu zdkaznikli a doddvek do nadnarodniho fetézce byla spolecnost
nucena rozsifit svlij okruh dodavateld ve Vietnamu a Indonésii. S nariistem zakazniki
se zvetSuji 1 jejich pozadavky na nabizeny sortiment, protoze i jejich koncovi
spotiebitelé maji rizné naroky. Ne vSichni novi dodavatelé jsou schopni dodat zbozi
v takové kvalité, aby odpovidala standardtim obvyklym v Ceské republice. A jelikoZ je
Vtomto odvétvi pomérné slozité a ndkladné dodané zboZzi vracet zpét vyrobci,

spolecnosti tak vznikaji ztraty.

Aktudlnim problémem spolecnosti je tedy snizit dovoz nestandardnich vyrobkl

na minimum.



Je tedy tfeba posoudit, zda dale spolupracovat jen s ptivodnimi vyrobci a piesvédcit
je, aby oni rozsitili svlj sortiment, coz by bylo u nékterych druhi vyrobkl velice
obtizné, anebo presveédCit nebo donutit problémové vyrobce, aby vice dbali na kvalitu
svych vyrobku. | tato cesta je velice problematicka. Cesta do Vietnamu neni otazkou
jednoho pracovniho dne a jednani se daji vést pomoci emailti velice obtizné. Dalsi
ptekazkou je Upln€ rozdilnd mentalita. Vyrobek, ktery nasi zakaznici odmitnou koupit

pro Spatnou kvalitu, vietnamsky vyrobce povazuje za zdarily.

Rozdil je i v postupu pii dovozu zbozi, vtomto piipadé ratanovych vyrobki
Z Vietnamu, tedy ze statu, ktery nepatii do Evropské unie a ze statl, které patii
do Evropské unie. V ptipadé, Ze spolecnost dovazi zbozi piimo z Evropské unie,
odpadaji nékteré postupy a povinnosti, vyplyvaji z ¢lenstvi v tomto spolecenstvi. D4 se

fici, Ze tento postup je jednodussi. Komparace téchto postupti bude v diplomové praci

nastinéna.

Ratan nepfinasi jen uzitek v podobé kone¢nych produktd, ale jako surovina poméaha
v programu Fair Trade. Znevyhodnénym producentim vytvaii lepsi obchodni
podminky, zajist'uje jejich prava a pozdvihuje jejich sebevédomi. Program ma na mysli
socialni situaci a zivotni prostfedi vyrobctll a tento postoj vyjadiuje cenou, ktera je vzdy
vys$si nez obvykly priimér. Na strané druhé ilegélni tézba ratanu s sebou nese zna¢nou
ekologickou zaté¢Z. Na svédomi ji maji mistni obyvatelé a téZatské spolecnosti.
Na zlepSeni této situace méd zajem 1 Evropskd unie, ktera vynaklada znacné castky

do ochrany téchto tizemi.

Jelikoz si spolecnost neptala byt jmenovana, neni proto v praci uvedeno oznaceni

¢i zkratka.



2. Literarni reSerse

2.1 Mezinarodni obchod

Obchod jako zvlastni, samostatna hospodéiskd cinnost se zalind objevovat
na rozhrani rodové a otrokaiské spolecnosti po oddéleni femesel od zeméd¢€lstvi a mésta
od vesnice. Vznikd zbozova vyroba a z jednoduché zbozové vyméeny se stava penézni

sména. Majitelem vyrobku je jeho vyrobce a cilem vymeény je ziskat jiny vyrobek.

Formovani obchodu jako specifického odvétvi (oboru) lidské cCinnosti vrcholi tieti
velkou spolecenskou délbou prace, pii které se vydéluje kupec jako ¢loveék vyluéné

se zabyvajici sménou zbozi (Pipek, J. 1996).

Za kolébku prvniho pokroku v obchodé¢ se povazuje Babylonska tiSe, formalizované
principy obchodu, které dnes najdeme v obchodnim zakoniku, jsou staré 4000 let.
V Babylonii jiz fungoval tzv. vandrovni obchod, obchod ve velkém ve méstech
S vybudovanymi trznicemi, vefejnymi sklady u bran mést a v pfistaviStich a drobny

obchod femeslnikii v ulicich a ulickach mést (www.linkuj.cz).

Mezinarodni obchod nalezi k tém oblastem mezinarodnich ekonomickych vztahd,
které prodé€laly v povalecném obdobi velmi vyznamné zmény. At jiZ mame na mysli

dynamicky vyvoj, kvalitativni zmény ve vécné 1 teritorialni struktufe.

V 50. a 60 letech se rozvijel mezinarodni obchod vysokymi tempy. Pro 70. léta je
charakteristicky nebyvaly rlist mezinarodniho obchodu v béZnych cendch na strané
jedné a zpomaleni dynamiky na strané¢ druhé. V 80. letech doslo k dal§imu vyraznému
zpomaleni rastu fyzického objemu a v pocatku 80. let k poklesu mezinarodni smény

zbozi v hodnotovém vyjadieni.

Jesté rok 1993 zaznamenal recesi, nicméné od roku 1994 mezinarodni obchod zacal

rust velmi vysokym tempem. Zarovenl je znatelnd obrovskd propast mezi ristem



mezinarodniho obchodu a vyrobou. Tento velky rozdil je vysledkem posledniho vyvoje

a dlouhodobych zmén ve svétové ekonomice (Pipek, J., 1996).

Mezinarodni obchod je obchod, pii kterém jsou jeho ucastnici z odliSnych statd. Jeho
pfedmétem muize byt nejcastéji zbozi, ale také sluzby ¢i prava (technologie, licence,
autorska prava). Hlavni vyznam mezinarodniho obchodu je pfirozené v obohaceni obou
obchodujicich stran, oproti vnitrostatnimu obchodu mitize byt ale také politickym
nastrojem (napf. ropa), ¢i prostiedkem Sifeni urcité kultury (japonska elektronika,
americké filmy). Nartst mezinarodniho obchodu spolu s dopravou zapficinil v druhé
polovin¢ minulého stoleti jev, kterému se tika globalizace; tj. vSechny staty spolu

obchoduji navzidjem a tak na sebe pilsobici rtzné kultury se sjednocuji

(www.businessinfo.cz).

Podnikani na mezinarodni tGrovni se li§i od ryze domaciho podnikani v mnoha
smérech. Odli$nost spo¢iva uz v pouhém jednoduchém poznani, Ze zemé jsou navzijem
odli$né. Zemé se 1i$i svymi kulturami, politickymi i ekonomickymi systémy, pravnimi
systétmy a odliSnou urovni ekonomické vyspélosti a rozvoje. A to navzdory vSem
trendim sméfujicim ke globalizaci trhu. Mezinarodni podnikani vyZaduje ménit
praktiky pro kazdou zemi zvlast. K tomu je zapotiebi, aby manazeti méli nejen pocit
odli$nosti, ale uméli se také pfizplsobit a pfijmout odpovidajici politiku a strategii
a dokazali se s odliSnosti vyrovnat. Hlavnim ptedpokladem uspéchu mezinarodniho
podnikani je pochopit a porozumét politickému a ekonomickému kontextu, ve kterém
dochazi k mezinarodnimu obchodu investovan (Machkova, H., Cernohlavkové, E.,

Sato, A., 2003).

Prodej do zahranici je ,,jiny* nez prodej zbozi na domaci trh. Prestoze ekonomické
faktory jsou dulezité, odlisné modely spotieby ve dvou riznych statech s podobnymi
narodnimi diichody v pfepoctu na jednoho obyvatele lze vysvétlit pouze faktory
neekonomickymi. Obchod se zahrani¢im v sobé zahrnuje nejen aspekty ekonomickeé,
ale 1 kulturni. Pro obchodovani v mezindrodnim méfitku je nutné pochopit, jakym

zpusobem fidi spole¢nost svoje ekonomické aktivity a jaké technologie vyuziva.


http://cs.wikipedia.org/wiki/Ropa
http://cs.wikipedia.org/wiki/Kultura
http://cs.wikipedia.org/wiki/Japonsko
http://cs.wikipedia.org/wiki/Elektronika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Film
http://cs.wikipedia.org/wiki/Doprava
http://cs.wikipedia.org/wiki/20._stolet%C3%AD
http://cs.wikipedia.org/wiki/Globalizace

Naptiklad velké potize by asi méla firma, kterd by chtéla vyvazet mikroelektroniku
do statu, jehoz ekonomika je zalozena na primitivnim zeméd¢lstvi. V takovém piipadé
by vétsi Sanci na uspéch mél vyrobcee ,,odpovidajici technologie* (Jobber, D., Lancaster

G., 2001).

2.1.1 Davody zahrani¢niho obchodu

Absolutni vvhody:

Podle A. Smitha by se zem& méla v mezinarodni délbé prace zaméfit na vyrobu téch
produktt, které vyrabi nejlevnéji, tedy s absolutné niz$imi naklady prace oproti ostatnim
zemim. Podle né&j jsou absolutné nizsi naklady na vyrobu urcitého produktu vysledkem
ptirodnich podminek a dosaZzeného stupné ekonomickych vyhod (kvalifikace, technicka
uroven), které ve svém celku ovlivni produktivitu vynalozené lidské prace (Pipek, J.,

1996).

Smith stanovil jako hlavni €initele riistu bohatstvi pracovni silu zemé a produktivnost
jeji préace, pficemz produktivnost povaZoval za nedilezitéjsi. Hlavni faktor ristu
produktivity spatfoval v délbé prace, k Cemuz nejvice pfispivd rozSifovani vnitiniho
trhu a zvlasté rozvoj zahrani¢niho obchodu. Nejucinnéj$i mezinarodni délbu prace vidél
V tom, Ze se kazda zemé soustiedi na vyrobu a vyvoz vyrobku, které je schopna vyrabét

v

(Kyncl, J., Beckova, H., 2000).

Komparativni vvhody:

Principem komparativnich vyhod, vyplyvajicich nikoli z absolutnich, nybrz
z relativnich rozdild v nékladech prace na jednotlivé vyrobky. Méné efektivni zemé,
ktera ma absolutni naklady prace vétsi u vSech vyrobkd, se bude specializovat
na vyrobu a export téch produktt, kde je jeji absolutni nevyhoda nejmensi, v daném
pfipadé ma ve vyrobé tohoto produktu komparativni vyhodu. Na druhé strané zemé,

kterda ma u vSech vyrobki absolutné nizsi naklady, se bude specializovat na vyrobu

10



a export téch vyrobkd, kde je jeji vyhoda v nizsich nakladech relativné nejvétsi (Pipek,
J., 1996).

cvwr

Z mezinarodni smény ziskat vyhody. Jsou to tzv. komparativni vyhody. Tato teorie je
zalozena na predpokladu, ze zemé, ktera ma celkové malo vykonnou ekonomiku (tedy
absolutni produktivitu u vSech vyrobkl) se bude specializovat na vyrobu a export toho
zbozi, u néhoz je absolutni nevyhoda nejmensi, tedy ma ve vyrobé tohoto vyrobku
komparativni vyhodu. Naproti tomu zem¢ ekonomicky vyspéla bude exportovat zbozi,

kde je jeji vyhoda v niz§ich nakladech relativné nejvétsi Kyncl, J., Beckova, H., 2000).

2.1.2 Charakteristika mezinarodniho podnikatelského prostredi

Mezinarodn€ operujici firmy své piisobeni v globalnim ekonomickém prostoru
chapou jako vyhledavani trznich prilezitosti v riznych lokalitdich svéta a porovnavani

téchto prilezitosti s vlastnim potencionalem (Kalinska, E., Petficek, V.,2003).

Pfed vstupem do mezinarodniho prostfedi musi firmy provést fadu analyz, které
budou zikladem pro rozhodovani o strategii mezinarodniho marketingu. Zakladni
analyzou makroekonomického prostiedi je tzv. PEST analyza, tj. analyza politick¢ho
a pravniho prostedi, analyza ekonomického prostiedi, analyza socidlné¢ kulturniho
prostiedi a analyza technologické vyspélosti zemé ¢i regionu, které jsou pfedmétem

z4jmu firmy (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Politické a pravni prostiedi

Politické a pravni prostfedi jsou zdkladnimi faktory, které rozhoduji o tom, zda se
firma rozhodne vstoupit na vytypovany zahrani¢ni trh a jakou formu vstupu
na zahrani¢ni trh zvoli. Stabilni prostfedi motivuje zahrani¢ni investory 1 vyvozce a ma
pozitivni vliv na zaclenovani zemi do procesu internacionalizace. Nestabilni prostfedi

uvadi naopak zemé do ekonomické izolace. V ramci analyzy politického a pravniho

11



prostiedi jsou obvykle zkoumény nasledujici faktory: politicky systém, politicka
stabilita, vztah k zahrani¢nim firmam, korupéni prostiedi a snaha vladni garnitury
S timto jevem bojovat, vyznam zajmovych skupin (podnikatelské a profesni svazy,
sdruzeni na ochranu spottebitelil, atd.), které mohou ovliviiovat politické rozhodovani
(tzv. lobbying), postaveni odbor ve spolecnosti, pravni uprava podnikani zahrani¢ni
subjektl (vSeobecné podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty, moznost kontroly
vlastnictvi, moznost ndkupu nemovitosti a pozemku, devizoveé-pravni aspekty podnikani
zahrani¢ni subjektii, moZnost repatriace zisku do zahranici, feSeni sporti pfi podnikani

se zahrani¢im, podminky pro zaméstnavani cizinct apod.) (Machkova, H., 2003).

Ekonomické prostiredi

Dobra znalost ekonomického prostfedi pomahd manazeriim mezinarodnich firem
odhadnout budouci potencial cilovych trhti a odhalit pfilezitosti a hrozby z trhu
vyplyvajicich (Kalinska, E., Petticek, V., 2003).

V rdmci ekonomického prostiedi jsou vzdy analyzovany zakladni makroekonomické
ukazatele a jejich vyvoj. Nejcastéji se jednad o vyvoj HDP na obyvatele, miru inflace,
miru nezameéstnanosti, tempa ristu HDP, redlné sménné relace, spotiebu domacnosti,
vyvoj investic, atd. Peclivé analyze je podrobena 1 hospodaiska politika vlady a opatieni
centrdlni banky. Dale jsou do ekonomické analyzy casto zahrnovany 1 zakladni
demografické tudaje (pocet obyvatel, primérna délka Zivota, natalita a jeji vyvoj,
profesni vzdélanostni struktura, atd. (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Socialni a kulturni prostiedi

Kulturng-socidlni prostfedi ma vliv na mezinarodni obchod zejména proto, Ze velmi
vyznamné ovliviluje chovani a jednani firem, instituci 1 konecnych spotiebitela.
Pochopeni a respektovani cizi kultury je =zakladnim ptedpokladem tspéchu

mezinarodniho podnikani (Kélinska, E., Petficek, V., 2003).

12



Socidlni a kulturni prostfedi jsou vyznamnymi faktory, které odliSuji tuzemsky
marketing od marketingu mezinarodniho. Prave tyto faktory casto rozhoduji o uspéchu
¢1 neuspéchu marketingové strategie. Vyzkumu socialné-kulturnich odliSnosti je
vénovana tfada studii. Pro potfeby mezinarodniho marketingu jsou vyznamné zejména
vyzkumy zivotniho stylu, nékdy oznacované jako socio-styly (Machkova, H., Sato, A.,
Zamykalova, M., 2002).

Technologické prostredi

Technologické prostiedi poskytuje tdaje o technické vyspélosti zemé& a 0 moZznosti
vyuzivani jejtho védecko-vyzkumného potencidlu. Pro analyzy technologického
prostiedi se pouzivaji napt. nasledujici udaje: vydaje na vyzkum a vyvoj (% z HDP),
vyse vydaji na vyzkum a vyvoj v jednotlivych odvétvich, pocet mezindrodnich patentt,
pocet védeckych pracovnikill, vybavenost vypocetni technikou, pocet uzivatelii Internetu

atp.

Technologické prostfedi, zejména rozsifeni Internetu, ovlivnilo do zna¢né miry
marketingové strategie vSech mezinarodné podnikajicich firem a pfispélo ke skutecné
globalizaci mezinarodniho podnikéni. Pro druhou polovinu 90. let byl typicky narist
elektronického obchodovani (E-commerce, E-business). Pod tento pojem jsou
zahrnovany veskeré obchodni operace provadéné pomoci internetové pocitacoveé sité.
Patfi sem nejen obchody uskute¢néné piimo na Internetu (napt. ndkup zboZi
prezentovaného na firemnich webovych strankéach, ndkup softwarovych produkti jejich
stazenim ze sité, platby za pfistup k informacim, finanéni pfevody apod.), ale také
obchody, které¢ vzniknout na zékladé pouhé komunikace pies Internet. Mezi hlavni
vyhody obchodovani na Internetu patii zejména uspora nakladi, uspora €asu, flexibilita,
moznost u€inné komunikace, pohodlnost nakupti, vytvotreni ptimych vazeb, posilovani
vérnosti zakaznikil a mnohé dalsi vyhody. K hlavnim nevyhoddm patii moZnost zneuZiti

informaci a dosud ne zcela jistd bezpecnost plateb (Machkova, H., 2003).
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2.1.3 Svétova obchodni organizace (WTOQO)

Svétova obchodni organizace (World Trade Organization) je jednou z dilezitych
globalnich instituci, zaméfenou na obchod. Jednéd se tedy o spole¢ny institucionalni
ramec pro fizeni obchodnich vztahi mezi ¢lenskymi zemémi. Byla ziizena v roce 1994
obchodu zbozim a sluzbami a jeho dal§i liberalizaci, zajisténi udrzitelného
ekonomického rozvoje, ochrana zivotniho prostfedi. Mnohostranny obchodni systém,
ktery svétova obchodni organizace zastieSuje, je zalozen na principech nediskriminace,
postupného  odstraiovani  piekdzek  obchodu,  predvidatelnosti,  stability
a transparentnosti, dale o podporu hospodaiské soutéze a o rozvojovy princip (Dvorak,

P., 2001).

Svétova obchodni organizace vznikla k1. 1. 1995 a je stfechovou organizaci
spravujici VSeobecnou dohodu o clech a obchodu 1994. Pravni konstrukce ji dava
postaveni adné a trvalé mezinarodni organizace. Ukoly WTO jsou: spravovat
a podporovat cile soucasnych a budoucich mnohostrannych obchodnich dohod,
predstavovat forum pro jedndni tykajici se mnohostrannych obchodnich vztahti ¢lent
vyplyvajicich se soucasnych dohod a pro budouci jednani na zékladé¢ rozhodnuti
Konference ministrii, spravovat integrovany systém pro feSeni sporil, spravovat

mechanismus pro piezkoumani obchodni politiky (Pouzarova, I., 1998).

2.1.4 Nastroje mezinarodniho obchodu

K realizaci zamérii obchodni politiky pouziva stat soustavu obchodné politickych
nastrojli a opatieni. Zakonem urcuje organy opravnéné rozhodovat o aplikaci obchodné
politickych opatfeni v souladu s vytcenymi cily. Z hlediska pravniho ¢lenime nastroje
zahrani¢ni hospodaiské politiky na autonomni, o jejichZ zavedeni rozhoduje stat sam
ze své suverénni moci a smluvni, které vstupuji v platnost na zaklad¢ vysledkl

mezinarodnich jednani, umluv mezi dvéma nebo vice staty (Pouzarova, 1., 1998).
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Obvykle se nastroje obchodni politiky, kterymi stat realizuje svou zahrani¢ni
politiku, rozd¢luji na:
a) smluvni nastroje obchodni politiky

b) autonomni nastroje obchodni politiky (Dvotak, P., 2001).

Smluvni nastroje obchodni politiky

Zakladem pro pouziti smluvnich prosttedkli obchodni politiky je mezindrodni
smlouva. Podle po¢tu smluvnich stran urc¢itého jednani se rozliSuje mezi dvoustranou

a mnohostrannou smlouvou (Dvorak, P., 2001).

Piedstavuji souhrn nejriiznéjSich smluv, dohod, ujednéni, uzavienych mezi staty. Jsou
projevem suverenity statu uzavirat s jinymi zemémi smluvni vztahy. Souhrn smluvnich
ujednani mezi zemémi je také nazyvan mezinarodnim pravem vefejnym. Opiraji se

o mezinarodni smlouvy, a to bilateralni ¢i multilateralni povahy (Benes, V., 2004).

V soucasném obdobi jsou typické dva ptipady. V prvnim pfipad¢ se jedna o uvaleni
davky na dovoz, ze zemi, s nimiz stat neuplatiiuje zachazeni podle dolozky nejvysSich
vyhod. Druhym piipadem jsou cla, poskytovana podle principit VSeobecného systému

preferenci (Kalinska, E., Petticek, V., 2003).

Autonomni nastroje obchodni politiky

Autonomni ndstroje jsou rtizna opatieni vlad vydavana jednostranné s cilem upravit
nebo ovlivnit vyvoz nebo dovoz zbozi. Leze je rozde€lit na tarifni (cla) a netarifni

(dovozni ptirazka, mnozstevni omezeni apod.) (Dvortak, P., 2001).

Autonomni nastroje  vychazeji predev§im ze zajml vlastni ekonomiky
pti respektovani uzavienych smluv a dohod s jinymi zemémi. Mohou pulsobit pasivné
(cla, kvantitativni restrikce, licenéni fizeni, devizové restrikce) a jejich cil je omezit

nebo dokonce zamezit piistupu zahrani¢nich vyrobki na domaci trh. Aktivni prostiedky
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obchodni politiky umoziluji a usnadiiuji vyvoz. Mezi tyto prostfedky patii vyvozni

prémie, statni uvéry a desitky dalSich prosttedkli, jimiz stat podnécuje vyvoz

hospodarskych subjekti (Benes, V., 2004).

Z hlediska ucelu cla lze identifikovat:
- fiskalni,
- ochranna,
- prohibitivni,
- sklenikova,
- odvetna,
- negociacni,
- diferenc¢ni,
- celné kontingentni,

- preferencni.

Z hlediska sméru pohybu zbozi 1ze rozlisit clo:

- dovozni,
- vyvozni,

- tranzitni.

Z hlediska zptsobu vybirani jsou znama cla:
- valoricka,
- specificka,

- diferencovana (Dvorak, P., 2001).

Netarifni opatfeni

Netarifni opatieni obchodni politiky jsou ve své vétSiné opatienimi autonomnimi,

v n¢kolika pfipadech vSak miZeme hovofit o netarifnich opatfenich smluvniho typu.

Odborné prameny uvadeji, ze se zpravidla mize jednat o tzv. Sedou oblast GATT.
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V soucasném obdobi je staity nemohou uplatiiovat absolutné podle svych piredstav.
Pravidla o mnohostranném obchodnim styku obsahuji pomérné podrobna vymezeni,

kdy a za jakych okolnosti, Ize urcitd netarifni opatieni uplatiovat (Kalinska, E.,

Petiicek, V., 2003).

2.2 Celni Fizeni

V pribéhu realizace obchodni operace je nutné absolvovat celni Fizeni. Rizeni
probihd nékolikrat, jednak v zemi sidla vyvozce, poté béhem tranzitu a na zavér pak
v zemi sidla dovozce. Jejich ucelem je rozhodnout o propusténi zbozi do navrzeného
celniho rezimu a — pokud to stanovi predpisy — vyméfit celni a danové poplatky,
pfipadné uplatnit dal§i obchodné-politickd opatfeni (Machkova, H., Sato, A.,
Zamykalova, M., 2002).

Celni fizeni je zvlastni druh spravniho fizeni, které se provadi v ramci celniho
dohledu a méa za ukol rozhodnout, zda zboZi, propusti do ptisluSné¢ho rezimu. Provadi se
na celnich ufadech nebo v celnim prostoru a za ptitomnosti deklaranta. K celnimu fizeni
musi byt pfipraveny vSechny doklady o zbozi, dopravni prostfedek a doklady k nému
(Hes, A., 2002)..

Toto prohlaseni zboZi je pocatkem zahdjeni celniho fizeni, S kterym se navrhuje
propusténi do pfisluSného rezimu. ZboZi spolu s celnim prohlaSenim predklada
deklarant, tj. osoba, ktera mize v souladu s celnimi ptedpisy ptredlozit zbozi (nejcastéji
kupujici), anebo jim povéteny zastupce (piimy nebo nepiimy). Celni prohlaseni musi

obsahovat tdaje nutné k identifikaci zboZi, tj.:

- obchodni faktura, vystavend vyvozcem a znéjici na jméno dovozce nebo jeho
zastupce, prokazujici ménu a ¢astku, které je nebo bude hrazena do zahranici,
- deklaraci celni hodnoty u dodavek zbozi v kupni cenné vyssi nez 175 000 K¢

nebo ekvivalentu v cizi méng,
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- certifikat o plivodu zbozi v predepsané formé,

- doklad o uzaviené smlouvé o prepravé veéci nebo zasilatelské smlouve,
s uvedenim vyse piepravnich vyloh,

- balici list,

- dalsi pfedepsané nebo dohodnuté doklady (Novacek, M., 1997).

2.2.1 Celné schvalené uréeni

Vyméfenim cla a dani a uplatnénim ostatnich obchodné-politickych opatieni je celni
fizeni ukonceno a je rozhodnuto o propusténi zbozi do navrzené¢ho celniho rezimu.

Celni zékon umoziuje pouziti n€kterého z nasledujicich rezimu:

volny obéh,

- tranzit,

- uskladiovani v celnim skladu,

- aktivni zuSlechtovaci styk,

- prepracovani pod celnim dohledem,
- docasné pouziti,

- pasivni zuSlechtovaci styk,

- vyvoz (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Celné schvalenym uréenim se rozumi zékonem stanoveny a mozny zptisob nakladani
se zbozim podle celnich piedpist. V praxi tedy nemohou vzniknout pfipady, kdy by
zbozi podléhajici celnimu dohledu ziistalo bez ptidéleni celné schvalené uréeni. Pokud
vSak celné schvalené urCeni nelze zbozi pfid€lit, zejména nedostatecnou soucinnost
osob, které jsou v postaveni drzitell zbozi, celni ptedpisy obsahujici opatfeni,
ktera nedovolenému nakladani se zbozim zabrani (Janata, F., Handl, J., Novak, R.,

1999).
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2.3 Moznosti financovani v mezinarodnim obchodé

Faktoring

Faktoring predstavuje metodu financovani kratkodobych uvéri poskytovanych
pti dodavkach zbozi a sluzeb. Podstatou faktoringu je odkup kratkodobych pohledavek
zpravidla bez postihu vi¢i plavodnimu véfiteli. Odménou za CcCinnost faktora je

dohodnuta ¢astka z fakturované ceny vyjadiené v procentech (Pouzarova, 1., 1998).

Faktoring je znacné rozsifenou metodou kratkodobého financovani, spocivajici
v odkupu kratkodobych pohledavek (s lhitou splatnosti 30-120 dnil), pfi¢emz na tuto
zakladni sluzbu mlize navazovat fada sluzeb doplitkovych, napft. zajisténi administrativy
pohledavek, jejich zalohovani, garance, zjiStovani informaci o odbératelich apod.
Pravné je tedy podstatou faktoringu smlouva o postoupeni pohledavky (Rozehnalova,

N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J., 2004).

Forfaiting

Forfaiting je jednou z metod financovani stfednédobych a dlouhodobych uvéra
poskytovanych v souvislosti s vyvozem. Podstatou je odkup stfednédobych
nebo dlouhodobych pohledavek bez postihu vici vyvozcei. Forfaiting provadeji banky

nebo specializované finanéni institutu (Cernohlavkova, E., 1992).

Forfaiting miiZzeme charakterizovat jako finan¢ni operaci, zaloZenou na postoupeni
jednotlivé pohledavky s odloZenou splatnosti, vzniklé dodavateli za odbératelem z titulu
uzaviené a realizované kupni smlouvy. Forfaitingova operace se odviji na zakladé¢
a za podminek stanovenych forfaitingovou smlouvou, svého véfitele, forfaitingova
spolecnost se po pievzeti pohledavky stava jejim vyhradnim majitelem (Machkova, H.,

Sato, A., Zamykalova, M., 2002).
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Leasing

Leasing lze charakterizovat jako metodu financovani investic. Leasing pfedstavuje
zvlastni typ ndjmu, pti kterém si budouci uzivatel najima zbozi investicniho charakteru
na predem stanovenou dobu a za pevné dohodnuté poplatky. Proti béZnému najmu se
lisi tim, Ze najimany pfedmét si zajemce vybird sam, Casto pfimo u vyrobce. Budouci
uzivatel vyrobku potom voli mezi pofizenim zbozi na uvér, nebo financovanim

pii pouziti leasingu (Pouzarova, 1., 1998).

Leasing lze, s ohledem na tcely jeho pouziti, zafadit mezi vnéjsi zdroje financovani
podnikatelské ¢innosti. Leasing vykazuje oproti tvériam celou fadu odliSnosti pravniho,
ucetniho 1 ekonomické charakteru. Jednd se o relativn€ novou, ale dynamicky
se rozvijejici formu financovani, jejiz podstatou je ndjem véci s pravem jejiho
nasledného odkoupeni. Pravni ramec financovani uvedené¢ho typu piedstavuje
leasingova smlouva, ktera je svym charakterem smlouvou o koupi najaté véci

(Machkové, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Vyrobni podilnictvi

Podstata vyrobniho podilnictvi spo¢iva v tom, Ze partner hospodaisky vyspélé zemé
poskytne partnerovi v rozvojové zemi uvér. Uvér je poskytnut formou dodavky
investi¢niho celku, strojniho vybaveni, poskytnutim odbornych sluzeb, nehmotnych
statkil na vystavbu téZebnich zafizeni nebo tpravarenskych kapacit (Cernohlavkova, E.,

1992).

Engineering

Engineeringem rozumime soubor c¢innosti majicich charakter odbornych
technickych, ekonomickych a organiza¢nich konzultaci, které pomadhaji investorim
v orientaci ve slozitych problémech technicko-ekonomického razu a umoziuji jejich

spravné rozhodovani (Pouzarova, 1., 1998).
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2.4 Rizika v mezinarodnim obchodé

Podniky, které se rozhodnou zapojit do mezinarodniho podnikédni, si musi byt
védomy nejen piilezitosti, které jim vstup na nové trhy nabizi, ale i rizik, se kterymi je
mezindrodni podnikdni spojeno. Mezindrodni podnikdni ovliviiuje rizikovost
V pozitivnim sméru i ve sméru negativnim. Riziko nelze nikdy z hospodaiské ¢innosti
zcela vyloudit, ale je mozné je v nékterych piipadech omezit, vyhnout se mu, pienést
na jiny subjekt, popt. rozdélit mezi rizné subjekty. Nepodstupovani rizik by znamenalo
vzdat se moZznosti vyuZivat novych podnikatelskych pfileZitosti. VZdy je tfeba moZna
rizika analyzovat a vyhodnotit, které riziko je podnik schopen nést a v jakém rozsahu

(Machkova, H., 2003).

Rizika spojena s mezinarodnim obchodem pfedstavuji pomérné pocetnou skupinu,
kterd byva ¢lenéna z riznych pohledi. Pokud analyzujeme podle pfi¢in vzniku, jsou to
zejména rizika cenovd, odbytova, inflaéni, obchodné politickd. Podle procest,
ve kterych se rizika projevuji, by bylo mozné rizika d€lit na obchodni, ptfepravni,
Gvérova, investiéni a dalsi. Casto se pfifazuje k uréitému subjektu, jako moznost jeho
potencialniho ,,selhani®. Hovoii se o riziku banky, riziku klienta, rizika zemé, atd.

(Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Rizika trZzni

Tato rizika pfedstavuji moznost, Ze v disledku zmény trznich podminek podnik
nedosahne ptredpokladané¢ho vysledku nebo utrpi ztrdtu. Vyvoj na trhu vSak mize
pfinést také ptizniveéjsi podnikatelsky vysledek, nez se ocekavalo. Toto riziko nese
kazdy podnikatelsky subjekt i ve vnitini ekonomice, v zahranicnim obchodu vSak
pusobi modifikované napiiklad rozdilnym vyvojem na riznych trzich. Vyvozce
a dovozce vétSinou toto riziko vnimaji pfedevSim ve vztahu k uzaviranym obchodiim,
zvlasté u dodavek sdelSim vyrobnim obchodnim cyklem, které jsou typické
pro dodavky kompletnich zatfizeni a investi¢nich celkd. Vzhledem k Cetnosti a intenziteé

zmén ekonomickych podminek na trzich miize toto riziko postihnout i operace, u nichz
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jsou poskytovany kratkodobé uvéry, dlouhodobé kontrakty na dodavky surovin apod.
Nekteré podminky kontraktii mohou sméfovat k ochrané pred témito riziky (Machkova,

H., Cernohlavkova, E., Sato, A., 2003).

Rizika komer¢ni

Do této skupiny rizik byvaji zafazovana rizika vyplyvajici z nesplnéni zavazku
obchodnim partnerem. S riziky komer¢nimi se podnikatelé setkavaji i na vnitinim trhu.
Na trhu zahraniénim vSak vystupuji tato rizika v ostfej§i podobé vzhledem
k odlisnostem téchto trhii z hlediska pravnich a ekonomickych podminek, obchodnich
zvyklosti, mentality podnikateli apod. Informace o zahrani¢nich obchodnich partnerech
byvaji méné dostupné a navic postaveni jednotlivych firem na trhu se mize ménit
Vv zavislosti na faktorech, které 1ze bez dikladné znalosti trhu jen tézko pfedvidat. Miru
podstupovanych komer¢nich rizik ovlivituje podnikatel zejména vybérem obchodnich
partneri, fadnym pravnim zaji§tovanim obchodnich vztahti, volbou vhodnych
platebnich podminek a zajistovacich ndstroji a rozsahem, ve kterém vyuzivd moznosti
pojisténi. Nejucinngj$i zpusob ptredchdzeni tomuto riziku je rozvijeni dlouhodobych

obchodnich spojeni zalozenych na vzajemné duvétre (Machkova, H., 2003).

Rizika prepravni

Piepravni rizika jsou typem rizik, ktera provazeji mezinarodni obchod s hmotnym
zboZzim. Béhem dopravy miiZe dojit ke ztraté¢ nebo poskozeni zboZi a Skodu utrpi ten,
kdo vdaném okamziku toto riziko nesl. VétSinou to byva bud’ prodavajici,
nebo kupujici. Pfechod rizika ztrity nebo poSkozeni zboZzi se zpravidla vyslovné
sjednava v kontraktu stanovenim urcité dodaci podminky (parity). Ttit riziko v§ak muze
nést i dopravce nebo speditér tim, ze piebiraji odpovédnost za zbozi béhem dopravy.
Piepravni rizika v mezinarodnim obchodé se vétsinou pojist'uji. V tomto sméru je nutno
vénovat pozornost fddnému sjedndni pojistné smlouvy (volbou spolehlivé pojistovny,
vybérem takového rozsahu pojisténych rizik, kterymi je pfiméfeny pro dany druh zbozi

a zvolenou dopravni cestu apod.) (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).
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Rizika teritorialni

Teritorialni rizika souviseji zejména politickou a ekonomickou nestabilitou
jednotlivych zemi, ale mohou byt také dusledkem pfirodnich katastrof, embarga,
bojkotu zbozi atd. Pravdépodobnost teritorialnich rizik lze vzhledem k jejich charakteru
pfedem jen obtizn¢ predvidat. Jejich disledkem mohou byt napi. nedobytné
pohledavky, anulovani uzavienych kontraktl, popf. nemoznost disponovat majetkem
nebo zbozim v dané zemi. Tato rizika se dotykaji jak mezinarodniho obchodu, tak
1 vSech dalS$im forem mezinarodniho podnikdni (nejvyraznéji se projevuji
u mezinarodnich tvérovych vztaht a pfimych zahrani¢nich investic). Teritoridlni rizika
pusobi Casto dlouhodobé¢ a vétsinou vedou k nenaplnéni strategickych podnikatelskych

zameéru na daném trhu.

Nejucinngj$im preventivnim opatienim proti teritoridlnim rizikim je ziskani
informaci o jednotlivych zemich. Podnikatelsk¢ subjekty se mohou chranit
pfed negativnimi dopady teritoridlnich rizik fadou preventivnich a zajiSt'ovacich

opatreni (Cernohlévkové, E., 1992).

Riziko kurzové

jak jiz bylo konstatovano, z proménlivosti vyvoje kurzi jednotlivych mén. Piedvidani
ménového vyvoje je obtizné, protoZze vyvoj kurzii neni ovlivilovan pouze
ekonomickymi faktory, ale vyplyvd 1 zfaktori neekonomickych. K nej€astéji
pouzivanym ndastrojiim na omezeni kurzového rizika patti vhodna ménova struktura
pohledavek a zavazkd, volba meény, vyuzivani zajiStovacich ndstroji a prodej

pohledavek.

V piipadé vzniklé ztraty subjekt hleda zplsob, jak ztratu eliminovat. Mozna feSeni,
ktera ptichdzeji v tvahu, jsou:

- zvySeni prodejni ceny (v zahranicni meén€), coz je sice krok relativné

nejjednodussi, ale mize mit neptijemny dasledek: ztratu konkurenceschopnosti

na zahrani¢nim trhu,
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- vytvofenim rezervy na kryti kurzového rizika v cené,

- zvySenim produktivity prace (ve vyrobnim zavodé v CR), ale i zde jsou
moznosti limitovany,

- zamétfeni dovozli na zemé, kam je vyvazen findlni vyrobek (feSeni vhodné
pro multinacionalni firmy, napfiklad pro automobilovy primysl, dovoz
komponent), tedy omezeny okruh vyvozct,

- zajisténi kurzovych rizik prostfednictvim financnich derivat, jako jsou
forvardy, futurem, slapy — ty se oznacuji jako nepodminéné, pevné derivatové
obchody, opce, které jsou podminény derivatovymi obchody (Janata, F., Bohm,
A, Handl, J., 2001).

Metody sniZovani podnikatelského rizika

Management firmy mé& moznost zasadnim zptisobem ovlivnit podnikatelské riziko.
Manazeti musi rozpoznat mozna rizika, kterd stoji pted firmou, musi védét, kterymi
metodami a jakymi cestami lze riziko snizit (respektive jak riziku celit) pii realizaci
podnikatelské ~ zaméru. Jednim  znejlepSich  zpisobti  preventivni  obrany

pied podnikatelskym rizikem ve firmé je ofenzivni fizeni (Smejkal, V., Rais, K., 2003).

2.5 Pojisténi v zahrani¢nim obchodé

Cilem pojiSténi a zajiSténi je chranit pojiSténého pred financnimi disledky vzniklé

Skody, ke kterym doslo u pojisténych rizik (Pouzarova, 1., 1998).

Riziko je zékladnim prvkem pojisténi. Obsahuje nejistotou udalost, ktera nezavisi
vyluéné na vili stran a zvIast' ne na vili pojiSténého. Funkci pojiSténi je rozdéleni
rizika, které hrozi jednotlivym subjektim v disledku plsobeni urcitych nahodilosti
na viechny Glastniky pojisténi. Udelem pojisténi je vytvaret pojistny fond, ktery
v pfipadé vzniku pojistné uddlosti bude pouzit pro odstranéni jejich nasledkl

nebo k jejich ¢asteénému zmirnéni.
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Pojistitelem je kazda pojistovna, kterd se v pojistné smlouvé s pojistnikem zavazuje

nahradit Skodu zpisobenou nahodilou udalosti pojistnikovi, nebo osobé tieti, v jejiz

prospéch byla pojistnd smlouva uzaviena — pojisténému (Novacek, M., 1997).

Ekonomicky vyznam pojisténi a zajiSténi

Ekonomicky vyznam a ptinosy pojisténi 1ze stru¢né charakterizovat takto:

vytvafi pojistnou rezervu na kryti nahodilych udalosti,

krytim rizik z predem vytvofeného pojistného fondu vytvaii predpoklady
Kk plynulosti reprodukéniho procesu,

napoméahd rozvoji podnikatelského klimatu vcéetné usnadnéni pfijimani
podnikatelskych rizik,

Vv zahrani¢nim obchodu je jednim z dalSich zdroji devizovych uspor pii sjednani
pojisténi dovoznich a vyvoznich operaci v tuzemsku,

vytvafi moznosti pro hladky a bezrizikovy pribéh obchodnich operaci

se zahrani¢im (Pouzarova, 1., 1998).

Pojistné udalosti, likvidace $kod

Pojistnou udalosti rozumime Skodu, kterda se bezprostiedné tyka pojistn¢ho zaymu

pojistnika. Pfi¢ina vzniku pojistné udalosti mize mit objektivni nebo subjektivni

charakter. Objektivni pfi¢iny vzniku pojistné udélosti jsou mimotadné piirodni vlivy,

které¢ pojistnik nemohl predvidat. Za subjektivni pfiCiny vzniku pojistnych udalosti

se povazuji Skody vzniklé nedostateCnou péci dopravce pii prepravé zbozi. Pojistnik

v souladu s pojistnymi podminkami ma za povinnost zabezpeCit vcas postih vici

osobam odpovédnym za vznik $kody (Cernohlavkova, E., 1992).

Pojistnd udalost je udalost, pro jejiz pifipad (vznik) bylo uzavieno pojiSténi

a ktera tedy zaklada povinnost pojistovny k placeni pojistné nahrady (prémie). Pojistna

udalost muze byt v pojistné smlouve stanovena:

vSeobecné, bez vyjmenovani pojistnych nebezpeci, avSak s uvedenim udélosti,

na které se pojistka nevztahuje (tzv. vyluky pojisténi),
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e jmenovité, s vyjmenovanim vSech rizik, na které se pojistka vztahuje

(www.wikipedia.cz).

Likvidace Skod je ukoncenim feSeni pojistné udalosti, ke které¢ doslo za doby trvani
pojisténi. PoSkozeni nebo ztratu zasilky ma pojistnik nebo pojistény za povinnost
bezprostiedné ohlasit pojistili, nebo jeho urCenému zastupci, ktery je jmenovéan
V pojistce. Zarovenn zadd havarijniho komisafe o sepsani protokolu o Skode.
Pro konecnou likvidaci pojistné udalosti musi pojistnik nebo pojistény splnit zabranna
opatieni proti vzniku dalSich Skod, zajistit postih vic¢i vinikim Skody a dat pfic¢inu

Skody a jeji rozsah zjistit havarijnim komisafem (Pouzarova, 1., 1998).

Ostatni druhy pojiSténi
Kromé pojisténi dopravovaného karga, které ma pro praxi v zahrani¢nim obchodé¢

velky vyznam, pojistuji pojistovny i1 dal$si zajmy pojistiteld ve vztahu k jinym

obchodnim operacim:

- pojisténi tveéru a dokumentarniho inkasa,
- pojisténi investi¢nich celki, pojisténi vystav a veletrht,
- pojisténi odpovédnosti za Skodu,

- specidlni pojisténi (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

2.6 Dodaci podminky v mezinarodnim obchodé

Dodaci podminka urcuje povinnosti prodavajiciho a kupujiciho, které souviseji
s dodavkou a pirevzetim zbozi. Urcuje piedevSim zplsob, misto a okamzik predani
zbozi kupujicimu, pfechodu rizik a vyloh, z prodavajictho na kupujiciho a dalsi
povinnosti stran pii zajiStovani dopravy, obstaravani pravodnich dokladl, kontroly,

pojisténi, celniho odbaveni, apod. (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).
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Soubor podminek, které upravuji ve smlouvé proces dodani zbozi, se oznacuje jako
tzv. dodaci podminka. Jeji soucCésti zpravidla je, ureni mista, doby a zptisobu dodéani

zbozi a pievzeti zbozi.

Otazky spojené s dodadvkou zbozi upravuje Videniskd imluva. Jedna se o upravu
kusou, se spise podpurnou funkci. Videnské umluvy se pouzije tehdy, nesjednaji-li si
strany ve smlouv¢ jinak, predevSim praktiky, které mezi sebou pii vzdjemném
obchodovani zavedly ¢i mezindrodni obchodni zvyklosti. Zvlast’ vyznamnou roli hraji
dodaci dolozky INCOTERMS, které veSkeré¢ uvedené aspekty dodani zbozi pomérné
podrobné upravuji (Rozehnalova, N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J., 2004).

INCOTERMS

Jde o soubor vykladacich pravidel vydany Mezinarodni obchodni komorou v Pafizi.
Utelem INCOTERMS je stanovit soubor mezinarodnich pravidel pro vyklad nejvice
pouzivanych obchodnich dolozek v mezinarodnim obchodé. Tyto pravidla vychazeji

ze zasady ur¢ovani minimalnich povinnosti stran (Machkové, H., Sato, A., Zamykalova,

M., 2002).

INCOTERMS jsou mezindrodni obchodni terminy. Jejich ptvod lezi v obchodnich
zvyklostech, které byly sesbirany, utfidény a naddle uméle zpracovany Mezinarodni
obchodni komorou v Patizi. Posledni verze je datovana k roku 2000. V ramci novych
verzi bylo reagovdno na zmény v praxi mezinarodniho obchodu tak, aby sni byly
INCOTERMS uvedeny pokud mozno do co nejvétsiho souladu. Jejich vyhoda spociva

Vv jednoduchosti a zejména v relativni komplexnosti Upravy.

INCOTERMS jsou omezeny na Upravu prav a povinnosti stran kupni smlouvy, navic
pouze ve vztahu k dodavce zbozi. Zjednodusené muzeme fici, Ze upravuji dodaci
podminku v kupni smlouvé (Rozehnalové, N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J.,
2004).
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2.7 Platebni podminky vV mezinarodnim obchodé

Platebni podminka stanovi misto, dobu a zptisob thrady kupni ceny kupujicim.
Svym obsahem podstatnym zplsobem ovliviiuje kupni cenu a tim 1 celkovou
efektivnost obchodni operace. V prevazné vétsing piipadit je volba spravné platebni
podminky rozhodujicim ptedpokladem uzavieni kupni smlouvy (Machkova, H., Sato,

A., Zamykalova, M., 2002).

Aby mohl kupujici fadné zaplatit kupni cenu za zbozi, je nutné (zpravidla
ve smlouve) blize urCit predev§im ménu, dobu placeni, misto a zplsob platby
(Rozehnalova, N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J., 2004).

Volba platebni podminky je ovlivnéna celou fadou faktoril, z nichz nejdiilezitéjsi jsou:

- Druh zbozi a jeho vyznam pro ekonomiku, finanéni ndrocnost koupé a uzance,
které se pfi obchodovani vytvorily.

- Teritorium, se kterym je obchodni operace realizovana, pficemzZ rozhodujicim
Cinitelem je vzdy ekonomicka Uroven zemé, svoji ulohu vSak hraji individudlni
obchodni zvyklosti, pravni pfedpisy, devizova a platebni omezeni a dalsi
faktory.

- Konjunkturni situace nejen na komoditnim trhu, ale 1 na trhu finan¢nim.

- Ekonomicka sila obchodniho partnera a jeho postaveni na trhu.

- Charakter obchodni operace a pouzité¢ obchodni metody.

- Stupen kapitalové ¢1 smluvni provazanosti prodavajiciho a kupujiciho, platebni

podminka mutize byt nastrojem optimalizace dafiové nebo cash-flow.
Vzhledem k tomu, Ze soucasny svétovy trh je trhem kupujiciho, projevuje se obecné

tendence presouvat platebni rizika na prodavajiciho a zvySovat Gvérovou narocnost

vyvozu (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).
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Me¢na kontraktu je urcena dle:

- zvyklosti, na kterych se strany dohodly nebo
- praktik, které mezi sebou strany zavedly ¢i

- zvyklosti dodrzovanych v pfislusném obchodnim odvétvi.

Vyznamnou roli pfi ur¢ovani mény kontraktu budou rovnéz hrat devizové predpisy
zemi, které maji vztah k dané smlouvé (Rozehnalova, N., Stielec, K., Sehnalek, D.,

Valdhans, J., 2004).

Urceni mista placeni kupni ceny je rovnéZ ponechano na viili stran. Pro ptipad, ze
by ve smlouvé urceni tohoto mista chybé€lo, stanovi Videnska tmluva, ze je kupujici
povinen platit kupni cenu v misté podnikdni prodavajiciho v dobé ptedani zbozi
nebo v misté predani zbozi ¢i dokladl. Kupujici pfitom neni povinen platit kupni cenu
pfimo v podniku ¢i sidle prodévajiciho. Postaci, je-li cena zaplacena na Ucet banky
prodejce. Z tohoto pohledu je po prodavajiciho praktické sjednat si ve smlouvé, Ze cena
za zbozi bude povazovana za zaplacenou az v okamziku pfipsani této ¢astky na jeho

ucet v bance (Rozehnalova, N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J., 2004).

Doba tihrady byva rovnéz ¢asto sjednana v piimo v kupni smlouvé. Uhrada miize
dodavku zboZzi cCasové piedchazet, miize byt realizovana soucasné¢ s dodavkou
nebo muize byt uskutecnéna s Casovym odstupem, po dodévce zbozi. Placeni pfedem
se vV mezinarodnim obchod& pouziva jen zcela vyjime&nd. Uhrada v plném rozsahu se
mize tykat jen vysoce rizikovych obchodil. Céste¢na tuhrada se provadi v téch
ptipadech, kdy ma kupujici zajem prodavajiciho financovat. Placeni v momenté
dodavky byva vyuzivano téméf u viech druhti zbozi. Uhrada obyéejné nebyva vazana
na dodavku zbozi, ale na pfeddni dokumenti, které umoznuji jeho pfevzeti a uzivani.
Uhrada provedena s ¢asovym odstupem po dodani zbozi, tedy prodej na uvér byva
nejCastéji pouzivanou platebni podminkou. Nutnost poskytnuti wvéru zatézuje
prodavajiciho z nésledujicich divodu:

- nese naklady, spojené s financovanim uvéru,
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- prodluzuje névratnost finanénich prostfedkii a zpomaluje jejich obrat,
-zvysuje miru v§ech druhl podnikatelskych rizik (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova,
M., 2002).

Zpisob uhrady

Platba za zbozi mlze byt realizovana nékolika riznymi zptisoby. V uvahu ptichazi:

1) hotovostni platebni styk

2) bezhotovostni platebni styk
a) hladkeé platby

b) dokumentarni platby

¢) platby Seky ¢i sménkami

Hotovostni platby jsou v mezinarodnim obchod¢ spiSe vyjimkou. Naopak casté je,
pro jejich bezpecnost, vyuziti dokumentarniho akreditivu a inkasa. Volba prostfedku je,
nesjednaly-li si strany jinak, v zasad¢é ponechana na kupujicim, nebot’ je to on, kdo nese
rizika spojend s transferem finanénich prostiedkt. V ptipadé smének a Sekii vSak ma
prodévajici moznost odmitnout jejich pfijeti, pokud ma odivodnéné pochybnosti

o jejich kvalité (Rozehnalova, N., Stielec, K., Sehnalek, D., Valdhans, J., 2004).

2.8 Pieprava v mezinarodnim obchodé

Doprava je zplsob premistovani objektll z mista na misto. Objektem mizou byt
pfedmeéty, osoby, ale tieba 1 informace nebo energie. Technologie, pouzita k doprave, se

skladé z dopravnich prostredkil, dopravni infrastruktury a organizace dopravy.

Doprava informaci se obvykle vydéluje jako samostatny obor, komunikace
a telekomunikace. (Oboji ovSem uzce souvisi - fizeni dopravy nakladu a osob obvykle

vyzaduje i spolehlivy pfenos informaci.) Druhem dopravy je také pienos elektrické
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energie. Tento clanek se dale zabyva predev§im dopravou predméti a osob

(www.businessinfo.cz).

Pti mezinarodnich obchodnich transakcich, jejichz pfedmétem je zbozi, vzdy nutné
vznikd problém, jakym zplsobem zbozi ptepravit od prodavajicitho ke kupujicimu.
V zavislosti na moznostech smluvnich stran mize prepravu zajistit i kterakoliv z nich
vlastnimi prostfedky, nicmén¢ tento model nebyva nikterak obvykly. Pravidlem naopak
je vstoupeni do smluvniho vztahu s tieti osobou, ktera ptepravu zbozi zajisti. Pokud jde
o vlastni zpiisob realizace ptfepravy, lze zvolit pfepravu zelezni¢ni, silni¢ni, leteckou,
pfipadné piepravu kombinovanou (Rozehnalovd, N., Stelec, K., Sehnalek, D.,

Valdhans, J., 2004).

Namoini pifeprava

Nejdulezitéjsim, nejrozsitenéjSim, ale také nejslozitéj§im dopravnim oborem je
namoini pfeprava. Pravni ramec namoini piepravy je v Ceské republice dan predev§im
ustanovenim zakona €. 61/2000 Sb., O namotini plavbég, a vyhlasky Ministra dopravy
a spoji CR &. 271/2000 Sb., O podpoie statu k provozovani namoini plavby. Dopravu
na motich a ocednech provadéji namotni lodé-plavidla, kterd se déli podle nejriiznéjsich
hledisek:
-plavidla pro suchy naklad,
-plavidla pro tekuty néklad, tj. tankery.

Lodé¢ pro suchy naklad se dale déli podle ticelu na plavidla pfepravujici:
- kusové zbozi,
- hromadné substraty,

- specialné balené, Ci pfepravované zbozi, mezi které patii kontejnerové lode.

Na ndmoinim trhu vystupuji predevsim nasledujici subjekty:
- namoini rejdaf,
- broker,

- zasilatel,

31



- knihovaci nebo klarovaci agent,

- kontrolni spolecnost.

Liniova pfeprava

Jednd se o pravideln¢ provozované namoini spojeni podle piredem vyhlasenych
jizdnich tada.

Trampova preprava

Trampova preprava je zalozena na obchodnich operacich, zabyvajicich se ndjmem,
resp. Prondjmem namoini tonaze, coz je podstatou tohoto druhu namoiniho obchodu

(Cernohlavkova, E., 1992).

Letecka pieprava

Leteckd nakladni pfeprava je zejména ze strany laické vefejnosti vnimana jako
atraktivni typ ptepravy, ktery je relativné velice rychly, bezpe¢ny a spolehlivy, ale také
pomérné nakladny. Z pohledu celkového objemu mezindrodniho obchodu je jeji podil
zanedbatelny. Pouziva se zejména u zasilek vyjimecné povahy, jakymi jsou napiiklad

nahradni dily, rychle se kazici potraviny, 1éky, umélecka dila, staroZitnosti apod.

Pro realizaci mezindrodni linkové letecké piepravy plati jednotné pirepravni
podminky Mezinarodniho sdruzeni leteckych piepravct (International Air Transport
Association — IATA), jejiz ¢lenem jsou Ceské aerolinie od roku 1927. Pievzeti zésilky
podle ptepravnich podminek IATA je osvéd¢ovano prostiednictvim leteckého
nakladniho listu (Air Waybill — AWB), ktery je soucasné€ i dokladem prokazujicim
uzavieni prepravni smlouvy. Obsahuje zdkladni idaje o pfepravované zasilce: oznaceni
odesilatele a pfijemce, mista odesldni a mista urceni, oznaceni obsahu zasilky, jeji
hodnoty, vahy a objemu, u liniové piepravy i oznaceni letecké linky, coz umoziuje
sledovat zasilku béhem celé piepravni trasy. V Uhrad¢é pfepravného plati zdsada volné
dohody odesilatele a piijemce, povinnost thrady pfepravného se vyznacuje v ndkladnim

listeé.
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Letecka doprava byva realizovana jako:

e pravidelna linkova (dokladka, konsolidace), pii které je kusové zbozi dokladano
do béznych leteckych linek pro osobni piepravu,
e nepravidelnd (charterova), pii které je pronajiman lozny prostor celého

dopravniho prostiedku, bez ohledu na jeho vytizeni (www.businessinfo.cz).

Silniéni pfeprava
Silniéni nakladni preprava patii k celosvétové neprogresivnéji se rozvijejicim
dopravnim obortim. Jejimi zékladnimi pfednostmi jsou relativni rychlost, dostupnost,

operativnost a rychld pfizptisobivost zméndm poptavky.

Silni¢ni ndkladni pfeprava z komer¢né organizacniho hlediska se dé€li na tii relativné
samostatné casti:
- celovozova preprava,
- mezinarodni sbérna sluzba (pteprava sdruZenych kusovych zésilek),
- nadgabaritni (nadrozmérnd) pieprava, ktera je nékdy zahrnovana do tzv. specidlnich
preprav. — spolu pfepravou zivych zvifat, nebezpenych latek a zbozim

pod kontrolovanou teplotou (Machkova, H., Sato, A., Zamykalova, M., 2002).

Zelezni¢ni pieprava

Je na prvnim misté co do objemu ptepravy, je relativné levna a rychla. Za prepravu
zboZi je placen jednordzovy poplatek. Nevyhodou je problém piekladky a ¢asova ztrata
s tim spojend. Dal$i nevyhodou je teritoridlni rozprostfeni — neni vSude zastoupena.
Pii ptepravé zbozi po Zeleznici se uzavira piepravni smlouva, ve které se Zeleznice
zavazuje prepravit zasilku ze stanice pfeddni do stanice urceni. Cena za piepravu

se stanovuj podle jednotného tranzitniho tarifu.
Po Zeleznici lze ptepravit jak zasilky kusové, tak vozové. Kusové zésilky jsou

prepravovany v Kklasickych vagonech, vozové zasilky jsou pfepravovany ve zvlastnich

vozech (Pouzarova, 1., 1998).
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Kombinovana preprava

Definice pojmu kombinované ptepravy se v jednotlivych zemich pomérné vyrazné
ligi. Pod tento pojem byva v Ceské republice zahrnovana takova pieprava, ktera
k premisténi nakladu, pfipadné¢ i1 dopravniho prostiedku, vyuziva alesponn dvou
ptepravnich obori. V nékterych piipadech byvéd uvedena pieprava realizovana
na zéklad¢ jediného ptepravniho dokladu a byvéa pak oznaCovana jako tzv. pfeprava
multimodalni. Zékladnim smyslem kombinované piepravy je zabezpecit fyzické
pfemisténi predmétu prepravy tzv. z domu do domu (house to house), a to s pouzitim

jediného dopravce. Hlavnimi pfednostmi pfeprav tohoto druhu jsou:

sniZeni rizika poskozeni nebo ztraty zasilky;

uspora piepravnich a manipulacnich naklada;

moznost vyuziti standardizovanych obalt;

pouziti unifikovanych dopravnich prostredkd.

Kombinovanou pfepravu neorganizuji vétSinou sami dopravci, ale specializované
podnikatelské subjekty - operatoii (multimodal transport operators — MTO). Tyto
subjekty zajiStuji nejen prepravu, ale provozuji i silni¢ni, Zelezni¢ni a kontejnerova
prekladist€ a terminaly (container yards), provadéji svoz a rozvoz zasilek

(consilidation), pronajimaji specialni vratné obaly (kontejnery) (www.businessinfo.cz).
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3. Cil a metodika
3.1Cil

Cilem diplomové prace byla analyza postupti pii dovozu vybrané komodity do Ceské
republiky z Vietnamské socialistické republiky. Podrobné prozkoumani vSech
jednotlivych ¢asti dovozu, které se nemalou mérou podili na kone¢ném vysledku
v oblasti dodavatelsko-odbératelskych vztahd, které zahrnuje i velmi podstatné
vyjednavani o dodacich a platebnich podminkach. Dil¢im cilem u analyzy dovozu byla

komparace importu ze stati Evropské unie a stati mimo Evropskou unii.

Dil¢im cilem prace byla analyza dodavatelské struktury organizace, jeji optimalizace
a navrh moznych opatfeni pro naslednou implementaci. Vybér dodavatell
pro spole¢nost je velice dulezity a ne kazdy dodavatel vzdy dostoji vSem svym
povinnostem. Spolecnosti pak vznikaji ztraty, a proto je tieba udrzovat vztahy jen

s proveétenymi dodavateli.

3.2 Metodika

Pti analyze nadkupnich a dovoznich postupti ve spolecnosti byly pouzity nasledujici

techniky sbéru dat:

1) metoda pozorovani — piedstavuje systematické sledovani znaka urcitého jevu, jejich
zaznam a pofddani. Pozorovani musi zachovavat objektivitu, cilevédomost,
dikladnost a podrobnost. Systemati¢nost, planovitost, spojeni s aktivnim myslenim.
Zakonceni pozorovani je slovni zformulovani vysledk.

Tato metoda byla vyuzivana priabézné po dobu, kdy byla prace zpracovavana.

2) Metoda fizenych rozhovorl — je technikou sbéru dat, pfi niz jsou potiebné informace

ziskavany prostiednictvim zdmérné cilenych otdzek, které jsou dotazovanym kladeny
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verbaln¢ tvari tvar. Dulezitou soucasti rozhovoru je tzv. filtr, ktery umoznuje
vyloucit z dal$iho rozhovoru osoby s nedostatecnou motivaci nebo nedostatecné

informovang, které nemohou poskytnout relevantni udaje.

Rizeny rozhovor probihal s vedoucimi pracovniky spolenosti a s jednateli
spolecnosti. Velkym piinosem pro zpracovani této prace byly rozhovory s panem
Ing. Klozem, ktery mi pro mou praci poskytl cenné informace o problematice dovozu
zbozi a oblasti odbératelsko-dodavatelskych vztahii. Pan Ing. Kloz, jako jednatel a

vlastnik spole¢nosti, fidi veskeré odbératelské a posléze i dodavatelské operace.

3) Metoda ziskani udaji z podnikové evidence — spociva v zajisténi relevantnich dat

Z podnikovych databazi, informacnich systému a dalsi eviden¢ni dokumentace.

Tato metoda spocivala v konzultacich s Ing. Kasparovou, jenz ve spole¢nosti zastava

funkci hlavni ucetni.

Déle byla vyuzita metoda SWOT analyzy. Tato analyza je zékladni metodou
pro posouzeni silnych a slabych stranek podniku a pfileZitosti a ohrozeni, kterd jsou
zévisla na vlivu vngj§iho prostiedi. Je otevienym ohodnocenim podniku. Ugelem této
analyzy neni urcit jakykoliv druh silnych nebo slabych stranek, ptileZitosti a ohroZeni,
ale zaméfit se na vyzdviZeni téch, které maji strategicky vyznam. To znamend, Ze je
nutné vymezit faktory ovliviyjici funkci podniku a dale také uréit vyznamnost
jednotlivych faktori a ohodnotit jejich dopad na vybér strategie. SWOT analyza je
otevienym hodnocenim podniku a je velmi uZitecnym, pohotovym a snadno

pouzitelnym nastrojem k deskripci celkové situace firmy.
Pro analyzovani a posouzeni konkuren¢niho prostfedi podniku na ¢eském trhu byl

vyuzit PorterGiv model péti sil. Tato metoda pomaha spolecnosti urcit konkurenéni sily

podniku a obecné odhalit ptilezitosti a ohrozeni spole¢nosti.
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4. Vlastni prace

4.1 Charakteristika teritoria a komodity

Vietnamska socialisticka republika

Vietnam je asi 2000 km dlouhd a hornata zemé sousedici na severu s Cinou,
na zapad¢ s Laosem a Kambodzou. Nejvyssich vysek (ptes 3 000 m) dosahuje na severu
v Clenitém hiebeni Hoang Lien Son, omezeném Rudou a Cernou fekou, které
po soutoku vytvateji Sirokou Tonkinskou niZinu. Stfedem Vietnamu se tahne divokeé
pohoii Truong Son, na jihu nazyvané Annamské vrchy (2600 m). Jeho soucasti jsou
rozsahlé nahorni ploSiny Jarai a Lamvien. Vychodni pobiezi zemé lemuje tizka nizina,
kterd se na jihu rozSifuje pfes celé tizemi v oblasti husté¢ osidlené rozsahlé delty
Mekongu. Rozkladd se na 331 114 km? Oficidlni nazev statu je Vietnamska
socialisticka republika. Vietnam s 84,11 milionu obyvatel je 13. nejlidnatéjsi zemi
svéta. Primérna hustota zalidnéni je 252,4 obyv./km? coZ je jedna z nejvétsich na svéts

V zemich s pievazujicim zeméd¢lstvim.

Zemé se déli na 63 provincii a 5 mést ustfedni spravy - Hanoj, Ho Ci Minovo Mésto,
Hai Phong, Can Tho a Da Nang. Provincie se dale déli na méstské a venkovské okresy,

méstské okresy se déli na ¢tvrti a venkovskeé okresy se déli na obce.

Hlavnim méstem je Hanoj s 3,08 miliény obyvatel, nejvétsim méstem je Ho Ci
Minovo Mésto s 5,73 miliony obyvatel, v téchto dvou méstech je soustiedéno kolem

44 % meéestské populace zeme.
Utednim jazykem je vietnamstina, nejrozsifenéjSimi pouZivanymi cizimi jazyky
anglictina, ¢instina (kantonska a mandarinskd), rustina a francouzstina (pievazné starsi

generace).
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Ratan

Ratan pochazi z Indonésie - ze zem¢, kterd ma na svédomi asi 80 % jeho svétové
produkce. Nezpracovany ratan roste v deStnych pralesech. Jeho oblibenym stanovistém
je to, Cemu se fika "sekundarni prales" - to je misto, kde jsou stromy pomérné¢ mladé
a kde svétlo pronikd velkou mérou az k padé€. Naproti tomu "primarni pralesy" mivaji
vEtsi a star$i stromy a prinik svétla k ptidé byva mensi. Na rozdil od bambusu, ktery
roste vétSinou jako strom, ratan je popinava rostlina, podobna stvolu rize. Vyrista
ze zemé, pouzivajice pfitom stromy jako oporu, a farmafi ho obvykle sklizi jako né¢kolik

let stary.

Mistni farmafi ratan péstuji v "pralesnich zahradach". Tyto zahrady mivaji 2 - 5
hektari a primérny vynos je zhruba 1,3 tun kazdych par let. ProtoZe stromy ziistavaji
ptirozené stat i po sklizeni ratanu, nezpracovanému materialu se fikd "nelesni produkt"
a muaze byt tedy vynat ze sazeb a omezeni, tykajicich se lesnich produktl - tedy alespon
teoreticky. Ve skutecnosti je tu ale silnd lobby k indonéské vladé za preklasifikovani
ratanu, ktery je momentalné klasifikovan jako "lesni produkt”, nikoli jako pé&sténa

rostlina.

Prvni krok v produkci ratanu je sklizeni. Ta je velmi narocna na lidskou praci a je
provadéna tymem vesnicant, ktefi se ve sklizni stfidaji s ostatnimi mistnimi farmafi,
ktefi jim vypomahaji. Pozorovat je, jak sekaji a zbavuji ratan jeho pichlavé vngjsi vrstvy
je uplné ohromujici. Nejdiive je nutné odsekat, poté odlomit vnéj$i vrstvu a nakonec
vyloupnout samotné jadro ratanu. Ratan musi byt dale upravovan, nez se miize pouzit
na tkani, na vyrobu nabytku nebo na jiny produkt. Prvni krok tpravy ratanu je jeho
ocisténi v fece, aby se odstranily veSkeré vady a ratan byl dokonale Cisty. Pfitom se

odlupuje vrstva silice, kterd obvykle jadro ratanu pokryva.
Dalsim krokem je vyuzeni ratanu, pii kterém se jeho barva méni z bled¢ zelené

na zlutou. Umyty, nezpracovany ratan se uloZi na misto pfipominajici dievény

oramovany stan, jehoz podlaha je asi stopu nad zemi. Nezpracovany ratan se hromadi
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na sebe, dokud neni dievény rdm plny. Ram se zakryje nepromokavou plachtou, ktera je
k zemi upevnéna kamennym zavazim. Sira se pod plachtou nahromadi, rozniti a proces
uzeni zacina. Tento proces obvykle probiha po dobu 24 hodin. Po ukonceni procesu
uzeni se ratan vysousi, aby se odstranila nadmérna vlhkost a produkt byl pfipraven

k pouziti.

Ratanovy nabytek byl poprvé dovezen do Evropy v 17. stoleti. Nejvétsi oblibu ziskal
V Anglii. Tam naSel misto pfedevSim v zimnich zahradach a ziskal dominantni
postaveni v této oblasti. V minulych letech ziskal jako pfirodni materidl znovu velikou
oblibu a zacal se piesouvat do interiéri obydli. Tento trend nastal v Evropé i ve svéte

diive nez v Ceské republice. Dnes je jiz situace srovnatelna.

4.2 Zakladni udaje o spolecnosti

Nazev spole¢nosti Ratan s. r. 0., 4 spolecnici a 3 jednatelé.

Spolec¢nost vznikla 17. 6. 2005 jako firma, kterd dovazi a prodava ratan, ratanovy
nabytek, ratanové a prouténé zbozi, masiv a masivni nabytek puvodem z Vietnamu.
Veskeré zboZzi je ru¢ni vyroby a dovazi jej spolecnost sama, bez prostfedniki. Ma
kontrakt s hlavni vyrobni halou pro zpracovani ratanu ve Vietnamu, coz firmu fadi mezi
predni Ceské dovozce ratanu vyrabéného v jihovychodni Asii. V soucasné dobé byla

nabidka roz§ifena o dovoz zboZi z Indonesie, BangladéZe a Ciny.

Fakticky chod spolecnosti spravuji dva z majitelt. Jejich kompetence se prolinaji
a chod firmy fesi spole¢né. V praxi to tedy znamena, ze spolupracuji na objednavkach,
cenotvorbé, kontrole dodaného zbozi, jednani s dodavateli, organizaci zaméstnancii a

na realizaci obchodu.
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Maloobchodni prodejny fidi ptes vedouci pracovniky v kazdém kamenném obchodg,
kteti dale zajiStuji provoz samotné prodejny. V pravomoci vedouci prodejny je

organizace zameéstnanci a tvorba objednavek z centralniho skladu.

Cinnosti tykajici se skladovani a dopravy zajituji skladnici a fidi¢i nakladnich

automobilti. Tyto zaméstnance deleguji majitelé sami.

Schéma 1: Organizacni struktura spole¢nosti

Majitelé
[ 1
Ridi¢i Skladnici Vedouci
maloobchodnich
prodejen
Prodavacky

Pramen: autor, 2008

Pfevaznou cast obchodni ¢innosti spole¢nosti tvoii velkoobchod. Spole¢nost ma
odbératele po celé Ceské republice. Ke kazdému odbérateli je pfistupovano jednotlivé.
Tim je budovéna diivéra mezi obéma stranami a dafi se vytvaret dlouhodobé spoluprace
a spokojené¢ zdkazniky. Spolecnost v soucasné dob€ provozuje 3 maloobchodni
prodejny. Do konce roku je naplanovano oteviit dalsi dva kamenné obchody. Prodejny

maji pro spole¢nost nesporny vyznam v n¢kolika ohledech:

- hotovost za prodané zboZi se vraci ihned,
- propagace,

- navazovani novych obchodnich kontakti,
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- zvySeni obratu.

V kamennych prodejnach spolecnost zvySuje prodej pomoci reklamy v mediich
a kazdé ctvrtleti je vytvofen katalog se slevami, coz vzdy pfildka nové zékazniky.
Maloobchodni prodejny jsou také vyuzivany pomoci slev pro vyprodani zbytkového

zbozi a reklamovanych kusi, které by jinak skoncily ve sbérnych surovinach.

Ve snaze umoznit zakaznikim nakupovani z pohodli domova a zvysit
maloobchodni obrat, byl pfi domovskych strankach zfizen i internetovy obchod.
Jakmile je objedndvka obdrZena, je zdkaznik telefonicky nebo emailem kontaktovan
pro potvrzeni objednavky. Objednavky pofizené elektronickou formou jsou vyfizovany
do 5 pracovnich dni od potvrzeni objednavky prostfednictvim dobirky. V piipadé
objednani rozmérngjsiho zbozi napi. sedaci soupravy, je zajistén odvoz zdarma az do

domu.
Graf 1: Procentuelni rozdé€leni ¢innosti spole¢nosti podle obsahu
maloobchod

e-shop

20% velkoobchod

60% 20%

Zdroj: interni data firmy

Z grafu 1 je patrné, Ze hlavni ¢innosti spolecnosti je velkoobchod. Do budoucna se
predpoklada, ze s expanzi spole¢nosti v oblasti velkoobchodu a maloobchodu bude

podil internetového obratu klesat.
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4.2.1 Historie vyvoje importu spolecnosti

Po zalozeni firmy bylo nutné vybudovat distribu¢ni sit’ a prvni kamenny obchod.
Tato snaha byla tispéSna a firma se neustéle rozrista. Kazdym rokem se spolecnosti dafi

zvysit sviij obrat.
Spolecnost rozsifuje svij sortiment 1 dodavatele. To v disledku znamena to, ze
S rostoucim nabizenym sortimentem Umérné roste 1 odbératelskd zdkladna. Vyvoj

importu v ¢islech bude naznacen v nasleduji tabulce.

Tabulka 1: Vyvoj importu spole¢nosti

Rok Obrat Pocet kontejneri Narist v %
2005 1 050 000 3
2006 7 000 000 20 667
2007 28 000 000 80 400
2008 35 000 000* 100* 125*
* odhad Zdroj: interni data firmy

4.2.2 Komoditni a teritorialni struktura importu

Tabulka ¢. 2: Komoditni a teritorialni struktura importu

Komodita Popis Teritorium

Papasany, mamasany, komody, taburetky, | Indonésie a
Bytové dopliiky ' ‘ )
stolky, police, stojanky a kfesla. Vietnam

Dovazeny v riiznych barevnych provedenich | Indonésie a

Malé sedaci soupravy )
pro 2-6 osob. Vietnam

Dovazeny v provedeni z ratanu, bambusu a

Luxusni sedaci ) , , :
vodniho hyacintu. Nosnost téchto souprav je | Vietnam

soupravy 300 kg
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Vyrabény ve svétlém provedeni a v mnoha

Stojany na kvétiny _ Vietnam
variacich.
Nabizeno v mnoha provedenich a Vietnam,
velikostech. Pouzivané materialy jsou ratan, | Cina,
Truhly, pradelni kose, . _
¢inské vrba, vodni hyacint, fasy, kapradina, | Bangladés,
prouti ) )
bambus a juta. Thajsko a
Indonésie.
Zbozi je nabizeno v luxusnim provedeni a Indonésie a
Misky, vazy a sosky ) o )
pouzité materialy jsou bambus a dievo. Vietnam
Plovouci podlaha o tloust'ce 15 mm. Vietnam
Bambusova podlaha | Podlaha ma4 atest z Vyzkumného a
vyvojového ustavu dievarského v Praze.
Nabytek z pralesniho | Masivni nabytek z kofenového dieva Vietnam
dreva

Zdroj: interni data firmy

Rozhodnuti o dovozu zbozi

Poptavka vroce 2005 byla po kvalitnich ratanovych vyrobcich vysoka a tato

destinace je pro import tohoto zboZi velice vyhodna. I v Ceské republice nalezneme

vyrobce ratanového zboZi, ale cenova hladina je nesrovnatelné vyssi, nez je nabizena

ve Vietnamu. NiZsi cena je zde zplsobena tristnimi pracovnimi podminkami délnikd a

jejich nizkou mzdou. I pfes tuto skute¢nost nemaji mistni vyrobci o pracovni silu nouzi.

4.3 Pruzkum trhu a stanoveni rizik

Prizkum trhu byl v oblasti kvality nabizeného sortimentu, mistniho prostredi,

zvyklosti a mentality obyvatelstva proveden osobné majiteli na jejich cesté

po Vietnamu.
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V oblasti ekonomické, politické, obchodnich vztahli, vymahatelnosti pohledavek
bylo Cerpano z internetovych zdroji, bylo dotazovdno Vietnamské velvyslanectvi
a velmi vyznamné informace byly ziskany ztdaji Ceského statistického ufadu

a hospodarské komory.

Po provedeni prizkumu trhu a ziskdni informaci nutnych pro obchodovani

s Vietnamskou socialistickou republikou vyplynuly tyto zavéry:

Vietnamska socialisticka republika je zemi, ktera v poslednich letech pfitahuje
opravnénou pozornost zahrani¢nich podnikateli a investord. Dynamikou svého
ekonomického riistu ji z asijskych zemi pfedstihuje pouze Cina, rist HDP ve VSR
v letech 2001 - 2005 pickrac¢oval 7 procent; znaénou mérou se o tento Gspéch zaslouzil
soukromy sektor. Hodnota HDP v pfepoctu ukazatelem parity kupni sily je odhadovana
v roce 2004 na 227 mld. USD. V roce 2005 se vietnamska ekonomika nadale rozvijela
vysokym tempem a rast HDP byl podle piedbéZnych udaji 8,5 %. Intenzitou
hospodarského rozvoje, demografickymi predpoklady a perspektivou dalSiho riistu svoji

o 24

jihovychodni Asie.

Vedle nespornych ekonomickych uspéchii existuje vSak i fada nedostatkl a prekdzek
dalsiho rozvoje. Patii k nim nedokonald legislativa, nizka efektivita vyroby, plytvani
pfirodnimi zdroji a rezervy v hospodafeni, zejména statnich podnikti. Pies celkové
omezovani chudoby ve Vietnamu stale existuji regiony s nizkou zivotni urovni a zemé
patii mezi rozvojové. Ukazate]l HNP (hruby nédrodni pfijem) na 1 obyvatele, pouZivany
pfi klasifikaci zemi svéta pro ucely tzv. Konsensu OECD, ¢ini v pifipadé¢ Vietnamu
za rok 2004 548 USD, cozZ fadi Vietnam na 164. misto ve svété mezi 208 hodnocenymi
zemeémi (daj zvetrejnila Svétova banka v Cervenci 2005). TentyZz ukazatel, vypocteny
v parit€¢ kupni sily (metoda PPP), ¢ini 2 700 dolarti a posunuje Vietnam na 150. misto

ve svete.
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Vietnamské vlada se snazi realizovat fadu opatfeni k odstranéni vySe uvedenych
nedostatkli s pragmatickym ptihlizenim k zahranicnim zkuSenostem a uskuteciiuje
ekonomické reformy. Pozitivni vliv na dal$i vyvoj mize mit i mezinarodni ekonomicka
integrace a zintenzivnéni spoluprace se zahranicnimi subjekty jak v ekonomice,

obchodu a investicich, tak ve véd€ a technice.

Vietnamska ekonomika ma charakter socialistické centralné planovité ekonomiky
S trznimi prvky, zavadénymi od r. 1986, kdy vlada zacala realizovat politiku reforem
(,,doi moi" = piestavba). Opatieni vlady, jimiz jsou zavadény do ekonomiky liberalni
prvky, jsou vcelku pfiznivé piijimana. Principy trzniho hospodaistvi jsou zakotveny

rovnéz v Ustavé z roku 1992.

Politicka a hospodarska situace byla diive poznamenana dlouhotrvajicim embargem
ze strany USA (k normalizaci vztahti doslo az v r. 1995) a chybé&jicimi uvéry
od mezinarodnich finanénich instituci. Vlada se po rozpadu RVHP a po kolapsu
piedevsim z Asie a zemi EU. V soucasné dob& je mozno registrovat zvySeny zajem
ze strany mezindrodnich finan¢nich instituci, jako Mezinarodni ménovy fond, Svétova
banka ¢i Asijskd rozvojova banka, jejichz financovani miize napomoci piedevSim

pfi potfebnych rozsahlych projektech vystavby infrastruktury ve Vietnamu.

Po stagnaci zahrani¢nich investic v roce 2003 pfispély nékteré dil¢i novely
investi¢niho zakona a dalSi mirné zlepSeni legislativy ke zvySeni divéry zahrani¢nich
investorl, coZ se projevilo v obnoveni pfilivu investic do zem&. V roce 2004 byly

v zemi realizovany zahranicni investice ve vysi témét 3 mld. USD.

Od roku 1990, po zméné politického systému a zahajeni ekonomické transformace
v Ceské republice, doslo k uréitému ttlumu vzijemné ekonomické spoluprace. Tento
utlum byl zapfi¢inén predevsim novou orientaci Ceské podnikové sféry na blizsi
a solventngj$i trhy vyspélych zemi, jakoZz 1ekonomickymi problémy mnohych

restrukturalizovanych nebo nové vzniklych firem, v jejichz silach a strategickych
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zamérech nebylo financovani nakladnych marketingovych a dalSich komer¢nich aktivit
ve vzdalenych teritoriich. Dusledkem byla ztrata dlouhodobé budovanych pozic

predevsim ve prospéch silici asijské konkurence.

Z vietnamské strany je v soucasné dob¢ ¢asto deklarovana podpora rozvoji ¢esko-
vietnamskych vztahti a souhlas s ceskym nézorem, Ze stav obchodné ekonomické
spoluprace obou zemi neodpovida tradici a potencidlu dalSiho rozvoje vzajemnych
vztahil; v praxi vSak nelze pfili§ pocitat s moznosti nadfazovat ,,politické" aspekty

pragmatickym ekonomickym tivaham.

Obchodné ekonomicka spoluprace s Vietnamem jiz prakticky zcela ztratila
specifické rysy z minulé doby a zacletiuje se plné¢ do roviny dané integraci obou
ekonomik do mezinarodniho spolecenstvi. Bilateralni obchodni smlouva pfestala platit
ke dni vstupu CR do EU a byla nahrazena piislugnou smlouvou EU s Vietnamem.
Ekonomické vztahy mezi CR a VSR upravuje dale bilateralni Smlouva o hospodaiské
spoluprdci, podepsand obéma stranami 13. zafi 2005. Vietnam se s velkou

pravdépodobnosti stane v r. 2006 clenem WTO.
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Graf 2: Vyvoj obchodu mezi Ceskou republikou a Vietnamem
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4.3.1 Obecna pozitiva a negativa vietnamského obchodniho prostiedi

Pti posuzovani uzavieni transakce S vietnamskym partnerem je tieba zvazit

nasledujici faktory:

Pozitiva:
o stabilni ekonomicky rist prevysujici 7 %,
e politickd stabilita, mirnd liberalizace ve vedeni zemg,
o silici integrace do globalnich ekonomickych struktur, pifiprava na vstup

do WTO,

e vyuzivani prvku trzniho systému v planovité ekonomice,
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pokracujici rast zivotni urovné obyvatel (82,5 mil. obyvatel Vietnamu v roce
2004 -HDP/obyvatele: 2700,- USD v piepocétu PPP),

liberalizace vnitiniho trhu, zdokonalovani legislativy,

silici zkusenosti nékterych Ceskych podnikii s vietnamskym trhem a realiemi,
proces posilovani energetického sektoru, zejména vyroby elektrické energie,
rekonstrukce a modernizace zaostalé infrastruktury,

snaha o zlepSovani zivotniho prostiedi,

transformace statnich podnik, jejich modernizace,

dynamicky rozvoj soukromého sektoru,

ptiliv zahrani¢nich investic, zlepSovani podminek pro investory,

zdjem bank a mezinarodnich instituci o financovani rozvojovych projektu.

Negativa:

netransparentni legislativa, nékdy nekonzistentni s mezinarodnimi normami;
zna¢na mira korupce,

dosud pomald reforma ekonomiky (transformace na akciové spolecnosti
a odstatnéni) a Spatné hospodareni statnich podnikii,

nizka efektivita vyroby, plytvani pfirodnimi zdroji,

pretrvavajici zaostalost n€kterych vrstev obyvatelstva,

omezend moznost rozvoje obchodnich aktivit bez fyzické ptritomnosti
na vietnamském trhu,

bankroty neefektivnich statnich podnikti a jejich negativni efekt na vyvoj
ekonomiky,

dosud pretrvavajici rozdily mezi tempy rozvoje mést a venkova,

dynamicky nartist konkurenceschopnosti domacich vyrobci,

skuteCnost, ze vietnamsky trh je stale atraktivnéjSi pro nejsiln€jsi svetové
vyrobce a ve vétsin€ obort vede k vytvofeni velmi narocného konkurenc¢niho

prostiedi.
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4.3.2 Rizika spolecnosti

Kurzovni rizika

Pro firmu je v dnesni dobé vyhodou silici koruna. Problémem je slabnouci dolar,
protoze dopravce i dodavatelé uctuji v této jednotce. A V pfipad€, ze dolar oslabuje,

tak oni zdrazuji.

Diive spolecnost pouzivala hedging. Hedgingem se rozumi ndkup nebo prodej
finan¢nich narokd nebo pouziti jinych financ¢nich nastroji za tcelem ochrany proti
riziku fluktuace trznich cen nebo trokovych sazeb. Spole¢nost jde do urcitého rizika,

kdy v daném okamziku si stanovi s bankou na uréité obdobi kurz, ktery stoupa ¢i klesa.

V soucasné dob¢ se tento jev tfe$i dodatky v rdmcovych smlouvach s nejvétsimi
odbérateli, kdy je mozné pii vykyvu kurzu koruny ¢i dolaru, cenu upravit na takovou

miru, aby byla adekvatni aktualnimu kurzu.

Pi'epravni rizika

Firma vyuzivd kombinované piepravy. A to kombinaci nakladni silni¢ni dopravy

a namoini liniové dopravy.

U silni¢ni dopravy jsou rizika minimalni. Ale také je minimalni podil této dopravy
na celkové cesté zbozi. | kdyby doslo k nehodé kamionu, neni pro prepravce tak velky

problém, pfistavit kamion jiny a néklad ptelozit.

Néamoini pieprava piedstavuje pro spolecnost vétsi riziko. Zbozi je samoziejmé

pojisténo. Tuto sluZbu ma najaty pfepravce zahrnutou mimo jinych sluzeb v cené.

Nejveétsi riziko, které ztohoto pro firmu plyne, je, Ze se plavba vyrazné zpozdi.
Nejen, Ze spole¢nost nemusi mit dostatek zbozi pro obchodovani a ptichazi tak o zisk,
ale mnoho zbozi je vazdno na urcité akce odbérateld, spolecnost nedokaze dodrzet

termin nasmlouvané dodavky a maze byt v téchto ptipadech penézné sankcionovana.
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Rizika, kterd mohou prodlouzit namoini piepravu, jsou nasledujici:

- Spatne pocasi,

- nehody zavinéné lidmi,
- srazka s jinou lodi,

- pandemické choroby,

- teroristické utoky,

- pfetizenost pristavi.
Trini rizika

Jednim z trznich rizik pro spolecnost piedstavuje velky pokles zbozi v poptavce
po tomto zbozi. Ale vezmeme-li v avahu stalou oblibenost pfirodnich materialti

a rostouci trzby spolecnosti, které se odvijeji od stalé vétsi odbératelské zaklady, neni

toto riziko pro spole¢nost aktudlni.

DalSim, ale také malo pravdépodobnym ohrozenim je pifichod velkého hrace na trh

S ratanovymi vyrobky, ktery by spolec¢nosti piebral jeji dosavadni velké odbératele.

Komeréni rizika

Riziko platebni neschopnosti by mohlo nastat v pfipad¢, ze by zkrachoval nebo
se dostal do dlouhodobé insolventnosti jeden z velkych odbérateld. Ale proti tomuto ma
spole¢nost vybudované ochranné mechanismy. Jestlize se jednd o velky jednorazovy
obchod, je pozadovéana od odbératele zaloha a v piipadé, Ze je po splatnosti vice faktur

od jednoho odbératele, je pozastaveno obchodovani do uhrazeni dluzné ¢astky.

Tento pfipad by mohl nastat, kdyby zkrachoval vyrobce, u kterého by byla zaplacena
zéaloha na objednané zbozi. Ale tento ptipad je malo pravdépodobny.
Teritorialni rizika

Teritorialni rizika u spole¢nosti jsou minimélni. Obchodni vztahy mezi Ceskou
republikou a Vietnamskou socialistickou republikou jsou ¢im dal tim vice lepsi.

| v ostatnich statech, kde spolecnost zbozi nakupuje, je situace klidn4 a stabilizovana.
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O riziku by se dalo uvazovat v ptipadé, Ze by spolecnost zacala odebirat zbozi

z rozvojovych statii v Africe nebo ze zemi zasazenych vale¢nym konfliktem.

4.4 Stanoveni trZni situace a orientace spole¢nosti

4.4.1 Porteruv model

Pro posouzeni vngjsi situace podniku, jeho postaveni a konkurenceschopnosti

na ¢eském trhu vyuziji metodu Porterova modelu péti sil.
Tato metoda zahrnuje:

- Konkurencni rivalitu v odvétvi.
- Vyjednavaci sila zdkaznik.

- Vyjednavaci sila dodavatela.

- Hrozba substitutti.

- Hrozba vstupu do odvétvi.

Konkuren¢ni rivalita v odvétvi - posouzeni konkurence

Po prozkoumani trhu a zjiSténi potiebnych informaci o statu, ze kterého bude zbozi

dovazeno, je nutné prozkoumat a posoudit konkurenci v Ceské republice.

Jestlize se spole¢nost chce prosadit na domacim trhu s dovdzenymi vyrobky, bude
jeji  zbozi konfrontovano s vyrobky, které nabizi konkurence. D& se fici,
ze velkoobchodnik ¢i koncovy spotiebitel provede konfrontaci totalni, ktera zahrnuje
kvalitu, uzitnou hodnotu, nabizeny servis, pohotovost dodavky, ale i dodaci podminky
a v neposledni fadé¢ ptistup k reklamacim. VSechny tyto vyjmenované faktory maji vliv

na konec¢nou cenu vyrobku.

V ptipadé, ze provadime prizkum konkurence, nejde pouze o velikost konkurenta.

Je tfeba posuzovat mnozZstvi velkoobchodnich odbératelti, pocet maloobchodnich
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prodejen, intenzitu propagace a reklamy vénované firmé, pocet kampani na podporu

novych vyrobkll a podobng.

Jako nejvice dulezity a rozhodujici faktor je v tomto pfipad¢ nabizeny sortiment
konkurence. Zde je nutné si uvédomit, Ze ratanovych vyrobki je nepifeberné mnozstvi
a do Ceské republiky se dovazi vrazné kvalité, pravé v zavislosti na rozhodnuti
dovozce. Dovazené kvalit€¢ ptimo, tedy ve vétSin€ piipadi odpovida i cena. Je tedy

nutné veédeét, zda se jedna o naSeho piimého konkurenta ¢i nikoliv.

Primi konkurenti spole¢nosti

vvvvvv

faktory, které jsou pro naSi spoleénost u konkurenénich firem opravdu dulezité
V konkuren¢nim ringu. V tomto odvétvi je pro spolecnost nutné védét velikost

spolecnosti, teritoridlni a komoditni strukturu importu a jeji odbératelskou zakladnu.

Velikost firmy zkoumame pro odhadnuti finanénich moZnosti konkurenta. Dovazeny
sortiment a zemi piivodu zboZi je nutné znat pro tvoreni dovazeného sortimentu Ratanu
s. 1. 0. Ratanové vyrobky je moZzné dovést v riizné kvalité provedeni. Proto je nutné znat

skute¢nost odkud, co a v jaké kvalit¢ dovazi konkurence.

Kinga

ZAkladni udaje o spole¢nosti: Kinga s. r. 0., Ceské Budg&jovice, Vrbenska 2044/6,
PSC 370 01, zakladni kapital ve vysi 200 000 K&.

Kinga plsobi na Ceském trhu jiz desatym rokem. Za tuto dobu vybudovala sit’
maloobchodnich prodejen a velkoobchod se sidlem v Ceskych Budéjovicich. Kinga je
ptimy dovozce nabytku a bytovych doplnkd ze zemi Jihovychodni Asie — Thajska,

Indonésie, Indie, Vietnamu, Nepalu a Barmy.
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Tabulka 3: Dovazeny sortiment spole¢nosti Kinga

Nabytek z vodniho hyacintu, | 2-sofa, sestavy, paravany, 3-sofa, knihovny a police,
moiské travy komody, konferen¢ni stolky, kiesla, postele, pradelni
a bananu koSe a truhly, stoly, zrcadla, zidle

Teakovy interiérovy nabytek | houpaci kfesla, taburety, sestavy, knihovny a police,
komody, konferenéni stolky, kiesla, kvétinové stojany,
némy sluha, postele, pradelni koSe a truhly, skleniky,
stoly, zidle

Venkovni teakovy nabytek houpaci kfesla, bary, knihovny a police, komody,
konferen¢ni stolky, kiesla, kvétinové stojany, lampy,
lavice, stoly a zidle

Ratanovy nabytek 2-sofa, kiesla a stoly

Nabytek z kokosu a kau¢uku | Postele a zrcadla

Bytové dopliiky Stojany na vina, stojany na CD, taburetky, obrazy,
svicky, paravany, zrcadla

Zdroj: autor, 2008

Srovnani s vybranou spolecnosti
1. Velikost spolecnosti

Spolecnost Kinga s. r. 0. méa upsany zékladni kapital ve vysi K& 200 000,- a ma
jednoho vlastnika. Velikost zdkladniho kapitalu je tedy stejnd jako u sledované

spolecnosti, a proto 1 finan¢ni moznosti obou spolecnosti budou stejné.

2. Odkud a jakym zpisobem spole¢nost dovazi

Spole¢nost dovazi zbozi z Jihovychodni Asie, konkrétné tedy z Thajska, Indonésie,
Indie, Vietnamu, Nepalu a Barmy. Je pfimym dovozcem. Kinga tedy viceméné dovazi
ze stejnych statii jako sledovana spolecnost, ale od jinych vyrobct. Zbozi je tedy typovée

stejné, ale ma luxusnéjsi charakter. Vyhodou, ale i nevyhodou je, Ze Kinga spolecnost
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http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/2-sofa
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/sestavy
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/paravany
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/3-sofa
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/knihovny-a-police
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/komody
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/konferencni-stolky
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/kresla
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/postele
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/stoly
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/zrcadla
http://www.kinga.cz/nabytek-z-vodniho-hyacintu-morske-travy-a-bananu/zidle
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/houpaci-kresla
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/taburety
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/sestavy
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/knihovny-a-police
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/komody
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/konferencni-stolky
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/kresla
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/kvetinove-stojany
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/nemi-sluha
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/postele
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/pradelni-kose-a-truhly
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/skleniky
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/stoly
http://www.kinga.cz/teakovy-interierovy-nabytek/zidle

2 99% nemuze zaskocCit novym vyrobkem, ktery by mél Sanci stat se bestsellerem.

Bohuzel to plati i naopak.

3. Dovazeny sortiment

Kinga se orientuje na vysoce luxusni a tedy 1 kvalitngj$i zbozi. Jeji zbozi
pro vybranou spolecnost konkurencni je, ale ne zcela. V urcitych ptipadech miize
sortiment obou spoleCnosti fungovat na principu substituti. Cilem sledované
spole€nosti v tomto piipadé je piesvédcCit potenciondlniho zékaznika, Ze dovaZend
kvalita zbozi, je natolik dostaCujici a luxusni, Ze je zbyte¢né utracet vice penéz

u konkurence.

4. Cenova hladina
Kinga nabizi drazsi zbozi z né€kolika divodu:
- delsi ptisobeni na trhu,
- luxusnégjsi zbozi,
- vybudovana klientela,

- znamost znacky.

DENICO

Zakladni udaje o spolefnosti: Denico s.r. 0., Pod Havrankou 27/18, Praha 7,
PSC 171 00, zakladni kapital ve vysi 100 000 K&.

Spolec¢nost Denico piisobi na ¢eském trhu od roku 1995. Zabyva se pievazné
velkoobchodni ¢innosti. Pro oblast maloobchodu vlastni jednu vzorkovou prodejnu
Vv Praze, kterd je po pravni strance vedena jako odstépny zavod. Dalsi maloobchodni
prodejny piimo neprovozuje. Ale vyuziva prodejce nabytku po celé Ceské republice.
V oblasti velkoobchodu piisobi rovnéz po uzemi celého statu. Denico se prosazuje
1 na slovenském trhu, kde vyuziva distributor. Pro zdpadni, stfedni a jizni Slovensko
spolupracuje ze spolecnosti TOM-Line a pro severni a vychodni Slovensko distribuuje

zbozi pies spolecnost Top trade.
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Tabulka 4: Dovazeny sortiment spole¢nosti Denico

Ratanovy nabytek | Kfesla, stoly, Zidle, komody, bytové dopliiky, kosikarské vyrobky

Masiv Jidelni komplety (certifikace 1SO 9002)

Teak Zahradni nabytek

Zdroj: autor, 2008

Srovnani s vybranou spole¢nosti

1. Velikost spole¢nosti

Spole¢nost Denico ma upsany zakladni kapital ve vysi 100 000K¢E. Tedy nejmensi
moznou castku, kterou pfipoustéla legislativa Vv roce 1995. Denico nemélo potiebu
Vv prib&hu svého plisobeni na trhu navysSovat svij zékladni kapital. Avsak jeho finan¢ni
moznosti 1 diky dlouhodobému plsobeni na trhu a budovani znacky jsou vys§i nez

u sledované spole¢nosti.

Dalsi konkuren¢ni vyhodou spoleCnosti Denico oproti vybrané spole¢nosti je
zastoupeni na slovenském trhu. Spoluprace hned se dvéma distributory poskytuje

spolecnosti finan¢ni i obchodni piilezitosti.

2. Odkud a jakym zptusobem dovazi
Spole¢nost dovazi ptimo z Malajsie a Indonésie. Tedy ze statii jako ostatni

spole¢nosti.

3. Dovazeny sortiment

Spole¢nost Denico dovazi sortiment, ktery je nejvice podobny nabizenému portfoliu
u sledované spolecnosti. KdyZ se zaméfime vyhradné na ratanové vyrobky, je u nasi
spole€nosti vybér hlubSi, Denico oproti tomu dovazi vyrobky ve vyssi, stfedni

1 ekonomické kategorii.

55




4. Vyjednavaci sila zakazniku

Velkym a vyznamnym odbératelem spolecnosti je sit’ obchodnich domt OBI, kam
spolecnost dodava vyrobky pfes svou dcefinou spole¢nost. Zde je vyjednavaci sila
spolecnosti mensi nez tohoto obchodniho partnera. Prispiva k tomu i skuteCnost,
ze stejny sortiment dodavd i1 jind spolecnost. V tomto obchodnim vztahu je tlak
na spolegnost velky. Uspéch a ziskani vétiiho podilu na tikor konkurence vede pouze

pies minimalni marzi a standardni kvalitu zbozi.

V obchodnich vztazich s vyznamnymi odbérateli jsou role vyrovnané. Spole¢nost ma
vytvoteny n¢kolika uroviiovy cenik, dle velikosti ro¢niho obratu a dochazi zde

Kk vzajemné spokojenosti.

U menSich a drobnych odbératelti je pozice spoleCnosti siln€jsi. Kazdy zakaznik je
dialezity, ale v téchto ptipadech neni spole¢nost na téchto odbératelich existenéné

zavisla, a proto miize urcovat pravidla obchodu.

Graf 3: Prodej za rok 2007 rozdéleny dle odbérateld v milionech K¢

3 1 E-shop
5,6 Maloobchod
OBl
6.8 56 Vyznamni odbératelé
' Stfedni odbératelé
Mensi odbératelé

Zdroj: autor, interni materialy spole¢nosti

5. Vyjednavaci sila dodavateli

Vyjednavaci sila dodavateld se odviji od velikosti odebiraného mnoZstvi.
V ptipadech, Ze spolecnost odebird od dodavatele dlouhodobé a ma velky obrat, je jeji
pozice vice pfijatelna, nez v ptipadech, Ze dodavatel je okrajovy a obrat neni tak velky.

Ale i v téchto pfipadech, je mozné na dodavatele vyvinout tlak. Konkurence na asijském
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trhu je velkd a pro dodavatele je lepsi o néco ustoupit a obchod uzavfit, nez neustoupit a

o transakci pfijit zcela.

6. Hrozba substituti

Ratanovy nabytek ma své osobité kouzlo a vezmeme-li v potaz, ze je neustale
propagovan v ¢asopisech o bydleni ¢i pro Zeny, nema pitimé substituty. V §irSim slova
smyslu lze za substituty povazovat vyrobky z jinych piirodnich materidli ¢i umeélé

imitace.

7. Hrozba vstupu do odvétvi

Vstoupit na trh sratanovym nabytkem neni omezeno zadnymi vyznamnymi
legislativnimi prvky. Na trh pfichdzeji novy a naopak odchdzeji nékteti mensi
distributofi. Mnohem t&Z8i je najit spolehlivého a kvalitniho dodavatele a vybudovat

distribuéni sit’.

V soucasnosti je tento trh presyceny a nejvetsi boom ratanu jiz je za nami. Pfichod

dal$iho vyznamného hrace na Cesky trh je malo pravdépodobny.

Schéma 2: Portertv model péti sil

Mowe
watupuici
konkurence
hrom\
Wirobet kupni sila '- Kinga, Denico kui ni sila|  spotfebitelé
drobni prodeict

I uz.‘uff

Jiné pfiredni
materialy, imitace

Zdroj: autor, 2008
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Diléi zavér

Za dobu ptisobeni na trhu si spole¢nost Ratan s. r. 0. dokdzala vybudovat silnou
a Sirokou odbératelskou zékladnu a ziskat mnoho spokojenych zékazniku, kteii se
K jejim produktim radi vraceji. Vyznamnou piednosti spole¢nosti je pomér ceny
a nabizené kvality zbozi, ktera je v porovndni s konkurenci vyrazna. Na tuto skute¢nost
ptichazi ¢im dal vice zdkaznikd a odbératell a spolecnosti vzrista obrat. Vstup novych
konkurenti pfi aktualni situaci na trhu neni pro spolecnost velkou hrozbou. Trh je
pomérné rozdélen a vstup velkého hrace se neocekava. Drobni prodejci na trhu fluktuuji

neustale, ale jejich trzni podil je zanedbatelny.

Vyjednavaci sila zdkaznikii je pro spole¢nost konfrontujici jen v ptipadé¢ velkych
odbératelli, kde je tfeba Cas od Casu ustoupit vice, nez by si spolecnost pfedstavovala.
U mensich odbératell je vyjednavaci sila spole¢nosti vyraznéjsi. U dodavateli potazmo
vyrobctl, je spole¢nost limitovana vzdalenosti mezi Ceskou republikou a Vietnamem
a faktem, Ze navazat spolupraci s vyrobcem, ktery nabizi kvalitni zboZi za pfiijatelnou
cenu, neni otazkou jednoho tydne. Na druhé strané¢ si jsou vyrobci védomi své
konkurence, a proto byvaji na pozadavky spole¢nosti vstficni. OhroZeni ze strany
substituce existuje, ale jen do urcit¢é miry. Pro zadkazniky, ktefi touzi pouze
po ratanovém vyrobku adekvatni substitut neexistuje. V piipadé, Ze nema jasné
vyhrazenou potiebu, nalezne substituty v jinych piirodnich materialech ¢i imitaci

Z neptirodnich materiald.

4.4.2 SWOT analyza

Vhodnym nastrojem pro stanoveni podnikové strategické situace a jeji orientace
do budoucnosti vzhledem k vnitinim a vnéj$Sim podnikovym podminkam je provedeni

SWOT analyzy.

Pro posouzeni pozice firmy, jejich vyhod a nedostatkli jsem po prozkoumani

vnitropodnikové evidence a fizenych rozhovorech s majiteli spolecnosti stanovil, silné
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a slabé stranky podniku, pfilezitosti a ohrozeni. Tyto faktory byly sefazeny do tabulky

podle jejich vlivu na pozici podniku (1- velice vyznamné, 5 — malo vyznamné).

4.4.3 Vnitini analyza

Ukolem vnitini analyzy je najit silné a slabé stranky podniku, které maji podstatny
vliv na jeho c¢innost. Na zékladé¢ vnitinich podminek Ize identifikovat faktory,
které mohou byt vyznamné pro budouci uspéchy ¢i nezdary spolecnosti. Silné stranky
predstavuji pozitivni faktory, které prispivaji k uspésné podnikové Cinnosti. Pravym

opakem jsou slabé stranky, které brani plnému efektivnimu vykonu.

Silné stranky

Sirok4 zakladna odbé&ratelt

Spolecnosti se po dobu plsobeni na trhu podafilo vybudovat Sirokou zakladnu
odbérateli. Vztahy se neustale snazi rozvijet a budovat do budoucnosti tak,

aby dochézelo k upevnéni vztahd.

Péce o0 zakazniky

Ke kazdému vyznamnému, ale i méné vyznamnému zakaznikovi je pfistupovéano
jednotlivé a jsou mu nastaveny takové obchodni podminky, aby byl spokojen. Aplikace
tohoto postupu se spole¢nosti vyplaci. Odbératelé sami zacinaji svoje portfolio vyrobku

tvofit z dodavaného sortimentu spolecnosti a stavaji se tak na spolec¢nosti vice zavisli.

Cenova elasticita

Cenovou tvorbu si fidi majitelé sami. Proto neni problém operativn€ meénit ceny
a rychle se tak pfizpiisobit situaci na trhu ¢i pozadavku odbératele. Tento fakt vede
pouze K tomu, Zze se spoleCnosti daii uzavirat vice kontrakti a dosahovat tak vétsiho

obratu.
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Flexibilita
Jedna se o schopnost spoleCnosti a ochotu pracovat pies ¢as, ale i o vikendech a
svatcich. Flexibilita umoznuje spolecnosti pruznéji reagovat na zmény pozadavkl

zakaznik.

Vykryvani mezer na trhu

Majitelé neustale provadi monitoring trhu s ratanovym zbozim a v ptipadé, ze se podaii
nalézt zbozi, které konkurence nenabizi, zdkaznik je takové zbozi ochoten koupit
a dodavatel umi tento vyrobek dodat, je zbozi okamzit¢ zafazeno do portfolia

nabizenych vyrobki a tim ziskdna konkuren¢ni vyhoda.

Velmi vysoka kvalita k poméru k cené

Spole¢nost dovazi velmi kvalitni vyrobky s porovnani s cenou, za kterou jsou dale
prodavany. Tento pomér kvalita a cena je oproti porovnani s konkurenci vyrazné

v

ptiznivéjsi pro zdkazniky sledované spolecnosti.

Tabulka 5: Silné stranky spole¢nosti Ratan s. r. 0.

SILNE STRANKY PORADI
v % dle dulezitosti
Siroké zakladna odbérateld 95 1
PéCe o zdkazniky 85 2
Cenova elasticita 83 3
Flexibilita 70 4
Vykryvani mezer na trhu 67 5
Pomér kvality zboZi k cené 62 6

Zdroj: autor, 2008
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Slabé stranky

Zazemi spoleénosti

Spolecnost bohuzel nevlastni zadné vlastni prostory. Sidlo spolecnosti, kde se nachazi
I jedna z maloobchodnich prodejen, je pronajaté. V najmu je spolecnost i v dalSich
maloobchodnich prostorach. Na vSechny prostory ma firma uzaviené ndjemni smlouvy,
ale v okamziku, kdy z jakékoliv pfi¢iny by o prostory piiSla, byla by situace velmi
kriticka.

Skladové prostory

Skladové prostory ma spolecnost také pronajaté. Spolecnost vyuZzivd jeden sklad
v arealu sidla spole¢nosti, dalsi velké prostory se podafilo pronajmout cca 20 km od
sidla. Zde jiz vznikd problém, protoze zakaznik, ktery si pro zbozi pfijede, musi
absolvovat jest¢ cestu do centralniho skladu. A v soucasnosti s rostoucim obratem

ptestavaji byt i toto prostory dostacujici.

Finance

S rozvojem spolec¢nosti a rostoucim obratem je nutné samoziejmé zvySovat objednavky
u dodavatell. Jak jiz bylo feceno, u kazdé objednavky zboZi musi byt sloZzen deposit.
Tim se zvySuje 1 mnozstvi penéz, které¢ je takto vazano. A ne vzdy je na UcCtech
spole¢nosti tato Castka k dispozici. Pro spole¢nost neni vzdy jednoduché ziskat u banky

potiebny uvér za piijatelné troky.

Nizké mzdy zaméstnancu

Mzdy zaméstnancli spolecnosti nedosahuji vySe primémé mzdy. S klesajici
nezaméstnanosti miZe nastat situace, kdy se v regionu naskytne pro vice zaméstnancti

1épe placend prace a spolecnost bude nucena fesit nemalé persondlni potize.
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Tabulka 6: Slabé stranky spole¢nosti Ratan s. r. 0.

. X PORADI
SLABE STRANKY v % dle duleZitosti
91 1
Zazemi spolecnosti
Skladové prostory 88 2
Finance 81 3
Nizké mzdy zaméstnancti 40 4

Zdroj: autor, 2008

4.4.4 Vnéjsi analyza

Prilezitosti a ohrozeni vyplyvajici z vné&jSiho prostiedi, vyrazné ovlivituji vnitini
procesy a organizac¢ni strukturu spole¢nosti. Pomoci téchto skupin faktord bychom méli
zjistit, ¢emu by méla firma vénovat zvySenou pozornost v souvislosti s dalSim
uspéSnym rozvojem. Analyza piilezitosti a ohrozeni umoziuje rozliSit atraktivni
prilezitosti, které mohou spole€nosti piinést vyhody. Soucasné také nabada k zamysleni

nad problémy, se kterymi bude nucena se vyrovnat.

Prilezitosti

RozSifeni velkoobchodni ¢innosti

Jednou z prilezitosti, jak zvysit obrat a upevnit tak pozici firmy na trhu, je jesté rozsifit
odbératelskou zédkladnu spolecnosti o dal§i vyznamné zakazniky. MoZnosti je navazat

spolupraci jesté s jinym retailerem ptisobicim na ¢eském trhu.

Roz§ifit maloobchodni prodej

K dnesnimu dni spolecnost provozuje 3 maloobchodni prodejny. Cilem spole¢nosti je
provozovat 5 prodejen po celé Ceské republice. Nespornou vyhodou maloobchodni
prodejny je fakt, ze prodavate za hotové penize. A cash flow hraje pfi fungovani

spole¢nosti velmi vyznamnou roli.
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Vystavy, veletrhy, promoakce

Spolecnost by se méla vice prezentovat na téchto uvedenych akcich. Je tfeba vysilat
vzdy kvalifikované a obchodné zdatné zaméstnance. V opacném piipadé muize mit tato

aktivita zcela opaény ucinek.

Boom stavebnictvi

V soucasné dobé je budovano mnoho novych bytl, které potiebuji vybaveni. Spravné
nastavenou marketingovou strategii budou tyto byty vybaveny zboZzim, které¢ spole¢nost

dovazi.

Posilovani ¢eské koruny

Pti posilovani ¢eské koruny se dolar, kterym je placeno vietnamskym vyrobclim, stdva
pro spole¢nost levnéj§im a zbozi je tedy pofizeno lacing€. Vznika tady piilezitost zvysit

svij obchodni zisk.

Tabulka 7: Prilezitosti spole¢nosti Ratan s. r. o.

L PORADI
PRILEZITOSTI v % dle dileZitosti
Rozsiteni velkoobchodni ¢innosti 85 1
Rozsifit maloobchodni ¢innosti 8 2
Veletrhy, vystavy, promoakce 70 3
Boom stavebnictvi 50 4
Posilovani Ceské koruny 40 5

Zdroj: autor, 2008

Ohrozeni

Vyvoj cen dopravy

Na vyvoj ceny dopravy ma oslabujici dolar zcela opacny vliv. Rejdafi neustale zvySuji

ceny, k ¢emuz prispiva i neustale rostouci cena ropa. V piipadé importu zbozi ze zemé
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jako je Vietnam, tvoii doprava polovinu pofizovaci ceny zbozi. Za situace, kdyby

naklady na dopravu necekané vzrostly, stane se dovazené zbozi neprodejnym.

Konkurence

Pfi obchodovani s ratanem je neustale nutné monitorovat konkurenci. V ptipadé, ze by
konkuren¢ni firma dokéazala dovazet vyrazné levnéji nebo by dokazaly konkurencni
firmy pietahnout spolecnosti vétSinu vyznamnych obchodnich partnerti, dostala by

se firma do existenc¢nich problému.

Mentalita vietnamskych dodavatela

Ve srovnani s evropskou mentalitou, tedy takovou, na kterou jsme zvykli, projevuji
se vietnams$ti obchodni partnefi pon¢kud lehkomyslnéji. At’ se jednd o pozdni dodavku,
kde pro né tyden ¢i dva nehraje zadnou roli, chyby v dodacich dokumentech
¢i na faktufe, nedodrzena kvalita zbozi ¢i nedodani urcité casti objednavky. VSechny
tyto okolnosti mohou a ve vétSin€ ptipadl plsobi firmé nemalé problémy pii

dodrzovani svych zavazkl vici konkurentim.

Pozdni nebo neuplna dodavka kontejneru

Pozdni nebo neuplné dodavky firme¢ plsobi nemalé problémy. Spolecnost musi
dodrzovat dodaci terminy, které ma nasmlouvané u svych obchodnich partnerti a tyto
Spatné dodavky ptsobi nemalé trable pfi dodrzovani smluvnich zdvazkl. Za pozdni
dodani zbozi je spole¢nost ve vétsiné pripadl sankcionovana a dochazi i k poskozovani

jeji image.

Nezaplaceni dodaného zbozi

Pozdni uhrady faktur od dodavateli mohou zplisobit docasnou insolventnost
spolecnosti. V ptipad€, ze by doSlo k nezaplaceni velké dodavky zbozi, mohla by

se spolecnost dostat za urcitych okolnosti do existen¢nich problémd.
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Tabulka 8: Hrozby spole¢nosti Ratan s. r. o.

PORADI
HROZBY v % dle diileZitosti
Vyvoj cen dopravy 85 1
Konkurence 68 2
Pozdni nebo netplnd dodavka kontejneru 50 3
Mentalita vietnamskych partnerii 38 4
Nezaplaceni 34 >

Zdroj: autor, 2008
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Schéma 3: Kone¢né zpracovani metody SWOT

Silné stranky: : Slabé stranky:
= |- Ochranna znamka . - Zazemi spolecnosti
& |- PéCe o zdkazniky : - Skladové prostory
O |- Cenova elasticita . - Finance
2 |- Flexibilita :
SWOT é - Vykryvani mezer na tI’hlE 6 3
;5 :
= :
= :
Z .
= .
EXTERNI FAKTORY
PrileZitosti na trhu : .
- Rozsifeni velkoobchodu :
- Rozsifeni maloobchodu .
- Veletrhy, vystavy Ofenzivni podnikatelsky Postupovy podnikatelsky
- Boom stavebnictvi 4 pFistup (SO) = p¥istup (WO)
OhroZzeni : :
- Vyvoj cen dopravy .
- Konkurence .
- Pozdni nebo netplna dodavka .
kontejneru Poloofenzivni podnikat Zsky
oloofenzivni podnikate g
3 pistup (ST) Boj o pieziti (WT)
v

Zdroj: autor, 2008

Zavéry ze SWOT analyzy

Z provedené¢ SWOT analyzy a definovani vSech faktorii spolecnosti vyplyva, ze
nejsilngjsi a nejdalezitejsi strankou spolecnosti je jeji Siroka a stald zakladna odbérateld,
ktera spolecnosti zarucuje staly odbyt dovazeného zbozi. Mezi dalsi vyznamné stranky

dale patii cenova flexibilita, stala péCe o zédkazniky a snaha nalézat a posléze vykryvat
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trzni mezery. Mezi nejslabsi stranky spolecnost patii jeji zazemi. Veskeré prostory,
ve kterych spoleCnost pusobi, jsou pronajaté. Problém spolecnost fesi i v oblasti
skladovych prostor a v oblasti financovani. Nejvétsi piileZitosti pro spoleénost se skytaji
v roz§ifeni velkoobchodni a maloobchodni ¢innosti. Na tyto aktivity je ve firm¢ bran
velky zietel a aktivity firmy k tomuto trendu sméfuji. Tato snaha je podpoiena tcasti
spolecnosti na veletrzich a vystavach. Nejvétsi ohrozeni pro spolecnost spatiuji
ve stalém nariistu cen dopravy. Na tuto skutecnost ma vliv mnoho faktorii a firma tento
jev nemiize zddnym zpiisobem ovlivnit. Dalsi faktory, které spolecnost mohou ohrozit,
jsou konkuren¢ni firmy a Spatné dodavky od vyrobcu. Z vysledki metody SWOT
vyplyva, Ze firma mé vSechny predpoklady k uplatnéni ofenzivniho podnikatelského
ptistupu. Je to dokumentovano vyrazné prevazujicimi silnymi strankami i ptilezitostmi

na trhu.

4.5 Vybér dodavatele

Prvni vybér vyrobce byl proveden na zakladé doporuceni mistnich ptatel majitelt
spoleCnosti. Navazani kontaktli a nasledné obchodni jednani probihalo tedy velice
neformalnim zptisobem. Zvyklosti a kulturni odlisnosti, které pfi styku s vietnamskymi

obchodnimi partnery je nutno dodrzovat, budou popsany v nasledujici kapitole.

Navazani kontaktu bylo provedeno ptes vietnamského prostrednika, ktery zmapoval
kvalitativni stranku nabizeného sortimentu tovarny. V momenté, kdy byla zjisténa
dostatecnd kvalita sortimentu, prostiednik vyjednal pfiijatelnou cenu pro dovozni

spolecnost a doslo k objednévce zbozi

V soucasné dobé spolecnost navazuje nové kontakty s vyrobci a provadi jejich vybér

nejcasteji 3 zplsoby:

1) Navazovani kontaktl probiha pfi navstévach mezinarodnich veletrhii a vystav.
Navstivit veletrh je podstatné levnéjsi a Casové minimalné narocné oproti cestovani

do Vietnamu. Nespornou vyhodou veletrhli je vysoka koncentrace vyrobcu, ktefi
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vedou mezi sebou konkurenc¢ni boj a je tedy méné narocné vyjednat pro spole¢nost
dobré obchodni podminky. Velmi pfinosné jsou navstévy veletrhu v Soluni
a Frankfurtu nad Mohanem.

2) Dal$i moznosti je osobné vycestovat do Vietnamské socialistické republiky
a vyrobce osobn¢ navstivit. Nejpiinosnéj§im pro spoleCnost je navazat kontakty
s tovarnou v regionu, kde jiz dodavatele ma. Konkuren¢ni boj je zde veliky
a spoleCnost si timto upeviiuje pozici pfi vyjedndvani o cen¢ a obchodnich
podminkach.

3) Posledni uvadénou moznosti je kontakt ze strany vyrobce. Pro prvni kola jednani je

pro spole¢nost vyhodné, Ze byla kontaktovana, ale chybi zde moznost zpétné vazby.

4.5.1 Jednani s Vietnamskymi obchodnimi partnery

Pfi osobnim jednani s vietnamskymi partnery je tieba respektovat mnoho kulturnich
odli$nosti a zvyklosti. Valna ¢ast komunikace probihd pomoci elektronické posty a zde
doporucuji pouzivat velice jednoduchou angli¢tinu. Je nutné brat v potaz zna¢ny Casovy

posun obou zemi a timto malym trikem je mozné vyiesit problém o n€kolik dni dfive.

Kulturni odli$nosti a zvyklosti p¥i obchodnim jednani
Vietnamsky béZzny zplsob pifi zdraveni je podani rukou. V piipad€ tradicniho
vietnamského zptlisobu potieseni rukou (ruce spojené kolem zépésti partnera) je

samoziejmé vhodné pozdrav opétovat.

Pted samotnym prvnim setkanim je nezbytné, aby vietnamsky partner mé¢l dostatecné
informace 0 vasi spole¢nosti a projednavané dodavce zbozi ¢i jiném feSeném problému.
Tuto informaci je tieba zaslat pisemné (v drtivé vétSing ptipadi se vyuzivd email)
pfed navrhovanym terminem setkdni. Ackoliv ve velkych obchodnich firmach jsou
pochopitelné zamé&stnani 1 lidé znali cizich jazykl (nejrozsifené;si je anglictina), mnoho
vedoucich pracovnikl a vétSina lidi v provinciich hovoii pouze vietnamsky. Dobrym

dojmem tedy zapusobi anglicky tisténé¢ materialy opatfené dodatecnym vietnamskym
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ptekladem. Teprve po pfedchozim pisemném ptedstaveni je vhodné zadat o schizku,
nejlépe opét pisemné, nasledné telefonicky. Idedlni je, jestlize spolecnost vietnamskému
vyrobci mize doporudit tieti strana, které partner dtvétuje. Toto vede K jedinému, bude

v

Vam nabidnuta pfiznivéjsi cena a obchodni podminky.

Pii jednani je naprosto nezbytné, aby vietnamsky partner plné pochopil jaky
sortiment, v jaké kvalité¢ a v jaké cenové hladiné si hodlate objednat. Pii projednavani
kontraktu rozumél vSem jeho ustanovenim a plné se ztotozioval s vykladem jejich
znéni. Jednani se neda uspéchat, nebot neporozumi-li partner nékterému aspektu
kontraktu, casto kontrakt spiSe podepiSe, nez aby se zeptal, nebot to by pro n¢j
znamenalo ,,ztratit tvai". Pfi realizaci kontraktu se vSak bude fidit svym pochopenim
bodu, ptivodni vyklad muze byt povaZzovan za pokus o obelsténi partnera a mit

za nasledek ztratu jeho duvery.

LZtrata tvaie" se spiSe ocekava od Vas, nikoliv vsak ve smyslu nespolecenského
a nezdvofilého jednani, ale v tom, ze vietnamsky partner musi mit po jednani pocit
vitézstvi. Je tedy moudré tomuto axiomu pfizplisobit scénaf jednani a mit pfipraveny
pro partnera ,,vyznamny ustupek". Obecné se od zahrani¢niho partnera ocekava, ze

pti obchodé¢ s vietnamskym partnerem, bude vas zisk minimalni, ne-1i zaporny.

Pii jednani se vyzaduje zdvofily, trpélivy pfistup a jakékoliv naznaky hnévu
a arogance vasi stranu v o¢ich vietnamského partnera siln€ ,,shodi". Pfi jednani je tfeba
pocitat se skutecnosti, Ze Vietnamci neradi fikaji ne a nepfiznavaji, jestlize néCemu
nerozumi. Proto je tfeba si odpovédi typu ,,asi ano" vykladat jako ,,spiSe ne" a ,,mozna"
jako ,urcité ne". Je tieba zadavat nendpadné a diplomaticky ,.kontrolni" otazky, které
ukazi, zda partner plné¢ porozumél myslence. Rozhodné je tfeba pocitat dopiedu

s delSim jednanim, nez je v Evrop¢ obvykl¢.
V neposledni fad¢ je nutné mit na paméti aspekt silné povércivosti, kterd rovnéz

vyznamnym zpusobem ovliviiuje uzavirani obchodt. Je dobré si zjistit, které datum

partner povazuje za vhodné k uzavieni obchodu - v té dob¢ je jeho motivace k podpisu
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smlouvy neobycejné silnd a lze dosahnout vyznamnych ustupkli. Naopak v dobé
»hevhodné" snad ani nema smysl jedndni vést. Nepiithodnym obdobim byvaji

vietnamské hlavni svatky - Lunarni Novy rok, kdy je bez vyjimky pro Vietnamce

vvvvvv

Mentalita vietnamskych partnert ve vztahu k obchodnimu jednani a uzavirani
smluv

Vietnamci byvaji aZ na vyjimky piekvapivé dochvilni. Jedna se ziejmé o nasledek
ucty k autoritam. Stava se, ze pfijdou 5 - 10 minut pfed sjednanym terminem,
dochvilnost je o¢ekavana iz nasi strany a vymluvy na dopravni situaci nejsou vhodné.
Pii plnéni dohod vSak lze z vietnamské strany ocekévat Casté prodlevy z riznych
»objektivnich" pficin, ze strany zahrani¢niho partnera je vSak vyZadovano striktni

dodrzovani dohodnutych termind.

Podobné jako v jinych asijskych zemich, i1 zivot Vietnamct ovlivituje fada zvyklosti,
jejichz raciondlni jadro Casto jiz ani nelze ,,vypatrat", ale striktné se dodrzuji. Tyka se to
vSech oblasti Zivota: jsou ,,Stastnd obdobi", kdy lze uzavirat manzelstvi (resp. rodit
déti), jind doba je vhodna k uzavieni byznysu, lunarnim kalendafem se fidi stravovaci

navyky, davné povéry nepochopitelné ovliviiuji 1 hygienu.

Aspekt spolecenského obleceni je zatim ve Vietnamu méné dileZzity, resp., presnéji
feceno, je jednoduSeji feSen. Obleceni je v ,,zimnim obdobi" (tj. od prosince do biezna)
obvyklé jako v Evropé¢, tedy oblek s kravatou, pfi vyznamnych jednanich ¢i vecernich
ptilezitostech tmavy oblek, v ,letnim obdobi" (od dubna do listopadu) vSak postaci
pfi béZznych jednanich koSile s kravatou. Pfi velmi oficialnich jedndnich na vysoké
urovni je, alesponn pro zacatek jednani, vhodny oblek i v horkém letnim obdobi.
Vzhledem k mistnimu horkému a vlhkému klimatu a skute¢nosti, ze fada béznych
vietnamskych pracovist nedisponuje klimatizaci, vSak na jednéni pfichazi Vietnamci

Casto 1 bez kravat, aniz by tim chtéli vyjadfit nedostatek ucty.

70



Na nékteré aspekty spoleCenské etikety se ve Vietnamu klade velky diraz. Mezi né
patii pfedstavovani a vymeéna vizitek. Dulezitym lidem je vhodné vizitku podéavat
obéma rukama, v kazdém ptipad¢ je nutno podat a piijmout vizitku z rukou do rukou
a ne vizitku ,,hodit" na stil. Ackoliv z vietnamské strany nam neni vzdy vSemi

pfitomnymi vizitka nabidnuta, je vhodné piedat svou vizitku vSem.

Vzhledem k ustalenému klidnému pracovnimu rytmu je ve Vietnamu vhodné
sjednavat schiizky rano od deviti hodin, respektive od 2. - 3. hod. odpoledni, ackoliv
partner muze navrhnout i jiny (pozdé¢jsi) termin. Ve Vietnamu se jeSté donedavna
pracovalo i1 v sobotu, dnes je jiz tento ¢as povazovan za soukromy, a proto se prislusi

sobotni termin jedndni pfipadné navrhnout pouze vietnamské strang.

Pti jednani obvykle Vietnamci umi zachovat kamennou tvar (spiSe usmivajiciho se
Buddhy nez hrace pokeru), vystraznym znamenim by pro nas méla byt zvySena
intenzita usmévu, kterd nemusi vzdy vyjadifovat radost, ale naopak rozpaky,

rozmrzelost, nebo i1 ptimo skryvany hnév.

Podobné chovani je ofekavano i od druhé strany - vzrusend gestikulace, mimicka
gesta a podobné projevy jsou pokladany za nezdvofiilé. Pii oficidlngjSich pfijetich je
obvykld zna¢nd fyzickd vzdalenost jednajicich osob s vyjimkou vedoucich delegaci,
kteti sedi vedle sebe v Cele jednaci mistnosti. Pfi pfedstavovani je vhodné kratké
stisknuti rukou, jinak vSak neni fyzicky kontakt Zadouci. Zvlasté nezadouci je (jako
v ostatnich buddhistickych zemich) dotyk hlavy. Pozor na lezérni posezeni s nohou ptes
nohu. Bude-li jeji Spicka smeéfovat k vietnamskému partnerovi, mize to byt pokladano
za nezdvorilé. Zktizené ruce na prsou nebo ruce v bok si miize vietnamsky partner

vylozit jako rozcileni.
Béhem jednani je tieba zachovat trpélivost, 1 kdyz se mohou zdat dotazy zbytecné

opakované a nékdy hloupé. V naprosté vétSiné vietnamsky partner tak testuje

objektivitu a pravdivost argumentace a véc si promysli z mnoha hledisek. Vietnamsti
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partnefi byvaji obvykle na jednani vyborné pfipraveni, piedev§im maji dobrou znalost

o cenach konkurence.

4.5.2 Dohoda o cené
Vietnamci jsou zvykli celé generace svym zplisobem ,,bojovat" a toto se projevuje

I v obchodé. Musi mit pii uzavieni obchodu pocit, Ze ziskali enormni vyhodu a zZe

v jednani vyhrali.

Nedilnou soudsti Zivota U vietnamskych obchodnikii je smlouvani. Uvodni cena, se
kterou se vyrobce prezentuje, je vzdy ponékud nadhodnocend. Nasleduje vzdy licitace.
Smlouva se vzdy o jednotlivou polozku, coz byvéa n¢kdy ponc¢kud zdlouhavé. Myslenka,
ze bude upravena cena za cely kontejner, je pro vietnamské vyrobce nemyslitelna.
Jelikoz je spoluprace s vyrobci dlouhodoba, probihd komunikace pomoci e-mailu.

Pro nazornost uvadim piiklad.

U odbérateld vznikla poptavka po urcitém druhu zbozi, ktery nema spolecnost
Vv nabidce. Chceme tedy u vyrobce objednat novy druh. Vyrobce nés ujisti, Ze tento druh
zbozi samoziejmé vyrabi a obratem zasila navrh ceny ve vysi 20 USD. Pro importéra je
tato cena neakceptovatelnd. Odpovidame, Ze jsme zbozi ochotni dovazet, ovSem
za nakupni cenu 10 USD. Vyrobce ndm vZdy ve druhém emailu pfipominé nase vysadni
postaveni a slevy, které nam poskytuje a nabizi cenu 18 USD jako posledni. Tato cena

posledni urcité neni a dohoda bude pravdépodobné zakoncena na 16 USD.

Pravidlem byva, Ze se podafi usmlouvat cenu v rozmezi 3 % az 20 % dle sortimentu

a dodavatele.

4.5.3 Uzavieni kupni smlouvy

V kupni smlouvé na dovoz zbozi, kterou spolecnost uzavira, se svymi dodavateli se

uvadi tyto ¢asti:
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1) Uréeni smluvnich stran

V této casti je provedeno urceni prodéavajiciho a kupujiciho v souladu se zapsanim

do obchodniho rejstiiku.

2) Urceni zbozi

Zbozi se v kupni smlouvé urcuje pomoci kodu, které pouzivad vyrobce. Mnozstvi

zboZi se vyjadiuje v kusech.

3) Cena zbozi

Cena zboZi se uvadi v americkych dolarech. Cena mize byt stanovena:

a) za kus

b) za set

C) za sestavu

4) Dodaci lhita

Standardné¢ je stanovovana 90 denni dodaci lhtta.

5) Dodaci podminka

Vzdy se uzavira dodaci podminka FOP.

4.5.4 Objednavani zboZi

Objednani zbozi se provadi pfes email, kdy je vtabulce uveden kod zbozi

dle vyrobce, kod zbozi pouzivany dovozcem, rozmér polozky a mnozstvi. Fotografie je

pfidana pro nazornost.

Tabulka 9: Formulaf objednavky zbozi

Nazev Koéd
Foto polozky vyrobce Kod dovozce | Rozmér | MnoZstvi
broom from
B316007 5474 L20 cm 1000
rice 20 cm

Zdroj: autor, interni materialy spolecnosti
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Pii objednavani zbozi je nutné brat v potaz, ze dodaci lhita z Vietnamu respektive
z Asie je 3 mésice. Proto je nutné planovat vSe dopfedu. Ukazalo se, jako velice
pfinosné na zacatku roku si vypracovat alespon piiblizny harmonogram toho, co a kdy
budeme objednavat. Podle toho je tieba se fidit pii uzavirdni kontrakti a dodacich

terminu.

Dalsi aspekt objednavani zbozi je, ze kontejner je tfeba maximalné vytizit. V praxi to
znamena, ze je tieba do kontejneru dostat co nejvice zbozi. Vyuziva se tedy kazdé

misto. Pro nazornost, do Supliki komod je skladano drobné zbozi.

4.6 Doprava zbozi

Jako zplsob ptepravy vyrobki firma vybrala kombinovanou dopravu (silni¢ni

a lodni).

V nasem piipadé¢ se jednd o liniovou namotni dopravu, ktera se vyznauje urcitou
pravidelnosti a vhodnosti pro ptepravu kusovych zasilek. Do liniové ndmoini dopravy
muzeme zahrnout prepravy celych kontejnerit (tzv. FCL), piepravy kusovych zasilek
ve sbérnych kontejnerech (LCL) a volné lozenych kusovych zasilek. Rejdati liniové
namoini dopravy zajiStuji pravidelné spojeni mezi pfistavy v urcitém sméru,
podle stanoveného plavebniho fadu (Sailing List) a vyhlaSeného tarifu. Kvalita sluzby
se hodnoti mj. podle rychlosti a spolehlivosti odjezdl lodi. V soucasnosti se vétSina
kusovych zasilek kontejnerizuje, coz vede k celkovému zefektivnéni celé prepravy
véetné snizeni dopravného. PouZivani kontejnert se rozsifilo z arméady do civilniho
sektoru po druhé svétové valce a v dnesni dobé¢ to jsou doslova miliony kontejnerd,

které se ro¢né pohybuji po celém svéte.

Dopravcem byla vybrana spole¢nost Kiihne + Nagel, spol. s r.0. Tato spole¢nost byla

zalozena v roce 1991 jako ceska pobocka celosvétové spedicni spolecnosti Kiithne +
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Nagel Group, kterda s 830 kanceldfemi ve 100 zemi svéta patii k prednim

poskytovatelim logistickych sluzeb.

Ceska pobotka ma v soucasnosti 91 zaméstnancti. Centrala spole¢nosti se nachazi
v Praze - Butovicich, kde je umisténa divize ndmotnich preprav, kamionovych pteprav,
prodejni oddéleni a administrativni tseky. Divize leteckych pfeprav je umisténa
na leti$ti v Ruzyni. Divize kontraktni logistiky, sklad s kapacitou 4000 m2 a divize
sbérné a distribu¢ni sluzby jsou umistény v Jenci (na Karlovarské vypadovce, 3 km

od letiste).

Je jednim z ptednich svétovych poskytovatelii integrované logistiky a globélnich
spedi¢nich sluzeb. Nabizi kompletni spedi¢ni a logisticky servis, a proto jsme

se rozhodli jejich nabidky pln¢ vyuzit. Jedna se o tyto sluzby:

1. celokontejnerova preprava
e nalodéni a ndmofini pfeprava do pfistavu vykladky,
e vyzvednuti kontejneru z kontejnerového termindlu,

e doprava kontejneru do uréeného skladu spole¢nost.

2. celni sluzby
e zastupovani v celnim fizeni,
e Vystavovani celnich dokumentd,

e poradenstvi.

3. sjednani dopravniho pojisténi

doprava a pojisténi

Ptepravni spolecnost Kithne & Nagel, spol. s r.o., se kterou ma spolecnost sepsanou
smlouvu, zajisti pfepravu nejen z Vietnamu po mofi, ale i z némeckého Hamburku do

urcené¢ho skladu v Ceské republice. Do Hamburku je kontejner pfepravovan namoinim
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prepravcem (rejdafem) Hanjin. Cinnost rejdaiskych spole¢nosti je tzce spjata
s logistikou. Rejdaiské a logistické spole¢nosti plsobi vétsinou pod jednou firmou.
Logistika je zaméfena na zajiStovani pfisunu materialnich prvki, pohybu lidi a pfenosu
informaci, a to ve spravny Cas, na spravné misto a s piiméfenymi néklady. Staraji se o
svoz a rozvoz zasilek z prekladisté po silnici k zakaznikovi na klasickych i sklopnych
navésech, pojisténi, celni odbaveni, predhlaseni dobéhu zasilky, pronajem a deponovani
kontejnerti, hlaseni o technickém stavu kontejnerti a opravy kontejnert. Déle podavaji

informace o pohybu kontejnerd, o zajisténi udrzovani ur€ité teploty v kontejneru a dalsi.

Tabulka 10: Rozméry standardniho kontejneru

Vnitini Rozmér | Hmotnost
rozmé&ry (m) || vstupu (m) || kontejneru

Dispozicni

Typ kontejneru kapacita

Objem

40' Hi-Cube Container

|| e

12.06 x 2.34

3
coeg ||229%255| 3265kg | 75.8m°| 27215 kg

Zdroj: autor, interni materialy dopravce

Kontejner ma normalizované rozméry. Tyto Kkontejnery je mozné stohovat
ve vrstvach, co se ukazalo byt praktické pro ohromna pfistavni prekladisté. Kontejner
je pit nakladce zbozi nutné oSetfit silikonovou izolaci, aby se zabranilo pronikani
vlhkosti dovnitf kontejneru. Ratanovému zboZi sice plisen nevadi, ale nabytek je

dodavéan i s polstry a ty by mohly pfi cesté do Evropy byt plisni zcela znehodnoceny.

Do Evropy se nesmi posilat dievéné materialy, které nejsou fumigované (karanténni
oSetfeni vSech vyrobkl ze dieva exportovanych do zemi, které tento zplsob oSetieni
vyzaduji). Pokud tedy dovazime pfirodni materidly, musime k nim doloZit potvrzeni,

ze tak byly oSetfeny. Potvrzeni o fumigaci uvadim v ptiloze diplomové prace.
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Obrazek 1: Trasa z Haiphongu pies Hongkong do Hamburku

() China-North Europe Express Service (CNX)

Obrazek 2: Doba plavby

Zdroj: Materialy spolecnosti Kuehne+Nagel s. r. o.

- East Bound (days)
To
Jeddah Sinpgapore Glingdan Shanohai
Hamburg 14 23 28 29
From | Antwerp 11 20 28 26
Le Havra q 14 23 24
- West Bound (days)
From
Glingdan Shanghai Hong kong | Singapore Jeddah
Hamlburg 26 26 22 19 10
To |Anbiwerp 2a 27 24 21 12
Le Havre )| an 27 24 14

Zdroj: Materidly spole¢nosti Kuehne+Nagel s. r. o.
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Postup, jakym je realizovina doprava z Vietnamské socialistické republiky do CR

1. Je nutné podepsat smlouvu mezi zasilatelem (importni spole¢nost) a piepravcem
(Kuehne-Nagel), kde jsou sjednany dodaci podminky a dal$i nalezitosti potiebné
Kk prepravé.

2. Vyrobce pristavi kontejner do ptistavu nalodéni v dohodnuty den a ¢as. Tuto ¢innost
jiz monitoruje agent prepravce. Zasahuje jen V ptipadé¢ nedodrzeni smluvnich
podminek.

3. Celni deklarant zajisti celni dokumenty pro export, zbozi procli a piedd informace
na Celni ufad.

4. Kontejner je zaplombovan a zkontrolovan, jsou vystaveny vSechny dokumenty
v¢etné namotniho listu (Bill of Landing).

5. Kontejner pluje z Haiphongu pies Hongkong do Hamburku.
6. V Hamburku kontejner podléha opétovné kontrole a je naloZen na tahac.

7. Silni¢ni dopravou se kontejner dostane az do distribu¢niho skladu, kde je sloZzen

a zbozi je dale distribuovano dle objednavek.

Kontejnerova logistika se fidi pfesnymi pravidly a pod lupou je to nekone¢na

byrokracie tfizena ptedpisy a zédkony. Je ,,mravenisté, kde tisice lidi pracuji za jednim

ucelem: zbozi se musi k zakaznikovi dostat véas.

4.6.1 Cena za piepravu

Cena za piepravu je vyhlaSovana vzdy na ctvrtleti. Praxe je takova, Ze cenu
na Ctvrtleti se spolecnost dozvida zpravidla 10. den toho Ctvrtleti, na které je cena
vyhlasovana. Cena kolisa od 3000 USD do 6000 USD. Neni nic neobvyklého,
ze V jednom kvartalu je Gctovana cena lehce pies 3000 USD a hned v nasledujicim

Ctvrtleti atakuje hranici 6000 USD.
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Situaci nyni ulehcuje silny kurz koruny, ale pro spolecnost je nezbytné byt na tyto
skoky pfipravena, protoze naklady na dopravu ¢ini znacnou c¢ast konecné ceny.

Nejdrazsi doprava byva zpravidla kolem Vanoc.

4.6.2 Dodaci podminky

Je vyuZzivana dodaci podminka FOB, ktera je jedna z nejstarSich dolozek pouzivana
u namoini a fi¢ni prepravy, u které je nakladka a vykladka zabezpecovana klasickym
zpusobem, tj. pomoci jetabu. Prodavajici splni své povinnosti v okamziku piechodu
zboZi pres zabradli lodi v pfistavu nakladky. Prodéavajici je u FOB povinen dodat zboZi
na palubu lodi v ptistavu nakladky a vybavit odbaveni zboZi pro vyvoz. Kupujici vybira

lod’ a hradi namoini piepravné.

Obrazek 3: Dodaci podminka FOB (Free on Board)

%%

Prodéavajci Dopravce Kupujici

## =3

Zdroj: www.businessinfo.cz

Riziko a ndklady ptechdzi okamzikem, kdy zboZzi skutecné piekroc¢i zabradli lodi

uréené kupujicim v ujednaném piistavu nalodéni
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4.6.3 Doba prepravy

Doba ptepravy ¢ini cca 30 dni. Neziidka se vSak stava, Ze na mofi fadi boute ¢i jina
prirodni udalost a lod’ musi ¢ekat v pfistavu, az se pocasi umoudii. V tomto ptipad¢ se
doba piepravy muze prodlouzit az od 14 dni. Doba piepravy se neziidka prodluzuje
I vobdobi kolem Vanoc, kdy je piistav Hamburk absolutné pietizen a jeho kapacity

naporu nestaci. V tomto rocni obdobi maji ptetizené kapacity i rejdafi.

ZlepSeni se ocekava az kolem roku 2011, kdy se pocitd, Ze se podaii dokoncit

rozSifeni pfistavu.

4.6.4 Financovani v zahrani¢nim obchodé za dodané zbozi

Cena v kupni smlouvé je vzdy stanovena v americkych dolarech. Platba tedy probiha

v této méné&. Postup thrady zbozi je nasledujici:

1) Po obdrzeni objednavky zasila vyrobce dovozci zalohovou fakturu. Faktura je
ve vysi hodnoty poloviny objednaného zboZi.

2) Nasleduje platba depositu vyrobci.

3) V momentg, kdy je kontejner nalodén, je nutné doplatit zbylou castku.

4) Vyrobce uvolni dokumenty piepravci.

Systém je obdobny jako pii vyuziti dokumentarniho akreditivu, jen zde chybi banka.

4.7 Kalkulace ceny importované komodity
Aby spolecnost mohla dovezené zbozi prodavat svym zakaznikiim a odbératelim, je

treba stanovit cenu, za kterou se zbozi bude prodavat. Do této kalkulace se promita

pofizovaci cena zbozi, naklady na dopravu do Ceské republiky, obchodni marze, atd.
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Do kone¢né ceny se promitne i to, zda konkurence vyrobek nabizi a v pfipadé, ze ano,

tak v jaké cenové hlading€. Sviij podil na cené ma i hodnota zbozi vnimana zakaznikem.

Pti kalkulaci ceny je nutné brat v potaz, ze pro jeden vyrobek je nutné stanovit hned

nékolik cen.

Cenu maloobchodni:

Za tuto cenu je zbozi nabizeno na maloobchodnich prodejnach.

Cena internetova:

Za tuto cenu je zbozi k dostani na internetu.

Cena velkoobchodni:

Za tuto cenu je zboZzi prodavéano odbératelim. A i zde je tfeba vytvofit nékolik variaci,

podle velikosti odbératele. V soucasné dobé ma tento cenik 3 roviny.

Dalsi specifikace mlze nastat pii tvorbé ceny u zbozi, které je dodavano v setu.
Nékteré zbozi, jako jsou napfiklad koSiky a truhly jsou dodavany v setu a cena neni
stanovena u vyrobce za kazdy kus zvlast, ale za cely set. Pro spole¢nost tady neni
problém rozpocitat cenu mezi vyrobky v poméru velikost a cena. PotizZ by mohla nastat
Vv ptipadé doobjednani jen urcité Casti setu. Vyrobce mize uctovat za zbozi podstatné
vys§i Castku, nez jsme my piedpokladali. Doobjednavka casti je celkem nakladna.
Proto je tfeba cenu stanovovat s citem, aby se vzdy podafilo prodat vSechny ¢ésti setu.
V opa¢ném piipad¢ by nastala situace, Zze zbylé Casti setu musi byt vyprodavany za

minimalni cenu a spolecnost pfichazi o zisk.

Piiklad kalkulace ceny za set

Kapradinové truhly jsou dodavany v setu, ktery obsahuje 3 truhly, které se daji
do sebe vzajemné vlozit. Je to praktické z hlediska dopravy, kdy ve stejném prostoru

a za stejné naklady prepravujme 3 polozky a rozSifujeme tim i1 svoji nabidku
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zakaznikim. Truhly jsou o rozmérech 74x37x38cm, 64x29x31cm a 54x22x25cm.

Vyrobce ma cenu stanovenou za cely set.

Vypocet

NAKUpNi cena u VYTODCE ...vviniiiiiii it 440,-
(pro piehlednost cenu uvadim v K¢)

Naklady na dopravunalod’...........cooiiiiiiii e 0,-
(plati vyrobce dle parity)

Naklady na dopravu do Ceské republiky ...............ccoovvviiiiiiiiiinn. 410,-
G0 e 0,-
Néklady na ptipadné reklamace...............coooiiiiiiiiiiiiiii . 20,-
Néklady na financovani .............cooviiiiiiiiiiii i, 10,-
Obchodni cena (bez obchodni marze)..............ccoovviiiiiiiiiiiiniann, 980,-

Celkova cena za set po pficteni vSech nakladi je tedy 980,- bez obchodni marze.

Marze se u kazdého vyrobku tvoii individualn€. Po kalkulaci skutecnych nakladt
na vyrobek, jak jiz bylo feceno, pfichazi zvazeni faktorti konkurence a vnimané hodnoty
produktu zdkaznikem.

Vysledné ceny vyrobku:

Maloobchodni cena:

Truhla 74X37X38CIM ...ttt 790,-
Truhla 64X29X31CIM .. .oiiiiii e, 490,-
Truhla S4X22X25CIM ..o, 290,-
CElKOVA CENA ZA SEE .. v v 1570,-
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E-shop:

Truhla 74X37X38CIN ..ot 790,-
Truhla 64X29X31CIM ..o 490,-
Truhla 54X22X25CIM ..ot 290,-
CelkoVA Cena Za SEt ......vvuieiiii i 1570,-

U této poloZzky je cena stejnd jako maloobchodni. Pfi tvorbé internetovych cen je
velmi vyznamna role konkurence. V pfipadé, Ze je na internetu nabizené zbozi
u konkurence vyrazné¢ drazsi, je mozné cenu upravit smérem nahoru. V momentg,

kdy je konkurenéni zboZi stejné drahé nebo levnéjsi, dochazi ke korekci smérem dolt.
Velkoobchodni cena:

Odbératelé vynahrazuji minimalni marZi velkym odbérem zbozi.

Velci a vyznamni odbératelé:

Truhla 74X3TX38CIM .. v e ettt e 650,-
Truhla 64X29X31CM . .nvii 350,-
Truhla S4X22X25CI0 .. vt 150,-
CelkOVA CeNa Za SEt ....ouvneit it 1150,-

Stfedni odbératelé:
U sttednich odbératelti, je kalkulovdno jiz s vétsi marzi. Tyto odbératelé tvoii
vyznamnou ¢ast obratu spole€nosti, ale ne vSak rozhodujici. A v nékterych piipadech

neodebiraji vSechny ¢asti setu a i s timto je tieba v obchodni marzi kalkulovat.

Truhla 74X37X38CIM ..ottt 670,-
Truhla 64X29X31CIM ..ot 370,-
Truhla S4X22X25CIM ..ot 160,-
CelKOVA CeNA ZA SET .. .ueniitiiie it 1200,-
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Mali odbératelé:
U malych odbératelti je marze, ktera je pripoc¢itavana nejvyssi. Tito odbératelé nejsou
pro spolecnost zivotné duleziti. V nékterych piipadech, se marze u téchto odbératela

bliZi marzi maloobchodni.

Truhla 74X37X38CM ..vuueiee e 680,-
Truhla 64X29X31CIM ..ot 375,-
Truhla S4X22X25CIMN ..ottt 165,-
CEIKOVA CENA ZA SEL .. vt e 1270,-

V setu je vyrobci dodavano cca 40 % odebiraného zboZi. A v né&kterych ptipadech,
kdy je cena stanovena dle predchoziho piikladu, dochazi k situaci, ze se vyrazné
prodava jen urcita ¢ast setu. Zde je jediny problém, Spatné stanovena cena. Musi tedy
dojit ke korekci. Prodejce ma dvé moznosti, zlevnit i ostatni ¢asti setu nebo nejvice
prodavanou ¢ast zdrazit, protoze jeji vnimana hodnota je pro zakazniky vétsi nez byl

predpoklad.

V nékterych piipadech se nejedna o klasicky set. Vazy ¢i soSky jsou dodavany
ve stejném provedeni, ale v riznych velikostech, kdy je cena definovana za kazdy kus
jednotlivé. Zde obvykle nastava komplikace, ze nemtizeme pouZit stejnou marzi po oba
dva vyrobky. V drtivé vétSiné ptipadd nastdva situace, kdy je mensi typ vyrobku

prodejny s vyrazné vyS$si marzi nez typ vetsi.

Pro ptiklad wuvddim cenovou kalkulaci luxusniho bambusového zbozi

pro maloobchod.
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Tabulka 7: Kalkulace prodejni ceny

Velikost Nakupni cena Prodejni cena
Obchodni marze
vazy s DPH s DPH
54 cm 345,- 60 % 518,-
45 cm 229,- 85% 425, -

Zdroj: autor, 2008

4.7.1 Stanoveni velkoobchodni ceny pro centralu retézce OBI

Pti stanoveni ceny, za kterou bude zbozi dodavano do jmenovaného fetézce, je tieba
brat v potaz nékolik dulezitych faktord, které jsou vzajemné Spatné kombinovatelé.
Nespravné stanovend cena muze spolecnost znaéné poskodit a snizit obrat, ktery je
V tomto fetézci dosahovan.

Faktory ovliviujici stanoveni ceny:

1) Obchodni marze
Obchodni marze tvofti zisk spolecnosti, proto jeji vySe musi byt takova, aby pokryla
naklady na tento obchod a vygenerovala urCity zisk. Rizikem pro spolecnost je,

ze Spatn¢ stanovi obchodni marzi.

V ptipadé, Ze marZe bude vysokd a konkurencni spolecnost nabidne cenu niZsi

a transakce se neuskute¢ni.

Pfi stanoveni marze nizké, sice zisk vygenerovan bude, ale nebude dostacujici

na pokryti vSech nékladl a poplatki.

2) Vliv konkurence
Pti stanoveni ceny je nutno brat v potaz cenovou politiku konkurenéni firmy. Jestlize
nase cena bude vyssi, zbozi bude dodavat konkurence a spolecnost piichdzi o zisk.

Zbozi ji zistava skladem a je nucena hledat jiné odbytisté.
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V ptipadé, Ze konkuren¢ni spolecnost zbozi viibec nenabizi, je situace zcela opacna
a mize byt stanovena cena vyssi, kterd spolecnosti pfinese zisk a mize i kompenzovat

ztraty z jinych dodavek.

3) Letakové akce ietézce
V piipadé, Ze fetézec zaradi dodavané zbozi do akéniho letdku, kde je zbozi nabizeno
se slevou, dodavatel tedy spolecnost je nucen dodavat zbozi do fetézce také za akéni

cenu. Pfi kalkulaci ceny je nutné zachovat ur¢ity manipulaéni prostor i pro tyto akce.

4.8 Prakticky priklad importu

Postup dovozu bude nastinén na sedaci soupravé Manhattan. Tato sedaci souprava
sestava z kulatého stolku, dvoukiesla a dvou kiesel. Je stézejni polozkou pro dodavky
do uvedeného fetézce. Aby tato polozka mohla byt do fetézce dodavana a transakce
pro spolecnost ziskovd, bylo nutné najit jiného vyrobce, ktery tuto polozku doda

pfi stejné kvalité lacinéji nebo piesveédcit stavajici vyrobcee, aby zlevnily.

1) Priizkum trhu
Nebylo nutné provést tak diikladny prizkum trhu jako na zacatku podnikéni. Je ale
nutné zjistit, jaké jsou mistni zvyklosti, v jaké kvalité se v daném regionu vyrabi a jaké

postaveni maji evropsti importéfi viici vyrobciim a mistnim afadim.

U této polozky vystacila firma s informacemi, které ziskala od svych zdroju.

Po vyhodnoceni dosli spole¢nici k zavéru, ze neni nutné do Vietnamu cestovat osobné¢.
2) Vybér dodavatele

Vybér dodavatele je klicovou ¢innosti pro tspéch celého procesu. Proto je velice

nutné vénovat této ¢innosti zvySenou pozornost.
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V tomto ptipad€ nebylo nutné cestovat do Vietnamu ¢i Indonésie a vyrobce navstivit
osobné¢. Tento vyrobek spole¢nost dovazi delSi dobu a vyrobci u tohoto vyrobku maji

srovnatelnou kvalitu.

Je nutné vybrat dva dodavatele. Aby Vv ptipad¢, ze jeden vyrobce nebude schopen
zbozi dodat, bude spolec¢nost mit moznost zbozi okamzité objednat od druhého vyrobce

a vytvarii tim tlak na vyrobce. Nemohou si dovolit bezdiivodné zvysit cenu.

V ptipadé, ze se spoleCnost chce presvédcit, ze kvalita vyrobené zbozi odpovida

deklarované, necha si zaslat zkuSebni vzorek. V tomto piipade to vSak nebylo nutné.

Spole¢nost pro dodavky této komodity oslovila:

a) Soucasné vyrobce této polozky,
b) soucasné vyrobce dodavajici jiny sortiment,

C) vyrobce, kteti spole¢nost kontaktovali s nabidkou v minulosti.

Soucasnym dodavatelim bylo oznameno, ze spole¢nost za tuto cenu nebude zbozi
nadale odebirat. Vyrobctim bylo nutné vysvétlit, z jakého diivodu spolecnost takto ¢ini.

V opacném piipad€ by ziskali pocit, Ze se spolecnost rozhodla obohatit na jejich tkor a

vvvvvv

pfislibem vyrazného zvyseni odebiraného mnoZstvi.

Ostatni vyrobci byli osloveni s dotazem, za jakou cenu jsou ochotni spole¢nosti zbozi

dodavat. Vyrobctim bylo také sdéleno predpokladané odebirané mnozstvi.
Pfi vybéru dodavatele byly brany v potaz tyto faktory:
- nabidnuta cena,

- spolehlivost dodavatele,

- drivéjsi zkusenosti s dodavatelem,
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- nabizena kvalita,

- délka vyroby.

Po obdrzeni nabidek dodavateli byly zvazeny uvedené faktory, kde jak bylo jiz diive
uvedeno, byl nejvétsi diraz kladen na nabizenou cenu. Kvalita je u vSech dodavatela
srovnatelna a zbylé faktory rovnéz. S dodavateli, ktefi nabidli cenu pfijatelnou pro dalsi

jednani, bylo zahajeno dalsi jednani o cené.

3) Jednani o cené
Ve Vietnamu a Indonésii neni zadna cena pevna. O kazdé polozce se vzdy jedna.

Jednani o cené probihaji pies e-mail.

Maximalni nakupni cena, kterou spole¢nost mize akceptovat, byla zkalkulovana

na 1800 K¢. Pro snazsi orientaci jsou ceny uvedeny v ¢eskych korunach a s DPH.

1. kolo jednani

Vyrobcei nabizi cenu od 2000 do 2200 K¢ a piipojuji ujisténi, Ze nabizena cena je
opravdu nizk4 a snazi se naznacit, Ze sleva bude opravdu nevyrazna.

2. kolo jednani

Spole¢nost odpovida, Ze tuto cenu nemuize piijmout a zasild ndvrh na cenu ve vysi
1550,-

Dalsi kola jednani

V dalsich kolech jednani nékteti vyrobcei své jednani konci. Na pozadovanou cenu
nejsou schopni pfistoupit.

Spole¢nost a ostatni vyrobci pomalu slevuji ze svych pozadavk.
Posledni kolo

Spolecnosti se podafilo dosahnout svého cile. Vybrala dva dodavatele a k velkému
potéSeni obou stran se nakonec dohodla s piivodnimi dodavateli. Prvni dodavatel

pfistoupil na cenu 1800,- a druhy nakonec ustoupil na cenu 1780,- K¢.
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4) Jednani o dodacich podminkach

Toto jednéni prakticky neprobiha. Splyva s jednanim o cené. Vzdy se pouziva dodaci
podminka FOB dle dolozky INCOTERMS 2000. Podminka se vzdy piipojuje
K nabizené cené.

5) Kalkulace vysledné ceny

Vypocet:

Nakupni cena u VYTODCE ........ovviiiiiiiiiii i 1780,-
(pro piehlednost cenu uvadim v K¢)

Néklady na dopravuna lod’...........coooiiiiiiiiiiiii e 0,-
(plati vyrobce dle parity)

Néklady na dopravu do Ceské republiky .................ccooeeeiiiieen... 1400,-
G0 e 0,-
Naéklady na ptipadné reklamace..............coooiiiiiiiiiiiiiiiiiiene . 30,-
Néklady na financovani .............oooviiiiiiiiiiiiiii e, 10,-
Néklady na obchodni podminky, ptispevky.........coooiiiiiiiiiiiiinn. 100,-
Néklady na dopravu do marketll..............cooeiiiiiiiiiiiiiiiiia 80,-
Obchodni cena (bez obchodni marze)..............cooovviiiiiiiiiiiiinninnn, 3400,-

Celkova cena za sedaci soupravu po pficteni vSech ndkladl je tedy 3400,-

bez obchodni marze. Stanovend prodejni cena pro fetézec je 4390,- véetné¢ DPH.

6) Objednavka zbozi
Objednani zbozi se provadi pres email, kdy je v tabulce uveden kod zbozi
dle vyrobce, kod zboZi pouzivany dovozcem, rozmér polozky a mnozstvi, které ma byt

dodano.

Pii objednani je nutné stanovit odpovidajici mnozstvi kusl, protoze dodaci lhiita

od objednani do Ceské republiky &ini 3 mésice.
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Tabulka 12: Formulaf objednavky zbozi

Nazev Kaéd Kaéd

Foto polozky | vyrobce | dovozce | Rozmér | MnoZstvi
Stolek,
Manhattan | B323389| 1080 |dvoukteslo 500
+2x kieslo

Zdroj: autor, 2008

7) Stanoveni terminu dodani
Je nutné stanovit termin dodani zbozi, respektive nalodéni zbozi. Ve valné vétsing

pripadl v tomto bod¢ jednani nebyva problém.

8) Platba za zbozi

Platba za zbozi probiha ve dvou etapach. Vyrobce po obdrZeni objednavky zasila
spole¢nosti zalohovou fakturu. Jeji vyse je vzdy polovina celkové sumy a zasila se
v americkych dolarech. Vyrobce neza¢ne objednané zboZzi vyrabét do momentu, nez se

fakturovana castka nepfipiSe na jeho ucet.

Doplatek za zboZzi je uhrazen v momentu nalodéni zbozi. V tuto chvili uvolni

doklady o zasilce ptepravci.

9) Sjednani dopravy

Spole¢nost mé uzavienou smlouvu s dopravni spolecnosti Kuhne-Nagel. Staci tedy
spolecnost informovat, kdy se ma kontejner nalodit. Tim starosti s dopravou kon¢i.
Dopravce upozorni svého agenta ve Vietnamu, ktery zaruci bezproblémovy prubéh

dopravy.
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Kontejner je po cest¢ na moti slozen v Hamburku, kde je pfelozen na kamion

a dopraven do centralniho skladu spole¢nosti.

Dopravce vytizuje: - poradenstvi
- celni sluzby (v ptipad¢, ze zbozi podléha clu)

- dopravu a pojisténi

10) Kontrola dodavky

Ptepravni spole¢nost dopravi kontejner do skladu spole¢nosti. Po otevieni kontejneru
probihda fyzicka kontrola zbozi. V pfipadé, Ze je vSe v potradku, je zbozi pfijato
do skladu.

V momenté, kdy se objevi urcité nesrovnalosti v dodavce (chybé&jici zbozi,
poskozené zbozi) je sepsan zavadovy list. Tato skute¢nost je oznamena vyrobci a zbozi

je zasléno s pfisti objednavkou.

4.9 Optimalizace dodavatelské struktury

S riistem spolecnosti se postupem ¢asu rozrostl i pocet dodavatelt. Hlavni pti¢inou
tohoto faktu byla potfeba rozsifit portfolio vyrobkl do takové miry, aby spolecnost byla
schopna uspokojit Sirokou poptavku odbératelti. Dalsi pticinou, kterd vedla k tomuto
stavu, byla snaha nékteré dodavatele zdvojovat, aby v ptipad€ vypadku jedné tovarny,

mohla byt objednavka operativné zadana u druhého vyrobce.

Toto rozsifeni bohuzel vedlo k tomu, Ze spolecnosti vzrostlo procento reklamaci.
A jak jiz bylo dfive v praci nastinéno, reklamace se v tomto odvétvi vyfizuji jen téZzko
a maji za nasledek vzrist nakladi spolecnosti. K reklamacim je nutné dodat, ze nékteti
vyrobci se snazi aktivné vzniklou situaci fesit a sami maji zajem, aby se pocet reklamaci

snizil.
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Reklamace vSak neni jediny problém, ktery spolecnost Ratan s.r. 0. s dodavateli musi
reSit. NejCastéji feSené a nejvice zavazné problémy, které firma musi s vyrobci fesit,
jsou pozdni lodéni zbozi, odlisna kvalita zboZzi od deklarované, chyby v dokumentaci,

netplna dodavka, Spatna komunikace s vyrobcem a mala ochota jednat o cen¢ zbozi.

Spole¢nost se rozhodla svoji dodavatelskou zakladnu optimalizovat a tim dosahnout

snizeni nakladu a plynulejsiho chodu firmy.

Hodnoceni dodavatelti bude provedeno zndmkami od 1 do 5. Stupnice bude stejna
jako ve skole, jednic¢ka je nejlepsi mozny vysledek a stupent pét znamend, ze stav
je nepfijatelny. Ke kazdému faktoru bude jesté pfifazena vaha, protoze ne kazdy faktor
je stejné zdvazny. Vaha pét znamend, ze tento faktor je velice vyznamny a véha 1 je

pfisouzena malo vyznamnému faktoru.

Poklady pro tuto optimalizaci byly Cerpany z vnitropodnikové evidence.

Pro hodnoceni bylo nutné stanovit faktory, které hraji ve styku s vyrobci vyznamnou

roli a podstatnou mérou se podili na konecném vysledku transakce:

Vyznam sortimentu

Tento faktor zahrnuje vyznam, §ifi dodavaného sortimentu a moznost nahradit vyrobky
Vv celkovém nabizeném portfoliu produkti.

Délka spoluprace

Zde se promita délka spoluprace s jednotlivymi vyrobci. Cim deldi spoluprace je, tim
jsou vazby stalejsi a ve vétSin€ piipadl se problémy postupem ¢asu minimalizuji.

Cenova politika

V tomto hodnoticim kriteriu hodnotim fakt, jak vyrobce reaguje cenové pozadavky
vyrobce, jeho ochotu slevit ¢i ptizplsobit cenu aktudlnimu kurzu.

Vyvoi kvality zbozi

Zde je sledovana snaha vyrobce produkovat kvalitnéjSi zbozi a predchéazet tak

reklamacim.

92



Mira inovace zbozi

Ratan s. r. o. neustdle mapuje trh a snazi se objevovat vyrobky, které konkurence
nenabizi nebo nabizi, ale zna¢né drahé. V piipadé, Ze je takovy produkt objeven, je
okamzité¢ vyvinut tlak na vyrobce, aby také zacal tento produkt nabizet. Spole¢nost také
predpoklada, ze vyrobce bude sam nabizet spole¢nosti nové vyrobky.

Jakost zbozi

V tomto kritériu je sledovana, zda se deklarovana kvalita zbozi, kterou vyrobce zarucuje
na fotografii vyrobku nebo na ukazkovém vzorku shoduje s vyslednym produktem.

Dodrzovani terminug

Dodrzeni terminu nalodéni zbozi je mnohdy pro asijské vyrobce nepiekonatelny
problém. Ne vzdy je tento fakt zpusoben liknavosti vyrobci. Je zde dilezity faktor
pocasi. Pro spole¢nost ma nedodrzeni terminu vyrobcem nemalé problémy, a proto je
i tento faktor zahrnut do hodnoceni.

Spravnost dokumentace

Mnoho vyrobcli nevlastni ekonomicky systém. Faktury jsou zasilany ve Wordu
a fakturované Castky sc¢itany kalkulackou, coz ma za nasledek, Ze fakturovana castka
naprosto neodpovidd skute¢nosti. DalSim neSvarem je uvadéni zcela jiného zbozi,
nez kontejner obsahuje. Tim dopravci respektive spoleCnosti vznikaji pii celnim
odbaveni kontejneru.

Spravnost dodavky

V ptipadé€, Ze vyrobce nezvladad vSe vyrobit v terminu a rozhodne se dodrZet termin
lodéni zbozi, odesle kontejner neuplny, coz spolecnost zjisti az pii vykladce kontejneru
v Ceské republice. Vyjimkou neni ani zaména zboZi.

Komunikace

Poslednim zahrnutym faktorem do hodnoceni je komunikace. Ne vzdy vyrobci se
spole¢nosti komunikuji plynule. Vezmeme-li v potaz ¢asovy posun, je pak vysledny ¢as

pro feSeni problému netinosny.
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Tabulka 13. Hodnoceni dodavatela

3 N,
= NS Rl = g \E
El | £ Y N 5 £ £ = N
E| €| E 2 8 | =z = S S o | 2
c = 3 = & N = = o = Q V-4
i gl & £ &z £ ¢ € g 7 £ 8
=) & < e g N 3 3 o o = =
Sl sl &z =& S | X = £ £ 2|2
Sl 2 £ & 2|2 2 £ £ §|¢&
Sl ald.% . 5 =E|la. a8 . & & <l 5
Zemé
Néazev vyrobce
puvodu
Gia Nguyen Vietnam
Hodnoceni 1,5 2 2 2 1 1 2 1 1,5 2 2 L6
Vaha 5| 23| 225443 ]4]3]"
Lanling Trad. Vietnam
Hodnoceni 2 1,5 2 1 2,5 2 2 15125 (15| 15 18
Vaha 5| 23| 225443 ]4]3]"
Huveco Co. Vietnam
Hodnoceni 3 3 1 2 1 3 25| 2 3 2,5 3 ’s
Vaha 5 23| 225443 ]4a4]3]"
Vederama CV Indonésie
Hodnoceni 3 4 1 2 2,5 2 3 3 4 3 2,5 -
Vaha 5| 23225443 4a]3]|"
Talang Mas Indonésie
Hodnoceni 2 3 2 2 2 2 2 2 1 2 1 L9
Viha 5 | 23| 225|443 ] 4] 3]
DA Segundo Indonésie
Hodnoceni 1 2 1 2 25 3 3 2 1 2 1 L9
Véha 5 | 2| 3| 225|443 ] 4] 3]
Anekka rattan | Bangladés
Hodnoceni 3 2 3 4 4 2 4 3 2 3 4 30
Véha 5 | 2| 3| 225|443 ] 4] 3]
Manau rattan Bangladés
Hodnoceni 2 3 2 4 1 1 2 1 2 2 3 L9
Véha 5 23| 225|443 ]4]3]"
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Golden Teak Thajsko

Hodnoceni 3 2 4 2 4 3 2 2 2 1 3

Vaha sTa (322 s[4 a3 a3

Star Flex Thajsko

Hodnoceni 3 2 3 4 2 1 2 1 2 1 3

Viéha 5 2 3 2 2 5 4 4 3 4 3 20

Foshan Sh. Cina

Hodnoceni 1,5 3 2 3 3 2 2 2 2 1 2

Véha 523225443432’0
Zdroj: autor, 2008

Tabulka 14: Potadi vyrobci dle hodnoceni

Pofadi | Nazev vyrobce Lokalita | Znamka | Komentaf

1. Gia Nguyen Vietnam | 1,6 S vyrobcem nadale spolupracovat

2. Lanling Trading | Vietnam 1,8 S vyrobcem nadale spolupracovat

3.-5. Talang Mas CV Indonésie | 1,9 S vyrobcem nadale spolupracovat

3.-5. DA Segundo Indonésie | 1,9 S vyrobcem nadale spolupracovat

3.-5. Manau rattan Bangladés | 1,9 S vyrobcem nadale spolupracovat

6. Star Flex Thajsko 2,0 S vyrobcem nadale spolupracovat

7. Foshan Shunde Cina 2,0 S vyrobcem nadale spolupracovat

8.-9. Huveco Company | Vietnam | 2,5 S vyrobcem ukoncit spolupraci

8.-9. | Golden Teak Co. | Thajsko 2,5 S vyrobcem ukoncit spolupraci

10. Vederama CV Indonésie | 2,7 S vyrobcem ukoncit spolupraci

11. Anekka rattan Bangladés | 3 S vyrobcem ukoncit spolupraci

Zdroj: autor, 2008

4.9.1 Navrh optimalizace dodavatelské struktury organizace

Hodnoceni dodavatelli probéhlo na zaklad¢ definovéani, zvdzeni a ozndmkovani

vSech dilezitych aspektl, kterymi vyrobce ovliviiuje UspéSnost kazdé transakce.

Na zaklad¢ tohoto hodnoceni byli vyrobci setazeni do vysledné tabulky dle ptidélené

znamky.
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Pti optimalizaci dodavatelské struktury je tieba brat ztetel kromé vysledné zndmky
1 na zemi piivodu vyrobce. V tomto piipad¢ je vysledek takovy, Ze neni tieba ukoncit
spolupraci se vSemi vyrobci z jedné zemé. Kazda zemé je urCitym zpiisobem pii vyrobe
specificka a v portfoliu vyrobka by se jen tézko nahrazovala. Tento fakt byl zahrnut

V hodnoticim kritériu vyznamu sortimentu.

S vyrobci, ktefi obdrzeli hodnotici zndmku mensi nez 2, tedy Gia Nguyen, Lanling
Trading, Talang Mas CV, DA Sekundo a Manau rattan, doporucuji navazat jesté¢ uzsi
spolupraci nez probihala do dnes$ni doby a pfesunout na tyto vyrobce znacnou Cast
vyroby, kterd byla objednavana od vyrobcu, kteti budou doporuceni na vytazeni
z dodavatelské struktury organizace. Tento krok zplsobi mimo jiné zvySeni
odebiraného obratu od danych vyrobctu a tim i leps$i vyjednavaci pozici spole¢nosti.
Presunuti vyroby na spolehlivé dodavatele bude mit dale za nasledek pokles nakladu,
které vznikaly spole¢nosti pfi chybnych ¢i nekvalitnich dodavkach. Jeden z hlavnich
pfinosti vidim 1 ve sniZeni reklamaci, které spolecnosti piinaSely dodatecné ndklady

a pusobily nepfizniveé na image firmy.

Dalsi potencial pro zlepSeni pozice firmy u dodavateli a ptedchazeni zbytecnym
nékladim spatfuji v pozvance zastupcim téchto vyrobc do Ceské republiky.
V okamziku, kdy partnefi zaZiji v realité, jaké problémy pro né¢ malicherné chyby
pusobi spole¢nosti nepiijemnosti, budou je jisté do budoucna eliminovat. Tento moment

je vhodny 1 pro vyjednani lepSich cen pro spolec¢nost.

Vyrobci Star Flex a Foshan Shunde obdrZeli hodnotici znamku 2. S témito vyrobci
doporucuji spolupraci zachovat na stejné urovni. Z hodnoceni vyplyva, Ze se jedna o
spolehlivé vyrobce, ktefi maji zdjem na bezproblémové spolupraci a Vv ramci svych
moznosti ji dodrzovat. Spole¢nosti v n€kterych ptipadech piasobi dodate¢né vydaje.
Jejich vySe neni natolik vysokd, aby sni nebylo kalkulovano ve vysledné cené
produktu. Hledat za tyto vyrobce ndhradu by pro spole¢nost znamenalo vydat vice

penéz nez doposud. Jako vice efektivni spatfuji vyrobce na vzniklé nebo mozné
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problémy neustale upozoriiovat. Dulezité je vzdy pfipojit, pro¢ tak ¢inim, aby nedoslo

k nedorozuméni. Zde je mit neustale na zieteli odliSnou mentalitu obchodnich partnerd.

S vyrobci Huveco Copany, Golden Teak Co, Vederama CV a Anekka rattan
doporucuji spolupraci ukoncit. Sortiment, ktery byl od téchto vyrobcii odebiran lze
odebirat i1 od jinych vyrobcl s vétSim pifinosem pro Ratan s. r. 0. Velmi vyznamnym
disledkem vytazeni téchto odbératelli bude uSetfeni nakladti za chybné ¢i nekvalitni
dodavky, které jmenovani vyrobci spolecnosti plsobily. Nemald bude i uspora casu
majiteld a zaméstnanci spolecnosti, ktefi byli nuceni fesit takto vzniklé problémy.

Nezanedbatelné je 1 nasledné snizeni reklamaci.

Implementace nastinénych kroki a opatieni povede k uspote finan¢nich prostiedkl
a pracovniho ¢asu majiteli a zaméstnanci spolecnosti a k celkovému zefektivnéni

importu.

4.10 Komparace komodit ze statu Evropské unie a stati mimo EU

Zakladem jednotného trhu EU je odstranéni ekonomické ochrany domadciho trhu
mezi Clenskymi staty navzdjem. Firmam raznych clenskych stath se musi dostat
na celém Uzemi jednotného trhu rovného zachazeni a mozné vyjimky musi sméfovat
K ochran¢ Zzivotné dulezitych zajmi. Nesmi tedy dojit k bezdivodnym omezenim.
Kazdy obchodnik piivodem z né&které clenské zemé Evropské unie miZe planovat své
aktivity a transakce bez obav z toho, Ze by mu pii pfeshrani¢nich piesunech byla
upirana jeho evropska prava a vnucovany povinnosti platici pro obchodniky ze ttetich

zemi.
Na tzemi Evropské unie v soucasnosti jiz neexistuji hrani¢ni kontroly a celni fizeni

mezi ¢lenskymi staty Evropské unie neexistuje. Vznika pro dovozce povinnost evidence

dafiové a statistické. Je nutné poddvat hlaSeni o vSech ptreshraninich transakcich,
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véetné danové identifikace svych obchodnich partnerti, platcd DPH v jinych zemich

Evropské unie. Nesplnéni této povinnosti je piisné pokutovano.

Vici okolnimu svétu vystupuje Evropska unie jako jednotné celni tizemi, regulované
ustanovenimi spolecného celniho kodexu. Na dovozy z neelejskych zemi je aplikovan
spolecny celni tarif. Cilem téchto opatfeni je pfednosti rozvoj obchodu se zbozim
a sluzbami uvniti Evropské unie pfed dovozy z neclenskych zemi. Kazdy dovoz ze tieti
zem¢ do Evropské unie musi byt pfed uvolnénim na jednotny trh proclen postupem
ve spoleéném celnim kodexu a sazbou uvedenou ve spolecném celnim sazebniku. Neni
dalezité, jakym celnim prechodem toto zbozi na tzemi EU vstupuje, respektive
ptes celnici kterého ¢lenského statu jeho propusténi do volného obéhu probiha. Na
uréitou komoditu zurcéité neclenské zemé¢ je vSude harmonizovanym postupem
aplikovano jednotné clo. Zbozi, které touto procedurou proslo a dovozce za n¢j uhradil
prislusné clo, se stava zbozim ,.evropskym® a mulze putovat za svymi spotiebiteli
kamkoli po celé Evropské unii bez dalSich celnich formalit. Celni fizeni miize celé
probéhnout na prvni evropské celnici, anebo zde mlze byt jen propusténo do rezimu
tranzit a nasledné procleni probéhne v koncové Clenské zemi. Mimo celnich povinnosti
dovozce odpovidé za bezpecnost zbozi dle pozadavki Evropské unie. Spolecny celni
sazebnik obsahuje sazby pro vice nez deset tisic polozek zatazenych podle osmimistné
kombinované celni nomenklatury. Primérné celni sazba EU pro nezeméd¢€lské vyrobky
se pohybuje okolo 4%. Celni zatéz kazdym rokem klesa. Spole¢ny celni sazebnik pro

nadchazejici kalendaini rok je schvalovan vZdy na konci fijna.

Pti komparaci dovozu ze stati pattici do Evropské unie a tietich zemich by jisté bylo
pro spolecnost vyhodnéjsi za srovnatelnych podminek zboZzi dovazet z Evropské unie.
Bohuzel pro spolec¢nost se ratan v evropskych zemich nevyskytuje a mzdové naklady
jsou zde podstatné vyS$i nez ve Vietnamu. A ty hraji pro kone¢nou cenu velmi
vyznamnou roli. Podstatnym rozdilem pfi porovnani dovozl je vzdalenost. V piipadé,
ze by bylo mozné zbozi dovazet z Evropy, odpadly by spolecnosti znacné naklady
na dopravu. Také by nebylo nutné zbozi proclivat, i kdyz v tomto ptipadé se celni

zatizeni rovnd nule. K procleni zbozi dochdzi az na tzemi Ceské republiky. Tuto
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¢innost pro spolecnost vyfizuje dopravce, tim viceméné spolecnost tuto povinnost
nepociti. Pii vstupu zbozi na evropsky trh ptfes prvni celni pfechod, coz je v tomto
piipadé pristav Hamburk, maze byt zbozi podrobeno kontrole. Ta se provadi pomoci
rentgenu kontejneru. Piipadné se ptiklada fotodokumentace, aby bylo zamezeno zaméné
zbozi a nedochézelo k celnim Unikim ze strany spolecnosti. Pfi dovozu zboZzi ze stati
mimo evropskou unii nevznikéd spolecnosti povinnost hlasit pohyby zbozi do systému
Intrastat, v piipadé¢ obchodovani s partnery s jednotné¢ho trhu evropského trhu

by spolecnosti tato povinnost vznikla.

Vyrazny rozdil by spole¢nost pocitila v ptipad¢, ze by se Evropska komise rozhodla
zavést na dovoz této komodity ochrannd opatieni, proti dovozu ze tietich zemi. Témito
opatienimi by mohly napfiklad byt kvantitativni restrikce ¢i uvaleni vysokého
dovozniho cla. Tento zasah by pro spole¢nost znamenal konec podnikani. Tato opatieni
by vedla k vyraznému zvySeni konecné ceny dovazenych produktd a tim k jejich
neprodejnosti na ¢eském trhu. V dohledné dobé nehrozi zaplaveni evropského trhu

touto komoditou, tak je mozno povazovat tuto moznost za okrajovou.
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5. Zavér

Cilem diplomové prace bylo zmapovani, popsani a analyza postupti pii dovozu
ratanovych vyrobktl do Ceské republiky. Z tohoto diivodu bylo provedeno podrobné
prozkouméni tohoto procesu. Z analyzy této Cinnosti vyplyva, Ze samotny proces
sestava z mnoha dil¢ich ¢innosti, ke kterym je tieba pfistupovat jednotlivé, aby celkovy

vysledek byl pro spole¢nost ptinosem.

Cely proces zacina prizkumem trhu vyrobce. Ze Setfeni, které bylo provedeno,
vyplyva, Ze vietnamsky trh je trhem rostoucim se snahou modernizovat infrastrukturu
s rozvijejicim se trznim sektorem, pfilivem zahrani¢nich investic a se silici integraci
do globdlnich struktur, coz je pro dovozce velice dualezité. Na stran¢ druhé je
ve vietnamském prostiedi zna¢nd mira korupce a v urcitych pifipadech netransparentni
legislativa nekonzistentni s mezindrodnim pravem. Pfi vyvozu ratanu se spoleCnost
dostava do styku s vietnamskymi ufady jen minimalné. PotiZze by pro spolecnost nastaly
pfi feSeni pravniho sporu na vietnamském uzemi. Nejvetsi omezeni, které z prizkumu
trhu pro spoleCnost vyplyva, je minimalni rozvoj aktivit a obchodnich ¢innosti

bez fyzické ptitomnosti obchodniho zastupce ve Vietnamu.

Rizika, ktera mohou cely proces importu nejvice ohrozit, jsou rizika piepravni
a aktudlni kurz koruny respektive dolaru. Tyto aspekty zdsadnim zplisobem mohou
ovlivnit cely proces, kdy pfi Spatnych podminkach na mofti ¢i pii pietiZenosti prfistavu,

muze dojit ke zpozdéni dodavky az o tydny a spolenosti mohou vznikat ztraty.

Cinnosti, které je pfi realizaci dovozu nutné vénovat zvysenou pozornost, je vybér
dodavatele. Tato volba ma velky vliv na zdafeni celého procesu a zna¢nou mérou
ovliviiuje konkurenceschopnost spolecnosti na ceském trhu. U dodavatele je nutné
prozkoumat celou fadu aspektli. Mnoho aspektii se u vyrobce projevi az v prubéhu
spoluprace. Nejvétsi duraz je tedy kladen na nabizenou cenu a kvalitu zbozi. Mnoho
vyrobct ve Vietnamu ¢i v ostatnich statech vyrabi levnég, ale nabizena kvalita zbozi je

pro evropsky trh neakceptovatelnd. S vybérem dodavatele je samoziejmé spojeno

100



1 jednani s vietnamskymi obchodnimi partnery, kde je nutné brat v potaz znacné

odli$nou viethamskou mentalitu.

Bohuzel vSechny vlastnosti vyrobce neni mozné prozkoumat piedem a nektefi
vyrobci nedokazi nabidnout takovy standard v odbératelsko-dodavatelskych vztazich
jaky je nutny, proto bylo nutné provést optimalizaci dodavatelské zakladny.
Po stanoveni kritérii dilezitych pro efektivni fungovani dovozu a jejich vahy, byli
vSichni dodavatelé ohodnoceni. Poté bylo navrzeno pro spolecnost, aby nckteré své
dodavatele vyradila a naopak u téch nejlepsich, aby doslo k prohloubeni spoluprace a
byli vice vytéZzovani. Pozitivni pfinos zajisti implementace mnou navrzenych opatieni,
ktera povedou k zefektivnéni celého procesu a k znaénym usporam za reklamace zbozi
a penalizace za pozdni dodavky. Prohloubeni spoluprace s nejlepsimi dodavateli pfinese
spole€nosti jesté lepsi vyjednavaci pozici v jednanich o cen¢ a tedy k dalSim tGsporam.

Za vyrazené dodavatele neni tedy nutné v soucasné dobé¢ hledat nahradu.

Ziskovost celé transakce pro dovozce do znacné miry ovliviiuje 1 jednani o cené.
Pti obchodovani s asijskymi obchodniky je diskuze mozna témét vzdy a v drtivé veét§ing
pfipadii 1 nutnd. Jakou slevu si spolecnost dokdze vyjednat, zavisi samoziejme
na Sikovnosti dovozce, na velikosti objednavky, druhu zbozi a v posledni dobé 1

na postaveni dolaru na svétovych trzich.

Dale bylo zjisténo, e doprava zbozi do Ceské republiky je spoleénosti feSena
formou outsourcingu. Ratan s. r. 0. vyuzZiva sluzeb mezinarodniho piepravce, ktery
kromé samotné dopravy zbozi, zajisti celni odbaveni a pojisténi. Na prvni pohled se
tedy muize zdat, ze doprava neni pro spoleCnost zatézujici a jde o to, dopravce
informovat, kdy a co nalozit. Jak vSak bylo vypozorovano, naklady na dopravu tvoii az
polovinu vysledné ceny. Ovlivnit jeji délku je pro spolecnost nemozné a na celkovou
délku dopravy pulsobi celd tada faktord, jako je pocasi €i vytiZzenost pfistavu
v Hamburku. Také cena dopravy je zna¢né pohyblivé a spole¢nost mize jen odhadovat,
Vv jakych relacich se bude v daném roce pohybovat. Proto je pro spolecnost dilezité

naplanovat cely rok jiz na zacatku a naklady rozpustit do celého obdobi.
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Do kone¢né kalkulace importovaného zbozi je zapotiebi promitnout celou tfadu
nakladi. Kromé nékladl na dopravu, které tvofi az polovinu, je do ceny nutné zapocitat
1 néklady na financovani celého dovozu a naklady na reklamce. Reklamovat zbozi

u vyrobce je pro velkou vzdélenost t¢éméf nemozné.

Komparace dovozu této komodity z Evropské unie a z Vietnamu, tedy zeme¢
neelejské, vyustila k ndzoru, Ze pro spolecnost velky rozdil neni. Zbozi pfi dovozu
ze zem¢, kterd nepatii do Evropské unie, musi byt na prvnim hrani¢nim piechodu
proclena nebo propusténa do rezimu tranzit. U této komodity je celni zatizeni nulové,
tedy nepiinasi dal$i naklady.Pti vstupu do rezimu tranzit mize byt zbozi podrobeno
namatkové kontrole a k procleni dochézi az na uzemi Ceské republiky. Tuto povinnost
taktéz zajiStuje pro Ratan s. r. o. pfepravce a do skladu spolecnosti je dopraven
kontejner se zbozim, které mize byt nabizeno na evropském trhu. Pfi dovozu v ramci
unie by zbozi nemuselo byt proclivano, ale ndhodné kontroly ze strany ufadii jsou

mozné.

Prodej ratanu a jeho obliba v Evropé je v dnesni dobé srovnatelnas Ceskou
republikou. V minulosti byl v evropskych zemich ratanovy nabytek vyuzivany jako
venkovni ¢i v zimnich zahradach. Trend v navratu k pfirodnim materialim pomohl
tomuto nabytku v pfesunu do interiér. V naSi zemi nastalo znovuobjeveni ratanu
po sametové revoluci, kdy lidé jim vybavovali doméacnosti, chalupy i kancelafe.
V dnesni dob¢ i do vyroby tradi¢niho ratanového nabytku pronikaji moderni trendy a
objevuji se nové Upravy a barveni. O stale oblibé této komodity svéd¢i skutecnost, ze i
vV Evrop¢ nalezneme vyrobce ratanového nabytku. Tito vyrobci produkuji luxusni

nabytek z dovezené suroviny.

102



6. Summary

In this thesis was analysed the procedure during the import rathan goods from
Socialist Republic of Vietnam and Indonesia to the Czech Republic. | heeded a big
attention to activities which are necessary to ensure the import. To alternate targets
belonged comparison of the import from the countries of The European Union and from
other countries from all over the word. Other alternate target was optimalisation of

supply structure of organisation and suggestions of an implementation.

The company, where the analyse was implemented, has run on the market since the
year 2005. The company deals with wholesale and retail activity. An aspiration of this
company is importation of such goods which grips the customers and the market is not
still thick with this goods. That is why were these effects included to the analyse and
were in these thesis depicted. For the formulation of business strategy situation and its
orientation into the future with regard to inside and outside conditions, was created the
SWOT analyse. For examination of the outside situation, status of company and

competitive advantage in the Czech market place, I availed the Porter’s analyse.

Key words:

Foreign trade, foreign market, Import of products, Rathan
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Ptiloha ¢. 1: Konosament
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Ptiloha ¢. 2: Packing list

PACKING LIST
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Ptiloha €. 3: Certificate of origin
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Ptiloha ¢. 4: Fumigation Certificate
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